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ЛЕКЦІЯ 7. Ціноутворення у зовнішньоторговельній діяльності

1. Функції міжнародних цін. Цінова стратегія фірми.
2. Розрахунки цін зовнішньоторговельних контрактів.
3. Способи платежів у міжнародній торгівлі. Кредитні засоби платежів.

4. Форми розрахунків у міжнародній торгівлі.
1. Функції міжнародних цін. Цінова стратегія фірми.

Ціни у сфері міжнародних  торгово-економічних відносин є  результатом   взаємодії, мікро - і макропроцесів у  світовій та національних економіках. З одного боку, вони  формуються під  впливом   взаємодії ринкових сил  національних економік і  світових ринкових факторів, з іншого  боку, їх   конституює економічна  політика   незалежних держав, що  розвивається в межах  від політики вільної торгівлі до тих  чи  інших видів протекціонізму, від  прийнятих  фіксованих до  плаваючих валютних  курсів і пов’язаних з ними  фінансово - валютних відносин.

Процес ціноутворення на  міжнародному ринку   можна найповніше відстежити, аналізуючи експортні ціни - типові  для міжнародного ціноутворення і ціни  транснаціональних корпорацій, які стали прикметною рисою  новітнього  ціноутворення у світовій економіці. Названі  два види цін виконують  ряд важливих  функцій. Насамперед вони  мають забезпечити фірмі одержання прибутку. Йдеться про його максимізацію. Ціни -  один з  головних інструментів  боротьби з  конкурентами на ринку і  забезпечення виживання фірми у  довгостроковій перспективі.

Міжнародна ціна  виконує  також  комунікаційну - інформаційну  функцію. Вона  повинна забезпечити зв’язок виробника з  потенційним споживачем і  переконати його у  необхідності купівлі товару. Вона має також надати  інформацію для  складання коротко, середньо - і довгострокових планів розвитку фірми. У такій функції  ціна відображає витрати фірми на виробництво продукції, обсяг, структуру і динаміку попиту,  умови торгівлі (тарифні та кількісні обмеження, регулювання лізингу, демпінгу і т.д., обмінні валютні курси, податкові системи та інші економічні та соціально - політичні регулятори).

Всі вказані функції ціна виконує з різним ступенем інтенсивності і вони по - різному впливають на формування її величини. Це  свідчить про те, що  статика у міжнародному ціноутворенні - абстракція, реальністю є динаміка.

Загальні функції міжнародної ціни  проявляються  дещо специфічно стосовно  трансфертних цін. Це - ціни, за  якими здійснюється  обмін товарами та послугами між материнською компанією та закордонними філіалами, а також між філіалами.

Трансфертні ціни, крім виконання загальних функцій міжнародних цін, стимулюють  зменшення податкових  стягнень у  країнах діяльності  фірми, забезпечують заощадження за рахунок тарифних і  кількісних  обмежень у власній країні та за рубежем. Дуже  важливо, щоб трансфертна ціна дійово управляла рухом  потоків готівки, робила  мінімальним ризик при валютних операціях.

Стратегія формування експортної ціни має свої особливості. Передусім ціна має забезпечити  початкове  входження  на новий ринок, своєчасно мінятися відповідно до змін  в умовах конкуренції та в загальному попиті на товари тощо.

Важливим кроком у ціноутворенні є  встановлення ціни при першому входженні на ринок (початкова ціна). Цей  тип ціни може  розв’язувати  лише відособлені, часткові завдання. Їх можна визначити як «скімінг» (skimming), що означає  «зняття вершків», встановлення високої ціни на  новий  удосконалений продукт. При цьому  потрібна точна ринкова  орієнтація  і швидка реакція на конкретні  умови ринку. Експортер розраховує мати  найбільший зиск за короткий період часу. З  наповненням ринку дедалі  більшою кількістю товарів, збільшенням їх  обсягу знижується ціна, а  отже, і  можливості  «скімінгу».

Інший тип початкової ціни ґрунтується на  встановлені її з  урахуванням того, що на даному  ринку  вже є товари, які пропонуються експортером. За цих обставин кінцева ціна визначається  умовами конкуренції на ринку. Для її встановлення   вирішальними є  витрати на виробництво товару і його  життєвий цикл. Експортер  повинен точно  знати той обсяг продажу, який  спроможний забезпечити  достатній доход. Після цього він  установлює ціну,   врахувавши витрати виробництва і маркетинг. Цей тип ціни є  для експортера досить ризикованим, але у нього немає іншого вибору, коли він  вирішив вийти на ринок, де вже  встановився певний рівень світових цін.

Ще один тип ціни - це ціна проникнення. Вона вимагає  масового споживання і покупця, чутливого до рівня цін. Якщо  обстеження  або інші  заходи покажуть, що є  можливості  для  збільшення  обсягу продажу, а відповідно і до  зниження виробничих витрат і вартості маркетингу, то  можна встановити ціну проникнення. Її характеристикою є  насамперед низький рівень.  Однак низька дохідність одиниці товару  буде компенсована достатньою сукупною виручкою, прибутковістю.
2. Розрахунки цін зовнішньоторговельних контрактів.

Що стосується встановлення  зовнішньоторговельних цін то є ряд особливостей в їх визначені у порівнянні з розрахунками внутрішніх цін.

У зовнішньоекономічному контракті ціна встановлюється під впливом  цілого ряду об’єктивних факторів, передусім це: споживчі якості товарів, співвідношення попиту та пропозиції на даний товар  на ринку збуту, особливості державного регулювання зовнішньоекономічної діяльності. Крім того, на рівень цін впливають і суб’єктивні фактори: місце укладання угоди, умови платежів, знання та досвід контрагентів, та ін..

Що ж таке ціна товару? Це кількість грошових одиниць, які повинен сплатити покупець продавцю у визначений в контракті валюті за погоджену одиницю виміру товару та прийняті базисні умови поставки.

На вибір одиниці виміру товару для встановлення ціни впливає характер товару та практика торгівлі ним. Якщо в основу ціни покладена вагова одиниця, то необхідно з’ясувати характер ваги (брутто, нетто), чи обумовити включення в ціну вартості тари й упаковки. Якщо згідно з контрактом поставляються товари різної якості та асортименту, ціна встановлюється окремо за одиницю товару кожного сорту, марки. У цьому випадку цінові показники можуть бути вказані у додатках (специфікаціях), на які робиться посилання у тексті контракту.

Валюта ціни. Ціна у контракті може бути виражена у валюті країни - експортера, імпортера чи у валюті третьої  країни. При цьому для експортера приваблива стійка валюта, а імпортер навпаки, зацікавлений у тому, щоб встановити ціну у валюті, що знецінюється.

Крім того, на визначення валюти ціни значною мірою впливають торгові звичаї, що існують в торгівлі цими товарами. Наприклад, у контрактах на каучук, кольорові метали прийнято вказувати ціни в фунтах стерлінгів, у контрактах на нафтопродукти, хутро - в доларах США. 

За погодженням сторін ціни можуть фіксуватися в контракті у валюті однієї з країн-контрагентів чи в міжнародних валютних одиницях. А для взаємних розрахунків між продавцем та покупцем може бути обрана інша валюта, не та у якій зафіксована ціна.

Для зменшення валютного ризику, пов’язаного зі зміною курсів валют, особливо при тривалому терміні виконання угоди, в контракті передбачається прив’язка курсу валюти ціни до іншої валюти, курс якої стабільний і має тенденцію до підвищення. Сенс цих валютних застережень зводиться до того, що незважаючи на знецінення валюти, експортер отримує кількість одиниць валюти платежу у відповідності з курсом валюти, що вказана у валютному застереженні.

Спосіб фіксації ціни обумовлює такі види ціни : тверда, рухома, з наступною фіксацією, ковзаюча.

Тверда ціна узгоджується і встановлюється в момент підписання контракту і не змінюється протягом строку  його дії. Тверда ціна може використовуватися в угодах з різними строками поставки, але частіше всього при поставках протягом короткого строку.

Рухома ціна - передбачає, що зафіксована при укладанні контракту ціна в подальшому може бути переглянута, якщо ринкова ціна даного товару на час виконання контракту зміниться. Про можливість зміни ціни у контракті робиться відповідне застереження « про підвищення та зниження ціни ». Обумовлюється  допустимий мінімум відхилення ринкової ціни ( 2 -5 %), у межах якого перегляд зафіксованої ціни не відбувається.

Ціни з наступною фіксацією встановлюються у призначені договорами строки на основі узгоджених джерел : біржові котирування, публікації в спеціальних довідниках та журналах, а також ціни, що реально складаються на світовому ринку і визначаються за достовірними конкурентними матеріалами.

Ковзаюча ціна застосовується у контрактах із тривалими строками поставок (більше одного року ), протягом яких економічні умови поставок можуть суттєво змінитися.

 Ковзаюча ціна складається з двох частин: базової, що встановлюється на дату пропозиції чи підписання контакту і змінної, що визначається на період виготовлення чи поставки товару. Базова розраховується продавцем на основі конкурентних матеріалів чи інших джерел і узгоджується з покупцем при підписанні контракту. Кінцева ціна розраховується за формулою:
С1 = С0 ( ( А(М1/М0 + В(Б1/Б0 + Д ... )  

де С1 - кінцева ціна;  С0 - базова ціна;  А, В - частки, які займають у ціні окремі складові, наприклад вартість товару , робочої сили та ін. ; М1, М0  - індекси цін на матеріали, що використовуються для виготовлення продукції, на періоди їх закупівлі постачальником ( М1) і встановлення базової ціни ( М0 ); Б1, Б0  - індекси заробітної плати в момент виконання і підписання контракту ; Д - незмінна частка у змінній частині ціни ( прибуток, амортизація, накладні витрати та інші витрати ). 

Сума всіх коефіцієнтів ( А+В+Д ) повинна завжди дорівнювати одиниці. 

В контракті може бути передбачено, що ковзання поширюється не на всю суму витрат виробництва, а лише на визначені елементи, чи може бути встановлено не на весь термін дії контракту, а на короткий строк, протягом якого виробник може закупити всі необхідні матеріали для виконання замовлення.

Визначаючи рівень цін, сторони контракту орієнтуються на два види цін: опубліковані та розрахункові.

Опубліковані ціни - це ціни, які повідомляються у спеціальних джерелах, і як правило, відображають рівень світових цін, тобто експортних цін основних постачальників даного товару.

Практикується визначення середніх експортних та імпортних цін шляхом ділення вартості товару на його кількість.

Розрахункові ціни застосовуються у контрактах на нестандартне обладнання, що виробляється звичайно за індивідуальними замовленнями. Тому ціни на таке обладнання розраховуються для кожного конкретного замовлення з урахуванням технічних і комерційних умов цього замовлення, а інколи остаточно встановлюються тільки після його виконання.

Загальний розрахунок рівня ціни потребує обов’язкового врахування технічних і комерційних поправок до ціни та застосування різного роду знижок.

3. Способи платежів у міжнародній торгівлі. Кредитні засоби платежу.



Спосіб платежу вказує, коли  виконується оплата товару по  відношенню до моменту його  фактичної поставки. У  практиці  міжнародних торговельних стосунків застосовуються три  способи платежу:    платіж за готівку,  авансовий  платіж та платіж у кредит. 



Платіж за готівку здійснюється  через  банк до, або при передачі продавцем товаророзпорядчих документів чи  самого товару покупцеві. Це  означає, що товар  повністю оплачується від моменту його готовності до  моменту його переходу у  розпорядження  покупця.



Авансовий платіж передбачає виплату  покупцем погоджених у контракті   коштів до передачи товаророзпорядчих документів та  товару у  розпорядження покупця, а  частіше  всього - у ході чи навіть до початку виконання  замовлення.


Авансовий платіж виконує  подвійну роль. З  однієї сторони, авансом імпортер кредитує експортера, з іншої сторони   забезпечує виконання  зобов’язань прийнятих імпортером по  контракту, і, якщо  після виконання  замовлення покупець відмовляється від  прийому  замовленого товару, експортер може  використати  аванс для відшкодування  своїх  збитків.


Аванс  може  бути наданий у грошовій чи  товарній  формах. Аванс у товарній  формі передбачає  надання   замовником - імпортером  сировини і  комплектуючих, необхідних для  виконання замовлення (давальницька сировина). Аванс у  грошовій  формі  визначається у відсотках до  контрактної вартості замовлення.



Платіж у кредит передбачає, що  покупець сплачує суму обумовлену у контракті через  деякий  час після  поставки товару,  тобто продавець надає покупцю комерційний (товарний)  кредит.



По термінам надання   комерційні кредити  діляться на короткострокові (до одного року), середньострокові (від одного до п’яти років) і довгострокові ( від п’яти до десяти років і більше). Середньострокові та довгострокові кредити, як правило,  надаються при  поставках промислового  обладнання, морських  суден,  літаків,  будівництві  промислових об’єктів і  гарантуються  урядовими органами чи  банками країни замовника.



Середньостроковий, довгостроковий, а іноді і  короткостроковий кредит  тягне за собою  сплату  покупцем  процентів за  користування кредитом. У контракті обумовлюється вартість  кредиту у процентах, строк використання кредиту, строк погашення,  пільговий період на протязі  якого по кредиту не  гасяться проценти та інші  умови.



Кредит надається тільки при  наявності у продавця достатнього резервного капіталу. Межа кредиту, тобто  максимальний розмір кредиту, надаваємого  покупцю, як правило не повинен перевищувати 10 % від  капіталу покупця (звичайно продавець перш ніж надати кредит повинен ознайомитись з  фінансовим станом  покупця).



Широке розповсюдження у  зовнішній торгівлі  комерційного кредиту  обумовлює використання  таких  специфічних кредитних засобів  платежу  як  чеки та векселі.



Чек - складений за встановленою  формою  документ,  який містить письмове  розпорядження  власника рахунку (чекодавця)  кредитній  установі  яка  обслуговує  його, сплатити певну  суму грошей чекодержателеві.


Чекодержатель  пред’являє  чек у свій  банк на інкасо, який  у свою  чергу  пред’являє  чек  банку платнику. Зарахування  коштів на рахунок  чекодержателя здійснюється при  поданні чека чи, після  отримання повідомлення  від банка платника про зарахування  коштів на кореспондентський  рахунок  банка  чекодержателя.



Документ, що видається  чекодавцем  повинен  мати покриття. При цьому  законодавство  багатьох країн  передбачає  кримінальну  відповідальність за  виставлення  чеку  без покриття. Чеки, що  виписуються  клієнтом  банку видаються у межах  суми, яка знаходиться на його поточному та інших рахунках, включаючи суми, що  надішли на ці рахунки у  наслідку надання   банками кредиту.



Застосування чека у  платіжному  обігу в якості  засобу платежу  значно  спрощує розрахунки між продавцем та покупцем, а також  між банками та клієнтами. Він  дозволяє  зменшити витрати по  обігу  дійсних грошей і прискорює платежі, так як усі  чеки оплачуються по пред’явленні.



Чек має  строго  визначену  форму  письмового  документу і  виписується на  спеціальному  бланку, що надається чекодавцю банком.

Розрізняють слідуючи види чеків:

·  іменний, що виписується на  користь визначеної особи;

· ордерний чек,  це чек виписаний на користь визначеної особи чи його наказу;

· чек на пред’явника - виписується  пред’явнику і може бути  переданий іншій особі як з  індосаментом так і без нього.



Вексель, як визначена  форма  грошового  зобов’язання  широко застосовується у міжнародному  платіжному  обігу. Вексель - цінний  папір, який засвідчує  безумовне грошове  зобов’язання  боржника (векселедавця) сплатити після настання строку визначену суму грошей  власнику векселя (векселедержателю).



Розрізняють простий і переказний  вексель. Простий  вексель містить  просту і нічим не обумовлену  обіцянку  векселедавця сплатити власнику  векселя після  вказаного строку  визначену суму. Переказний вексель (тратта) містить  письмовий наказ  векселедержателя (трасанта), адресований  платнику (трасату), сплатити  третій особі (ремітентові) певну суму грошей у певний строк.


Вексель як форма боргового зобов’язання  має силу тільки при виконанні  особою, що виставляє   його, певних  формальних  умов. Інакше  борговий  документ  втрачає характер переказного векселя.



Вексель  повинен бути  складеним у письмовій  формі і  вміщувати визначений перелік   обов’язкових реквізитів, наприклад:  зобов’язання сплатити  визначену  суму коштів;  термін  платежу та місце  платежу; найменування  одержувача; дата  та місце складання  векселю; підпис векселедавця та ін.. Без  будь якого  обов’язково визначеного  реквізиту  документ не має  сили  векселя.



Розрахунки  шляхом  банківських переказів у  міжнародній торгівлі  здійснюються за  допомогою  платіжних доручень. Платіжні доручення  міжнародного  платіжного  обігу можуть  бути  виписані  не тільки  у  національній валюті, а і у іноземній.



Банківський переказ - це  розрахункова   банківська операція, яка  виконується  шляхом направлення  платіжного доручення від одного  банку  іншому. 
4. Форми розрахунків у міжнародній торгівлі



Введення електронної обробки даних  забезпечило  нові  можливості  для  скорочення  терміну   здійснення  платежів. Ці  можливості були використані  ведучими  банками, які  створили  систему  «СВІФТ»,  яка стала новою організаційною  формою передачі даних між  банками - кореспондентами у  міжнародному  платіжному обігу.

  

Ціль цієї системи  полягає  у тому,  щоб за допомогою  електронної  обробки  даних  створити бездокументарний  платіжний  обіг,  прискорити зв’язок  між  банками  шляхом  обміну даними за допомогою телекомунікацій, мінімізувати існуючи ризики, що виникали при передачі платіжних доручень.



До  форм розрахунків, що  застосовуються у міжнародній торгівлі відносяться:

·  100 % авансовий  платіж;

·  акредитив;

·  інкасо;

·  відкритий рахунок.



Авансовий платіж  в розмірі  повної вартості товару, що поставляється, є  найбільш вигідною  формою розрахунків  для експортера і найменш вигідною для імпортера.



Акредитивна  форма розрахунків також вигідна експортеру у  порівнянні з  інкасо і  відкритим  рахунком. Для  експортера ці переваги у наступному:  по - перше, у  гарантуванні  оплати відгруженого товару  банком, відкрившим акредитив, а при  підтвердженому  акредитиві - також  банком, що  його підтвердив. По - друге, у отриманні  платежу  одразу  після поставки товару та надання  банку  документів, що підтверджують  цю  поставку. Імпортер,  у свою  чергу, має  гарантію, що платіж  буде   зроблено на  користь  експортера  тільки після пред’явлення  останнім товарних  документів що  посвідчують відгрузку  товару.



Інкасо - одержання  банком  грошей  за дорученням  клієнта  й зарахування  цих грошей на його  банківський рахунок на підставі розрахункових  документів. Для  експортера інкасо не  завжди  вигідна  форма  розрахунків у зв’язку з тим, що  він  спочатку повинен  відгрузити товар, а тільки  потім передати документи  до банку та  чекати  виконання покупцем  своїх  обов’язків по оплаті.



Відкритий рахунок - найменше  вигідна  форма  розрахунків   для експортера, тому що не дає  йому ніяких гарантій  своєчасного отримання  платежу. Експортер постачає покупцю товар  разом з  товаросупроводжувальними  документами і  записує у своїх  бухгалтерських документах  у  дебет  відкритого покупцю рахунку  суму відвантаження. Імпортер  записує суму відвантаження у кредит рахунку постачальника. На протязі  обумовленого  у контракті  строку імпортер повинен оплатити вартість  товару  шляхом   банківського переказу, чеком або векселя строком  платежу по пред’явленню. Після оплати   сторони  здійснюють у  своїх  бухгалтерських документах  зворотні записи.

