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ВВЕДЕНИЕ

На современном этапе реформирования политики и эко-
номики России более активное участие в международном
разделении труда и развитие эффективных внешнеэкономи-
ческих связей с зарубежными странами становится жизнен-
ной необходимостью в условиях глобализации мирового хо-
зяйства.

Ликвидация государственной монополии на внешнеэко-
номическую деятельность позволила выйти на зарубежные
рынки многочисленным российским предпринимателям. Их
успешная деятельность сегодня была бы невозможной без овла-
дения стратегией и методами международного маркетинга.

Сущность международного маркетинга состоит в том,
чтобы производить то, что безусловно находит сбыт, а не
пытаться навязать покупателю продукцию, не "согласован-
ную" предварительно с рынком (потребителями), т. е. произ-
водить то, что продается, а не продавать лишь то, что произ-
водится.

Современная концепция маркетинга состоит в том, чтобы
вся деятельность предприятия основывалась на знании по-
требительского спроса, включая и выявление неудовлетво-
ренных запросов покупателей.

Маркетинговая стратегия включает разработку, произ-
водство и сбыт того, на что действительно есть или будет
потребительский спрос. Она предполагает изучение конъюнк-
туры мировых рынков, состояния потребительского спроса и
деятельности на нем конкурентов, анализа собственных воз-
можностей предприятия (фирмы) производить конкуренто-
способную продукцию.
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В настоящем учебном пособии рассмотрены следующие
1 вопросы:

* методологические основы изучения и прогнозирования
мировой рыночной конъюнктуры;

* закономерности ценообразования и ценовой политики;
* виды и характеристика цен мировых товарных рынков;
* особенности конъюнктуры мировых рынков сырьевых

товаров, машин, оборудования и технологий.
В работе также показано использование принципов мар-

кетинга при организации анализа рыночной конъюнктуры на
предприятии (фирме).

В условиях свободного выхода российских предприятий
(фирм) на зарубежные рынки первостепенное значение при-
обретает определение экономической эффективности внеш-
неторговых сделок, особенно в связи с более низкой (в сред-
нем до 5 раз) производительностью труда на российских пред-
приятиях и большим (в среднем до 2—3 раз) расходом исход-
ных (первичных) ресурсов на единицу валового внутреннего
продукта в России по сравнению с конкурентами из промыш-
ленно развитых стран.

Экономическая эффективность (эффект) внешнеэкономи-
ческих сделок — это сопоставление (соизмерение) результа-
тов с затратами на производство продукции, работ, услуг,
вовлекаемых во внешнеторговый оборот. Принято также оп-
ределять, что экономическая эффективность — это отноше-
ние результатов к затратам. Соответственно, экономический
эффект, как величина абсолютная, — это разница между
результатами и затратами.

При проведении маркетинговых исследований обязатель-
ным является как определение экономической эффективнос-
ти (эффекта) внешнеэкономических связей российских пред-
приятий (фирм) при реализации сегодняшней продукции, так
и, особенно, производства новых товаров и услуг для потре-
бителей (покупателей) в зарубежных странах. Поэтому в ра-
боте кратко охарактеризовано состояние внешней торговли
России в начале XXI в., приведены основные положения,
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касающиеся расчетов эффективности внешнеэкономических
связей, включая следующие разделы:

* методология и порядок расчетов;
* учет кредитных условий при расчете показателей эф-

фективности экспорта и импорта;
* порядок расчета показателей эффективности (эффек-

та) различных видов внешнеэкономической деятельности;
«• эффективность инвестиционного сотрудничества с за-

рубежными партерами.



Глава 1
СУЩНОСТЬ И ХАРАКТЕРИСТИКА

МЕЖДУНАРОДНОГО МАРКЕТИНГА

Международный маркетинг — определенный образ мыш-
ления, набор рекомендаций к выбору и принятию коррект-
ных коммерчески-хозяйственных решений с позиции наибо-
лее полного и эффективного удовлетворения всех требова-
ний как отечественных, так и иностранных потребителей то-

варов и услуг.
Существенных отличий между маркетингом на внутрен-

нем и внешнем рынках не существует, поскольку на обоих
рынках используются одни и те же принципы и методы мар-
кетинговой деятельности. Однако определенная специфика
мировых рынков придает международному маркетингу харак-
терные черты, которые следует учитывать российским пред-
принимателям.

Применительно к внешнеэкономической деятельности
российского предприятия (фирмы, компании) разработка и
активное осуществление эффективной сбытовой политики на
внешнем рынке должна учитывать необходимость:

* обоснования необходимости производства той или иной
продукции (товара, услуги) путем выявления существующе-
го или потенциального зарубежного спроса;

* создания товара (услуги), наиболее полно удовлетво-
ряющего требованиям конкретного рынка по сравнению с
товарами, произведенными конкурентами;

» организации научно-исследовательских и опытно-кон-
структорских работ (НИОКР) по созданию продукции, отве-
чающей запросам зарубежных потребителей;
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* наличия надежной, достоверной и своевременной ин-
формации о рынке, структуре и динамике конкретного по-
требительского спроса, вкусах, предпочтениях зарубежных
потребителей;

* координации и планирования производственной, сбы-
товой и финансовой деятельности с учетом интересов между-
народного рынка.

Международный маркетинг — объективный процесс, про-
диктованный современным состоянием мирового сообщества
в условиях глобализации мировой экономики. Основные пред-
посылки возникновения и развития международного марке-
тинга:

* независимость государств мирового сообщества;
» международное и национальное законодательства;
* превышение предложения над спросом, т. е. насыщен-

ность товарами и услугами отдельных рынков;
* наличие национальных валютных систем;
* развитая конкуренция товаропроизводителей;
* развитая рыночная инфраструктура;
* рост жизненного уровня населения многих стран, соот-

ветственно — увеличение спроса на продукты питания, одеж-
ду, мебель, машины, компьютеры и другие товары длитель-
ного пользования;

* стремление национальных и транснациональных пред-
приятий и организаций к расширению внешних рынков сбыта
продукции;

+ рыночное поведение потребителей в большинстве стран
мира;

* развитие международной кооперации производства и
оказания услуг.

Обязательным требованием в условиях международного
маркетинга становится формирование производственных про-
грамм и ассортимента продукции на основе тщательного изу-
чения потребительского спроса.

В условиях рыночной экономики субъект рынка — про-
мышленное предприятие — по мере насыщения рынка то-
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варами и услугами вынуждено пользоваться методами мар-
кетинга. В противном случае оно потеряет свои позиции на
рынке и станет банкротом.

Проведение маркетинговой политики требует перестрой-
ки системы управления производством, повышения эффек-
тивности деятельности всех подразделений. Благодаря мар-
кетинговым исследованиям предприятия выявляют покупа-
тельский спрос, учитывая при этом требования к качеству
направлены на то, чтобы связи покупателя с продавцом (про-
изводителем) товара были долговременными и систематичес-

ки повторяющимися.
Основной принцип международного маркетинга — ори-

ентация конечных результатов производства на реальные
требования и пожелания зарубежных потребителей. Из этого
принципа вытекают следующие требования:

* надо знать международный рынок, всесторонне изу-
чать состояние и динамику потребительского спроса на дан-
ный товар (услугу), использовать полученную информацию в
процессе разработки и принятия научно-технических, про-
изводственных и хозяйственных решений;

* максимально приспосабливать производство к требо-
ваниям рынка для повышения эффективности функциониро-
вания предприятия, выпускать товары, ожидаемые потреби-
телем, т. е. производить то, что продается;

* воздействовать на рынок и потребительский спрос все-
ми доступными легальными средствами в целях формирова-
ния его в необходимых для предприятия направлениях;

* развивать и поощрять на предприятии творческий под-
ход к решению возникших в результате маркетинговых ис-
следований технических и хозяйственных проблем, в первую
очередь, по совершенствованию и повышению качества про-

дукции и услуг;
* организовать доставку товара в таких количествах в

такое время и в то место, которое больше всего устраивает

конечного потребителя;
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* обеспечить целевое управление всем процессом: науч-
ные разработки, производство, реализация, сервис;

* не опаздывать с выходом на рынок с новой продукцией;
* определять относительно однородные группы потреби-

телей (осуществлять сегментацию рынка) и ориентироваться
на те из них, в отношении которых предприятие обладает
наилучшими потенциальными возможностями, и выпускать
продукцию с учетом особенностей отдельных сегментов рын-
ка;

* завоевывать рынок товарами наивысшего качества и
надежности;

» добиваться преимуществ в конкурентной борьбе за счет
повышения технического уровня и качества продукции, пре-
доставления покупателю большего объема и лучшего каче-
ства сопутствующих услуг;

* оказывать содействие торговым посредникам, предо-
ставляя им помощь в решении технических проблем и обуче-
нии персонала;

* ориентировать стратегию маркетинга на перспективу,
ставя конкретные задачи по завоеванию международного
рынка, расширению объема продаж, особенно на перспек-
тивных сегментах рынка;

» максимально использовать организацию управления по
товарному принципу, что способствует приобретению персо-
налом высокопрофессиональных навыков управления произ-
водством и сбытом конкретных видов продукции и повышает
ответственность руководителя за работу на отдельных товар-
ных рынках.

Главное в международном маркетинге — целевая ориен-
тация и комплексность, т. е. соединение предпринимательс-
кой, хозяйственной, производственной и сбытовой деятель-
ности в последовательную взаимосвязанную систему. Это озна-
чает слияние в один поток всех составляющих элементов мар-
кетинговой деятельности для достижения устойчивой рента-
бельности в заданных временных пределах. Практика приме-
нения международного маркетинга показала, что выбороч-
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ное использование отдельных составляющих, например изу-
чения товара или прогнозирования рынка, не дает должного
эффекта, т. е. только комплексный подход позволяет успеш-
но прорваться на международный рынок с товарами и услу-
гами, особенно с новыми товарами и оригинальными услуга-
ми. Поэтому международное маркетинговое исследование
предполагает наличие двух взаимосвязанных частей:

+ исследование конкретного рынка;
» состояние собственных возможностей фирмы для вы-

хода и закрепления позиций на рынке.
Таким образом, исследование рынка (market research) —

часть комплексного маркетингового исследования (marketing

research).
Анализ спроса. При анализе спроса на исследуемый то-

вар первостепенное значение имеет выявление потребнос-
тей в товаре, уровня покупательной способности населения,
требований потребителя к товару, перспектив изменения по-
требностей в товаре, выраженных не только темпами роста
потребления, но и характеристикой жизненного цикла това-
ра. Фима-производитель должна постоянно следить за стади-
ями жизненного цикла товара, чтобы в период спада спроса
своевременно снять его с рынка, заменив новым.

Анализ потребительского спроса требует изучения де-

мографических факторов:
* численность населения страны;
* уровень рождаемости;
* возрастной состав;
* географическое распределение населения.
При анализе покупательной способности выясняется:

» уровень дохода;
* объем и условия предоставления потребительского кре-

дита;
Ф сумма сбережений населения;
* уровень образования и профессиональной подготовки.
Обычно данные спроса определяются на основе статис-

тики потребления за исследуемый период.
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Анализ предложения. При проведении анализа предло-
жения решающее значение имеют следующие показатели:

* количественная оценка предложения товара;
* структура предложения;
* степень обновления ассортимента, в т. ч. уровень цен на

товары различных моделей;
* доля фирм — крупнейших поставщиков товара на дан-

ный рынок;
* оценка перспектив развития предложения.
Количественная оценка предложения товара определяет-

ся на основе статистических данных о производстве и им-
порте товара. Основные показатели, используемые для оценки
предложения:

* объем капиталовложений в расширение и обновление
основного капитала;

* индексы производства и отгрузок, в том числе порт-
фель заказов;

ф размеры и структура затрат на научно-исследователь-
ские и опытно-конструкторские разработки (НИОКР);

* доля и количество новых товаров.
Анализ требований потребителя к товару. При анализе

данной проблемы следует исходить из того, что потребитель
сам определяет соответствие предлагаемого ему товара сво-
ей потребности. Среди общих требований следует выделить:

* новизну и высокий технический уровень изделия;
* качество и уровень послепродажного обслуживания;
* благоприятное соотношение цены товара и его полез-

ности.
Следует также знать специфические требования в отно-

шении ассортимента и качества продукции (надежность и лег-
кость в эксплуатации, бездефектность, прочность). Например,
в Японии первостепенное значение имеет качество продук-
ции; в России, как правило, — цена товара.

Анализ перспектив развития рынка. Анализ условий раз-
вития рынка заканчивается составлением прогноза развития
рынка конкретного товара или отрасли, включая краткосроч-
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ные перспективы и долгосрочные тенденции, служащие ос-
новой для разработки программы маркетинга. Анализ конъ-
юнктуры рынка предполагает определение перспектив раз-
вития производства, потребления, динамики и уровня цен в

сфере международной торговли.
Изучение и оценка деятельности конкурентов. При изу-

чении фирм конкурентов обобщается следующая информа-

ция: ;
* позиции конкурентов на рынке: объемы продаж, место

фирмы в списке, ранжирование, доля фирм-конкурентов в

общем объеме продаж;
* характер выпускаемой продукции: технические пара-

метры, цена, торговый знак, факторы конкурентоспособнос-

ти;
» виды и характер послепродажных услуг, стоимость

технического обслуживания;
» практика рекламы и используемые средства формиро-

вания спроса и сбыта;
* практика товародвижения;
* стратегия маркетинговой деятельности: товарная, це-

новая, сбытовая, коммуникационная политика предприятия;
* финансовое положение конкурирующих компаний, их

платежеспособность;
» капиталовложения, НИОР, издержки, прибыль и др.;
* коммерческие условия сбыта: цена, потребительский и

коммерческий кредиты, льготы, скидки, сроки поставки;

* портфель заказов.
Изучение фирм-покупателей. При изучении потребите-

лей продукции следует исходить из ее назначения — потре-
бительского или производственного. Покупателями продукции
производственного назначения могут быть промышленные
фирмы и их дочерние предприятия, торгово-посреднические
компании: оптовые, импортные. При изучении фирм покупа-

телей следует знать:
* положение фирмы на рынке; ее долю в потреблении;
» стабильность предъявляемого спроса;
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» методы осуществления фирмой коммерческих опера-
ций.

Покупателями продукции потребительского назначения
выступают:

* торгово-посреднические фирмы: оптовые, розничные,
дилерские;

+ торгово-посреднические фирмы;
* конечные розничные потребители.
При их изучении следует выяснить:
* методы осуществления розничной торговли;
* условия предоставления покупателям льгот: потреби-

тельский кредит, бесплатное послепродажное обслуживание,
скидки с цен.

Изучение коммерческой практики предполагает выясне-
ние следующих вопросов:

* договорная практика;
+ применение типовых контрактов;
* практика применения торгов;
* торговые обычаи.
Изучение транспортных условий включает в себя:
* наличие прямого сообщения между страной экспорта и

изучаемым рынком;
* тарифы линейного судоходства;
* фрахтовые ставки; железнодорожные тарифы;
* стоимость погрузочно-разгрузочных работ;
» портовые сборы, правила и особые условия перевозки;
* правила сдачи и приемки грузов.
Это позволяет установить продажную стоимость товара

при доставке его по назначению. На основе калькуляции
транспортных издержек и анализа транспортных условий
можно рассчитать наиболее выгодное направление отправки
грузов; определить порт, в котором расходы по выгрузке-
погрузке самые низкие; выяснить требования при контроле
объема веса и упаковки груза.

Очень важное значение имеют правовые вопросы меж-
дународного бизнеса:
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4 законы о страховании и торговом судоходстве;
* об охране промышленной собственности;
* о патентовании изобретений и регистрации товарных

знаков;
+ порядок разрешения споров по международным ком-

мерческим сделкам в порядке обычного судопроизводства и

в арбитражном суде.
Торгово-политические условия:
* наличие и содержание межправительственных согла-

шений;
* система государственного регулирования внешней тор-

говли;
* наличие импортных ограничений, порядок получения

лицензий;
* уровень таможенного обложения, под который подпа-

дает интересующий товар;
* наличие в стране "свободных зон"; ,|
* валютное законодательство страны: порядок получе-

ния валюты, контроль за переводом прибыли, конвертируе- {

мость валюты, режим кредитования (ограничения и требова-

ния).
Анализ конкурентоспособности продукции. Определение

конкурентоспособности выпускаемой фирмой продукции на
конкретном мировом рынке — одна из важнейших задач мар-
кетингового исследования. Конкурентоспособность продукции
обычно выражается конкретными показателями, отражаю-
щими отличие интересующего товара от товаров-аналогов по
технико-экономическим параметрам и способности оптималь-
но удовлетворять определенные потребности покупателя.

Оценка конкурентоспособности продукции заключается в
исследовании потребностей покупателей, требований рынка,
на котором товары, конкурируя между собой, проходят срав-
нение и проверку на соответствие конкретным потребностям
покупателей. Поэтому для объективной оценки конкуренто-
способности своего товара производитель (экспортер,) должен
при анализе использовать те же технико-экономические по-
казатели (параметры), что и потребитель.
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Если на рынке уже есть продукты-аналоги, в основу бе-
рутся не только потребности, но и образец, пользующийся
спросом у покупателей и отвечающий их потребностям.

Анализ конкурентоспособности предприятия (компании,
фирмы). Показатель конкурентоспособности фирмы включа-
ет в себя комплекс экономических характеристик, определя-
ющих положение фирмы на конкретном мировом рынке, а
также характеристики товара, факторы, формирующие в
целом условия производства и сбыта продукции фирмы.

Возможности компании конкурировать на товарном рынке
непосредственно зависят от конкурентоспособности товара, а
также от совокупности следующих экономических факторов:

* научно-технический уровень и степень совершенства
производства;

» использование новейших изобретений и открытий;
* внедрение современных средств автоматизации произ-

водства и организации управления.
Анализ конкурентных позиций фирмы на мировом рын-

ке предполагает выяснение следующих факторов, воздейству-
ющих на отношение покупателя к фирме и ее продукции:

* коммерческие условия, в т. ч. возможность предостав-
ления коммерческого или потребительского кредита, скидки
с прейскурантной цены и т. п.;

» организация сбытовой сети;
* возможность (при необходимости) заключения товаро-

обменных (бартерных) сделок;
* проведение демонстраций изделий на выставках и яр-

марках;
* эффективность проведения рекламных кампаний;
* воздействие средствами "паблик рилейшнз";
» организация послепродажного обслуживания продук-

ции: услуги, сроки гарантийного ремонта и т. п.;
* воздействие товарного знака фирмы на покупателей.
Таким образом, оценка конкурентоспособности фирмы на

определенном рынке или его сегменте основывается на тща-
тельном анализе технологических, производственных, фи-
нансовых и сбытовых возможностей фирмы.
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Оценка конкурентных возможностей фирмы — заклю-
чительный этап маркетингового исследования, призванный
определить потенциальные возможности фирмы и мероприя-
тия, которые она должна предпринять для обеспечения луч- ',
ших конкурентных позиций на конкретном рынке. Такая оценка

должна содержать:
* потребность в капитальных вложениях фактических и

на перспективу; ,
* ассортимент конкурентной продукции, его объемы и •

стоимость;
* набор рынков или его сегментов для каждого продук-

та; !
* перечень мер и приемов, которыми фирма может обес-

печить преимущества на рынке; :
+ создание благоприятного представления о фирме у

потребителей.
Результаты оценки конкурентных возможностей фирмы

кладутся в основу при формировании комплекса маркетинга
и принятии стратегических решений.

При анализе целевых рынков особое место занимает
оценка потенциальных рисков (early warning system). Систе-
мы оценки рисков связаны с изучением качественного влия-
ния различных экономических и внеэкономических факторов.

Применительно к международному маркетингу следует

учитывать:
* экономические показатели — темпы роста ВВП, инф-

ляцию, экономическую структуру;
» политические показатели — режим, стабильность;
» социальные показатели — семью, половую структуру,

культурные нормы и ценности;
* технологические показатели — квалификацию рабо-

чих, уровень технологий, производственную инфраструк-

туру;
* денежно-кредитное и валютное регулирование в стра-

не;
* экономическую и деловую информацию о рынке.
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Глава 2
МЕТОДОЛОГИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ ИЗУЧЕНИЯ

МИРОВОЙ РЫНОЧНОЙ КОНЪЮНКТУРЫ

Изучение конъюнктуры включает всесторонний анализ
различных факторов, влияющих на состояние и развитие
мировых товарных рынков. Для количественной оценки про-
исходящих изменений и определения тенденций в развитии
конъюнктуры под воздействием этих факторов применяется
соответствующая система показателей. Исследование усло-
вий производства и потребления товара, изменений спроса и
предложения происходит в определенной последовательнос-
ти с использованием соответствующих приемов и правил, что
составляет содержание методики изучения конъюнктуры.

Важнейшие конъюнктурообразующие факторы. Цикли-
ческие (даже "вялые") закономерности развития экономики
продолжают влиять на состояние конъюнктуры. Вместе с тем
конъюнктура, особенно в начале XXI в., все более характе-
ризуется определенной самостоятельностью по отношению к
циклу. В фазе подъема может наблюдаться ухудшение конъ-
юнктуры, и, наоборот, в периоды кризиса и депрессии воз-
можны временные всплески деловой активности. Например,
подъем в экономике промышленно развитых капиталисти-
ческих стран в середине 80-х гг. сопровождался глубоким спа-
дом в таких отраслях, как черная металлургия и судострое-
ние. В те же годы во многом неожиданным явилось резкое
ухудшение конъюнктуры нефтяного рынка, последовавшее
в конце 1985 г., которая вдруг улучшилась во второй полови-
не 1986 г.
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Эти и многие другие примеры свидетельствуют, что, по-
мимо классических циклических закономерностей, на разви-
тие конъюнктуры влияют и другие факторы, которые при-
нято называть нециклическими. В зависимости от конкрет-
ных особенностей того или иного товарного рынка их число
и сила воздействия на рынок меняются, причем в значитель-
ных пределах. В то же время существуют факторы, в боль-
шей или меньшей мере влияющие на все товарные рынки.

По характеру воздействия на конъюнктуру нецикличес-
кие конъюнктурообразующие факторы подразделяются на
постоянно действующие (изменение внешних условий раз-
вития мировой экономики, научно-технический прогресс, вли- |
яние монополий, милитаризация экономики, воздействие >
инфляции) и непостоянно действующие (сезонность, соци-
альные конфликты, политические кризисы, стихийные бед-

ствия).
Изменение внешних условий развития мировой экономи-

ки. Возникновение после Второй мировой войны мировой со-
циалистической системы и ее исчезновение в начале 90-х гг.
XX в., крах колониальной системы и усиление роли освобо-
дившихся государств существенно повлияли на механизм фор-
мирования конъюнктуры. Социалистические страны воздейство-
вали на конъюнктуру мирового хозяйства посредством учас-
тия в международном разделении труда. Хотя доля стран со-
циалистического содружества в мировом товарообороте в це-
лом была невелика (до 10%), на некоторых товарных рынках и
в экономических отношениях с отдельными капиталистичес-
кими странами их роль была весьма заметна. Поэтому конъюн-
ктура таких рынков складывалась под влиянием экспорта и
импорта из социалистических стран, развивавшихся на цент-
рализованной плановой основе.

В последние годы заметно усилилось влияние на конъ-
юнктуру развивающихся стран, на долю которых приходится
около 70% населения планеты и свыше 80% разведанных
мировых ресурсов сырья и топлива. Являясь основными экс-
портерами многих сырьевых и топливно-энергетических то-
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варов, развивающиеся государства воздействуют на рынки
этих товаров, а через них — на общехозяйственную конъюнк-
туру. Сила этого влияния определяется степенью контроля
над национальными ресурсами, а также единством действий
развивающихся стран в борьбе за свои интересы. Пример
эффективной деятельности на мировых рынках — Организа-
ция стран—экспортеров нефти (ОПЕК), которая пыталась ко-
ординировать действия государств, в нее входящих, опреде-
лением уровня добычи и экспорта нефти, а также цен на нее.
Попытки согласования действий в отношении объемов произ-
водства и экспорта неоднократно предпринимали также стра-
ны—экспортеры железной руды, бокситов, ряда сельскохо-
зяйственных культур и др. В результате такой политики раз-
вивающимся странам удавалось изменять ситуацию на рын-
ках этих товаров, в частности существенно повышать уро-
вень цен на свою экспортную продукцию.

Увеличивается значение развивающихся стран и как экс-
портеров промышленной продукции. Некоторые из них по-
ставляют отдельные виды оборудования не только на рынки
развивающихся стран, но и в развитые капиталистические
государства. Группа стран и территорий Юго-Восточной Азии
за последнее десятилетие выдвинулась в число крупнейших
экспортеров изделий точной механики, радиоэлектронной и
электротехнической промышленности. Появление на рынках
массовой дешевой продукции из развивающихся стран ска-
зывается на конъюнктуре соответствующих рынков, ведет к
обострению конкуренции. Развивающиеся страны воздействуют
на мировые рынки и как импортеры готовых изделий. Вместе
с тем возрастание их роли как импортеров готовых изделий
сдерживается нехваткой платежных средств. Внешняя задол-
женность развивающихся стран в конце XX в. достигла 2,5 трлн.
долл. — гигантской суммы, значительно превышающей годо-
вой объем их экспорта.

Научно-технический прогресс, вызывая качественный
скачок в развитии производительных сил, ускоряет обновле-
ние основного капитала в традиционных отраслях экономики.
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В последние годы происходит сдвиг в пользу средств труда с
более короткими сроками службы, непосредственным энер-
го- и материалосберегающим эффектом и быстрой окупаемо-
стью. Скорейшее внедрение новейших научно-технических
достижений ускоряет оборот основного капитала. Научно-тех-
нический прогресс приводит к бурному развитию новых от-
раслей промышленности (аэрокосмической, электронной, ла-
зерной техники, роботостроения, атомного машиностроения
и т. д.), предъявляющих непрерывно растущий спрос на раз-
личные средства производства. Это способствует росту про-
изводства за счет выпуска и использования новых, более про-
грессивных средств труда, выступает катализатором в про-
цессе воспроизводства. Но на конъюнктуру различных рын-
ков его воздействие проявляется по-разному. На рынках но-
вых, прогрессивных изделий наблюдается опережающий рост
производства и международной торговли по сравнению с рын-
ками традиционных товаров, превышение спроса над пред-
ложением; конъюнктура же рынков морально устаревших
товаров, наоборот, резко ухудшается.

Влияние монополий. В современных условиях усиление
процессов концентрации производства и капитала привело к
росту могущества и влияния монополий, контролю целых от-
раслей производства как в масштабе отдельных стран, так и
мирового хозяйства. Высокая степень монополизации многих
отраслей экономики создала современным транснациональ-
ным корпорациям (ТНК) благоприятные условия для воздей-
ствия на конъюнктуру большинства товарных рынков, основ-
ным рычагом которого является регулирование производства
и цен. Современные монополии в кризисные периоды превы-
шения предложения над спросом сокращают объемы произ-
водства, приспосабливая предложение к существующему
спросу, а цены поддерживают на высоком уровне. Чем выше
степень монополизации того или иного рынка, тем больше
разрыв между монопольными и немонопольными ценами. Сле-
довательно, под влиянием монополий уменьшается перепро-
изводство товарной массы и падение цен в начальные пери-
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оды кризисов; в этом смысле монополизация ограничивает
амплитуды конъюнктурных колебаний в ходе цикла.

Помимо регулирования производства и цен, современ-
ные международные монополии имеют еще одно средство
воздействия на конъюнктуру товарных рынков — связи со
своими зарубежными филиалами.

Внутри каждой крупной ТНК существует особый, искус-
ственно управляемый рынок. Филиалы корпорации, располо-
женные в разных странах, покупают и продают друг другу
товары, услуги и лицензии, предоставляют кредиты. Такая
внутрикорпорационная торговля играет огромную роль в повы-
шении прибыли ТНК, позволяя им уклоняться от налогов, го-
сударственных запретов и ограничений, осуществлять валют-
ные спекуляции. Однако, с точки зрения влияния на конъюнк-
туру, дело не только в этом. Искусственно формируемые про-
порции цен, объемов предложения, спроса, которые устанав-
ливаются во взаимной торговле между филиалами одной кор-
порации, воздействуют на соответствующие пропорции в на-
циональных масштабах. Конъюнктура мировых рынков оказы-
вается под влиянием этих особых, замкнутых рынков.

Милитаризация экономики. Состояние и уровень воен-
ных расходов оказывают огромное воздействие на общехо-
зяйственную и товарную конъюнктуру. Военная промышлен-
ность предъявляет растущий спрос на различные виды сы-
рья, оборудования и материалов (сталь, цветные металлы,
каучук, горюче-смазочные материалы, станки, оптические
и лазерные приборы, электронные приборы, робототехни-
ку), имеющие военно-стратегическое значение.

В результате милитаризации экономики в некоторых от-
раслях промышленности наблюдается увеличение производ-
ства, а на ряде товарных рынков — превышение спроса над
предложением, рост курса акций, повышение цен, т. е. улуч-
шение конъюнктуры. Однако эти тенденции характеризуют-
ся крайней неустойчивостью, поскольку военное производ-
ство носит паразитический характер. Систематическое изъ-
ятие из процесса воспроизводства значительной части про-
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дукции в форме, непригодной для потребления ни в одной из
отраслей экономики, ведет в конечном счете к сужению мас-
штабов расширенного воспроизводства, развитию инфляции
и ухудшению общехозяйственной конъюнктуры.

Воздействие инфляции. Под инфляцией понимают про-
цесс обесценения бумажных денег вследствие их выпуска в
обращение в размерах, превышающих потребности товаро-
оборота. Внешне инфляция проявляется в росте цен на това-
ры. Воздействие инфляции на конъюнктуру противоречиво,
его направления и степень зависят от темпов инфляции.

Инфляция, развивающаяся сравнительно невысокими
темпами, так называемая "ползучая" инфляция (до 2—3% в
год), выгодна монополиям, поскольку позволяет им получать
сверхприбыль. Эта добавочная сверхприбыль возникает за счет
отставания роста заработной платы от роста цен на товары.
Кроме того, в условиях, когда деньги постоянно обесценива-
ются, усиливается стремление перевести их в товарную фор-
му, т. е. купить что-либо, пока накопленные суммы позволя-
ют это сделать. Возникает так называемое "бегство от денег".
В результате увеличивается спрос, конъюнктура получает
стимулы к оживлению. В связи с этим инфляция в некоторой
степени выступает инструментом стимулирования экономи-
ки, а расплачивается за это (путем покупки вздорожавших
товаров и обесценивания сбережений) население.

Однако, когда темпы инфляции начинают превышать 10—
15% в год, она становится опасной в социальном и разруши-
тельной в экономическом отношении. Снижение покупатель-
ной способности населения подрывает спрос, нарушается
функционирование кредитной системы (становится опасным
давать деньги в долг, поскольку взимаемый процент может
не покрыть их обесценивания). Именно поэтому правитель-
ства уделяют много сил и средств борьбе с инфляцией.

На развитие конъюнктуры влияют непостоянные нецик-
лические факторы, действующие эпизодически.

Сезонность проявляется в неравномерном в течение года
поступлении товаров на рынки и в колебаниях по временам
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года продаж отдельных товаров. Сезонный характер имеет
производство большого числа сельскохозяйственных товаров,
продуктов рыболовства, лесного хозяйства, консервной и
пищевой промышленности, а также сезонное потребление
многих товаров.

Выражением социальных конфликтов, влияющих на те-
чение конъюнктуры, являются забастовки. Сокращение про-
изводства в период забастовки может вызвать нехватку от-
дельных товаров на рынках. А в случаях забастовок в ключе-
вых отраслях их влияние сказывается и на состоянии обще-
хозяйственной конъюнктуры.

К политическим кризисам относятся внутри- и внешне-
политические конфликты, могущие вызывать приостановку
хозяйственной жизни, разрыв экономических связей и т. д.
Они отрицательно сказываются на состоянии конъюнктуры
соответствующих стран и могут привести к существенным
изменениям на мировых товарных рынках. На конъюнктуру
рынков влияют и другие проявления внешнеполитической
напряженности: ограничение кредитов, эмбарго и прочие
санкции.

К стихийным бедствиям относятся погодные изменения,
определяющие сбор сельскохозяйственной продукции (в т. ч.
засухи, заморозки, ураганы, наводнения), а также земле-
трясения. Такие факторы приводят к росту спроса и цен на
эти товары на соответствующих рынках, а их последствия
сказываются на состоянии конъюнктуры в течение несколь-
ких последующих лет.

Система показателей изучения конъюнктуры. Состояние
конъюнктуры, происходящие в ней изменения в результате
воздействия вышеуказанных факторов можно оценить коли-
чественно с помощью экономических характеристик, к кото-
рым относятся показатели сферы материального производ-
ства, внутреннего товарооборота и внешней торговли, состо-
яние кредитно-денежной сферы, данные об объеме капита-
ловложений и о портфеле заказов.
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Показатели сферы материального производства вклю-
чают данные о добыче полезных ископаемых, урожае сель-
скохозяйственных культур и промышленном производстве.
Они могут быть выражены в абсолютных единицах измере-
ния или с помощью индексов. В абсолютных единицах часто
измеряется продукция сельского хозяйства (в млн. т), добыча
полезных ископаемых (в млн. т угля, млрд. куб. м газа), а
также производство отдельных видов промышленной продук-
ции (млн. т стали, млн. штук автомобилей и т. д.). Индексы,
наиболее широко используемые для оценки выпуска промыш-
ленной продукции, являются относительными показателями
и характеризуют изменение производства данного товара,
отрасли или в целом промышленного производства в каком-
либо году по сравнению с годом, принятым за базу или точку

отсчета.
Косвенными показателями, отражающими динамику про-

изводства, являются занятость, фонд заработной платы, про-
должительность рабочей недели. Если расширение производ-
ства связано с привлечением дополнительной рабочей силы,
увеличиваются суммы, затрачиваемые на ее оплату. И на-
оборот, сокращение объемов производства сопровождается
уменьшением занятости (и/или сокращением рабочей неде-
ли, фонда заработной платы).

Показатели внутреннего товарооборота характеризуют
положение на национальных рынках. К их числу относятся
данные о розничной и оптовой торговле, платежеспособном
спросе населения, движении товарных запасов, внутренних
перевозках. Данные о розничной и оптовой торговле — это
показатели конъюнктуры, используемые при изучении рын-
ков товаров потребительского назначения. При расширении
промышленного производства в фазах оживления и подъема
растут и обороты внутренней торговли; в фазах кризиса и
депрессии производство сокращается. В результате падают и
обороты торговли. Следовательно, в ходе цикла воспроизвод-
ства показатели розничной и оптовой торговли изменяются
параллельно с изменением показателей материального про-
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изводства. Однако в настоящее время точность данного пока-
зателя заметно снижается в связи с инфляционными процес-
сами, искажающими реальную картину спроса. Поскольку
объемы розничной и оптовой торговли измеряются в стоимо-
стной форме, в последние десятилетия происходит практи-
чески постоянный рост объемов торговли даже в периоды
кризисных спадов в промышленности.

Платежеспособный спрос населения — важнейший рас-
четный показатель внутреннего товарооборота — определя-
ется конкретными статистическими показателями: ставками
заработной платы, индексами стоимости жизни, а также ве-
личиной потребительского кредита.

Ставки номинальной заработной платы, широко публи-
куемые в развитых капиталистических странах, применяют-
ся для оценки платежеспособного спроса. Их увеличение по-
тенциально может свидетельствовать о возрастании спроса.
Однако в современных условиях одновременно с ростом за-
работной платы нередко сокращается платежеспособный спрос
населения вследствие инфляции, "съедающей" доходы насе-
ления.

Показателем, отражающим потери населения от инфля-
ции, является индекс стоимости жизни, — относительная (т. е.
по сравнению с базисным годом) стоимость набора товаров и
услуг, покупаемых в течение года "средней" семьей. Сопос-
тавление динамики ставок заработной платы с индексом сто-
имости жизни и дает возможность оценить реальное (в отли-
чие от номинального) изменение платежеспособного спроса.

Размеры и динамика задолженности населения по по-
требительскому кредиту также один из показателей плате-
жеспособного спроса. Расширение потребительского кредита
(увеличение срока выплат, снижение первого взноса) на не-
которое время может искусственно увеличить спрос. Однако
впоследствии оно вызывает фактическое сокращение спро-
са, поскольку покупатель, помимо цены товара, вынужден
выплачивать высокие проценты за пользование кредитом.
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Движение товарных запасов несколько отстает от дина-
мики производства: они достигают максимума в начале кри- .
зиса, когда уже началось падение производства, и сокраща- *
ются до минимума при переходе из фазы депрессии в фазу
оживления, т. е. когда производство уже начинает расши-
ряться. Этот показатель имеет важное значение для оценки
состояния конъюнктуры многих рынков сырья и готовых из-
делий (мелкого стандартного промышленного оборудования
и машин потребительского назначения).

Движение запасов сырья и готовых изделий существен-
но отличается друг от друга. Прямая связь существует меж-
ду объемом производства и размерами запасов сырья: расши- j
рение производства требует увеличения запасов, при сокра- '
щении производства запасы уменьшаются. Движение запасов
готовых изделий происходит в направлении, обратном дви-
жению промышленного производства в ходе цикла, т. е. при
увеличении производства запасы уменьшаются, а при сокра-

щении — растут.
В целом увеличение запасов в торговой сети свидетель-

ствует о понижении спроса и ухудшении конъюнктуры. И
наоборот, рассасывание запасов говорит о повышении спро-
са и улучшении конъюнктуры.

В качестве косвенного показателя внутреннего товаро-
оборота могут использоваться данные об объемах внутрен-
них перевозок грузов. Сокращение промышленного производ-
ства уменьшает потребление сырья и материалов, а также
поставки готовых изделий предприятиям оптовой и рознич-
ной торговли. В результате уменьшается объем перевозок

грузов.
Показатели внешней торговли. Все изменения, которые

претерпевает экономика страны, находят свое проявление в
показателях внешней торговли — объемах экспорта, импорта
и товарооборота. Рост промышленного производства, как пра-
вило, сопровождается увеличением внешнеторгового оборо-
та, а за падением производства следует сокращение объемов
внешней торговли. Вместе с тем наблюдается некоторое от-
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ставание динамики внешней торговли от движения производ-
ства. Спад или подъем в производстве наступает раньше, чем
это отражается в показателях внешней торговли. Такое от-
ставание объясняется большей длительностью выполнения
контрактных обязательств во внешней торговле, ростом доли
долгосрочных контрактов в международной торговле, а так-
же стремлением компаний развитых стран преодолеть труд-
ности сбыта на внутреннем рынке за счет расширения экс-
порта. Зачастую начало кризиса в развитых капиталистичес-
ких странах сопровождается увеличением экспорта при одно-
временном снижении импорта сырьевых материалов в связи
с сокращением объемов производства.

Показатели кредитно-денежной сферы имеют важное
значение для оценки общехозяйственной конъюнктуры в стра-
не. К ним относятся курс акций, величина учетного процен-
та, количество банкротств, банковские депозиты и ряд дру-
гих.

Курс акций — цена, по которой покупаются и продают-
ся акции, ценные бумаги, дающие право владельцу на полу-
чение дохода. Он прямо пропорционален размеру так назы-
ваемого дивиденда и обратно пропорционален преобладаю-
щей в данное время ставке банковского процента.

Помимо конкретных котировок, т. е. курсов акций, поку-
паемых и продаваемых на фондовых биржах, относительным
показателем цены акционерного капитала являются специ-
ально рассчитанные индексы. Наиболее часто употребляе-
мый индекс — индекс Доу-Джонса, определяемый на основе
данных о ценах акций 30 крупнейших промышленных компа-
ний США (в мае 1999 г. индекс Доу-Джонс превысил 11 000, в
последние годы он опустился до 8500—9000).

Курс — акций важный показатель, широко используе-
мый при прогнозе конъюнктуры. Повышение курса акций
предшествует подъему конъюнктуры, а снижение курса —
признак пессимистической оценки ее перспектив. Динамика
курса акций подвержена довольно резким колебаниям и под
воздействием различного рода случайных факторов — спе-
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куляций на фондовой бирже, где осуществляется продажа
акций, событий во внутриполитической жизни.

Движение учетного процента, т. е. цены банковского
капитала, — чуткий показатель конъюнктуры. Повышение
учетного процента свидетельствует об увеличении спроса на
ссудный капитал, что отражает будущее расширение инве-
стиционной деятельности и рост промышленного производ-
ства. Снижение учетного процента означает, что экономика

в депрессивном состоянии.
Банкротство — установленная судом неплатежеспособ-

ность торгового или промышленного предприятия, т. е. не-
способность его погасить свои обязательства из-за отсутствия
средств. Обычно волна банкротств охватывает экономику в

самом начале фазы кризиса.
В современной глобализированной экономике банкротства

часто носят "скрытый" характер, т. е. принимают форму сли-
яний, реорганизаций, поглощений одних фирм другими. Они
имеют вынужденный характер для фирм, оказавшихся в тя-
желом финансовом положении, поэтому, как правило, не от-
ражаются в статистике банкротств, что приводит к искаже-

нию реального положения дел.
Данные об объеме капиталовложений — один из важ-

нейших показателей конъюнктуры. Их динамика отражает
процесс обновления и расширения основного капитала. Капи-
таловложения определяют масштабы производства и приток
заказов на производственное оборудование. Сведения о них
имеют первостепенное значение при оценке будущего состо-
яния конъюнктуры, прежде всего рынка машин и оборудо-
вания. Если объем капиталовложений в ту или иную отрасль
увеличивается, это означает, что спрос на ее продукцию
растет и производство будет расширяться. И наоборот, если
капиталовложения сокращаются, следовательно, спрос сни-
жается, что может привести к свертыванию производства.

Помимо объемов капиталовложений в отрасль, конъюнк-
тура которой исследуется, не менее важны данные о капи-
таловложениях, направленных в смежные отрасли экономи-

30

ки, прежде всего потребляющие эту продукцию. Например,
для прогноза рынка химического оборудования (наряду с дан-
ными о капиталовложениях в химическое машиностроение)
необходимо проанализировать произошедшие изменения и
оценить будущие инвестиции в химическую, нефтехимичес-
кую и другие отрасли экономики.

Данные о заказах. Показателями, отражающими поло-
жение в промышленности и перспективы ее развития, явля-
ются портфель заказов и поступление новых заказов.

Портфель заказов — это объем заказов, имеющихся у
отдельной фирмы или у всей отрасли на определенную дату
(как правило, на конец года), независимо от времени их по-
ступления. Портфель заказов фирмы дает возможность су-
дить о вероятной загрузке ее предприятий в будущем, а дан-
ные о величине портфеля заказов всех предприятий отрас-
ли — о перспективах загрузки этой отрасли. Поступление за-
казов — объем заказов, полученных фирмой или отраслью за
определенный период (за месяц, квартал) — чутко реагирует
на все изменения спроса, поэтому имеет важное значение
для оценки перспектив развития общехозяйственной и товар-
ной конъюнктуры, в первую очередь — для нестандартных
товаров, изготовляемых по специальным техническим усло-
виям.

Увеличение портфеля заказов свидетельствует о повы-
шении спроса, что в будущем найдет проявление в расшире-
нии производства. И наоборот, сокращение портфеля зака-
зов — показатель ухудшения конъюнктуры и признак буду-
щего падения производства.

Сопоставление ежемесячного поступления новых зака-
зов с ежемесячными отгрузками и продажами позволяет су-
дить о направлении развития конъюнктуры. Если поступле-
ние заказов превышает уровень отгрузок или продаж за со-
ответствующий период, это указывает на оживление конъ-
юнктуры и ведет к увеличению портфеля заказов. Если же
поступление заказов меньше отгрузок, то портфель "съеда-
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ется", растет недогрузка производственных мощностей и,
следовательно, конъюнктура ухудшается.

Данные о заказах — очень важный вспомогательный ма-
териал в процессе подготовки и проведения коммерческих пе-
реговоров при заключении внешнеторговых сделок. Распола-
гая сведениями, допустим, о снижении портфеля заказов у !
фирмы, заказчик сможет эффективнее провести перегово- I
ры, добиться больших скидок, более льготных условий пла-

тежа.
Цены играют главную роль при изучении конъюнктуры, t

поскольку выступают в качестве аккумулирующего показа-
теля конъюнктуры. В их движении отражаются изменения '
многих конъюнктурных показателей — объемов производства,
внешней торговли, капиталовложений, курсов акций. В прак-
тическом отношении цены — наиболее важный показатель,
изучение всех остальных носит в большинстве случаев вспо-

могательный характер.
Методика изучения конъюнктуры — это последователь-

ность действий и совокупность конкретных приемов исследо-
вания, позволяющих проанализировать сложившееся поло-
жение на рынках и выработать прогноз ближайших перспек-
тив развития конъюнктуры. В практическом плане такое изу-
чение должно дать ответы на вопросы — где, когда и по
каким ценам могут быть проданы или куплены интересую-

щие вас товары.
Нельзя торговать, не зная, что представляет из себя

предмет торговли. Поэтому, прежде чем приступить к изуче-
нию конъюнктуры, необходимо составить подробное пред-
ставление о качественных характеристиках товара. Надо
знать, какие отрасли экономики и в каком объеме являются
его потребителями, особенности спроса и предложения от-
дельных видов и сортов товара. Следует учитывать, что удель-
ный вес данного товара в общем объеме потребления той или
иной отрасли с течением времени может сильно меняться.
Эти изменения непосредственно воздействуют на объем про-
изводства, торговлю, уровень спроса и движение цен.
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Основные методические требования к конъюнктурным
исследованиям. Диалектически противоречивый характер
конъюнктуры обусловливает одновременное существование
разнонаправленных тенденций в ее развитии. Чтобы сделать
правильные выводы о перспективах развития, при изучении
конъюнктуры следует придерживаться следующих общих
методических требований.

1. Необходимо учитывать всеобщую взаимосвязь явлений
экономической жизни общества. Применительно к исследова-
нию конъюнктуры это означает: изучение любого товарного
рынка нельзя проводить изолированно, вне связи с общехо-
зяйственной конъюнктурой, положением в других отраслях
(прежде всего в тех, которые являются потребителями дан-
ной продукции и поставщиками исходных материалов).

2. Тенденции на одних рынках нельзя механически пере-
носить на другие, даже смежные рынки. Так, сокращение
частных капиталовложений в какой-либо стране может не
привести к спаду в машиностроении из-за увеличения экс-
порта, получения государственных заказов (например, на
военную технику). Нельзя автоматически переносить тенден-
ции в изменении общехозяйственной конъюнктуры на все
отраслевые рынки. Как правило, новые, бурно развивающи-
еся отрасли продолжают увеличивать производство даже в
условиях спада в экономике, "старые" отрасли могут нахо-
диться в состоянии длительной депрессии даже в периоды
оживления и подъема.

3. Неустойчивость конъюнктуры, отсутствие стабильнос-
ти на рынках вызывают необходимость обеспечения постоян-
ного и непрерывного наблюдения за рынками. Особенно ха-
рактерна неустойчивость для рынков тех товаров, на кото-
рые сильно воздействуют различного рода случайные фак-
торы — политические кризисы, спекуляции. Так, в бирже-
вой торговле сырьевыми товарами биржевые котировки мо-
гут резко меняться в течение одного дня под влиянием спе-
куляций, событий в международной политической жизни,
слухов.
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4. Изучение конъюнктуры товарных рынков должно осу-
ществляться в определенной последовательности. Необходимо
исследовать основные черты и особенности рынка. — это пред-
варительный этап конъюнктурного исследования. Источника-
ми информации в данном случае служат монографии и ста-
тьи, посвященные анализу проблем экономики в целом, ее
отдельных отраслей, долгосрочных проблем развития рынков.

После того как выяснены основные черты исследуемого
рынка, собрана информация о его состоянии, можно перей-
ти к анализу и прогнозу конъюнктуры, т. е. к основным эта-

пам конъюнктурного исследования.
Анализ конъюнктуры. Цель анализа конъюнктуры —

выявление тенденций в движении экономических показате-
лей и нахождение причин происходящих на рынке измене-
ний, т. е. определение факторов, под воздействием которых
складывалась конъюнктура в рассматриваемый период.

Изучение конъюнктуры производится в следующей по-

следовательности:
* анализ производства;
* анализ спроса и потребления;
* анализ международной торговли;

* анализ цен.
Анализ производства товара включает рассмотрение по-

казателей, характеризующих объемы производства товара в
целом и по основным странам-производителям. Показывает-
ся степень загрузки производственных мощностей, а также
дается информация о вводе в строй новых мощностей.

После установления основных тенденций в движении
объемов производства анализируется воздействие на рынок
основных конъюнктурообразующих факторов. Для оценки роли
циклического фактора привлекаются данные о состоянии

общехозяйственной конъюнктуры.
Анализ спроса и потребления товара предполагает учет

объемов и динамики мирового спроса и потребления товара в
целом и в распределении по основным странам-потребите-
лям. Задача такого анализа — вскрыть основные причины
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изменения емкости мирового рынка и рынков отдельных стран.
С этой целью рассматривают динамику потребления в тради-
ционных отраслях — потребителях товара, а также рост объ-
емов спроса со стороны новых отраслей. Затем анализируют-
ся показатели, характеризующие влияние на объем спроса и
потребления отдельных конъюнктурообразующих факторов.
Важное значение при этом имеет изучение динамики запа-
сов товаров у производителей, потребителей и в товаропро-
водящей сети.

Анализ международной торговли включает изучение
динамики мирового экспорта и импорта в целом и по отдель-
ным странам, изменений удельного веса ведущих стран—эк-
спортеров и импортеров в международной торговле.

При выявлении роли различных конъюнктурообразую-
щих факторов в развитии международной торговли особое
внимание уделяется политике монополий и правительств в
области экспорта и импорта, в том числе вопросам таможен-
ной и валютной политики государств, кредитованию и субси-
дированию экспорта. Необходимо учитывать влияние на меж-
дународную торговлю экспорта капитала, деятельности транс-
национальных корпораций, изменение форм и методов тор-
говли.

Анализ цен выявляет тенденции в их движении и опреде-
ляет основные факторы, послужившие причиной их измене-
ния, — рост или снижение издержек производства, соотно-
шение спроса и предложения, монополистическое воздействие
на цены.

Прогноз конъюнктуры. Цель прогноза, важнейшего эта-
па исследования конъюнктуры, — в определении наиболее
вероятных оценок состояния конъюнктуры в будущем. Эконо-
мическое прогнозирование основано на объективно существу-
ющей инерционности явлений социально-экономической жизни
общества. В настоящее время применяются разнообразные
методы прогнозирования конъюнктуры.

1. Методы экспертных оценок основаны на использова-
нии знаний, опыта и интуиции специалистов (экспертов), за-

35



нимающихся изучением и прогнозированием конъюнктуры.
Основная их отличительная черта в том, что оценки вероят-
ного значения конъюнктурных показателей вырабатываются
в виде суждений и мнений экспертов.

2. Методы статистической экстраполяции базируют-
ся на привлечении статистической информации за прошед-
ший период, представленной в виде так называемых дина-
мических рядов показателей. Выявленные тенденции изме-
нения того или иного показателя продлеваются (экстраполи-
руются) на перспективу, и, таким образом, получаются про-
гнозные значения показателей конъюнктуры.

3. Методы экономика-математического моделирования
предусматривают создание моделей, выражающих функцио-
нальные или корреляционные зависимости между конъюнк-
турными показателями данного рынка.

4. Комбинированные методы — различные сочетания
методов экстраполяции с методами экспертных оценок или
экономико-математического моделирования. — оптимальные
варианты методов прогнозирования конъюнктуры товарных
рынков.

Прогноз конъюнктуры предполагает оценки перспектив
развития общехозяйственной конъюнктуры, потребления,
производства, прогноз развития международной торговли,
прогноз движения цен.

При прогнозе общехозяйственной конъюнктуры в каче-
стве центрального вопроса выступает определение вероят-
ности перехода экономики из одной фазы цикла в другую.
Ответ на него должна дать оценка тенденций в движении ос-
новных экономических показателей: валового национального
продукта (ВНП), национального дохода, динамики производ-
ства. Решающее значение имеет оценка движения прогноз-
ных показателей конъюнктуры, таких как курс акций, по-
ступление новых заказов, данные о капиталовложениях,
динамика банкротств.

Оценка перспектив развития потребления товара осно-
вывается на предполагаемых изменениях платежеспособного
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спроса населения для товаров потребительского назначения
или капиталовложений для товаров производственного назна-
чения в те отрасли, конъюнктура которых исследуется.

Прогноз развития международной торговли во многом
определяется перспективами развития производства. Увели-
чение производства ведет к росту потребности в сырьевых
материалах, а также экспорта и импорта готовой продукции.
При оценке перспектив развития международной торговли
целесообразно привлекать данные о состоянии платежных
балансов, движении международного кредита, политике от-
дельных стран в области регулирования экспорта и импорта.

Прогноз движения цен включает оценку изменений дви-
жения цен на основные составляющие издержек производ-
ства, объемов спроса и предложения, а также учет послед-
ствий других событий на рынке (усиление монополизации,
конкуренции на мировых рынках, регулирующие меры госу-
дарства) и дает возможность определить вероятный уровень
цен на том или ином рынке.



Глава 3
ЗАКОНОМЕРНОСТИ ЦЕНООБРАЗОВАНИЯ

НА МИРОВЫХ ТОВАРНЫХ РЫНКАХ

Ценообразование во внешней торговле существенно от-
личается от ценообразования внутри страны. Цены на экспорт-
ные и импортные товары устанавливаются, как правило, в
процессе переговоров, причем за основу берутся цены миро-
вых товарных рынков. В данном разделе рассмотрены основ-
ные закономерности формирования и движения цен на миро-
вых товарных рынках и подходы к установлению внешнетор-
говых цен.

Основные закономерности ценообразования

Сфера ценообразования мировых товарных рынков при
всей своей специфичности регулируется, как и внутреннее
ценообразование стран, законом стоимости. Вместе с тем на
цены воздействуют и множество других факторов, отклоня-
ющих их от стоимостной основы: колебания спроса и предло-
жения, монополизация рынков, регулирование цен на госу-
дарственной основе, инфляция в стране.

Цена и стоимость. Цена — это денежное выражение сто-
имости. Стоимость же определяется величиной общественно
необходимых затрат труда на производство каждого изде-
лия.

Изменения рабочего времени, необходимого для произ-
водства товаров, непосредственно связаны с изменениями,
происходящими в процессе их производства. По мере роста
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производительности труда, концентрации производства, сни-
жения расходов сырья и рабочей силы на единицу выпускае-
мой продукции создаются предпосылки для снижения сто-
имости товара, следовательно, и цен. Однако улучшение тех-
нико-экономических характеристик изделий, повышение ка-
чества связано, как правило, с увеличением общественно
необходимого рабочего времени на их производство, что при-
водит к росту стоимости и цен. В борьбе этих двух противопо-
ложных тенденций формируются стоимость товара и его цена.

В условиях современной научно-технической революции
снижение цен в случае уменьшения стоимости особенно за-
метно, если существенные сдвиги происходят в технологии и
условиях производства товаров. Тенденция к уменьшению цен
на отдельные товары проявляется в последние годы, несмот-
ря на инфляционные процессы в капиталистическом мире.

Однако снижение стоимости товаров находится не в пря-
мо пропорциональной зависимости от роста производитель-
ности труда, поскольку существует тенденция роста стоимо-
сти рабочей силы. Повышение квалификации рабочих ведет к
постепенному росту заработной платы. Имеются и другие
факторы, препятствующие снижению издержек производства.
Например, ухудшение условий добычи полезных ископаемых
ввиду исчерпания наиболее доступных месторождений спо-
собствует удорожанию многих видов минерального сырья и
топлива, что сказывается и на ценах изделий, в производ-
стве которых используются эти сырьевые материалы.

Спрос и цены. Движение цен в ходе цикла мирового вос-
производства. На мировых товарных рынках закон стоимости
действует лишь как тенденция, в то время как реальные
рыночные цены существенно отклоняются от стоимостной
основы и испытывают постоянные колебания, вызванные
изменением соотношения между спросом и предложением.

При превышении спроса над предложением цены това-
ров растут, а при уменьшении спроса — падают. Путем сни-
жения цен продавцы стремятся поддержать и расширить сбыт
товаров. При этом важно установить, в какой степени сниже-
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ние цен приводит к расширению сбыта. Связь между спросом
и ценами для различных товарных групп проявляется по-раз-

ному.
Для товаров повседневного спроса наблюдается сравни-

тельно слабая корреляция между ценами и спросом. Людям
необходимо питаться, одеваться, иметь жилище независимо
от того, высоки или низки цены на данные товары. Поэтому
рост или снижение цен на хлеб, картофель и другие товары
повседневного спроса не вызывает резкого изменения их по-
требления, поскольку оно определяется физиологическими
потребностями человека. Для потребительских товаров дли-
тельного пользования характерно значительное колебание
спроса при изменении цен.

Для машин и оборудования производственного назначе-
ния эластичность спроса в целом незначительна, причем если
объем продаж массовых видов оборудования и комплектую-
щих изделий — грузовых автомобилей, погрузчиков, подшип-
ников и т. п. — может быть в известных пределах расширен
за счет снижения цен, то увеличить продажи крупного инве-
стиционного оборудования, выпускаемого по предваритель-
ным заказам, за счет этого фактора практически невозмож-
но. Например, спрос на прокатные станы не может быть за-
метно увеличен за счет снижения цен (их будет куплено
столько, сколько необходимо для расширения мощностей или
модернизации металлургических заводов).

Для сырьевых товаров в долгосрочном плане объем по-
требления мало зависит от уровня цен, так как потребности
в сырье определяются объемами производства. Однако в крат-
косрочном конъюнктурном плане спрос на сырьевые товары
в значительной степени зависит от уровня цен на них. Причи-
на в том, что наличие технологических запасов сырья позво-
ляет потребителям либо временно отказаться от закупок,
либо, наоборот, увеличить их по сравнению с уровнем, тре-
буемым для производства. На рынках сырьевых товаров при
наметившейся тенденции к снижению цен покупатели сокра-
щают закупки, надеясь, что, когда цены упадут еще боль-
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ше, можно будет восполнить уменьшившиеся запасы приоб-
ретением сырья по более низким ценам. В результате сокра-
щения закупок цены падают еще быстрее. И наоборот, при
росте цен потребители увеличивают закупки сырья, расши-
ряют свои запасы, опасаясь дальнейшего повышения цен. В
свою очередь увеличение закупок еще сильнее взвинчивает
цены. В результате динамика цен на рынках многих сырье-
вых товаров отличается повышенной неустойчивостью, чере-
дованием периодов роста и снижения.

Причиной изменений спроса на мировых товарных рын-
ках является также общее состояние мировой экономики. Так,
в фазе кризиса при сокращении спроса цены товаров снижа-
ются, а при оживлении и подъеме происходит их повышение
вслед за растущим спросом. Наиболее четко указанная тен-
денция проявляется на рынках потребительских товаров дли-
тельного пользования, поскольку за счет снижения цен на
подобные товары можно в известной степени увеличить их
сбыт.

Влияние монополий на цены. В современных условиях
воздействие ТНК на цены мировых товарных рынков хотя и
не может полностью отменить действия закона стоимости и
механизма спроса и предложения, однако приводит к значи-
тельной модификации как уровня, так и динамики движения
цен. Стратегия регулирования производства, скоординирован-
ные действия в рамках современных картелей позволяют
монополиям устанавливать завышенные монопольные цены,
если они продавцы товаров и услуг, и заниженные, если они
выступают в качестве покупателей. Кроме того, монополиза-
ция рынков ведет к "упорядочению" движения цен, т. е. при-
обретает более стабильный, без резких колебаний, характер.

Сила воздействия монополий на уровень рыночных цен
зависит от степени монополизации рынка. Полная монополи-
зация рынков, сосредоточение всего объема производства в
руках одной компании, диктующей цены, невозможна.

Однако отсутствие полной монополизации не препятствие
для практики монополистического ценообразования. Чтобы
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иметь реальную власть над рынком, с точки зрения установ-
ления монопольных цен, достаточно контролировать 30 — 40%
его оборота; кроме того, существует множество скрытых
форм согласованной монополизации рынков со стороны не-
скольких крупнейших компаний.

Для современных товарных рынков характерно сосредо-
точение у 10—20 компаний подавляющей части производства
и сбыта товаров. В этих условиях открытая ценовая конку-
ренция примерно равных по силе партнеров для них невы-
годна и опасна, поэтому преобладает тенденция, как прави-
ло, негласного сговора компаний о дележе рынков, совмест-
ном установлении цен. Хотя в большинстве капиталистичес-
ких стран существует антитрестовское законодательство,
формально запрещающее создание монополистических объ-
единений, коллективная монополизация рынков широко рас-
пространена.

В настоящее время распространенной формой негласно-
го сговора монополий стало "лидерство в ценах", когда боль-
шинство действующих в отрасли предприятий ориентирует-
ся при установлении цен на цены крупнейших компаний-ли-
деров.

В качестве формального предлога для осуществления
монополистического регулирования цен, в том числе на ми-
ровых рынках, нередко выступает стремление капиталисти-
ческих компаний к "упорядочению" цен, их стабилизации,
недопущению резких колебаний. Действительно, чем выше
степень монополизации рынка, тем "спокойнее" становится
динамика цен. Однако подобное регулирование рынков на
частномонополистической основе ведет к тому, что цены об-
наруживают лишь одну тенденцию — к постоянному росту.
Так, если в фазе подъема цены в монополизированных от-
раслях растут медленнее, чем в немонополизированных, то
в фазе кризиса не только не происходит их снижение, но и
продолжается рост.

Монополистическое взвинчивание цен само по себе со-
здает условия для роста конкуренции, проникновения имен-
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но в ту отрасль, где имеется возможность получить моно-
польные сверхприбыли. Поэтому конкуренты монополий, так
называемые "аутсайдеры", имеются в большинстве монопо-
лизированных отраслей. Помимо конкуренции со стороны аут-
сайдеров, т. е. конкуренции внутри отрасли, на уровень моно-
польных цен влияет межотраслевая конкуренция. Проявле-
ния ее разнообразны. На рынках товаров производственного
назначения покупатели — те же крупные промышленные
компании — противодействуют политике взвинчивания цен,
если она не отвечает их интересам.

Воздействие государства на цены. Государственное вме-
шательство в регулирование цен на внутреннем рынке про-
исходит посредством прямых и косвенных методов.

Прямые методы государственного регулирования внут-
ренних цен используются при установлении цен на сельско-
хозяйственные товары. Регулирование цен внутреннего рын-
ка осуществляется путем гарантирования производителям
определенного уровня продажных цен и субсидированием
издержек производства.

Гарантированный уровень цен устанавливается в резуль-
тате предоставления производителям субсидий из бюджета в
случае понижения рыночных цен ниже этого уровня. В США,
например, специальная правительственная организация по
таким ценам принимает в залог у фермеров сельскохозяй-
ственные продукты. Если в период действия залога (обычно
до 12 месяцев) цены на рынке превысят уровень залоговых
цен, фермер может выкупить свой товар и продавать его на
рынке. При рыночных ценах ниже залоговых товар не выку-
пается и переходит в собственность правительственной орга-
низации.

Единые закупочные цены на сельскохозяйственную про-
дукцию установлены во всех странах—членах Европейского
Союза (ЕС).

Регулирование цен посредством субсидирования издер-
жек производства включает также правительственные суб-
сидии на закупку удобрений, высококачественных семян,
проведение мелиоративных работ и др.
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Воздействие государства на цены промышленных това-
ров осуществляется косвенными методами регулирования
путем финансирования НИОКР и государственных закупок. ;
Государственные закупки товаров производятся, как прави-
ло, по завышенным ценам, чему способствуют и специаль-
ные законодательные акты. Например, в США существует
закон ("The Buy American Act"), согласно которому прави-
тельственные организации имеют право обратиться к зару-
бежному поставщику только в том случае, если местный про-
изводитель предлагает на 6% (а в отдельных случаях на 12%)
более высокие цены. Завышение цен особенно характерно
при выполнении военных заказов, на что тратится значи-
тельная часть бюджета стран.

Важное значение имеет также таможенная политика в
области импорта и экспорта. В сфере импорта государствен-
ная таможенная политика направлена на удешевление им-
портируемого сырья и затруднение доступа на внутренний
рынок готовых изделий из-за рубежа. Импортное сырье не
облагается таможенными пошлинами или их размер крайне
незначителен. Это снижает издержки местных производите-
лей готовых изделий. И наоборот, таможенные пошлины на
импортируемые готовые изделия устанавливаются на высо-
ком уровне, что позволяет местным производителям успеш-
но конкурировать на внутреннем рынке и при повышенном
уровне издержек производства и цен. Практикуется также
установление минимальных цен, по которым иностранные
экспортеры обязаны продавать свои товары. Снижение цен
ниже определенного уровня рассматривается как демпинг и
преследуется.

Демпинг — это сбыт на внешних рынках товаров по це-
нам значительно ниже внутренних с целью завоевания вне-
шних рынков, расширения производства и сбыта. В условиях
общего снижения таможенных барьеров обвинения в нару-
шении "справедливой торговли" и связанные с этим санкции
стали одним из средств борьбы с поступлением дешевых то-
варов на внутренние рынки.
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И наоборот в области экспорта широко используются суб-
сидии, освобождение экспортируемых товаров от налогов и т.
д. К мерам по стимулированию экспорта относится также го-
сударственное кредитование экспортных поставок. Стремле-
ние монополий к экспансии на внешних рынках, активно под-
держиваемое государством, приводит к существенному раз-
рыву между внутренними и экспортными ценами.

Таким образом, государственное регулирование в облас-
ти ценообразования направлено на поддержание внутренних
цен на высоком уровне, в то время как экспортные цены
должны обеспечивать конкурентоспособность товаров на вне-
шних рынках.

Влияние колебаний валютных курсов на внешнеторго-
вые цены. Для современного рынка характерны постоянные
изменения курсов национальных валют, складывающихся под
воздействием спроса и предложения на валютных рынках.
Спрос на национальную валюту определяется: состоянием
торгового и платежного балансов страны; движением капи-
тала между странами; другими факторами. На соотношение
курсов валют воздействует политика государства, прибегаю-
щего к установлению учетных ставок и других мероприятий
по поддержанию курсов валют.

Понижение курса валюты страны дает возможность ее
экспортерам получать дополнительную, так называемую "ва-
лютную" прибыль. Таким образом, понижение курса валюты
страны-экспортера приводит к повышению конкурентоспособ-
ности ее продукции на внешних рынках. Такая политика го-
сударств носит название "валютный демпинг", поскольку
преследует те же цели, что и обычный, или коммерческий,
демпинг, — экспансию на внешних рынках. Вместе с тем сни-
жение курса валюты ведет к росту импортных цен в стране,
стимулирует инфляцию и впоследствии повышает издержки
производства.

Ревальвация валюты вызывает обратные явления. Экс-
портные цены страны, выраженные в валютах других госу-
дарств, возрастают, а импортные, выраженные в националь-
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ной валюте, снижаются. В результате условия конкуренции
для страны, курс валюты которой повышается, ухудшаются.
Однако повышение курса национальной валюты способству-
ет удешевлению импорта, тормозит развитие инфляционных
процессов.

Виды цен и ценовые показатели. В зависимости от нали-
чия промежуточных звеньев на пути от производителя к по-
требителю различают цены производителей, оптовые и роз-
ничные цены. При переходе от цен производителя к оптовым
и далее к розничным цены возрастают за счет торговой над-
бавки, которая должна покрыть расходы оптового и рознич-
ного звеньев и обеспечить им определенную прибыль.

Для товаров потребительского назначения расходы в сбы-
товых звеньях (включая рекламу) составляют до 60—70%
цены производителей, а по отдельным товарам могут превы-
шать 100%. Чем больше посреднических звеньев, тем больше
и различного рода надбавок к цене. Промежуточные звенья
часто встречаются и в торговле сырьем. Наоборот, для рын-
ков машин и оборудования производственного назначения
более характерна торговля непосредственно между произво-
дителем техники и ее потребителем.

В зависимости от того, продается товар на внутреннем
или внешнем рынке, различают внутренние и экспортные
цены. Экспортные цены, как правило, ниже цен внутреннего
рынка, что связано с острейшей конкуренцией на мировых

рынках.
При анализе динамики цен и определении их уровня обыч-

но используется ряд ценовых показателей — контрактные
цены, биржевые котировки, справочные цены, прейскуран-
ты и ценники, индексы цен и др.

Контрактные цены отражают действительный уровень
цен на товар определенного качества при соответствующих
условиях поставки и платежа. Однако получить сведения о
контрактных ценах не просто, так как они обычно составля-
ют коммерческую тайну. Иногда данные о заключенных кон-
трактах, в том числе и во внешней торговле, публикуются в
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прессе, специальных журналах, однако без указания многих
существенных деталей сделки (например, качественных по-
казателей и т. п.).

Биржевые котировки — цены товаров, торговля которы-
ми осуществляется на товарных биржах (натуральный кау-
чук, сахар-сырец, хлопок, некоторые цветные металлы и
ряд других). Биржевые котировки — это цены реальных кон-
трактов, осуществляемых на унифицированных условиях в
отношении качества, объема и срока поставки, валюты пла-
тежа. Цены биржевых товаров чутко реагируют на измене-
ния конъюнктуры, подвержены влиянию спекуляции и дру-
гих случайных факторов.

Справочные цены — это цены, публикуемые продавца-
ми сырьевых товаров, а также их ассоциациями, они не от-
ражают реальный уровень контрактных цен, от которых от-
личаются на величину скидок, предоставляемых продавцами
покупателям. Размер скидок зависит от состояния конъюнк-
туры, взаимоотношений с покупателем, характера сделки. При
ухудшении конъюнктуры скидки, как правило, возрастают,
а при улучшении — снижаются. В отличие от биржевых ко-
тировок справочные цены публикуются реже, их точность
как показателя реального уровня цен значительно ниже.

Прейскуранты и ценники — показатели цен готовых из-
делий потребительского и производственного назначения —
по существу, аналогичны справочным ценам сырьевых това-
ров и не отражают реальных цен на рынке, складывающихся
на каждый момент, отстают от их динамики. Контрактные
цены отличаются от прейскурантных на размер скидок, ве-
личины которых могут сильно колебаться в зависимости от
состояния спроса и предложения, отношений продавца и по-
купателя.

Цены предложений. В ответ на запрос покупателя, заин-
тересованного в приобретении товара, продавцы направляют
предложение на продажу, в котором содержатся предлагае-
мые условия поставки, платежа и цены. Цены предложений
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корректируются в ходе переговоров с покупателем, который
обычно добивается скидки. Таким образом, цены предложе-
ний отличаются от контрактных цен. Однако для многих то»;
варов, особенно машин и оборудования, цены предложений^ >
по существу, единственный источник информации об уровне'
цен на рынке. Цены предложений в целом точнее отражают!
уровень реальных цен по сравнению с прейскурантными й|
справочными ценами, поскольку при их установлении прода-Л
вец учитывает состояние спроса, особенности покупателя»:
специфику условий сделки. \

Индексы цен -— это относительные показатели, отража-т!
ющие динамику цен, но не дающие представления об их*
уровне. Во многих странах органы государственной статисти-
ки публикуют индексы внутренних и внешнеторговых цен на
отдельные товары и товарные группы. Индексы цен всегда
приводятся с указанием базисного года, в котором значение
индекса принимается равным 100.

Индексы цен — важный показатель, позволяющий вы-
явить основные тенденции в движении цен — широко ис-
пользуются при анализе и прогнозе конъюнктуры. С их по
мощью можно также определять и уровень цен на отдель-
ные товары, используя одновременно абсолютные показате-
ли — контрактные цены, цены предложений. Таким обра-
зом, становится возможным "подтянуть" данные об абсолют-
ном значении цен, которые были, скажем, год или два года
тому назад, к настоящему моменту. Необходимость примене-
ния индексов для этих целей возникла в связи с колебаниями
инфляции, что приводит к быстрому устареванию информа-
ции о реальном уровне цен.

Основы методологии определения
внешнеторговых цен

В условиях рыночной экономики сопоставление издержек
производства и внешнеторговых цен осуществляет каждый про-
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давец перед выходом на рынок. Возможны следующие подхо-
ды к установлению внешнеторговых цен:

* экспортные цены могут определяться на базе собствен-
ных издержек производства;

* для ряда товарных групп, главным образом для маши-
нотехнической продукции, установление цен может осуще-
ствляться в зависимости от экономических результатов ис-
пользования товаров; цены могут устанавливаться на основе
средних рыночных цен, определяемых на базе конкурентных
материалов.

Определение цен на базе издержек производства озна-
чает, что экспортная цена на продукцию определяется как
сумма издержек производства плюс средняя прибыль. Издер-
жки производства включают стоимость сырья, материалов,
амортизационную часть стоимости машин и сооружений, за-
работную плату; и в сумме со средней прибылью они (издер-
жки) составляют цену производства товара. Рыночная цена
продукции определяется прибавлением к цене производства
различных надбавок и скидок, связанных с состоянием конъ-
юнктуры, условиями поставки и платежа, коммерческими рис-
ками, требованиями покупателя к изготовлению и приемке
товара. Такой способ установления цен в современных усло-
виях широко используют транснациональные корпорации, об-
ладающие монопольным положением на ряде рынков, а так-
же поставщики военной продукции.

Установление цен по экономическим результатам исполь-
зования товара предполагает сопоставление конкурирующих
на рынке товаров путем определения периода окупаемости
или нормы рентабельности (для изделий производственного
назначения) либо годовых издержек по эксплуатации или
общей величины расходов на приобретение (т. е. продажной
цены) и эксплуатацию изделия в течение всего предполагае-
мого срока службы (для изделий потребительского назначе-
ния).

Методика расчета экономических показателей часто ре-
комендуется потенциальным покупателям самими фирмами-
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изготовителями. Например, с 80-х гг. XX в. американские про-
изводители бытовых приборов обязаны снабжать некоторые
выпускаемые ими изделия (холодильники, стиральные и по-
судомоечные машины, водонагреватели, кондиционеры и т. д.)
паспортами с указанием годовых расходов по их эксплуата-|
ции при различных режимах работы, что позволяет покупаЧ
телям сравнивать по этому показателю изделия конкурирую-!'
щих фирм. г

Во внешней торговле Российской Федерации методы оцен4
ки товаров на основе экономических показателей, эффектив-'
ности в эксплуатации используются пока далеко не в полной
мере.

Определение стоимости на основе средних рыночных цен
базируется на использовании конкурентных материалов, по-
лучаемых из различных источников. Такой подход предпола-
гает систематическое изучение товарной конъюнктуры, об-
щеэкономического положения стран и фирм — основных из4
готовителей и поставщиков данного товара, а также положе-;'
ния в отраслях, являющихся потребителями данного товара.

Определить цену сырьевых товаров, полуфабрикатов и
серийных стандартных изделий на основе рыночных цен, как
правило, несложно (цены таких товаров, хотя и различаются
по качеству, все же сопоставимы). Кроме того, по этим то-
варам имеется множество различных изданий, в которых
систематически публикуются цены отдельных сделок, спра-
вочные цены, биржевые котировки и др.

Иначе обстоит дело с промышленным оборудованием из-
за сложности в получении подробной информации, касающейся
технико-экономической характеристики сравниваемых пози-
ций, а также учета влияния на цену машин и оборудования
различных параметров, в том числе стоимости использова-
ния.

Анализ динамики и уровня рассмотренных выше цено-
вых показателей служит основой для разработки ценовой по-
литики и расчетов конкретных внешнеторговых цен. Точность
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и объективность таких расчетов (прежде всего когда для оп-
ределения мировых цен привлекается оперативная информа-
ция: цены контрактов, предложений и др.) во многом зависят
от выполнения следующих рекомендаций методического ха-
рактера:

* чтобы исключить элементы случайности и как можно
ближе подойти к уровню мировых конкурентных цен, нельзя
ограничиваться только одной конкурентной ценой; к расчету
необходимо привлечь как минимум еще 3—4 цены;

* фирмы, цены которых используются в качестве конку-
рентного материала, должны быть ведущими производите-
лями и экспортерами данного товара. Если взяты цены ка-
ких-либо случайных поставщиков, в определении уровня цен
могут быть допущены ошибки, так как такие цены часто силь-
но отклоняются от уровня мировых конкурентных цен;

* полного единообразия в условиях поставки какого-либо
конкретного изделия, цены которого определяются, и его
аналога по конкурентным материалам почти никогда не бы-
вает. Поэтому расчет цен всегда требует внесения большего
или меньшего количества поправок на разницу в коммерчес-
ких и технико-экономических условиях поставки, т. е. все
различия в условиях поставки и исполнения, влияющие на
стоимость товара, должны учитываться введением в расчет
соответствующих поправочных коэффициентов;

* использование большого количества поправок снижает
точность определения цен, так как многие поправочные ко-
эффициенты на разницу в коммерческих и технических усло-
виях поставки устанавливаются обычно эмпирически и боль-
шой точностью не обладают. Поэтому привлекать в качестве
конкурентного материала цены аналогов, которые по своим
технико-экономическим показателям и условиям поставки
сильно отличаются от товара, цены которого определяются,
не рекомендуется.

Внедрение в Российской Федерации хозрасчетных прин-
ципов самоокупаемости и самофинансирования повышает роль
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критерия эффективности и реальной международной конку-
рентоспособности экспортных и импортных поставок, что уси*;
ливает значение ориентированных на мировой уровень конк-
ретных внешнеторговых цен. Как отмечалось выше, мировые
цены являются базой для определения контрактных цен как
при выступлениях на рынках капиталистических стран, так
и при осуществлении взаимных поставок в страны Содруже-
ства Независимых Государств.

Глава 4
ОСОБЕННОСТИ ЦЕНОВОЙ ПОЛИТИКИ

И МЕТОДЫ ВНЕСЕНИЯ КОММЕРЧЕСКИХ
ПОПРАВОК ПРИ ОПРЕДЕЛЕНИИ

КОНТРАКТНЫХ ЦЕН

Цена — один из важнейших показателей конкурентоспо-
собности на мировых товарных рынках. Даже так называемая
"внеценовая конкуренция" находит свое проявление в ценах:
"бросовых" (а иногда просто в уходе с рынка) неконкурен-
тоспособной продукции — или в завышенных ценах принци-
пиально новых изделий, пользующихся высоким спросом и
имеющих хорошую патентную защиту. Уровень цен опреде-
ляет норму и массу прибыли. И с этой точки зрения разработ-
ке ценовой политики, а затем установлению конкретных цен
на отдельные товары с учетом специфики различных рынков
фирмы уделяют много внимания, начиная с проведения ме-
роприятий в сферах НИОКР и кончая производством и реа-
лизацией товара. Вопросы ценообразования в производствен-
но-коммерческой деятельности любой фирмы (предприятия)
являются определяющими.

Фирмы, деятельность которых строится на принципах
маркетинга, приступая к разработке нового товара (или мо-
дификации старого), начинают с того, что определяют, на-
ряду с техническими характеристиками товара, его издерж-
ки производства, уровень цен и предполагаемый объем про-
даж. Ошибки в таких расчетах, например недооценка воз-
можных расходов на рекламу, на создание новых каналов
сбыта, на вытеснение конкурентов или ошибки в исчислении
цен, могут привести к убыткам и даже к банкротству. Задача
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заключается в том, чтобы установить цены на таком уровне,
который, учитывая собственные издержки производства,
существующую конкуренцию, потребительский спрос и дру-
гие конъюнктурообразующие факторы, создавал бы условия
для получения максимальных прибылей.

Издержки производства и рыночные цены. Величина
валютных поступлений от экспорта находится в прямой зави-
симости от уровня контрактных цен. Наряду с этим размер
прибыли зависит и от величины издержек производства (при-
быль = доходы — издержки производства). Кроме того, уро-
вень издержек производства — определяющий фактор при
установлении внутренних оптовых цен и эффективности экс-
порта. Следовательно, эффективность экспорта зависит не
только от фиксируемых контрактных цен, но и от издержек
производства.

Вот почему тщательная калькуляция издержек производ-
ства и конкретные мероприятия по их снижению заслужива-
ют самого пристального внимания. Традиционный и наиболее
распространенный способ определения продажной цены — это
приплюсовать намеченную прибыль к подсчитанным издерж-
кам производства и накладным расходам.

Тщательная калькуляция издержек производства, а так-
же изыскание и реализация возможностей их сокращения —
основа ценообразования. Снижению издержек производства
каждая фирма уделяет первостепенное и постоянное внима-
ние, так как размер получаемых прибылей находится в пря-
мой зависимости от уровня издержек производства. Конку-
ренция заставляет изобретать все новые средства для уде-
шевления производства.

Одним из таких новых средств относится получивший за
последние 15—20 лет широкое распространение так называ-
емый функционально-стоимостной анализ, суть которого зак-
лючается в исследовании вариантов конструкции и способов
изготовления изделия с точки зрения соответствия его на-
значению и основным функциям при минимальных издерж-
ках производства. На фирмах создаются специальные отделы
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или группы, отрудники которых анализируют возможности
снижения издержек производства выпускаемых фирмой из-
делий по определенным узлам и деталям. В первую очередь
такому анализу подвергаются высокостоимостные, многоде-
тальные и металлоемкие изделия.

Основные направления работы в ходе выполнения функ-
ционально-стоимостного анализа:

* стандартизация и унификация узлов и деталей;
* применение более дешевых материалов и уменьшение

материалоемкости конструкции, в том числе за счет умень-
шения веса заготовок, из которых изготавливают детали;

* внедрение более прогрессивных методов изготовления
отдельных узлов и деталей;

* сокращение количества комплектующих деталей в ис-
следуемом изделии;

* устранение чрезмерных требований к конструкции из-
делия;

* снятие, например, излишне жестких требований к чи-
стоте обработки отдельных деталей, размерам или перегруз-
кам позволяет иногда в несколько раз сократить стоимость
изготовления. Внедрение прогрессивных технологий позволя-
ет сократить материальные и трудовые затраты, а развитие
антизатратного процесса способствует снижению внутренних
оптовых цен, за счет чего может быть повышена эффектив-
ность экспортных операций.

Весьма важным представляется и более широкое приме-
нение подвижных или так называемых ступенчатых цен, ко-
торые должны поддерживать у предприятий экономическую
заинтересованность в освоении производства новой продук-
ции. Главная особенность ступенчатых цен как одной из раз-
новидностей оптовых цен — периодическое снижение цено-
вого уровня (ступени).

Таким образом, экспортная цена должна не только га-
рантировать экспортеру возмещение всех затрат и достиже-
ние принятого в отрасли (или на предприятии) норматива
рентабельности, но и соответствовать уровню цен мирового
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рынка. Исходя из такой предпосылки поэтапная последова-
тельность определения экспортной цены примерно следую-
щая.

На первом этапе — цена калькулируется исходя из из-
держек производства и планируемой нормы прибыли.

На втором этапе — ценовая калькуляция, составлен-
ная на основе издержек производства, проверяется в конъ-
юнктурно-ценовом отделе, учитываются условия реализации
товара на внешнем рынке: специфика и технико-экономичес-
кие характеристики товара, спрос на него, ценовая конъюнк-
тура, суммарные расходы по реализации, включая рекламу
и накладные расходы.

При определении уровня экспортной цены рассматрива-
ются цены прошлых контрактов, текущие мировые цены,
индексы мировых цен. В тех случаях, когда экспортер выхо-
дит на внешний рынок с принципиально новым товаром, на
который еще не сложилась мировая цена, руководствуются
издержками производства и обращения, а также уровнем
внутренних оптовых цен.

На третьем этапе проводятся коммерческие перегово-
ры и окончательно определяется тот приемлемый уровень
экспортной цены, по которой товар может быть реализован
на внешнем рынке.

Между прочим, издержки производства и уровень внут-
ренних оптовых цен могут служить базисом для экспортных
цен на объекты капитального строительства в тех случаях,
когда эти цены надо включать в предложение для участия в
торгах. В настоящее время многие государственные и част-
ные заказы на строительство различных объектов капиталь-
ного строительства ведутся путем организации торгов. Заказ
получает тот поставщик, цена предложения которого, так
называемая тендерная цена, при прочих равных условиях
будет наименьшей.

Поскольку сроки представления предложений на торги,
как правило, небольшие, каждый потенциальный поставщик
должен быстро определить уровень цены своего предложе-
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ния. В этом случае цена, установленная на основе издержек
производства, и будет той ценой, ниже уровня которой опус-
каться, очевидно, не следует.

Разновидности ценовой политики. Наряду с улучшени-
ем качественных показателей экспортируемых изделий при
одновременном снижении издержек их производства и совер-
шенствованием внутреннего ценообразования эффективность
экспорта во многом зависит и от ценовой политики, проводи-
мой непосредственно на внешних рынках. Поэтому, имея все
необходимые данные о собственных производственно-сбыто-
вых расходах и определив уровень рыночных цен, фирмы
приступают к разработке политики цен. Определяются цели,
которые фирма предполагает достигнуть, проводя ту или иную
политику в области цен.

Как указывалось выше, главная цель при принятии ре-
шения о ценах — это увеличение прибыли. Однако в зависи-
мости от фирмы, товара, конъюнктуры рынка и других мо-
ментов эта цель может формулироваться по-разному. В одном
случае ставится задача установить цены на конкурентоспо-
собном уровне; в другом — установленные цены должны спо-
собствовать сохранению или расширению существующей доли
на рынке; в третьем случае — при помощи изменения уровня
цен предполагается завоевать новый рынок сбыта.

После того как определена цель, разрабатывается цено-
вая политика, которая в зависимости от поставленной цели,
специфики производства и потребления конкретного товара
и ряда других факторов претерпевает довольно значитель-
ные изменения. Известны многие разновидности ценовой по-
литики, некоторые из них рассматриваются ниже.

Ценовая политика, предусматривающая установление цен
путем приплюсования намеченной прибыли к подсчитанным
издержкам производства и обращения, приводит к тому, что
продажная цена в большинстве случаев определяется в зави-
симости от уровня рыночных цен, величины накладных рас-
ходов, ожидаемого объема продаж и ряда других факторов.
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Иногда, в особенности когда необходимо повысить кон-
курентоспособность отдельных позиций в общем ряду выпус-^
каемых изделий, фирмы идут от обратного, т. е. от рыночный!
цен к издержкам производства. Например, фирма, выпускав
ющая стиральные машины, исходя из оценки рыночной конъ-*!
юнктуры и цен конкурентов, считает, что розничная цена на?
одну из моделей ее машин может быть установлена на уров-П
не 150 условных единиц. Далее составляется следующая каль-|
куляция: . |

* прибыль и расходы розничного торговца — 30% цены!
(т. е. цена, по которой розничный торговец получает товар» |
составит 105 у. е.);

* прибыль и расходы оптового торговца — 25% (для оп-
товика стиральная машина будет уже стоить 78,8 у. е.);

* собственная прибыль фирмы — 25%.
На основе этой калькуляции фирма-производитель опре-

деляет, что требуемые издержки производства не должны
превышать 59,1 условных единиц.

Политика уровня цен разрабатывается для принципи-
ально новых товаров, когда еще до выхода на рынок, а точ-
нее даже до запуска в производство, необходимо опреде-
лить возможный уровень цен.

Один из вариантов этой политики предполагает установ-
ление цен на максимально высоком уровне (иногда во много
раз превышающем издержки производства). Этот вариант,
называемый "снятием сливок" (skimming pricing), использу-
ется, когда фирма выходит на рынок с товаром, имеющим
надежную патентную защиту и еще отсутствуют конкурен-
ты. Максимализация прибыли в данном случае достигается
повышением ее нормы при сравнительно скромных первона-
чальных продажах товара.

Считается, что цена на принципиально новую продук-
цию должна быть на таком уровне, чтобы поступления от
продаж не только покрыли бы все издержки производства,
включая имевшие место затраты на НИОКР (плюс расходы
на рекламу, на освоение новых каналов и методов сбыта, на
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вытеснение конкурирующих товаров и другие сбытовые ме-
роприятия), и обеспечили достаточно высокую прибыль, но
еще создали бы определенные резервы на случай возмож-
ных расходов (и убытков) при переходе к следующему циклу
обновления товарной номенклатуры.

По некоторым данным, фирмы, наиболее эффективно
использующие прогнозирование научно-технического прогрес-
са, получают прибыли, во много раз превышающие эти рас-
ходы. Например, исключительно высоки прибыли примерно
трех десятков фармацевтических корпораций, почти полнос-
тью контролирующих мировой капиталистический рынок ме-
дикаментов. Проведенные исследования показывают, что цены
новых лекарств в 10—20 раз превышают издержки производ-
ства.

В зависимости от трудностей воспроизводства нового то-
вара и патентной защиты такие максимальные цены поддер-
живаются в течение периода от нескольких месяцев до не-
скольких лет. Частичное удовлетворение спроса на эту но-
вую продукцию, выход на рынок с аналогичной продукцией
других фирм (или то и другое вместе) заставляют фирму
понизить цены.

В тех случаях, когда новый товар не имеет достаточной
патентной защиты и легко может быть воспроизведен конку-
рентами или если он является заменителем какого-либо дру-
гого широко распространенного товара, цены на такой товар
устанавливаются на относительно низком уровне. Такая це-
новая политика проникновения на рынок (penetration pricing)
позволяет не только успешно преодолевать конкуренцию
других фирм, но и способствует быстрому расширению спроса
и продаж. Рост продаж ведет к максимализации прибыли пу-
тем увеличения ее стоимости за счет значительного расши-
рения объема продаж.

Совершенно другая ценовая политика — политика целе-
вой прибыли — проводится, когда на рынок выбрасывается
не принципиально новый товар, а какая-либо массовая про-
дукция, выпускаемая уже в течение многих лет, но время
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литики в большей или меньшей мере учитывают психологию
покупателя, но в данном случае психологический фактор
играет доминирующую роль. Установление розничной цены
на уровне, допустим, 9,99 у. е. или 99,9 у. е. вместо 10 у. е. и
100 у. е. соответственно — это результат использования пси-
хологического ценообразования. Как считают психологи, та-
кое снижение цены привлекает покупателя, создавая иллю-
зию низкой цены.

С другой стороны, в рамках сегментов рынка, удовлет-
воряющих спрос высокосостоятельных слоев населения, как
правило, предпочтение отдается высокой цене. Как предпо-
лагается, она увеличивает престиж фирмы и товара, что пси-
хологически должно воздействовать на покупателя и способ-
ствовать расширению сбыта. Кроме того, поскольку у многих
покупателей повышение цены ассоциируется с улучшением
качества (чем выше цена, тем выше качество и чем ниже
цена, тем хуже качество товара). Фирмы, уже завоевавшие
репутацию как производители высококачественных престиж-
ных товаров, продают свою продукцию по ценам значитель-
но выше цен конкурентов.

Во многих случаях проводится политика следования за
лидером, т. е. ориентация на уровень цен крупнейшей в дан-
ной отрасли компании. Например, на американском рынке
автомобилей такое "лидерство" в ценах осуществляется круп-
нейшей автомобильной монополией капиталистического
мира — "Дженерал моторе". Такую политику проводят фир-
мы, не обладающие достаточно мощной производственной и
научно-исследовательской базой, а также финансовыми ре-
сурсами. Создавая различные модификации новых изделий,
уже выпущенных на рынок другими продуцентами, эти ком-
пании обходят патентную защиту, сокращают свои расходы
на освоение новой продукции и таким образом пытаются под-
держивать свои цены на конкурентоспособном уровне.

Таковы кратко наиболее известные разновидности цено-
вой политики, могущие использоваться в целях стимулиро-
вания экспорта. Так, если экспортируется принципиально
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новое оборудование производственного назначения, то сле-
дует ориентироваться на политику максимального уровня цен.
На основе такой политики устанавливаются конкретные цены
по методике ступенчатого ценообразования, о чем говори-
лось выше. При этом калькуляция издержек производства и
обращения, включая расходы на освоение, а также оценка
преимуществ заказчика при использовании новой машины
(сокращение эксплуатационных расходов, рост производитель-
ности и т. д.) дают возможность определить соответствующий
ценовой уровень.

Экспортные цены на бытовую технику, типичным пред-
ставителем которой могут служить легковые автомобили,
рекомендуется устанавливать и корректировать (с учетом ус-
ловий конкуренции) на основе проведения политики целевой
нормы прибыли или рыночной сегментации.

Психологическое ценообразование как фактор, стимули-
рующий продажи, особенно важно при реализации различ-
ных товаров широкого потребления. Поэтому следует более
широко и активно использовать эту политику, планируя и
осуществляя снижение цен на морально устаревшие и не-
модные товары, сезонные изменения цен или выход на ры-
нок с каким-либо новым престижным товаром.

Все указанные способы ценовой политики преследуют
определение оптимального уровня цен на конкретное изде-
лие. Так, цена на продукцию машиностроения, особенно ма-
шины и оборудование, изготавливаемые единицами или не-
большими сериями, подчас отходит на второй план, а глав-
ным становится внеценовая конкуренция, т. е. технико-эконо-
мические параметры этих изделий — современность конст-
рукции, производительность, экономичность эксплуатации,
организация технического обслуживания.

Для многих видов сырья, полуфабрикатов и товаров ши-
рокого потребления роль цены как фактора, определяющего
спрос, решающая. Поэтому тщательно анализируется не толь-
ко цена, но и объем продаж на перспективу. В результате
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такого анализа цены устанавливаются на таком оптимальном
уровне, который, как предполагается, может обеспечить
фирме получение суммарных прибылей на более высоком
уровне в течение ряда лет.

Снижение цен ниже такого оптимального уровня может
несколько увеличить объем продаж, но это увеличение не
компенсирует сокращение прибыли за каждую единицу то-
вара. С другой стороны, повышение цен за пределы опти-
мального уровня увеличивает прибыль на единицу товара,
но сокращает объем продаж. В результате происходит умень-
шение общего объема прибыли.

Методологическая предпосылка определения оптималь-
ного уровня — задача увеличения общего объема возможных
продаж, т. е. установление цен на конкретный товар, выпус-
каемый фирмой, не на максимальном, а оптимальном уров-
не, который бы обеспечил общую за ряд лет максимальную
разницу между общими доходами по всей номенклатуре про-
даваемых товаров и общими затратами на их производство и
реализацию.

Коммерческие поправки
при определении контрактных цен

К числу наиболее важных и распространенных коммер-
ческих поправок можно отнести поправки на уторгование,
срок поставки, дату конкурентного материала, серийность и
условия платежа.

Поправки на уторгование — скидки с первоначальной
цены предложения, как правило завышенной. Размер завы-
шения, следовательно и скидки, зависит от многих факто-
ров, в том числе от оценки поставщиком величины издержек
производства и сбыта в период изготовления предлагаемого
товара, включая покрытие коммерческих и валютных рис-
ков, возможных ошибок в ходе изготовления и реализации.
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Скидки с цены на уторгование носят во многом субъек-
тивный характер, поэтому их определение на основе пре-
жнего опыта, "из практики работы" с фирмой, страной или
группой стран не всегда могут служить обоснованием для по-
лучения аналогичных скидок и в будущем.

Не всегда правомерно применение опыта работы с одной
фирмой к другим фирмам этой же страны, поскольку раз-
мер наиболее вероятной поправки на уторгование в каждом
отдельном случае зависит от большого числа факторов. В этих
условиях особое значение приобретают экспертные оценки
возможного завышения цены, следовательно — и необходи-
мого размера скидки на основе технико-экономического ана-
лиза предложения. В то же время решение, определяющее
размер скидки на уторгование, основанное на базе эксперт-
ных оценок, не только не исключает, а настоятельно требу-
ет изучения объективных факторов.

Конъюнктура рынка товара, являющегося объектом кон-
тракта. При изучении конъюнктуры следует учитывать порт-
фель заказов, имеющихся у отдельной фирмы или у всей
отрасли на определенную дату. Объем подлежащих выполне-
нию заказов свидетельствует о вероятной загрузке в буду-
щем, а поступление заказов, будучи показателем, чутко ре-
агирующим на все изменения спроса, имеет важное значе-
ние для оценки перспектив конъюнктуры.

Степень освоенности поставщиком производства зака-
зываемого оборудования и связанный с этим риск возможных
ошибок в калькуляции издержек производства должны учи-
тываться и рассматриваться покупателем. От правильной оцен-
ки поставщиком возможного роста цен на материалы, комп-
лектующие изделия и компоненты, рабочую силу, измене-
ния ставок на рынке капиталов зависит уровень затрат, пре-
дусмотренный поставщиком и учитываемый им в прогнози-
руемом повышении цен в течение срока изготовления обору-
дования. Стремление поставщика завысить эти затраты для
покрытия возможных коммерческих и валютных рисков тре-
бует в свою очередь от покупателя аргументированного тех-
нико-экономического обоснования своей калькуляции цены.
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Уровень завышения цены поставщиком зависит также
от степени монополизации производства данного оборудова-
ния и цен возможных конкурентов, от заинтересованности
фирмы в получении заказа.

На возможный размер завышения цены влияют финан-
совое положение фирмы, ее авторитет и популярность на
мировом рынке, соображения престижа, отношение к поку-
пателю, экономическая и внутриполитическая обстановка в
стране продавца, вероятность и размеры получения прави-
тельственных субсидий.

Поправки на сроки поставки являются важным критери-
ем, определяющим уровень производственных затрат, в осо-
бенности когда речь идет, например, об уникальной малосе-
рийной продукции машиностроения производственного назна-
чения.

Величина поправки на срок поставки, т. е. учет в издерж-
ках производства динамики ставок номинальной заработной
платы и цен на материалы за период изготовления, находит-
ся в прямой зависимости от длительности производственного
процесса заказываемой промышленной продукции и темпов
инфляции в стране-поставщике.

Поправки на дату конкурентного материала. При опре-
делении уровня мировых цен и последующего расчета на этой
основе экспортной или импортной цены в тех случаях, когда
не хватает современных конкурентных материалов, привле-
каются цены аналогов за предыдущие годы. Эти цены при
помощи соответствующих индексов экспортных цен страны-
поставщика и с учетом изменений в покупательной способно-
сти валюты, в которой выражена цена, "подтягиваются" к
уровню цен года (или периода) установления внешнеторговой
цены.

Поправки на серийность. Снижение издержек производ-
ства и обращения на единицу выпускаемой продукции при
увеличении объема производства и реализации товара —
объективная предпосылка для применения скидок на серий-
ность (количество) с цены изделия. Такие скидки особенно
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важны при заказах не массовой, а нестандартной уникаль-
ной продукции. Например, для продукции судостроения в за-
висимости от вида судна и сложности его изготовления сто-
имость проектирования и оснастки составляют до 15% всех
издержек производства; чем больше серия однотипных су-*
дов, тем на большее количество единиц распределяются ука^
занные расходы, и поэтому их доля в цене понижается. „|

Кроме того, увеличение количества заказываемой одно*
типной продукции позволяет приобретать материалы и комц-1
лектующие изделия со скидкой на соответствующую серий-4
ность. Одновременно с накоплением опыта изготовления дани
ной продукции и увеличением объемов производства и реалиУ!
зации снижаются расходы на сырье, полуфабрикаты и повьй
шается производительность труда. I

Поправки на условия платежа. Условия платежа (аваш|
совые платежи, платеж наличными, платеж в рассрочку!
кредит, платежи в смешанной форме), наряду с ценой, ха-
рактеризуют коммерческую конкурентоспособность товара. И
поправки на условия платежа при переходе от одних условий
к другим определяют величину ценовых изменений. В зависи-
мости от того, кто кого кредитует — покупатель продавца,
давая аванс, или продавец покупателя, предоставляя фир-
менный кредит в форме рассрочки платежа, — определяется
знак (- или +) кредитной составляющей. Размер этой состав-
ляющей (стоимость кредита) зависит от величины предостав-
ляемой в кредит суммы, срока кредитования и взимаемой
процентной ставки. Предоставление, например, кредитов с
более льготными условиями погашения не только усиливает
конкурентоспособность поставщиков, пользующихся этими
"источниками" финансирования, но и непосредственно вли-
яет на уровень цен. Переход от 5—6-летнего кредита из рас-
чета 6—7% годовых к кредиту на 15—20 лет из расчета 2—,
3% годовых при прочих равных условиях означает для за-
казчика понижение общей стоимости всех поставок по кон-
тракту на 30—40 и более процентов. Поставщик же в этом
случае, чтобы компенсировать свои расходы, связанные с
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предоставлением кредита на льготных условиях, старается
завысить цены за счет включения в них так называемой скры-
той стоимости кредита. Следовательно, предоставление кре-
дитов на наиболее льготных условиях финансирования мо-
жет привести к дополнительному повышению цен. В этом слу-
чае валютная эффективность сделки может быть больше или
меньше в зависимости от того, насколько льготные условия
финансирования компенсируют возможное повышение цен по
сравнению с ценами контрактов на обычных коммерческих
условиях.

Различные формы расчетов (инкассо, аккредитив, пере-
вод, чек) также влияют на цену, так как содержат в себе в
той или иной степени элемент кредитования, даже когда они
опосредствуют наличные платежи. Например, инкассовая
форма расчетов с 40-дневным льготным периодом, безуслов-
но, предпочтительнее для импортера, нежели аккредитив-
ная, при которой импортер иммобилизует свои средства на
срок действия аккредитива, иногда до 6 и даже 12 месяцев,
уплачивая не только различного рода комиссии, связанные
с открытием аккредитива, но и процент за пользование кре-
дитом в размере суммы аккредитива.

К коммерческим поправкам можно отнести и поправки,
учитывающие условия и стоимость транспортных расходов.
Если, например, товар поставляется на условиях СИФ или
КАФ, то к его цене приплюсовывается стоимость морского
фрахта и страхования (на условиях СИФ). Таким образом, в
этом случае продавец обязан: за свой счет доставить товар в
порт отгрузки, зафрахтовать надлежащее судно (или место
на судне), погрузить товар на борт судна, оплатить все сбо-
ры и налоги, связанные с вывозом товара и, наконец, заст-
раховать товар. Разумеется, все эти расходы продавец вклю-
чает в цену товара.

Поправки на скольжение. При размещении заказов на
машины и оборудование с длительными сроками изготовле-
ния иногда применяются скользящие цены. В этом случае цена,
по которой заказчик рассчитывается с поставщиком, опреде-
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ляется в зависимости от изменений в издержках произвол*-
ства, произошедших за период изготовления заказанного обо^
рудования.

Порядок определения скользящих цен обычно следую-
щий.

В своем предложении фирма указывает цену на дату пред-
ложения (базисная цена), порядок раскладки этой цены на
составляющие ее элементы, а также условия перехода от
базисной цены к цене платежа на дату поставки.

В процессе переговоров между поставщиком и заказчи*
ком уровень базисной цены и другие коммерческие условия
могут быть изменены против предложения.

В контракте окончательно фиксируются согласованные
в переговорах: базисная цена и удельные веса составляющих
ее элементов (расходы на материалы, стоимость рабочей силы
и неизменная часть цены); цены материалов и ставки зара-
ботной платы (или отражающие их индексы) к моменту за-
ключения сделки), т. е. базисные цены и ставки; условия сколь-
жения.

Под условиями скольжения подразумеваются условия
перерасчета базисной цены в цену окончательную, по кото-
рой заказчик расплачивается с поставщиком. Эти условия
включают периоды скольжения, т. е. временные интервалы,
в течение которых определяются цены на материалы (или
индексы цен) и ставки заработной платы (или индексы ста-
вок) во время выполнения заказа в соответствии с условиями
контракта, а также порядок определения этих величин для
установленных периодов; источники, на основе которых вы-
являются изменения цен материалов и ставок заработной пла-
ты или соответствующих индексов.

Обычно зависимость окончательной цены от изменения
цен материалов и ставок заработной платы устанавливается в
виде следующей формулы:

i .

В зависимости от фирмы, типа заказываемых машин, их
количества, сроков поставки и других условий контракта,
величины А, В и С, т. е. удельные веса в цене стоимости
материалов, заработной платы и неизменяемой части, могут
меняться в довольно широких пределах. Усредненные удель-
ные веса вышеуказанных трех составляющих цены могут быть:
А (включая стоимость комплектующих изделий) — 45—55%;
В — 30—45%; С — 15—25%.

Большое значение имеет выбор формулы скольжения.
Заказчик всегда должен добиваться в формуле максимально-
го увеличения удельного веса неизменяемой части цены. Чем
он выше, тем меньше скажется рост цен материалов и ставок
заработной платы на окончательной цене оборудования. Опыт
размещения импортных заказов на условиях скользящих цен
свидетельствует о том, что в процессе коммерческих пере-
говоров долю неизменяемой части в цене удавалось повысить
с 10—15% (в цене предложения) до 25—30% (в цене кон-
тракта).

В зависимости от вида продукции доля заработной платы
и материалов в издержках производства различна. При вы-
пуске крупного металлоемкого оборудования со значитель-
ным количеством узлов и деталей из литья и не очень высо-
кой точностью обработки велики расходы на материалы. С
другой стороны, при изготовлении менее металлоемкого обо-
рудования или с высоким классом точности обработки дета-
лей затрачивается меньше на материалы и больше — на зара-
ботную плату
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Помимо формулы скольжения, базисных индексов и цен,
уровень окончательной цены оборудования зависит от перио-
дов скольжения (т. е. от тех нескольких месяцев, за которые
вычисляются индексы цен материалов и ставок зарплаты,
сопоставляемые с базисными величинами).

Введение поправок на технико-экономическую сопоста-
вимость путем привлечения и анализа нескольких конкурен-
тных материалов есть не что иное, как параметрическое це-
нообразование, предусматривающее учет взаимозависимос-
тей между технико-экономическими параметрами изделия и
его ценой. В расчетах внешнеторговых цен используются мно-
гие разновидности параметрических методов ценообразова-
ния, начиная от наиболее простых, учитывающих измене-
ние цены в зависимости от одного из главных параметров, и
заканчивая различными комплексными расчетами величины
воздействия на цены нескольких параметров.

Введение поправок, допустим, на мощность, производи-
тельность или число оборотов при определении экспортной
или импортной цены какой-либо машины является одной из
простейших разновидностей параметрических методов рас-
чета цен. Например, для электродвигателей переход от 3000
к 1500 об/мин при прочих равных условиях дает увеличение
цены на 20%, т. е. может быть оценен поправочным коэффи-
циентом 1,2.

Для разработки подобных поправочных коэффициентов
привлекаются фирменные прейскуранты оптовых и рознич-
ных цен, каталоги, контракты, предложения и т. д. На основе
анализа этих материалов устанавливается и проверяется за-
висимость между изменением цен и колебаний определенных
технико-экономических параметров.

Расчет цены по одному из главных параметров довольно
часто производится при помощи такого ценового показате-
ля, как удельная стоимость. Применительно ко многим сырь-
евым товарам и полуфабрикатам удельная стоимость как цена
товара, отнесенная к единице веса, одновременно является
и просто рыночной ценой. Например, цена 1 т (или 1 барреля) :
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нефти — это и удельная стоимость, и цена. То же самое
можно сказать и о ценах на черные металлы, хлопок, зерно-
вые и многие другие товары.

Иначе обстоит дело с продукцией машиностроения. В
данном случае удельная стоимость — это не цена машины, а
частное от деления цены на вес или какой-либо другой тех-
нико-экономический параметр. Так, при определении цен не-
которых видов энергетического оборудования (дизелей, элек-
тродвигателей, генераторов, турбин, паровых котлов) при-
меняются, главным образом, не весовые, а такие разновид-
ности удельной стоимости, как стоимость 1 кВт, стоимость
1 л. с., стоимость установленной тонны пара в час и др.

В последние годы, в условиях инфляционных процессов,
скользящие цены, помимо заказов отдельных видов продук-
ции машиностроения, довольно широко используются для
оценки меняющейся (в ходе выполнения долгосрочных кон-
трактов) стоимости строительства различных объектов капи-
тального строительства. Формулы скольжения применяются
не только для определения скользящей цены на весь комп-
лекс работ в целом, но и на отдельные составляющие, как,
например, на основное технологическое оборудование, стро-
ительные работы, монтаж

Методика расчета скользящих цен может быть использо-
вана и при определении уровня твердых контрактных цен с
длительными сроками поставки. Выше уже говорилось о вне-
сении поправки на срок поставки, которая может быть также
определена и с помощью формулы скольжения, т. е. путем
разработки прогноза цен основных составляющих издержек
производства оборудования за период от даты подписания
контракта до даты поставки.

Прогноз разрабатывается так же, как рассчитывается
скользящая цена. Разница только в том, что при определе-
нии контрактных цен в формулу скольжения закладываются
фактические данные о движении цен на материалы и ставках
заработной платы за период изготовления заказанного обо-
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рудования; при прогнозе эти данные (поскольку они относят-
ся к будущему) являются только оценочными.

Анализу и прогнозу товарных цен мирового рынка, т. е.
базису для определения цен конкретных внешнеторговых кон-
трактов, всегда уделялось большое внимание. В современных
российских условиях в ходе решения поставленных задач по
дальнейшему расширению и повышению эффективности внеш-
неэкономических связей значение этих вопросов еще более
возрастает.

Главное в изучении цен мирового рынка: ,
+ определение уровня цен на данный момент, включай

оценку (в процентах или в количественных единицах измерен
ния) изменений, произошедших за анализируемый период;

* разработка прогноза, т. е. составление ценовых тенден-
ций на перспективу.

Ценовой анализ. Для выявления и понимания изменений,
происходящих с ценами, очень важно знать положение дел
не только на том конкретном рынке, цены которого анализи-
руются, но и тенденции развития смежных рынков и обще-
хозяйственной конъюнктуры. Эти данные позволяют учесть
воздействие на цены инфляции, конкуренции, степени за-
грузки производственных мощностей, изменений в условиях
платежа и ряда других факторов, о которых говорилось выше.

Разработка прогнозов — процесс довольно сложный и
трудный, поскольку в современных условиях тенденции раз-
вития составляющих спроса быстро меняются, т. е. взаимо-
связь факторов, определяющих ценовую динамику в прошлом
и в будущем, может оказаться существенно иной.

Кроме того, при составлении прогнозов используется
информация корпораций и фирм, которые подчас сознатель-
но скрывают данные о новом оборудовании, об узких местах
своего производства или о создании наиболее перспектив-
ных товаров. Уже по этой причине информацию, получен-
ную даже путем самых изощренных методов анкетирования,
нельзя считать ни полной, ни достоверной. А это, в свою оче-
72

редь, ведет зачастую к произвольному, неоправданному от-
бору факторов, на основе которых затем пытаются постро-
ить прогноз.

В настоящее время существует множество методов про-
гнозирования, которые можно сгруппировать следующим
образом: экстраполяция, экспертные оценки, экономико-ма-
тематические методы и различные сочетания методов, вхо-
дящих в первые три группы.

Методы экстраполяции. Практически экстраполяция
осуществляется составлением статистических рядов важней-
ших показателей, характеризующих конъюнктуру рынка за
прошедший период. Анализируются основные причины, оп-
ределившие тенденции и темпы развития рынка в прошлом.
На основе этого анализа составляются статистические ряды
на прогнозируемый период.

Существуют различные способы переноса тенденций про-
шлого на прогнозируемый период. Например, прямолиней-
ная статистическая экстраполяция предполагает простое ме-
ханическое продление прошлых трендов. Однако тот факт,
что условия прогнозируемого периода никогда не воспроиз-
водят полностью условия предшествующего периода, край-
не ограничивает возможность применения такой экстраполя-
ции при экономическом прогнозировании.

Поэтому большее распространение получила экстрапо-
ляция, предусматривающая корректировку прошлых трен-
дов с учетом изменения силы воздействия факторов, опреде-
ляющих динамику и уровень цен в прошлом и возможного
появления новых факторов.

Методы экспертных оценок основываются на использо-
вании опыта, знаний и интуиции специалистов, которые, изу-
чая тенденции развития общехозяйственной и товарной конъ-
юнктуры в прошлом, анализируя положение на данный мо-
мент, составляют свою оценку перспектив развития на буду-
щее. Оптимальная экспертная оценка может быть получена
как в результате обмена мнениями между несколькими спе-
циалистами и выработки на этой основе единой оценки, так и
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обработой экспертных оценок нескольких специалистов, не
общающихся друг с другом. В связи с этим можно отметить
метод "мозговых атак", когда прогноз разрабатывается кол-
лективно группой специалистов. Кроме того, путем письмен-
ных опросов ряда экспертов выявляется прогнозная оценка
каждого специалиста. При этом исключается проведение дис-
куссий и обмен мнением между экспертами, а результаты
опросов обрабатываются с учетом балльной оценки компетент-
ности каждого эксперта.

Экономико-математические методы. На основе данных
за ряд прошлых лет составляются математические модели,
выражающие более или менее сложные функциональные
зависимости между ценой (показателем-функцией) и други-
ми конъюнктурными показателями товарного рынка (показа-
телями-аргументами).

Как отмечено выше, на развитие конъюнктуры любого
рынка воздействует множество различных факторов. В то же
время ни одна модель, какой бы размерности и степени дез-
агрегации она ни достигала, не в состоянии включить все
конъюнктурообразующие факторы. Поэтому одной из важ-
нейших предпосылок успеха экономико-математического про-
гнозирования является отбор показателей, отражающих воз-
действие на ценовую динамику важнейших факторов приме-
нительно не только к прошлому, но и к будущему.

Для решения этой задачи необходимо из большего числа
показателей отобрать такие, которые наиболее тесно корре-
лируются с ценами. Это можно сделать вычислением коэф-
фициентов корреляции между ценами и рядом других пока-
зателей, характеризующих конъюнктуру рынка, прогноз ко-
торого разрабатывается.

Глава 5
ВИДЫ И ХАРАКТЕРИСТИКА ЦЕН
МИРОВЫХ ТОВАРНЫХ РЫНКОВ

Развитие международного разделения труда, углубле-
ние и диверсификация экономических связей между государ-
ствами и фирмами обусловливают появление новых существен-
ных особенностей в процессе ценообразования на мировых
рынках, а именно: уменьшение стихийности формирования и
движения цен, расширение и доступность информационной
базы с учетом территориальной и коммерческой дифферен-
циации. Определяющее значение о реальном уровне миро-
вых цен имеет правильный учет основных ценообразующих
факторов, действующих на отдельных стадиях формирова-
ния цены, и выявление количественных параметров их воз-
действия на уровни и динамику цен мировой торговли. Необ-
ходимость в определении мировых цен обусловлена тем, что
не все цены, по которым осуществляются внешнеторговые
операции, можно рассматривать как мировые. Мировой ры-
нок как сфера товарных отношений предполагает, в отличие
от внутренних рынков, выступление на нем предпринимате-
лей разных стран, следовательно, мировая цена должна удов-
летворять двум основным требованиям: быть доступной для
любого продавца или покупателя, имеющего намерение уча-
ствовать в торговых операциях в сфере международного об-
мена; быть достоверной и представительной для мировой тор-
говли данным товаром.

Первое требование означает, что в качестве мировых
можно рассматривать только цены обычных торговых опера-
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ций. К обычным торговым операциям относятся сделки, ха-
рактеризующиеся следующими признаками:

* раздельность; взаимная несвязанность экспортных и
импортных поставок;

* регулярность их осуществления; платеж в свободно
конвертируемой валюте;

* осуществление в условиях свободного торгово-полити-
ческого режима.

Торговые сделки, совершаемые на перечисленных выше
условиях, можно рассматривать как обычные по следующим
причинам: они типичны для мировой торговой практики и
распространяются на значительную часть мирового товаро-
оборота; при таких условиях торговых операций их цена ста-
новится доступной любому поставщику или покупателю, вы-
ступающему на мировом рынке. При наличии отмеченных ус-
ловий цена формируется при сравнительно высокой конку-
ренции на низшем уровне и выравнивание цен осуществля-
ется в большей степени, чем по операциям, которые носят
специальный характер. Особой разновидностью обычных тор-
говых операций являются поставки на основе долгосрочных
соглашений, а также в рамках международных товарных со-
глашений.

К категории специальных сделок относятся продажи:
* на условиях товарного кредита, когда в результате

участия правительства процентная ставка, сроки платежа и
другие условия не соответствуют обычным торговым услови-
ям, принятым на мировом рынке;

* когда платежи производятся за счет займа, предостав-
ленного правительством экспортирующей страны и на некон-
вертируемую валюту;

* по торговым соглашениям, предусматривающим осо-
бые платежные условия.

Кроме того, специальными операциями можно считать
поставки в рамках внутрифирменных программ закупок, пре-
доставление товара в порядке дара или закупки, производи-
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мые из средств, безвозмездно предоставленных с этой це-
лью экспортирующей страной.

Определяющий критерий для суждения о представитель-
ности отдельных видов цен в международной торговле — доля
мирового экспорта, который охватывает или представляет
цена конкретного товара.

На практике в качестве мировых цен используются экс-
портные или импортные цены основных поставщиков и поку-
пателей соответствующих товаров. В принципе, в междуна-
родном товарном обмене, как и во внутренней торговле, окон-
чательное выравнивание цен и, следовательно, формирова-
ние конечной цены по любому товару осуществляется с ори-
ентацией на покупателя. Поэтому, чтобы оценить приемле-
мость уровня цены и ее представительность, обоснованно
пользоваться ценой наиболее крупных импортеров рассмат-
риваемого товара. Однако по ряду товаров — машинам и обо-
рудованию — в качестве информации о мировых ценах во
многих случаях используют данные по ценам основных экс-
портеров, так как информация о ценах поставщиков готовой
промышленной продукции, в том числе машин и оборудова-
ния, носит обычно более регулярный и широкий характер,
чем информация о ценах потребителей этой продукции, что
вполне понятно, поскольку поставщики заинтересованы в
рекламе и популяризации поставляемой на мировой рынок
продукции в отношении ее технико-экономических парамет-
ров, цен и пр.; кроме того, разница в уровнях цен производи-
теля и потребителя готовой промышленной продукции не яв-
ляется значительной в силу относительно малого удельного
веса в ее ценах транспортной составляющей.

Таким образом, мировые цены — это цены важнейших
экспортеров или импортеров либо цены основных центров
мировой торговли, относящиеся к обычным крупным регу-
лярным раздельным операциям, осуществляемым в условиях
открытого торгово-политическоого режима с платежом в сво-
бодно конвертируемой валюте. Процесс формирования и дви-

; жения цен международной торговли характерен тем, что на
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мировом рынке складываются объективные условия для от-
клонения мировой цены от внутренних цен отдельных стран.
Это предопределяется их разной стоимостной основой.

Цены мирового рынка базируются на интернациональ-
ной стоимости и основываются на затратах ведущих стран-
экспортеров на мировом рынке. Внутренние цены, напротив,
базируются на национальной стоимости и отражают затраты
национальных производителей. Цены международной торгов-
ли отличаются от внутренних также в силу разных объемов
мирового и внутреннего рынков, условий их функциониро-
вания, а также других ценообразующих факторов. Как пра-
вило, мировая цена ниже внутренней из-за наличия ряда
инструментов (пошлины, налоги и др.), влияющих на форми-
рование цен внутри страны, экономически ограждающих на-
циональный рынок от иностранных поставщиков и в итоге
смягчающих конкуренцию. Разрыв между мировыми и внут-
ренними ценами может составлять до 1/3. При этом на гото-
вые товары он значительнее, чем на сырьевые, что связано
с более высоким уровнем тарифных и нетарифных барьеров
при ввозе готовой продукции.

Дифференциация цен мировой торговли может вызываться
разными обстоятельствами: транспортным фактором (терри-
ториальная дифференциация цен), характером торговой сдел-
ки (обычная, специальная), коммерческими условиями поста-
вок (коммерческая дифференциация цен) и некоторыми дру-
гими факторами.

Территориальная дифференциация цен определяется уда-
ленностью мест производства от мест потребления и наибо-
лее ощутимо проявляется по товарам с высоким удельным
весом транспортных расходов в общих затратах на производ-
ство и реализацию. Доля транспортных расходов в ценах на
сырьевые и сельскохозяйственные товары достигает 20—25%
и более. По готовым изделиям территориальная дифферен-
циация цен имеет меньшее значение, поскольку транспорт-
ная составляющая цен на готовую продукцию обычно не пре-
вышает нескольких процентов.
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Различия в характере сделок ведут к формированию в
мировой торговле следующих уровней цен на одни и те же

товары:
* цены по обычным торговым сделкам (разового харак-

тера и долгосрочных соглашений с платежом в свободно кон-

вертируемой валюте);
* цены по клиринговым соглашениям;
* цены по сделкам с платежом в несвободно конвертиру-

емой валюте, по программам "помощи" и другим специаль-

ным операциям.
Цены по обычным торговым сделкам, заключенным с

платежом в свободно конвертируемой валюте, как правило,
находятся на наиболее низком уровне. Следующая ступень
по уровню цен — сделки в рамках клиринговых соглашений.
Поскольку спрос на клиринговую валюту ниже, чем на сво-
бодно конвертируемую, цены в этой валюте выше, чем в
свободно конвертируемой.

Наконец, наиболее высокий уровень цен складывается в
сделках на "замкнутую" валюту, которая пользуется спросом
лишь в тех случаях, когда какой-либо стране необходимо
осуществлять операции на ее внутреннем рынке. Следователь-
но, спрос на эту валюту низкий, а цена товаров в ней наибо-

лее высокая.
Операциями особого рода являются торговые сделки,

совершаемые на отдельных региональных рынках в тех слу-
чаях, когда эти рынки обособляются от обычного междуна-
родного товарооборота сложным набором торгово-политичес-
ких барьеров — пошлинами, компенсационными сборами,
лимитами импортных цен и пр. Цены региональных группи-
ровок, как и цены внутрифирменного товарооборота, про-
грамм помощи особых межправительственных соглашений,
отклоняются от цен обычных рыночных операций вверх или
вниз в зависимости от целей регулирования и имеют префе-
ренциальный, не всеобщий характер. Они действуют только
для партнеров, охватываемых соответствующим региональ-
ным объединением, внутрифирменным или межправитель-
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ственным соглашением. Другие предприниматели не могут
купить или продать товар по этим ценам.

Проявляющиеся на мировом рынке дифференциация и
множественность цен ведут к появлению различных видов и
типов цен товаров, являющихся объектом мировой торговли.
Например, на рынке железорудного сырья действуют три
вида цен:

* цены долгосрочных контрактов, по которым в настоя-
щее время осуществляется более 50% всей торговли желе-
зорудным сырьем. Эти цены подразделяются на два типа. Пер-
вый характерен для сделок, не связанных с другими согла-
шениями. Второй, напротив, — для тех, которые связаны с
соглашениями о предоставлении займов, кредитов, техни-
ческой и научной помощи на разработку месторождений и
добычу сырья;

* цены внутрифирменной торговли, по которым метал-
лургические компании получают сырье от производителей,
являющихся их филиалами;

* цены краткосрочных контрактов, на которые прихо-
дится меньшая часть всей международной торговли железо-
рудным сырьем.

Разнообразие типов, видов и уровней цен характерно и
для других товарных рынков.

Особенности различных видов
мировых цен

Нахождение представительных и доступных для продав-
цов и покупаталей мировых цен — необходимая предпосылка
коммерческой деятельности на внешнем рынке. Однако полу-
чение достаточно надежных данных по мировым ценам со-
пряжено нередко с большими трудностями. Сведения об их
уровне, методах установления и практического применения —
в ряде случаев коммерческая тайна отдельных фирм; нере-
гулярность публикации таких данных, в свою очередь, не
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дает возможности составить четкие представления об их уров-
не, пропорциях и широте распространения.

Различные виды цен мировой торговли, либо публикуе-
мые в отдельных источниках, либо получаемые на базе за-
просов у фирм-поставщиков или их торговых агентов, лишь
при первом недостаточно детальном рассмотрении представ-
ляются разрозненными, несвязанными, случайными. Более
глубокий анализ позволяет установить определенные законо-
мерности ценообразования, взаимодополняемость и проверя-
емость цен, что дает возможность рассматривать информа-
цию по ценам как определенную систему, базирующуюся на
своих принципах и связях.

В международной торговле обычно выделяют следую-
щие виды цен: справочные, прейскурантные, биржевые, аук-
ционные, цены каталогов, проспектов, торгов, предложений,
фактических сделок и расчетные цены.

По возможности получения данных цены мировой тор-
говли можно разделить на две категории:

* публикуемые цены — к ним относятся справочные,
биржевые, аукционные, цены торгов, каталогов, проспектов;
иногда публикуются цены прейскурантов;

* цены, получаемые по специальным каналам — путем
особых запросов или подсчетов. Это цены предложений и рас-
четные цены. В ряде случаев таким образом можно получить
и цены прейскурантов.

Особое место занимают цены фактических сделок, пуб-
ликуемые в отдельных относительно редких случаях.

Естественно, что способ получения информации по це-
нам существенно влияет на ее доступность, возможность ис-
пользования на практике.

С точки зрения доступности получения перечисленные
виды цен можно расположить в следующей последовательно-
сти:

* справочные цены — публикуются в широко распрост-
раняемых источниках и потому в большинстве случаев могут
быть получены без особых затруднений;
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* биржевые цены, цены аукционов, торгов, каталогов и
проспектов, информация о которых содержится в специаль-
ных изданиях, публикуемых открыто, но получение кото-
рых требует установления контактов с их издателями;

» расчетные цены, определяемые на базе официальной
таможенной статистики отдельных стран путем сопоставле-
ния стоимостных и физических объемов экспорта или импор-
та по конкретной товарной группе или отдельному товару.
Получение этих цен связано с приобретением таможенной
статистики и проведением специальных расчетов;

* цены предложений и прейскурантов могут быть полу-
чены преимущественно путем специальных запросов у фирм-
производителей или их агентов. Для этого требуется наличие
налаженных каналов связей на соответствующих товарных
рынках и выступление на них в качестве торговых партне-
ров, что возможно не для всех физических и юридических
лиц, интересующихся мировыми ценами;

* цены фактических сделок публикуются редко, при-
чем в несколько агрегированном (усредненном) виде. В боль-
шинстве случаев их можно получить, лишь регулярно выс-
тупая на рынке с закупками и запродажами. Такое положе-
ние означает, что цены фактических сделок, так же как
цены предложений и прейскурантов, не являются общедос-
тупными; их получение требует выступлений на рынке и свя-
зано с определенными трудностями.

Справочные, биржевые и аукционные цены, как и цены
торгов, прейскурантов, каталогов и проспектов, взятые в
отдельности, не охватывают всю товарную массу, обращаю-
щуюся на мировом рынке. Справочные и биржевые цены,
например, публикуются главным образом на сырьевые това-
ры; аукционные — на отдельные виды сельскохозяйствен-
ной продукции; прейскурантные — на машины и оборудова-
ние, товары широкого потребления. В ряде случаев по одно-
му товару существует одновременно два или более вида цен.
В частности, на цветные металлы публикуются справочные
и биржевые цены; на черные металлы — справочные и прей-
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скурантные цены. При более внимательном анализе рассмат-
риваемых цен прослеживается определенная закономерность
в их распространении: одни из них (справочные, биржевые,
аукционные) распространяются преимущественно на сырье-
вые товары; другие (цены торгов, прейскурантов, каталогов '
и проспектов) — на готовые промышленные изделия. В итоге
две рассматриваемые группы публикуемых видов цен охва-
тывают подавляющую часть поступающей на мировой рынок
товарной продукции.

Определенная логика соотношений связывает также пуб-
ликуемые цены с непубликуемыми, т. е. получаемыми по спе-
циальным каналам. В ее основе лежит принцип дополняемо-
сти: по товарам, по которым отсутствуют справочные, бир-
жевые, прейскурантные или другие публикуемые цены,
можно получить цены предложений и фактических сделок
либо установить цену расчетным путем на базе таможенной
статистики.

В отдельных случаях некоторые издания, публикующие
справочные цены (например, "Metal Bulletin"), в качестве
информационной базы используют сообщения о ценах поку-
пателей. При этом способе определения справочных цен учи-
тываются не только условия продавца, но и в определенной
мере условия рынка, интересы покупателя, поскольку цены
покупателей формируются под воздействием всех ценообра-
эующих факторов. Отклонение справочных цен от реальных
рыночных в данном варианте будет меньшим, чем при их
определении из информации только продавца. Разрыв между
справочными и реальными ценами уменьшается в момент пе-
ресмотра первых, поскольку это осуществляется с учетом
изменений цен реальных сделок. Примерно в таком же, как и
справочные цены, соотношении с реальными ценами реали-
зации товара находятся цены прейскурантов, каталогов и
проспектов, тем более что они относятся во многих случаях
к периоду, предшествующему фактически совершаемой тор-
говой операции (фактор прошлого периода), что также ве-
дет к их отклонению от реально действующего уровня цен.
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Цены предложений в целом несколько ближе к реально-
му уровню цен товара на рынке, чем справочные, цены прей-
скурантов, каталогов и проспектов, за исключением тех слу-
чаев, когда цена предложения совпадает с прейскурантной
ценой. Их большая близость к ценам реальных сделок обуслов-
лена тем, что цены предложений обычно ориентируются на
конкретные условия торговли (определенного покупателя и
конкретную рыночную ситуацию) и потому в большей мере
отражают особенности покупателя и рынка по соответствую-
щему товару. По этим ценам практически не действует фак-
тор прошлого периода, так как по ним можно заключить ре-
альную товарную сделку на текущий период. Однако, будучи
ценами продавца, эти цены не учитывают в достаточной сте-
пени интересы покупателя, не отражают в полной мере необ-
ходимость сбалансирования в цене интересов поставщика и
потребителя и поэтому, как и другие рассмотренные ранее
виды цен, отличаются от уровня действующих рыночных цен.

Цены торгов, аукционов и бирж отражают факторы, дей-
ствующие на всех трех стадиях ценообразования, и поэтому
они максимально приближаются к реальному уровню цен
мировой торговли. Однако степень многосторонности рассмат-
риваемых форм торговли неодинакова: на биржах обычно
действует схема "много продавцов — много покупателей",
на аукционах — "один или несколько продавцов — много
покупателей", на торгах — "один покупатель — несколько
продавцов". Различия в механизме ценообразования влияют
и на уровень цен. Наиболее близки к реальному уровню миро-
вых цен цены биржевой торговли, за ними следуют аукцион-
ные цены и, наконец, цены торгов.

Отличие цен бирж, аукционов и торгов от действующих
рыночных цен обусловливается в основном двумя причинами:
эти цены содержат в себе элемент "старения", поскольку могут
относиться к ранее осуществленным сделкам; они отражают
фактор индивидуализации торговли, в частности специфи-
ческие отношения между продавцом и покупателем, кото-
рые могли возникнуть в процессе заключения контракта.
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Цены фактических сделок, как и цены бирж, аукционов
и торгов, близки к реальному уровню рыночных цен, поскольку
отражают условия осуществляемой торговли. Однако и на их
уровне сказывается влияние двух обстоятельств — "старе-
ния" и индивидуализации, причем индивидуализация может
проявляться по этим ценам в большей мере, чем по ценам
бирж, аукционов и торгов. Преимущество цен фактических
сделок в сравнении с другими видами в том, что они макси-
мально близки к уровню цен заключаемых контрактов, т. е.
реальной величине рыночной цены, что в определенной мере
нивелирует действие фактора индивидуализации.

Расчетные цены занимают особое положение среди рас-
сматриваемых видов цен. Однако, как и цены бирж, торгов,
аукционов и фактических сделок, они отражают реальный
товарооборот. Специфика расчетных цен связана о методом
их получения: на основе таможенной статистики стоимостно-
го и физического объема экспорта или импорта по соответ-
ствующему товару или товарной группе. Отсюда определен-
ная условность уровня этих цен в связи с агрегированностью
товарных позиций и усреднением условий торговых сделок.

Уровень этих цен по одним товарам может совпадать с
действующими реальными рыночными ценами (при достаточ-
ной детализации товарной позиции, качественной однородно-
сти товара, незначительной дифференциации условий его
поставки); по другим товарам — отличаться от них по при-
чине большой агрегированности товарной позиции, множе-
ственности условий его поставки. В первом случае (напри-
мер, по газу, некоторым видам химической продукции, хвой-
ных пиломатериалов и другим товарам) уровень расчетных
цен, определяемый на базе данных импортеров или экспор-
теров, может рассматриваться как достаточно представитель-
ный для мировой торговли и использоваться в качестве кон-
курентного материала. Во втором — расчетные цены только
сугубо ориентировочный показатель, применяемый в основ-
ном для анализа тенденций цен.
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Следовательно, наиболее близки к реальному уровню
мировых цен цены фактических сделок, биржевые цены, цены
торгов и аукционов; наиболее удалены от него справочные
цены. Особое положение занимают расчетные цены, поскольку
в одних случаях они могут соответствовать реально действу-
ющему уровню рыночных цен, в других — существенно от-
клоняться от него.

Первоочередное значение имеет устранение завышения
цен, связанного с неполным учетом условий рынка и интере-
сов покупателя на отдельных стадиях ценообразования. При
этом надо иметь в виду, что продавец завышает цену не
только из-за стремления увеличить свою прибыль, но и по
причине включения в первоначально предлагаемую цену раз-
личного рода возможных дополнительных затрат — на повы-
шение цен на сырье и материалы, зарплату и пр., на покры-
тие коммерческих и валютных рисков, возможный брак при
изготовлении и поставке.

На практике проблема выравнивания цен решается ис-
пользованием так называемых скидок на уторгование. Обыч-
но размеры этих скидок определяются методом экспертных
оценок и дифференцируются по товарам и фирмам-партне-
рам.

Наибольшая вероятность получения скидки существует в
двух случаях:

* в условиях относительно благоприятных по сравнению
с конкурентами показателей фирм;

* при критическом ее положении, поскольку в первом
варианте она может передать часть прибыли партнеру без
ущерба для своего развития, а во втором — она любыми
средствами пытается удержаться на рынке и сохранить объем
производства и поставок. Что касается конкуренции, то уси-
ление монополизации уменьшает возможности получения ски-
док. В отдельных случаях фирмы, обеспечивающие высокий
уровень монополизации рынка, вообще отказываются предо-
ставлять скидки на уторгование.
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По сырьевым товарам скидку с цены получить труднее,
чем по готовым изделиям, поскольку по сырьевым товарам
существует обширная информация о ценах и условиях тор-
говли, что способствует более объективному формированию
цены и уменьшает возможности ее завышения со стороны
поставщика. Информация по ценам на готовые изделия зна-
чительно слабее, что создает условия для их завышения.
Влияние фактора новизны и сложности изделия проявляется
в том, что относительно легче получить скидку с цены на
начальной и конечной стадиях рыночной "жизни" изделия,
т. е. в условиях, когда товар только завоевывает рынок, вы-
ходит на него или, наоборот заканчивает свой "жизненный
цикл" на рынке, заменяется другой, более новой по техни-
ческому уровню продукцией.

В общем виде зависимость между степенью обработки и
сложности изделия и первоначальным завышением цен на
него, как показывает практика, прямая: размеры завышения
цен на изделия возрастают по мере увеличения степени их
обработки и сложности. Согласно самым общим приближен-
ным оценкам, в отдельных случаях первоначальное завыше-
ние цен на комплектные машины и оборудование достигает
30%; на рядовую машинотехническую продукцию — 10—15%;
на товары широкого потребления (одежда, обувь и пр.) — 7—
10%; на сырье и сельскохозяйственную продукцию — 5—7%.

Справочные цены. Справочными называются цены на то-
вары, реализуемые по каналам внутренней оптовой и меж-
дународной торговли, которые публикуются в периодичес-
ких изданиях объединениями производителей, информаци-
онными агентствами и бюро, консультационными или брокер-
скими фирмами. Являясь ориентирами для определения фак-
тических цен (общедоступны, сравнимы с ценами фактичес-
ких сделок, отражают типичные для рынка условия купли-
продажи), справочные цены — это инструмент организации
рынка (для поставщиков служат базой для определения цены
предложения, а для покупателей — одним из аргументов для
уторгования цены сделки) и упорядочения конкуренции (в
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отдельных случаях выступают как форма реализации гласно-
го или негласного картельного соглашения между крупней-
шими производителями об уровне цен на рынке).

Справочные цены экспортеров, как правило, существен-
но ниже цен на внутреннем рынке, что объясняется более
высоким уровнем конкуренции на внешних рынках.

Разновидность справочных цен, так называемые базис-
ные цены на товары с фиксированными качественными ха-
рактеристиками, устанавливаются на некоторые цветные ме-
таллы, пиломатериалы, синтетический каучук, а также от-
дельные виды машинотехнической продукции (автомобили,
тракторы и др.). Специфическое место среди справочных цен
занимают так называемые официальные продажные цены
на нефть, устанавливаемые странами ОПЕК.

Другим видом справочных цен являются так называемые
цены-индикаторы,, которые рассчитываются на базе уже
совершенных сделок за прошедший период и используются
на практике как показатели уровня и динамики мировых цен.

Цены-индикаторы публикуются на нефтепродукты, цел-
люлозно-бумажные товары и некоторые другие виды про-
мышленной продукции и, как правило, дают информацию об
уровне цен по значительным для мирового рынка сделкам.

Цены прейскурантов, каталогов и проспектов — это спе-
циально разрабатываемые и высылаемые определенному
кругу лиц или публикуемые производителями в отраслевых
изданиях цены возможной реализации на базисные виды или
сорта товаров массового и серийного производства. Как пра-
вило, такие цены не имеют специальной экспортной направ-
ленности. Однако на ряд товаров (например, на черные ме-
таллы в рамках ЕС) существуют специальные экспортные
прейскуранты.

Прейскуранты используются в коммерческой практике
на рынках проката черных металлов, угля, некоторых видов
дорожно-строительного оборудования, металлообрабатываю-
щих станков, бытовой электрической и электронной аппара-
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туры, простейшего энергосилового оборудования, автомоби-
лей, промышленных товаров широкого потребления.

В прейскурантах дается лишь краткое описание товара
и несколько определяющих характеристик (например, мощ-
ность, производительность). Более подробные данные при
необходимости высылаются по специальным запросам или
содержатся в прилагаемых технико-экономических справоч-
никах, каталогах и бюллетенях. Вместо прейскурантов фир-
ма может публиковать каталог выпускаемых изделий, в ко-
тором наряду с ценами указываются основные характеристи-
ки товаров. Так, прейскурант на прокат черных металлов дает
лишь сорт и размеры проката; более подробное описание
содержится в специальных справочниках.

Цены прейскурантов на машинотехническую продукцию
служат ориентиром для определения уровня фактических цен
на рынке и являются по существу суммой цен отдельных
компонентов изделия, которые могут не быть предметом
внешнеторговой сделки. Например, прейскурантные цены на
легковой автомобиль устанавливаются исходя из стандартной
комплектации базисной модели, но по желанию потребителя
фирма может изготовить модель, значительно отличающую-
ся по комплектности от базисной. В этом случае отклонение
цены фактической сделки от базисной определяется специ-
фикой заказа, а не воздействием соотношения между спро-
сом и предложением и может быть весьма заметной.

Цены прейскурантов — это база для уторгования цен при
заключении сделок. Поэтому их уровень, как правило, выше
цен фактической реализации товара на величину скидки. В
зависимости от коммерческих и технических условий сделки
величина скидки колеблется в значительных пределах. Одна-
ко наиболее типичная разница между ценами проспекта и
ценами фактических сделок 10—15%.

Цены предложений устанавливаются производителями
без согласования с потребителями и увязываются с другими
существенными условиями сделки (базисными условиями и
сроками поставки, валютой цены и платежа).
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Цены предложений существуют на любом рынке, но ин-
формация о них не всегда доступна покупателю, что особен-
но характерно для офферт (предложений), высылаемых фир-
мой-производителем или посредником по запросам конкрет-
ных покупателей. В отличие от офферт, носящих индивиду-
альный характер, существуют офферты, рассылаемые ши-
рокому кругу покупателей.

Цены предложений рассчитываются, как правило, на базе
издержек производства — полных, средних, прямых, стан-
дартных и предельных, в зависимости от вида товара, а так-
же краткосрочных и долгосрочных тенденций на рынке. В
отдельных случаях возможно их установление на основе цен
конкурентов, либо на базе расчета экономического эффекта
от использования покупателем нового товара вместо старого.

Цены торгов — это цены, существующие при специали-
зированной форме торговли, основанной на выдаче заказов
на поставку товаров или сдаче подрядов на производство оп-
ределенных работ по заранее объявленным в специальном
документе (тендере) условиям, предполагающим привлече-
ние к определенному сроку на принципах конкуренции пред-
ложений от нескольких офферентов с целью обеспечения наи-
более выгодных условий сделки для их организаторов.

Цены торгов распространяются на технически сложную
и капиталоемкую продукцию машиностроения, обладающую
ярко выраженными индивидуальными качественными харак-
теристиками. Они используются по широкой номенклатуре
машин и оборудования, в частности по энергетическому, элек-
тротехническому, металлургическому, металлообрабатываю-
щему, насосно-компрессорному, подъемно-транспортному,
дорожно-строительному, сельскохозяйственному и гаражно-
му оборудованию, грузовым автомобилям, железнодорожно-
му подвижному составу, самолетам, судам и другим транс-
портным средствам, приборам и лабораторному оборудова-
нию. Помимо этого, на торгах оценивается также строитель-
ство промышленных предприятий, мостов, железных и ав-
томобильных дорог, трубопроводов, портовых, ирригацион-
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ных и коммунальных сооружений, электростанций и других
объектов, в том числе на условиях "под ключ". Они действу-
ют на лицензии и различные инженерно-консультационные
услуги (типа "инжиниринг"). В последние годы масштабы рас-
пространения цен торгов расширяются. Помимо указанных
товаров они распространяются на такие виды новой техники,
как оборудование для атомных электростанций, геотермаль-
ные энергетические установки, станции связи с использова-
нием искусственных спутников Земли.

Цены международных товарных аукционов — это цены,
действующие на специально организованных на определен-
ный срок в заранее обусловленных местах рынках публичной
продажи по максимальной предложенной цене на предвари-
тельно осмотренную покупателем партию товара (лот).

Цены аукционов существуют в основном на продукцию
сельского и лесного хозяйства, рыболовства и некоторые
другие товары (пушно-меховые изделия, драгоценные и по-
лудрагоценные камни и др.). Для таких товаров, как пушни-
на, немытая шерсть, чай, табак, цены аукционов являются
более представительными ценами мировой торговли. Цены
аукционов определяются только на наличный товар. Опера-
ций спекулятивного характера, не связанных с передачей
товара, на международных аукционах не проводится. Цены
аукционов устанавливаются на товары, производимые в оп-
ределенные периоды времени, что повышает роль сезонного
фактора в их образовании и изменении.

Основная особенность формирования цен аукционов по
сравнению с ценами торгов — в разном характере конкурен-
ции на этих рынках. Если цены торгов образуются в условиях
наличия одного покупателя и многих продавцов, то на аук-
ционах в большинстве случаев цены определяются в услови-
ях действия многих покупателей и одного или нескольких про-
давцов. Более сильная конкуренция между покупателями и
более слабая между продавцами на аукционах по сравнению
торгами способствует формированию более высоких аукци-
онных цен, чем цены торгов.
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Цены биржевой торговли — это цены специально орга-
низованного и постоянно действующего рынка массовых,
качественно однородных, взаимозаменяемых (в основном сы-
рьевых) товаров, рассчитываемые и публикуемые как офи-
циальные котировки котировальной комиссией биржи, а так-
же информационными и телеграфными агентствами, органа-
ми специальной прессы.

В настоящее время биржевые цены определяются более
чем на 50 видов сырьевых товаров, на которые приходятся
около 15—20% всего экспорта индустриальных стран. Хотя
значительная часть биржевых товаров реализуется в рамках
других форм торговли (например, по долгосрочным контрак-
там), внебиржевые контракты основываются, как правило,
на биржевых ценах.

На биржах определяются цены по следующим товарам:
зерновые (пшеница, кукуруза, овес, рожь, ячмень), продо-
вольственные (сахар, кофе, какао-бобы, перец, арахис), мас-
личные (льняное и хлопковое семя, соя-бобы, соевое мас-
ло), сельскохозяйственное непродовольственное и лесное
сырье (хлопок, джут, натуральный и искусственный шелк,
мытая шерсть, каучук, пиломатериалы, фанера), цветные
металлы (медь, олово, свинец, цинк, алюминий, никель),
драгоценные металлы (серебро, золото, палладий, платина),
нефть и нефтепродукты.

Биржевые цены по отдельным товарам являются одним
из критериев установления цен международных товарных
соглашений (например, по олову, действующему уже более
четверти века).

Расчетные цены — среднестатистические цены, получа-
емые как отношение публикуемой национальной или между-
народной статистикой стоимости продаж товара к его коли-
честву — выражаются в виде числа денежных единиц за еди-
ницу веса (кг, т и т . д.) или за штуку.

Расчетные цены определимы практически на все товары,
входящие в номенклатуру мировой торговли, при наличии по
ним статистических данных. Они могут быть использованы для
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установления пропорций внешнего товарообмена, соотноше-
ний между экспортными и импортными ценами, внешнеторго-
выми и внутренними и отражают уровень цен за определен-
ный период времени (месяц, квартал, полугодие, год). Расчет-
ные цены можно определить на основе данных ежемесячных
сборников национальной таможенной статистики.

Цены фактических сделок — это цены, получаемые по
"специальным" каналам (счета, контракты) или публикуемые
в печати, наиболее приближенные или соответствующие
реальным, рыночным ценам.

Получение информации о ценах фактических сделок за-
труднено, что объясняется нежеланием контрагентов предо-
ставлять данные о ценах сделок, поскольку это затрагивает
коммерческую тайну, а также трудностями сбора, обработки
и публикации данных об этих ценах в связи с сильной диф-
ференциацией качества товаров, условий их поставки, пла-

тежа и расчетов.
Цены текущих контрактов выражают условия, характер-

ные для рынка, продавца и покупателя в кратковременный
период; могут иметь регулярный или случайный характер.
Цены, носящие регулярный характер, выражают устойчи-
вые, непрерывные отношения между продавцами и покупа--
телями по определенному товару.

Регулярность отношений между партнерами дает преиму-
щества обоим контрагентам (и производитель и потребитель
заранее гарантированы, с одной стороны, в рынке сбыта своей
продукции, а с другой — в ее получении в необходимом ко-
личестве) и способствует стабилизации цен. Сделки, носящие
случайный характер, таких преимуществ не дают; заключа-
ются в исключительных случаях (спекуляция, необходимость
загрузки излишних мощностей, нехватка или избыток товара
вследствие резко изменившейся конъюнктуры и т. п.). Они
способствуют усилению колебаний цен, так как в результате
таких выступлений контрагентов условия рынка резко меня-
ются. Различия в сделках ведут к тому, что цены, носящие
регулярный и случайный характер, могут резко отличаться
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друг от друга. Например, по металлам, топливу, продукции
деревообрабатывающей промышленности, сельскохозяйствен-
ному непродовольственному сырью различия в таких ценах
достигают 200%. По продукции обрабатывающей промышлен-
ности они несколько меньше, т. е. цены на эти товары в мень-
шей мере реагируют на изменения рыночной конъюнктуры.

В связи с особенностями механизма формирования фак-
тических цен по текущим контрактам они отличаются от дру-
гих видов мировых цен, прежде всего от справочных, прей-
скурантных и цен предложений. Как правило, они ниже ука-
занных видов цен на величину скидки (например, по алюми-
нию, никелю, меди — на до 20—50%).

Цены долгосрочных контрактов (ДСК), выражающие
устойчивость торговых связей между продавцами и покупа-
телями, более стабильны, чем цены текущих контрактов. Эти
цены относятся к контрактам, заключенным на длительный
срок (до 15—20 лет), механизмы их образования учитывают
перспективы изменения рынка, а также специфические от-
ношения, складывающиеся между контрагентами в течение
этого времени. Использование таких цен и самих долгосроч-
ных контрактов позволяет производителям иметь в течение
определенного периода стабильный объем производства, за-
грузку мощностей и устойчивую выручку за поставляемый
товар. Покупатель, в свою очередь, имеет товар нужного
качества, постоянный объем поставок с относительно устой-
чивыми денежными затратами на них. Это обеспечивает ему
стабильность в применении технологии и организации произ-
водства, возможность снижения себестоимости, экономии
денежных и других материальных ресурсов, ведения успеш-
ной конкурентной борьбы на рынке сбыта своей продукции.

Цены ДСК широко применяются в международной тор-
говле сырьевыми промышленными и сельскохозяйственными
товарами, что связано со спецификой данной продукции, с
некоторыми технико-экономическими и потребительскими
характеристиками ее производства и потребления. Высокая
капиталоемкость добычи полезных ископаемых, длительность
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сроков освоения новых месторождений, зависимость от по-
годных условий сельскохозяйственного производства обуслов-
ливает значительную инерционность предложения этих това-
ров, сужают возможности его приспособления к достаточно
мобильному спросу. По этой причине проблема стабильных
рынков сбыта и цен для продуцентов сырья в определенной
мере стоит острее, чем для производителей готовой продук-
ции. Вместе с тем существует ряд промышленно развитых в
экономическом отношении стран (например, Япония), но от-
носительно бедных некоторыми полезными ископаемыми, ко-
торые заинтересованы в непрерывном их получении на базе
устойчивых критериев обмена. Масштабы распространения цен
ДСК на отдельные сырьевые товары значительны: 100% рын-
ка природного газа, 90% рынка руд цветных металлов, 95% —
урановых концентратов, 75% — каменного угля, 70% —
железной руды, свыше 60% — сахара.

Специфика формирования цен ДСК (учет перспектив из-
менения рынка, устойчивых отношений между продавцами и
покупателями, выгод, получаемых контрагентами от этих
отношений) предопределяет их отличие от цен текущих кон-
трактов при сохранении определенной взаимосвязи.

В зависимости от способа установления цены можно раз-
делить на четыре вида: твердая цена, цена с последующей
фиксацией, подвижная цена и цена, фиксируемая путем
скольжения.

Твердая цена, определяемая в момент подписания кон-
тракта и не подлежащая изменению в течение всего срока
его действия, используется, как правило, в сделках, пре-
дусматривающих немедленную поставку или в течение ко-
роткого срока. В отдельных случаях, например при постав-
ках машинотехнических изделий с удлиненным циклом изго-
товления, могут устанавливаться твердые цены на длитель-
ный срок.

Цена с последующей фиксацией устанавливается в про-
цессе исполнения контракта. В самом контракте определяет-
ся только момент и принцип фиксации. Цена может фиксиро-
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ваться перед поставкой каждой партии товара, перед нача-
лом каждого календарного года (при долгосрочных сделках),
в любое другое время. Принцип фиксации цены может отно-
ситься ко времени, в течение которого покупатель должен
уведомить продавца о своем желании зафиксировать цену в
контракте.

Подвижная цена — это цена, определяемая в момент
заключения контракта с оговоркой, предусматривающей ее
пересмотр в период его исполнения при изменении (обычно
не ниже минимально установленного предела — 5—10%)
рыночной цены. Подвижные цены применяются в основном в
долгосрочных контрактах на поставку сырьевых и сельскохо-
зяйственных товаров.

Цена, фиксируемая путем скольжения, — это цена, ус-
танавливаемая на основе базисной, определяемой в момент
заключения контракта с учетом изменений основных ее эле-
ментов в период его исполнения; определяется в контрактах
на поставку товаров, требующих длительного срока изготов-
ления (суда, технологические линии, комплектное оборудо-
вание и т. д.), в течение которого изменяются издержки их
производства.

Скользящая цена рассчитывается отдельно на каждую
поставку товара. В контрактах оговариваются источники, на
основе которых осуществляется расчет элементов цены, а
также коэффициенты их удельных весов. В ряде случаев ус-
танавливаются ограничения скольжения цены: минимальный
или максимальный предел, весь или частичный срок действия
контракта, все или отдельные моменты издержек производ-
ства с определением их доли в общей стоимости заказа.

В зависимости от характера контрагентов цены факти-
ческих сделок могут быть экспортными (для продавца) и им-
портными (для покупателя). Разница между ними в решаю-
щей степени определяется транспортными расходами: экс-
портные — обычно цены ФОБ или франко-граница страны
поставщика, а импортные — СИФ или франко-граница стра-
ны покупателя. Однако механизм их формирования, роль от-
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дельных факторов, влияющих на образование этих цен, в
определенных условиях могут быть неодинаковыми; это свя-
зано с различной информированностью контрагентов о поло-
жении на рынке и действии отдельных ценообразующих фак-
торов, а также с соотношением сил между продавцом и поку-
пателем. В случаях, когда экспортер сильнее импортера (имеет
лучшую информацию о положении на рынке, обладает более
мощной производственной, сбытовой, конкурентной силой
и т. д.), его позиция в большей степени отражается на кон-
трактной цене (полнее учитываются затраты, устанавлива-
ется более высокая норма прибыли). Особенно это заметно,
когда в качестве экспортера выступает крупная монопольная
фирма, а в качестве импортера — мелкая компания-потре-
битель. В этом случае экспортная цена заметно завышается.
Напротив, если более сильным и более информированным
является импортер, цена сильнее тяготеет к его условиям в
оценке полезности этого товара и занижается. При одинако-
вом положении продавца и покупателя цена уравновешивает
их позиции и поэтому более обоснованна. Однако на практи-
ке трудно выявить завышенность или заниженность цены.
Поэтому использование обоих видов цен оправдано. Вместе с
тем в связи с разной выгодностью этих цен возникает и про-
блема выбора из них наиболее оптимальной. Для экспортера
наиболее приемлемо использование экспортных цен круп-
ных компаний, реализующих продукцию менее солидным по-
купателям. Для импортера выгодна ориентация на импорт-
ные цены крупных компаний, приобретающих продукцию у
менее солидных продавцов.

Практически информация об экспортных и импортных
ценах может быть получена из двух источников: непосред-
ственно из заключенных контрактов, что представляет боль-
шие трудности, и из материалов, официально публикуемых
международными организациями и печатными органами от-
дельных стран.
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Глава 6
ОСНОВНЫЕ ИСТОЧНИКИ ИНФОРМАЦИИ

ДЛЯ ИЗУЧЕНИЯ КОНЪЮНКТУРЫ
ТОВАРНЫХ РЫНКОВ

Источники информации (статистические сборники, от-
раслевые журналы, газеты, прейскуранты, отчеты фирм
и т. д.) публикуют два вида данных по мировым ценам:

ф собственно цены (средние конкретных сделок или сред-
нестатистические);

* индексы цен (исчисляемые на основе средних цен кон-
кретных сделок или среднестатистических).

Индексы цен публикуются по экспорту и импорту в це-
лом, по товарным группам и отдельным товарам с разной
степенью агрегированности товаров. Они используются для ана-
лиза основных тенденций цен. Определение цены исходя из
ее индекса возможно только при наличии данных о цене
базисного и другого периода, в течении которого рассчиты-
вается индекс.

В международной торговой практике в настоящее время
наиболее широко используются две формулы расчета агре-
гатных индексов цен — Ласпейреса (взвешивание по количе-
ству товара базисного периода) и Пааше (по количеству то-
вара текущего периода). Указанные формулы имеют следую-
щий вид:

Индексы экспортных и импортных цен на товары в це-
лом рассчитываются статистическими органами двух круп-
нейших международных организаций ООН (Статистическое
бюро МВФ, ЮНКТАД) и ГАТТ (с 1995 г. ВТО — Всемирная
торговая организация).

Статистическое бюро ООН издает ежемесячный бюлле-
тень "Monthly Bulletin Of Statistics", публикующий индексы
экспортных и импортных цен по товарам международной тор-
говли, взятым в целом, за год, квартал и месяц, а также
ежегодный бюллетень "Statistical Yearbook", публикующий
индексы экспортных и импортных цен на товары в целом и в
разбивке по развитым капиталистическим, развивающимся
странам, а также отдельным регионам (Северная Америка,
Западная Европа, в том числе ЕС, Африка, Азия) за год.

МВФ издает ежегодник "International Financial Statistics
Yearbook" и ежемесячный бюллетень "International Financial
Statistics", где публикуются индексы (соответственно за год,
квартал и месяц) экспортных и импортных цен на все товары
мировой торговли в целом и в разбивке по развитым капита-
листическим, а также развивающимся странам—экспорте-
рам и импортерам нефти, в том числе государствам Азии,
Африки, Европы, Ближнего и Среднего Востока и Латинс-
кой Америки.

Индексы Статистического бюро ООН и МВФ различают-
ся. Последние рассчитываются на базе данных только стран—
участниц организации; поэтому они менее представительные,
охватывая меньшее число государств и более узкий круг то-
варов.

ЮНКТАД издает ежегодник "Handbook Of International
Trade and Development Statistics", где публикует индексы
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среднегодовых экспортных и импортных расчетных цен (пре-
имущественно на сырьевые товары) в разбивке по развитым
капиталистическим (на базе данных "Monthly Bulletin Of
Statistics") и развивающимся странам.

ГАТТ\ВТО издает ежегодник "International Trade", где
публикует индексы среднегодовых экспортных расчетных цен
на товары международной капиталистической торговли в це-
лом, а также расчетных экспортных и импортных цен по
развитым капиталистическим государствам. Индексы рассчи-
тываются на основе данных статистики ООН.

Готовые промышленные изделия. Индекс цен по группе
"готовые промышленные изделия" в целом публикуется в
"Statistical Yearbook" (за год), "Yearbook Of International
Trade Statistics"(sa год) и "Monthly Bulletin Of Statistics" (за
год и квартал). Он рассчитывается на базе среднестатисти-
ческих (удельных) экспортных цен на товарные подгруппы,
входящие в разделы 5—8 СМТК (химические товары, маши-
ны, оборудование и транспортные средства, прочие готовые
изделия).

Сырьевые и продовольственные товары. Индексы цен на
сырьевые и продовольственные товары исчисляются ООН
(Статистическое бюро и ЮНКТАД), Гамбургским институ-
том экономических исследований и агентством Рейтер. Эти
индексы существенно различаются между собой, так как охва-
тывают неодинаковую номенклатуру товаров, основываются
на разном базисном периоде расчетов, используют разные
цены и неодинаково приближены к существующему времен-
ному периоду. При их использовании следует исходить из целей
исследования и учитывать функциональные особенности каж-
дого из публикуемых индексов.

Среди указанных индексов наиболее представительны
(охватывают близкий к рассматриваемому период времени и
наиболее дробные) индексы Статистического бюро ООН в
"Monthly Bulletin Of Statistics". ;
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Индексы Статистического бюро ООН охватывают цены
на очень широкую номенклатуру товаров и характеризуются
регулярной сменой базисного периода, а также использова-
нием наиболее представительных для мировой торговли ви-
дов цен. Статистическое бюро ООН рассчитывает несколько
индексов цен на сырьевые и продовольственные товары. Об-
щий индекс экспортных цен исчисляется исходя из индексов
цен на продовольствие, сельскохозяйственное непродоволь-
ственное и минеральное сырье, взвешенных в соотношении
41:27:32. При его подсчете используются цены и натураль-
ный объем экспорта на 61 товар, на долю которых приходит-
ся до 90% мирового экспорта товаров исследуемой группы.
Общий индекс экспертных цен публикуется в "Statistical
Yearbook" (за год), а также в "Monthly Bulletin Of Statistics"(3a
год и квартал, включая или исключая нефть).

Помимо общего индекса, Статистическое бюро ООН под-
считывает и публикует в "Monthly Bulletin Of Statistics" ин-
дексы цен за год, квартал и месяц.

Цены мировой торговли публикуются международными
организациями, а также отдельными странами. При этом цены
на топливо и промышленное сырье, сельскохозяйственные и
лесные товары публикуются регулярно, а на машины и обо-
рудование — крайне редко, что обусловлено трудностями
сбора и анализа информации вследствие существенной каче-
ственной разнородности этих изделий.

Наиболее регулярно цены на топливо и промышленное
сырье, сельскохозяйственные и лесные товары публикуются
в ежемесячных изданиях ряда организаций ООН: "Monthly
Bulletin Of Statistics" Статистического бюро, "International
Financial Statistics" Международного валютного фонда и
"Monthly Bulletin Of Agricultural Economics and Statistics"
Продовольственной и сельскохозяйственной организации
(ФАО). В указанных источниках цены (пересчитываемые из
контрактных) делятся на четыре категории:
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+ экспортная цена ФОБ — включает цену производителя
на товар, экспортную пошлину и налоги, расходы по страхо-
ванию и перевозне внутри страны до порта вывоза, а также
по погрузке на борт судна;

* импортная цена СИФ включает экспортную цену ФОБ,
расходы по страхованию и перевозке товара от порта вывоза
до порта ввоза, а также по разгрузке и доставке до места
таможенного досмотра, но не включает импортные пошли-
ны и налоги;

* внутренняя/экспортная и внутренняя/импортная цена —
применяется как в оптовой, так и во внешней торговле;

* внутренняя цена — применяется в оптовой торговле.
"Monthly Bulletin Of Statistics" публикует 191 ряд цен, из
которых 28 рядов — экспортные цены. Указанные две кате-
гории цен выражают цены основных поставщиков на мировой
рынок железной руды, нефти и нефтепродуктов, черных
металлов и др.

Прокат черных металлов. Основным источником инфор-
мации по ценам на товары данной группы является журнал
"Metall Bulletin", который два раза в неделю публикует спра-
вочные базисные экспортные цены (в долларах) крупнейших
западноевропейских поставщиков (ФРГ, Бельгия, Франция и
др.) ФОБ — западноевропейские порты. Журнал публикует
цены на сталь, а также стальной прокат. Некоторое пред-
ставление о мировых ценах на прокат черных металлов мо-
гут дать ряды среднегодовых и среднемесячных экспортных
цен и цен производителей, публикуемых в "Monthly Bulletin
Of Statistics". Основной информацией по ценам на стальные
трубы являются внутренние цены. Так, английский журнал
"Metall Bulletin" регулярно публикует справочные базисные
цены на трубы общего назначения.

Цветные металлы. Основным источником информации
по ценам на товары данной группы является "Metall Bulletin",
который публикует ежедневные котировки дневной и вечер-
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ней сессии ЛМВ (в ф. ст. за т) по сделкам на наличный товар
и форвардным с поставкой через 3 месяца на следующие
цветные металлы: медь катодную стандартную и высоко-
сортную, олово стандартное и высокосортное, свинец, цинк
стандартный и высокосортный, алюминий и никель; в нача-
ле каждого месяца в одном из номеров приводится средний
уровень биржевых котировок за предыдущий месяц. "Metall
Bulletin" публикует также внутренние оптовые цены на не-
которые цветные металлы в ряде развитых капиталисти-

ческих стран.
Источником, позволяющим анализировать долгосрочные

тенденции в динамике мировых цен на цветные металлы,
является также издаваемый компанией "Метал гезелылафт"
на английском и немецком языках ежегодник "Metall Statistics",
который публикует среднемесячные и среднегодовые коти-
ровки ЛБМ (в фунтах стерлингов) на медь, никель, свинец,
цинк и олово. Котировки публикуются трех (за исключением
олова) видов: на наличный товар, с поставкой через 3 месяца
и окончательные продажные цены ("settlment price"); по свин-
цу и цинку, кроме того, публиковались среднемесячные цены
(в западногерманских марках) на наличный товар и с постав-
кой через 3 месяца.

Определенный интерес представляют данные ежемесяч-
ного статистического сборника ООН "Monthly Bulletin Of
Statistics", который публикует среднегодовые и среднемесяч-
ные цены.

Полезным источником для изучения конъюнктуры миро-
вых товарных рынков является также общеэкономическая
пресса развитых стран. К этой группе относятся источники, в
которых помещаются главным образом не столько статисти-
ческие данные, сколько различные статьи и обзоры по об-
щеэкономическим проблемам той или иной страны и всего
мира, информация о положении в отдельных отраслях про-
мышленности и о конъюнктуре товарных рынков, индексы
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стоимости жизни, сведения об условиях потребительского
кредита, котировки фондовых и товарных бирж, а также
отчеты о деятельности акционерных компаний. В этих отче-
тах можно найти сведения о капиталовложениях компаний,
портфеле заказов, оценки перспектив развития общехозяй-
ственной и товарной конъюнктуры.

К числу наиболее известных источников общеэкономи-
ческого характера относятся:

США: "The Journal of Commerce", "The New York
Times", "Baron's (National Bussines and Financial Weekly)",
"Bussines Week", "Fortune";

Япония: "Oriental Economist", "Japan Economic Journal",
"Look Japan. The Newspaper of Industry", "Trade and Industry
of Japan", "Industrial Japan";

Германия: "Handelsblastt", "Aussenhandelsdienst",
"Weltwirtschaft";

Великобритания: "The Financial Times", "The Economist",
"The Banker", "The Economia Journal", "Investors Chronicle".

Франция: "Statistique et Etudes Financieres", "Economic
et Politique", "Les Echos", "L'Usine Nouvelle";

Италия: "Review of the Economics Conditions in Italy",
"Revista di politica economica", "Informazioni per il commercio
estero".

Кроме того, в каждой стране издаются специальные от-
раслевые журналы и газеты, в которых освещается положе-
ние на рынке определенных товаров.

В табл. 1 указаны источники информации по индексам
внутренних оптовых, экспортных и импортных цен, пуб-
ликуемых в ряде промышленно развитых стран. Что каса-
ется баз индексов экспортных, импортных и внутренних
оптовых цен в тех же странах, то часть из них приведена
в табл. 2.
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Глава 7
ЗАКОНОМЕРНОСТИ ФОРМИРОВАНИЯ

И СПЕЦИФИКА РАЗВИТИЯ
КОНЪЮНКТУРЫ РЫНКОВ

ПРОМЫШЛЕННОГО
И СЕЛЬСКОХОЗЯЙСТВЕННОГО СЫРЬЯ

Статистика ООН относит к сырью продовольствие, сырь-
евые материалы (кожевенное сырье, каучук, включая син-
тетический; лесопродукты, включая целлюлозу и бумагу,
текстильные волокна и др.), руды и другие материалы, вклю-
чая природные удобрения, топливные ресурсы и металлы. В
то же время продукция черной металлургии и химическая
продукция, пряжа, ткани относятся к готовым изделиям.

Все многообразные виды сырья, потребляемые промыш-
ленностью, обычно подразделяют на две большие группы:
промышленное сырье и сельскохозяйственное сырье. К пос-
леднему виду сырья относятся продовольственные ресурсы,
продовольственные культуры, продукция животноводства,
рыболовства, различное сырье для пищевкусовой промыш-
ленности. Почти 80% промышленного сырья составляют сы-
рьевые материалы минерального происхождения; остальное —
это искусственное сырье (синтетический каучук, искусст-

венные волокна, пластмассы и др.).
Международная торговля сырьевыми товарами (зерновые,

сахар, натуральный каучук, хлопок, отдельные виды цвет-
ных металлов) происходит в основном на условиях и по це-
нам соответствующих товарных бирж. Место и роль сырье-
вых товаров в международной торговле определяется тем,
что они составляют материальную основу любого готового
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изделия; их удельный вес широко варьируется в зависимос-
ти от изделия: от 10—12% в машиностроении до 80—90% в
продукции основного химического синтеза. В целом удель-
ный вес добывающей промышленности в мировом промыш-
ленном производстве оценивается в 10—12%, а с учетом энер-
го- и водоснабжения — примерно в 20%. На долю сельского
хозяйства в ВВП промышленно развитых и развивающихся
стран приходится до 10%.

Динамика производства и потребления отдельных видов
минерального сырья показывает, что наиболее быстрыми
темпами осуществляется прирост производства и потребле-
ния новых видов сырья и топлива. Так, за 40 лет, с 1950 по
1990 г., производство пластмасс выросло почти в 60 раз, алю-
миния — в 10, добыча природного газа — более чем в 6,
нефти — почти в 5; производство стали увеличилось лишь в
3 раза, добыча угля — в 1,5 раза, производство олова почти
не увеличилось. За тот же период производство сельскохо-
зяйственной продукции возросло примерно в 2 раза при уве-
личении численности населения в той же пропорции.

Абсолютному увеличению производства и потребления
сырья и топлива противостоит тенденция к снижению по мере
развития научно-технического прогресса (НТП) материале- и
энергоемкости готовой продукции, что приводит к сокраще-
нию доли продукции важнейших отраслей, а также к относи-
тельному уменьшению расхода сырья и энергии на единицу
национального дохода и промышленного производства.

В 70—90-е гг. XX в. в большинстве промышленно разви-
тых стран приняты специальные программы или продолжали
осуществляться национальные кампании, направленные на
целевое сокращение потребления энергии и материалов. Эти
программы основывались на том, что в данный период в два —
четыре раза было выгоднее инвестировать капиталы в эко-
номию ресурсов, чем в организацию новой добычи полезных

ископаемых.
В 80-е гг. ряду стран удалось добиться крупных успехов

в области ресурсосбережения. Энергоемкость ВНП в США за
1970—1990 гг. уменьшилась примерно на 40%. Аналогичный
показатель в Японии и Франции сократился на 30%. В Япо-
нии, например, в середине 80-х гг. затраты сырья на каждую
единицу совокупного промышленного производства состав-
ляли лишь 60% по сравнению с 1973 г., начала резкого роста
цен на энергоресурсы.

Кампании по ресурсе- и энергосбережению позволили
осуществить коренные перемены в области потребления ма-
териалов и топлива. Так, эффективность среднего металлур-
гического завода или бумажной фабрики в Японии в резуль-
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тате нововведений повысилась на 30—50%. А новое служеб-
ное здание в США, поддерживающее прежний уровень ос-
вещенности и температуры, стало расходовать на свое со-
держание в 2 раза меньше энергии. Резко повысилась эконо-
мичность двигателей внутреннего сгорания.

Снижению материале- и энергоемкости общественного
производства в немалой степени способствуют изменения в
уровне цен на топливно-сырьевые товары, стимулирующие
в период высокой конъюнктуры рынка массовое внедрение
ресурсосберегающих технологий. Так, около 70% снижения
энергоемкости единицы национального дохода США пришлось
на период 1975—1983 гг., когда цены на нефть и другие энер-
гоносители достигали максимальной величины.

Немаловажную роль в общественном развитии начали
играть и структурные изменения в экономике промышлен-
но развитых государств. Под влиянием НТП в промышлен-
ности этих стран начала быстро увеличиваться доля науко-
емких отраслей и сектора услуг, что обуславливает значи-
тельное снижение потребления сырья и топлива в ходе со-
вокупного общественного производства и влияет на общие
масштабы потребления сырья и топлива в мировом хозяй-
ственном обороте.

Важным фактором, обусловливающим экономию сырья в
последнее десятилетия, является рост использования вторич-
ного сырья. Так, в США в начале 90-х гг. за счет использова-
ния вторичного сырья удовлетворялось до 73% потребления
свинца, 60 — меди, 56 — стали, 47 — золота, 45 •—- алюми-
ния и металлов платиновой группы, 43% — цинка и т. д. При
этом достигалась существенная экономия топлива и энергии,
поскольку технология использования вторичного сырья су-
щественно менее энергоемкая.

Важную роль в сокращении добычи и потребления от-
дельных традиционных видов сырья в последние годы начи-
нают играть заменители. Так, происходит сокращение потреб-
ления стали под влиянием увеличения применения более де-
шевых пластмасс; медь и свинец вытесняются в связи с ши-
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рокой заменой кабельной связи новыми видам связи и ис-
пользованием стеклянных волокон в оптико-волоконных сред-
ствах связи.

Прогнозируя потребление сырья и топлива, важно учи-
тывать, что тенденция к снижению материала- и энергоем-
кости сохранится и в будущем. Вместе с тем для удовлетво-
рения потребностей в сырье и топливе все большее воздей-
ствие будет оказывать процесс создания национальной про-
мышленности в развивающихся государствах, в том числе
за счет переноса в них из промышленно развитых стран эко-
логически опасных, материале- и трудоемких производств —
нефтехимии, химии, черной и цветной металлургии и т. д.
Так, уже к началу 90-х гг. в развивающихся государствах
по сравнению с 1970 г. выплавка стали увеличилась с 20 до
ПО млн. т, а в развитых странах — сократилась приблизи-
тельно с 400 до 350 млн. т. Прирост выпуска азотных удоб-
рений в развивающихся странах в 1970—1989 гг. составил
более 16 млн. т в пересчете на азот, а в странах ОЭСР про-
изводство этих удобрений увеличилось лишь на 9 млн. т. Доля
развивающихся стран выплавка алюминия выросла с сере-
дины 70-х гг. по 1985—1987 гг. с И до 31%, черновой меди —
с 77 до 82, чугуна — с 17 до 36, стали — с 25 до 57, оло-
ва — с 85 до 99 и никеля — с 48 до 53%.

Модернизация сельского хозяйства и индустриализация
отдельных стран неизбежно повлекут за собой значительное
увеличение потребления сырья и топлива, в первую очередь
в таких странах, как Китай, Индия, Пакистан, Турция, в
новых индустриальных странах (НИС). По этой причине, не-
смотря на быстрый рост народонаселения в развивающихся
странах, в них растет душевое потребление важнейших ви-
дов топливно-сырьевых ресурсов. В связи с этим встает про-
блема обеспечения достаточной ресурсной базы под увеличе-
ние добычи полезных ископаемых. Это тем более актуально,
что в последнее время нагрузка на ресурсный потенциал пла-
неты резко возросла.
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Обычно запасы полезных ископаемых оценивают по двум
укрупненным категориям — подтвержденные и предполагае-
мые запасы. К категории подтвержденных запасов, как пра-
вило, относят запасы в недрах, для которых оценка их коли-
чества и качества была произведена непосредственными из-
мерениями, тогда как предполагаемые запасы — это запасы
в недрах, количественная и качественная оценки которых
основываются на приблизительном знании геологических осо-
бенностей месторождений.

Промышленно развитые страны играют значительную
роль в производстве пшеницы, мяса, молока, шерсти. Круп-
ные производители пшеницы — страны ЕС, США, Канада и
Австралия, мяса и молока — страны ЕС и США. Крупнейшей
сырьевой державой выступает Россия. В ее недрах сконцент-
рировано до 15—20% мировых запасов нефти и 40—45% при-
родного газа и угля, что вполне достаточно для сохранения
добычи на современном уровне в течение от 50 до 200 лет.

Недра России хранят в себе до 1/3 железной и фосфори-
товой руды мира, до 70% апатитовой руды, до 40% калий-
ных солей, а также значительную часть запасов цветных и
драгоценных металлов. На Россию приходится 1/4 лесных
богатств мира.

Особенности конъюнктуры мировой торговли топливом
связаны с неравномерностью распределения их по странам,
истощением в ряде промышленно развитых стран собствен-
ных запасов полезных ископаемых и быстрым ростом потреб-
ностей в топливно-сырьевых товарах. В связи этим удельный
вес топливно-сырьевых и продовольственных товаров в меж-
дународной торговле остается высоким. Экспорт этих товаров
составляет в последние годы около 1/4 всего мирового экс-
порта, а с учетом торговли полуфабрикатами — черными и
цветными металлами и химическими товарами до 1/3—2/5.
Высока доля отдельных минеральных ресурсов, попадающих
в каналы международной торговли. В начале 90-х гг. через
экспорт (в процентах) реализовывалось (без учета России и
других стран СНГ) до 97% олова, около 70 — железной руды,
более 60 — марганцевой руды, более 50 — нефти, около
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50 — алюминия, 40 — хромовой руды, меди и цинка, 15—
20% угля, природного газа и свинца.

Отмечая тенденцию к сокращению в мировой торговле
удельного веса сырьевых товаров, отметим, что речь идет
не об абсолютном, а об относительном снижении экспорта
этих товаров. За период 60—80-х гг. удельный вес сырья, топ-
лива и продовольствия в мировом экспорте понизился почти
наполовину, тогда как фактический экспорт возрос во много
раз, в том числе нефти, природного газа и угля — более чем
в 20 раз, продовольствия — в 10 раз.

В международной торговле сырьем и топливом неуклон-
но возрастает роль экспорта сырья глубокой переработки и
полуфабрикатов. За последние 30 лет удельный вес облагоро-
женного экспорта в общем объеме торговли этой товарной
группы увеличился с 30 до почти 50%.

Наряду с увеличением экспорта черных и цветных ме-
таллов на фоне сокращения торговли рудами в международ-
ной торговле растет удельный вес специально подготовлен-
ного сырья повышенного качества, позволяющего поднять
экономичность производства и сочетать его со сложной авто-
матикой. Так, растет производство окатышей — сырья, бо-
лее подготовленного к плавке в доменном процессе и более
экономичного по сравнению с агломератом и кусковой рудой.

Важное влияние на формирование повышенного спроса
на сырье более глубокой степени переработки оказывает
ужесточение требований импортеров к экологической безо-
пасности. По этой причине в торговый оборот все больше
вовлекаются нефть и нефтепродукты с пониженным содер-
жанием серы, бензин без тетроэтилсвинца, саморазлагающи-
еся виды пластмасс, композит-керамические материалы, за-

меняющие асбестоцемент.
Особенность развития мирового экспорта — более низ-

кие темпы роста торговли продовольствием и сельскохозяй-
ственным сырьем по сравнению с топливом и сырьем мине-
рального происхождения. Так, за 60—80-е гг. удельный вес
продовольствия в мировом экспорте сократился вдвое, а сель-
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Наряду с увеличением капиталовложений в отрасли до-
бывающей промышленности развитых стран растет число
долгосрочных соглашений на поставку важнейших видов сы-
рья. Эти соглашения обычно заключаются на срок 15—20 лет
и более. Подобные соглашения наиболее распространены при
торговле железной, марганцевой и хромовой рудами, при-
родным газом, фосфатами, бокситами, каменным углем, ура-
новой рудой.

Важной формой долгосрочных сделок являются соглаше-
ния о производственном сотрудничестве на компенсационной
основе. По условиям этих сделок импортер сырья предостав-
ляет экспортеру долгосрочный кредит на разработку место-
рождения и создание соответствующего производства това-
ра, получая в погашение кредита часть продукции нового
предприятия.

Производство, потребление и торговля сырьевыми мате-
риалами подвержены воздействию циклических факторов,
вызывающих в силу специфики процессов производства и
потребления топливно-сырьевых товаров резкую асинхрон-
ность между развитием добывающей промышленности и спро-
сом на ее продукцию со стороны обрабатывающих отраслей.
Это находит отражение в длительных и резких колебаниях
цен на сырье, а также в динамичном изменении размеров
нереализованных запасов сырья и топлива. Ускорение добы-
чи сырья и топлива начинается с некоторым опозданием по
сравнению с ростом производства в обрабатывающей промыш-
ленности в периоды подъема. В годы спадов добывающая про-
мышленность еще некоторое время работает по инерции на
полную мощность, затем следуют перенасыщение рынка, рост
запасов, падение цен и снижение добычи.

На формирование конъюнктуры мирового рынка сырья
и топлива влияют энергетические и сырьевые кризисы, яв-
ляющиеся структурными, нециклическими кризисами. Фор-
мами проявления этих кризисов являются периодически воз-
никающие трудности с обеспечением энергоресурсами и сы-
рьем, рост цен на них, усиление политических противоречий
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в борьбе за доступ к природным ресурсам, расширение мас-
штабов спекулятивной деятельности нефтяных и сырьевых
монополий, еще более обостряющей кризисную ситуацию.

Основные направления государственного регулирования
внешнеторговых операций с сырьевыми товарами определя-
ются экономической деятельностью государства, его внеш-
ней и внутренней политикой. Существенным фактором, воз-
действующим на формирование конъюнктуры рынков про-
мышленного сырья и топлива, является политика ассоциа-
ций экспортеров сырьевых товаров, создаваемых на межпра-
вительственной основе и осуществляющих коллективную по-
литику контроля над добычей, торговлей и ценами на раз-
личные виды топливно-сырьевых товаров. В настоящее вре-
мя насчитывается свыше 20 подобных ассоциаций.

Наиболее успешно действует Организация стран—экспор-
теров нефти, созданная в 1960 г. и объединяющая 12 развиваю-
щихся стран—экспортеров нефти. Страны—члены ОПЕК до-
бились значительного роста доходов от нефти за счет повыше-
ния до 8—10 раз экспортных цен, а также укрепления пози-
ций национального капитала в нефтедобыче стран-членов.

В последние годы усилилась тенденция к осуществлению
межгосударственного регулирования рынков сырьевых това-
ров. В этом направлении успешно действует международная
Конференция ООН по торговле и развитию (ЮНКТАД). Под
ее эгидой разрабатываются международные стабилизацион-
ные соглашения, заключаемые между экспортерами и им-
портерами сырья и предусматривающие поддержание цены
на сырьевой товар в согласованных пределах, главным обра-
зом при помощи установления системы экспортных квот и
создания так называемых буферных запасов, стабилизаци-
онных фондов. Механизм буферного запаса действует в слу-
чае выхода цен за верхний или нижний пределы, зафикси-
рованные в соглашении. Если цена слишком низка, с рынка
скупаются в буферный запас излишки товара, если цена чрез-
мерно велика — осуществляется продажа товара из этого
запаса.
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Важную роль в реформировании международной торгов-
ли, в том числе продовольственными и сырьевыми товарами,
играло Генеральное соглашение по тарифами и торговле
(ГАТТ), вступившее в силу еще в 1947 г. и объединяющее
страны, на долю которых приходится до 90% мировой тор-
говли. Главная цель соглашения — добиться устранения тор-
говых барьеров. В результате следовавших один за другим
раундов переговоров в рамках ГАТТ тарифы на товары, со-
ставлявшие в 50-х гг. в среднем около 40%, снизились к сере-
дине 90-х гг. примерно до 3—5%, а оборот мировой торговли
увеличился в несколько раз. Завершившийся в декабре 1993 г.
"уругвайский раунд" переговоров обеспечил новую отмену
таможенных тарифов. Россия не являлась полноправным чле-
ном ГАТТ, а пользовалась всего лишь предоставленным ей
статусом наблюдателя. В настоящее время вместо ГАТТ пре-
образована и действует с 1995 г. Всемирная торговая органи-
зация (ВТО), членом которой Россия очень стремится стать.

Все большее влияние на международную торговлю про-
довольствием и сырьем начинают оказывать региональные
торговые и экономические союзы, в рамках которых уже
осуществляется 2/3 мировой торговли. Наглядные примеры
такой регионализации — ЕС, созданный на базе Маастрихт-
ских соглашений; Североамериканская зона свободной тор-
говли, объединившая США, Мексику и Канаду; интеграци-
онные группировки развивающихся стран. На развитие конъ-
юнктуры сырьевых рынков положительно влияет политика
демилитаризации экономики, что позволяет высвободить зна-
чительные количества сырья и топлива на гражданские нуж-
ды, на развитие экономики и социальный прогресс.

Особенности торговли основными сырьевыми товарами.
Среди огромного разнообразия сырьевых и топливных ресур-
сов, обращающихся в международной торговле, ведущую роль
играют топливно-энергетические товары — нефть, нефтепро-
дукты, природный газ и каменный уголь. Эта группа товаров
устойчиво сохраняет роль лидера среди прочих товарных
групп в международной торговле. Лидирующие позиции в груп-
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пе топливно-сырьевых товаров занимает нефть — в совре-
менных условиях уникальный вид энергетических ресурсов
заменить который в кратчайшие сроки и в массовом масшта-
бе не представляется возможным. Более 1/2 переработанной
нефти используется в качестве моторного топлива и смазоч-
ных материалов для двигателей внутреннего сгорания на
транспорте, в производстве электроэнергии, на дизельных
электростанциях, в промышленности и сельском хозяйстве.

Энергетический кризис 70-х гг. изменил ситуацию на рын-
ке нефти. Монополистический контроль был ослаблен, стра-
ны—экспортеры нефти начали сами регулировать добычу не-
фти и ее цены. Результат такой политики — увеличение цен
на жидкое топливо и другие энергоносители.

Высокий уровень цен на нефть и другие энергоносители
сохранялся до середины 80-х гг., а затем резко снизился,
поскольку с конца 70-х гг. началось постепенное вытеснение
нефти из топливно-энергетических балансов, замена ее бо-
лее дешевыми природным газом и электроэнергией. За пери-
од 1975—1990 гг. удельный вес нефти в мировом потреблении
всех энергоносителей снизился с 45 до 38%. В то же время
доля угля осталась без изменения на уровне 32%, доля при-
родного газа увеличилась с 20 до 24% и электроэнергии, по-
лучаемой на ГЭС и АЭС, с 3 до 5% Начались активные поис-
ки дешевых заменителей моторного топлива на транспорте,
к числу которых относится природный газ, этиловый и мети-
ловый спирты.

В последние годы быстро развивается международная
торговля природным газом. Увеличение использования газа
объясняется тем, что газ экологически более чистое топливо
и одновременно более конкурентоспособен по сравнению с
углем и мазутом.

Прогнозы будущего развития спроса и предложения на
рынке нефти и других энергоносителей исходят из предполо-
жения, что при ожидаемом темпе роста валового мирового
продукта (ВМП) в 2,5% мировое потребление первичной энер-
гии в ближайшее десятилетие будет увеличиваться на 1,3%
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в год; рост потребления энергоресурсов будет более высоким
в развивающихся странах. Ожидается, что в период до 2010 г.
наметившиеся тенденции в формировании мирового топлив-
но-энергетического баланса продолжатся. Так, удельный вес
нефти в мировом потреблении понизится до 1—3, угля — до
1—5, природного газа увеличится до 1—4, а гидроэнергии,
атомной энергии и энергии от использования биомассы выра-
стет примерно до 15%.

К 2010 г. доля промышленно развитых стран в потребле-
нии нефти понизится до 40% по сравнению с 50% в 1990 г.
Вместе с тем ожидается увеличение зависимости этих стран,
в первую очередь США, от нефти, импортируемой из стран
ОПЕК.

Потребление каменного угля будет сдерживаться по эко-
логическим причинам. При его сжигании выделяется боль-
шое количество углекислого газа, способствующего образо-
ванию парникового эффекта на Земле, что приводит к повы-
шению средней температуры на планете.

Экспорт энергоресурсов имеет исключительно важное
значение для экономического развития России: в середине
90-х гг. он обеспечивал около 50% всех экспортных поступле-
ний Российской Федерации. Такая сильная зависимость от
экспорта одной группы товаров оборачивается для страны
большими потерями в случае снижения цен на эти товары на
мировом рынке или сокращения добычи внутри страны.

Россия участвует также и в международном обмене хи-
мическими товарами, экспортируя бензол, спирты и импорти-
руя содопродукты, краски, ацетилцеллюлозу, медикаменты.

В ближайшие годы в мировой химической промышлен-
ности, очевидно, продолжится процесс вывода из промыш-
ленно развитых стран заводов по производству крупнотон-
нажных химикатов и размещения их в странах, где требова-
ния экологического характера менее строги. Сами развитые
страны будут концентрировать у себя производство наукоем-
ких малотоннажных химикатов, а также медикаментов. Та-
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кие тенденции найдут свое отражение и во внешнеэкономи-
ческих связях.

Международная торговля цветными металлами развива-
ется весьма динамично. Особенно быстро нарастает экспорт
алюминия, цинка и никеля. Крупнейшие экспортеры цвет-
ных металлов, руд и минералов — Канада, Австралия, США,
ФРГ, Великобритания, Франция и Россия, а импортеры —
Япония, Республика Корея, Бельгия и Люксембург, Италия.

Наблюдается тенденция увеличения удельного веса экс-
порта и производства проката черных металлов, что в извест-
ной степени отражает рост специализации отдельных стран
на выпуске определенных видов или сортамента изделий.
Возрастает также доля внутрирегиональной торговли отдель-
ных экономических группировок.

Крупными экспортерами черных металлов являются Япо-
ния, Германия, Франция, Бельгия и Люксембург, а импор-
терами — КНР, Республика Корея, США, Италия, Герма-
ния, новые индустриальные страны. Россия экспортирует
широкий ассортимент продукции черной металлургии перво-
го передела и импортирует значительное количество труб и
готового проката.

В мировой черной металлургии прогнозируется более
быстрый рост производства качественных сталей, что, види-
мо, вызовет повышенный спрос на легирующие металлы.
Производство черных металлов в промышленно развитых
странах будет сокращаться, а удельный вес развивающихся
стран в мировой металлургии увеличится. Потребление чер-
ных металлов в промышленно развитых странах будет иметь
тенденцию к уменьшению под влиянием роста использования
различных заменителей — пластмасс, керамики, алюминия,
стеклопластиков, композитных материалов.

122

Глава 8
ОСНОВНЫЕ ФАКТОРЫ, ОПРЕДЕЛЯЮЩИЕ

КОНЪЮНКТУРУ МИРОВОЙ ТОРГОВЛИ
МАШИНАМИ, ОБОРУДОВАНИЕМ

И УСЛУГАМИ

Современный этап развития мирового хозяйства прохо-
дит в значительной мере под воздействием потрясений, вы-
званных энергетическим и сырьевым кризисами 70-х — на-
чала 80-х гг., когда наметились тенденции к снижению эф-
фективности производства в целом ряде традиционных от-
раслей промышленности, замедлению темпов роста произво-
дительности труда в этих отраслях. В наибольшей степени
это коснулось металлургии, транспортного машиностроения,
основной химии, станкостроения и тяжелого машинострое-
ния, то есть тех отраслей, продукция которых характеризу-
ется повышенной материале- и энергоемкостью. Поэтому уже
в начале в 80-х гг. индустриальные страны в широких масш-
табах стали внедрять ресурсосберегающие технологии, про-
водить структурные изменения в экономике, базирующиеся
главным образом на ускорении НТП и внедрении его резуль-
татов как в традиционные, так и в значительной мере в но-
вые отрасли экономики.

Структурная перестройка экономики индустриальных
стран происходит в машиностроительном комплексе, где на-
блюдается заметное увеличение инвестиций в целом, и осо-
бенно в НИОКР.

Отличительная черта современного этапа развития ма-
шиностроения — автоматизация и роботизация технологичес-
кого, металлообрабатывающего оборудования путем приме-
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нения компьютеризационных систем контроля управления
процессами производства. Широкое применение микропро-
цессорной техники в металлообрабатывающей промышленно- \
сти позволило начать переход к полностью роботизирован- ?
ным комплексам, безлюдной технологии.

Значительное воздействие на развитие мирового рынка
машин и оборудования оказывают новые, более жесткие тре-
бования к охране окружающей среды. В этой связи намети-
лись заметные сдвиги в разработке малоотходных и безот-
ходных технологий, новых машин и оборудования для ликви-
дации вредных промышленных выбросов в воздушный и вод-
ные бассейны и загрязнений почв и подпочвенных вод, для
защиты растений и животных, переработки и утилизации но-
вых видов вторичного сырья синтетического происхождения.

С проблемой повышения экологической безопасности но-
вых технических средств, машин и оборудования, особенно
транспортных средств с автономными двигательными уста-
новками, использующими природные виды топлива, связано
другое важное направление НТП в машиностроении — энер-
госнабжение и энергоэкономичность. Ведущие машинострои-
тельные компании интенсифицируют разработки новых уст-
ройств для оптимизации режимов эксплуатации и снижения
расходов топлива, электроэнергии. Для международной тор-
говли машинотехническими изделиями характерны высокие
темпы роста по сравнению с производством. Торговля маши-
нами и оборудованием развивается опережающими темпами
и по отношению ко всему внешнеторговому обороту основ-
ных капиталистических стран. Признанными лидерами в про-
изводстве и экспорте машин и оборудования являются США,
Япония, ФРГ, на долю которых приходится более 60% всего
производства машин и оборудования промышленно развитых
стран. Примерно такая же доля приходится на эти государ-
ства в мировом экспорте индустриальных стран. В настоящее
время доля экспорта в производстве машин и оборудования
основных промышленно развитых стран составляет до 50%
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и имеет тенденцию к росту. На расширение экспорта продук-
ции машиностроения непосредственно влияет дальнейшее
углубление международного разделения труда и высокие
темпы НТП. На современном этапе ни одна страна, сколь бы
развитой в отношении науки, техники и промышленности она
ни была, не в состоянии обеспечить самостоятельно, не опи-
раясь на достижения других стран в этих областях, поступа-
тельного движения на всех направлениях НТП, создавать
конкурентоспособную на мировом рынке продукцию.

Динамика экспорта машин и оборудования промышленно
развитых стран в текущих ценах (в млрд. долл.)

Важным фактором, способствующим развитию между-
народной торговли машинами и оборудованием, является рез-
кое сокращение "жизненного цикла" большинства видов ма-
шинотехнической продукции, ее искусственное моральное
старение, которому зачастую способствует государственная
политика ускоренной амортизации и налоговых льгот для по-
купателей новой и новейшей продукции. Быстрое создание
такой продукции возможно лишь на основе глубокой между-
народной научно-технической кооперации между странами —
производителями машин и оборудования. Таким образом, даль-
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нейшая интернационализация хозяйственной жизни, актив-
но проявляющаяся в машиностроительном комплексе, стала
одной из важнейших движущих сил в развитии международ-
ной торговли машинами и оборудованием.

Экономическая экспансия промышленно развитых стран
особенно ярко проявляется в поощрении со стороны госу-
дарственных органов машиностроительных монополий, вкла-
дывающих свои капиталы в создание на территории развива-
ющихся государств дочерних фирм и филиалов, которые на
основе использования местных материалов и сравнительно
дешевой рабочей силы производят по разработкам основных
компаний вполне конкурентоспособные машины и оборудо-
вание не только для удовлетворения местного спроса и за-
мещения импорта, но и для поставок на мировые рынки.

Особенности поставок машин и оборудования на внешний
рынок. Машины и оборудование в международной торговой
практике продаются и покупаются в виде готовых к исполь-
зованию изделий (автомобили, железнодорожный подвижной
состав, станки, насосы, компрессоры и т. п.); в разобранном
виде для последующей сборки в стране-покупателе; в виде
узлов, деталей и отдельных частей в рамках кооперационных
соглашений или в качестве запасных частей для техническо-
го обслуживания и ремонта поставленной ранее техники; в
виде комплектных объектов.

Поставки машин и оборудования в разобранном виде осу-
ществляются в основном на рынки, которые защищены вы-
сокими таможенными барьерами от импорта готовой продук-
ции в интересах национальных производителей аналогичных
товаров. В ряде случаев на импорт готовой продукции вооб-
ще наложен запрет. Импорт машин и оборудования в разоб-
ранном виде для последующей сборки готовых изделий в стра-
нах-импортерах приводят к созданию национальных маши-
ностроительных компаний, деятельность которых направле-
на на постепенное изготовление узлов и деталей и уменьше-
ние импортной доли в готовом изделии.
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Под влиянием НТП углубляются процессы специализа-
ции и кооперации производства готовых изделий в масштабе
всего мирового хозяйства. На основе прогрессивных научно-
технических разработок новых технологий и материалов со-
здаются, по сути дала, новые отрасли. Процессы специали-
зации идут внутри крупнейших монополистических концер-
нов, масштабы деятельности которых давно переросли наци-
ональные рынки. На межотраслевые и внутриотраслевые
кооперационные поставки приходится до 50% общего объема
международной торговли машинами и оборудованием. Парал-
лельно с увеличением доли международной кооперационной
торговли заметно увеличиваются поставки не готовых изде-
лий, а частей в рамках международной поузловой и поде-
тальной производственной кооперации. Кроме того, около
10% международной торговли машинами и оборудованием
приходится на запасные части для технического обслужива-
ния и ремонта поставленных ранее изделий, особенно транс-
портных средств и двигателей внутреннего сгорания.

Торговля комплектным оборудованием для промышлен-
ных объектов получила наибольшее развитие под влиянием
спроса на промышленное оборудование, главным образом в
развивающихся странах, приступивших после получения по-
литической независимости к осуществлению программ эконо-
мического развития и индустриализации. Не располагая соб-
ственным машиностроением и подготовленными кадрами спе-
циалистов, развивающиеся страны приобретают за рубежом
промышленные и технологические комплексы и услуги по
их проектированию, сооружению и подготовке эксплуатаци-
онного персонала.

В международной торговле комплектным оборудованием
все более проявляются тенденции, когда страны-покупатели
в законодательном порядке включают в комплекты иностран-
ного оборудования изделия собственного производства или
требуют от иностранных поставщиков передачи национальным
предприятиям изготовления части оборудования на основе
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научно-технических разработок и ноу-хау поставщиков. Этц
меры способствовали уменьшению валютных затрат покупа-
телей и развитию национальной промышленности. Новые ус-
ловия торговли комплектным оборудованием создали у по-
ставщиков дополнительные трудности, связанные с услож-
нением проектирования, монтажа и пуска объектов в эксплу-
атацию. Поскольку подобные условия носили законодатель-
ный характер, поставщики были вынуждены их принимать и
учитывать в своих коммерческих предложениях на поставку
комплектных объектов, особенно в такие страны, как Арген-
тина, Бразилия, Индия, Мексика и некоторые другие. Раз-
новидностью комплектных поставок является выполнение
контрактов на условиях "под ключ". В понятие сооружения
объектов "под ключ" входит выполнение поставщиком пол-
ного комплекса работ, начиная от подготовки технико-эконо-
мического обоснования (ТЭО), сооружения объекта и кончая
пуском его в эксплуатацию и укомплектованием всем необхо-
димым оборудованием, инвентарем и обучением эксплуата-
ционного и ремонтного персонала.

Используя маркетинговые концепции, многие поставщики
машин, оборудования и технических товаров культурно-бы-
тового назначения с целью повышения конкурентоспособнос-
ти своих коммерческих предложений перешли в экспортной
деятельности к так называемым "системным продажам", ког-
да покупателям предлагаются основные изделия и различ-
ные комплектующие, дополняющие и сопутствующие това-
ры. К примеру, сельскохозяйственный трактор предлагается
вместе с набором навесных и прицепных орудий, фотоаппа-
рат — с набором сменной оптики и т. п. "Системные продажи"
не только позволяют увеличить выручку, но и являются бо-
лее привлекательными для покупателя, чем предложение
разрозненного оборудования.

Один из важнейших элементов международной торговли
машинами и оборудованием — организация поставщиками
технического обслуживания проданных изделий. Техничес-
кое обслуживание — это, по сути, продолжение производ-
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ственного процесса — непременное условие обеспечения кон-
^урентоспособности машинотехнических товаров и повыше-

яия их потребительской стоимости. В процессе технического
обслуживания создается дополнительная стоимость, аванси-
руемая покупателями при покупке товаров, поскольку она
заложена в ценах на изделие. Это положение относится к
техническому обслуживанию не только в гарантийный, но и
в послегарантийный период, когда оно осуществляется на
обычных коммерческих условиях, т. е. за отдельную более

дорогую плату.
Особенности и условия формирования мирового рынка

услуг. Наряду с мировыми рынками товаров, капиталов, ра-
бочей силы существуют и взаимодействует с ними мировой
рынок услуг, основой которого является огромная и быстро-
растущая часть мирового хозяйства — сфера услуг. Если в
начале 60-х гг. доля всех видов услуг в ВВП стран Запада не
превышала 50%, то в конце XX в. она составляла около 70%.
В развивающихся странах этот показатель с примерно 45%
приблизился к 55%. Одновременно наблюдалось увеличение
доли занятых в сфере услуг: в США — до 80%, в России —

около 40%.
Международная торговля услугами имеет ряд особеннос-

тей по сравнению с традиционной торговлей товарами:
* услуги, в отличие от товаров, производятся и потреб-

ляются в основном одномоментно и не подлежат хранению.
Поэтому большинство видов услуг базируется на прямых кон-
тактах между их производителями и потребителями. Это обо-
собляет международную торговлю услугами от торговли то-
варами, в которой многие операции основываются на торго-
вом посредничестве и возможности хранить товары. Между-
народная торговля услугами требует большего присутствия
за рубежом непосредственных производителей услуг или же
присутствия иностранных потребителей в стране производ-
ства услуг. Вместе с тем информатика все больше позволяет
осуществлять куплю-продажу услуг на расстоянии;
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* международная торговля услугами тесно взаимосвяза-
на с торговлей товарами и оказывает на нее все возрастаю- ;

щее воздействие. Для поставок за рубеж товаров привлекает-
ся все больше услуг, начиная с анализа рынков и кончая
транспортировкой товаров. Особенно велико воздействие ус-
луг на торговле наукоемкими товарами, требующими боль-
ших объемов технического обслуживания, информационных
и различных консультационных услуг. Успех товара на внеш-
нем рынке во многом зависит от качества и количества ус-
луг, привлекаемых для его производства, продажи и реали-
зации (во многих случаях и для послепродажного обслужи-
вания);

* одновременно международная торговля услугами тес-
но взаимодействует с международным движением капиталов
и перемещением рабочей силы, которые вообще невозмож-
ны без банковских, информационных, транспортных и дру-
гих услуг. В то же время рост мировых рынков товаров, ка-
питалов, рабочей силы стимулирует увеличение мирового
рынка услуг;

* сфера услуг обычно больше защищается государством
от иностранной конкуренции, чем сфера материального про-
изводства. Более того, транспорт и связь, финансовые и стра-
ховые услуги, наука, образование, здравоохранение во мно-
гих странах традиционно находятся в полной или частичной
собственности государства или же строго контролируются им.
Импорт услуг в значительных масштабах может, как счита-
ют общественность и правительства многих стран, представ-
лять собой угрозу для благосостояния, суверенитета и безо-
пасности. В результате перед международной торговлей ус-
лугами больше барьеров, чем перед торговлей товарами;

* не все виды услуг, в отличие от товаров, пригодны
для широкого вовлечения в международный хозяйственный
оборот. Это относится к некоторым видам услуг, поступаю-
щим преимущественно в личное потребление. Вряд ли мож-
но надеяться на заметный рост международной торговли та-
кими видами услуг, как коммунальные и бытовые, хотя у
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других видов потребительских услуг перспективы лучше. Так,
успехи здравоохранения и образования в ряде стран все боль-
ше привлекают туда иностранцев для лечения и учебы, вы-
сокий уровень развития культуры и искусства страны увели-
чивает ее доходы от гастролей и проката фильмов за рубе-
жом, а быстрое развитие туризма все шире привлекает к
обслуживанию иностранцев розничную торговлю, обществен-
ное питание, гостиничное хозяйство, музеи и другие пред-
приятия культуры.

Однако и сейчас, и в перспективе доминирующее поло-
жение в международной торговле услугами занимают и бу-
дут занимать услуги, связанные в основном с обслуживанием
внешнеторговой деятельности.

Соотношение между экспортом услуг и товаров, состав-
лявшее в последние годы примерно 1:4, следует считать за-
ниженным. Многие виды услуг, поступающих в международ-
ный оборот, или отражаются в статистике торговли услугами
неполностью, или включаются в экспорт и импорт товаров.
По мнению экспертов ЮНКТАД, это относится прежде все-
го к информационным услугам и к послепродажному обслу-
живанию экспортированных наукоемких товаров. Недостаточно
учитываются расходы туристов, бизнесменов, студентов и
дипломатов во время их пребывания на территории других
стран. Не всегда инженерно-консультационные и строитель-
ные услуги отделяются от поставок машин и оборудования. В
результате фактический размер экспорта услуг, например,
из США, по некоторым оценкам, почти в два раза выше
официального.

Классификация услуг и налаживание полнокровной ин-
формации об их производстве и торговле составляют важ-
ную проблему. Международная статистика предоставляет ог-
раниченные сведения о структуре мировой торговли услуга-
ми. МВФ разбивает эту торговлю только на четыре вида —
Фрахт, остальные транспортные услуги, туризм, прочие
услуги.
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В экспорте услуг снизилась доля транспорта (фрахт плюс
остальные транспортные услуги), главным образом — за счет
фрахта. Переход промышленно развитых стран к энерго- и
материалосберегающей модели развития ведет к тому, что
торговля, следовательно, перевозки нефти и различных сы-
рьевых товаров растут медленнее, чем раньше. Сказалось и
снижение доли транспортной составляющей в стоимости пе-

ревезенных грузов.
Высока и в последние годы повышается доля туризма.

Растет удельный вес прочих услуг. В эту группу наряду с
традиционными услугами (банковскими, страховыми, бирже-
выми, посредническими и др.) входят многочисленные совре-
менные виды услуг, связанные прежде всего с экспортом
технологии, знаний и опыта. Они являются наиболее дина-
мичными не только в группе "прочие услуги", но и во всем

экспорте услуг.
Хотя доля развитых стран в международной торговле

услугами снижается, они остаются основными экспортерами
и импортерами всех видов услуг. На семь ведущих западных
стран приходится 1/2 мирового оборота услуг, то есть при-
мерно столько же, сколько и в международной торговле то-
варами. Все большее значение приобретает производство
услуг на зарубежных филиалах ТНК. Объем этих услуг в не-
сколько раз превышает объем экспорта услуг из ведущих
западных стран, который к тому же в немалой степени обес-
печивается экспортом тех же ТНК. Так, на них приходится
до 50% вывоза услуг из США.

Доля развивающихся стран в международной торговле
услугами постепенно растет. Многие из них являются не толь-
ко крупными импортерами, но и экспортерами услуг: Рес-
публика Корея — в области инженерно-консультационных и
строительных услуг; Мексика — туристических; Сингапур —
финансовых услуг и т. д. Для некоторых развивающихся стран
(в частности, малых островных государств) услуги составля-
ют основную часть экспортных доходов.
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В целом же позиции всей группы развивающихся стран
в международной торговле услугами остаются слабыми. Не-
высокий удельный вес этой группы стран в мировой эконо-
мике в сочетании со слаборазвитой в основном сферой ус-
луг препятствует заметному росту экспорта услуг, особенно
современных. Большинство развивающихся государств, так
же как и Россия, имеют отрицательное сальдо в торговле
услугами.

Стремление развивающихся государств, особенно новых
индустриальных стран, к увеличению экспорта услуг на ос-
нове использования своих преимуществ, включая дешевую
рабочую силу, уникальные природные и культурные богат-
ства, удобство географического положения, по-прежнему
будет сталкиваться с серьезными проблемами, в том числе
проблемой конкуренции со стороны ТНК, создавших сеть по
продаже услуг не только в промышленно развитых, но и в
развивающихся странах. Некоторые развивающиеся государ-
ства сами стали вкладывать капитал за рубежом в сферу ус-
луг, преимущественно в оптовую и розничную торговлю и
финансовые услуги, тем не менее они настороженно отно-
сятся к инициативам по глобальной либерализации торговли,
инвестиций и информации в сфере услуг.

Ряд восточноевропейских стран достигли успехов в экс-
порте отдельных видов услуг. Однако доля восточноевропей-
ских стран и республик бывшего СССР в мировом вывозе
услуг невелика и составляла в конце 80-х гг. около 4% (в
экспорте товаров — примерно 8%). Диспропорции между
удельным весом этих стран в мировой экономике и их отно-
сительно слабым участием в мировом экспорте услуг еще
больше, чем в экспорте товаров. Весьма невелики и инвести-
ции этих стран в сферу услуг за рубежом. Проблема более
активного участия большинства этих стран в МРТ распрост-
раняется и на сферу услуг.

Вряд ли можно надеяться на быстрое развитие экспорта
банковских, фрахтовых, биржевых, посреднических и рек-
ламных услуг из России, Украины, Беларуси, стран Прибал-
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тики и других восточноевропейских стран. В то же время
многие из них обладают значительными резервами для раз-
вития туризма, экспорта транспортных услуг (транзит, мор-
ские перевозки) и ряда современных услуг — инженерно-
консультационных и строительных, лицензий и ноу-хау, ус-
луг в области образования, здравоохранения, культуры и др.
Использованию этих резервов часто мешает низкое качество
предоставляемых услуг, объясняемое как слабой материаль-
но-технической базой сферы услуг, так и недостатками хо-
зяйственных механизмов. В ряде указанных стран слабо раз-
виты целые отрасли сферы услуг.

Глава 9
ОСОБЕННОСТИ КОНЪЮНКТУРЫ

МЕЖДУНАРОДНОГО РЫНКА ТЕХНОЛОГИЙ

Объектами мирового рынка технологий являются резуль-
таты интеллектуальной деятельности в овеществленной (обо-
рудование, агрегаты, инструменты, технологические линии
и др.) и неовеществленной (различного рода техническая до-
кументация, знания, опыт и др.) форме.

Субъектами мирового рынка технологий являются госу-
дарства, университеты, фирмы, бесприбыльные организа-
ции, фонды и физические лица — ученые и специалисты.

Важно четко осознавать, что технология становится то-
варом, т. е. продуктом, который может быть продан лишь в
определенных условиях. Достаточно сказать, что даже запа-
тентованные новшества используются во всем мире едва ли
на 3—5%. А в процессе прохождения "голой" идеи по пути ее
превращения в товар отсев еще больше. Из каждых ста идей
разрабатывается не больше одной. Из каждых ста новых то-
варов, в которых воплощены новые идеи, рынок отвергает
(не подтверждает) свыше 90%.

Итак, технология приближается к тому, чтобы стать то-
варом на определенной стадии движения "идея — рынок", а
именно тогда, когда осознана реальная возможность коммер-
циализации идеи, проведена экспертиза, осуществлен отсев,
определены возможные сферы использования. Но даже в этом
случае товар-технология должен иметь товарный вид, т. е.
удовлетворять стандартным требованиям к товару.

В таком виде технология-товар может иметь вид патен-
тов, производственного опыта, "ноу-хау", опытных или про-
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мышленных образцов оборудования, аппаратуры, другой тех- ]
ники, а также технологических (в том числе металлургичес- ]
ких, химических, биотехнологических и др.) процессов. '

Приобретая товарный вид, технология становится това-
ром и может быть предметом передачи технологии. Бытую-
щее в России понятие "внедрение" неприменимо к рыноч-
ным условиям технологического обмена, ибо технология мо-
жет быть товаром и без "внедрения". Например, патент, опыт-
ный или промышленный образец вполне могут иметь спрос и
продаваться. Поэтому более приемлемо для процесса коммер-
ческого использования продуктов интеллектуального труда
применять термины "передача технологии" или "технологи-
ческий обмен". В практике договоров технологического обме-
на почти невозможно бывает выделить объект технологичес-
кого обмена в предельно чистом виде. Например, поставки
какого-либо оборудования всегда сопровождаются передачей
пакетов сопроводительной документации, иногда лицензий.
Само оборудование может быть уже знакомым, и только
отдельный узел или компонент — принципиально новым, что
радикально меняет технические характеристики всего обо-
рудования. Кроме того, фирма-поставщик производит уста-
новку, наладку, пуск оборудования, обучение персонала,
передавая свое ноу-хау. Иначе говоря, передача технологии
имеет место тогда, когда приобретающая сторона рассматри-
вает ее как новую, позволяющую улучшить свою конкурен-
тоспособность и увеличить в перспективе прибыль.

Существует мнение, что основной канал передачи тех-
нологии — лицензионный обмен. В действительности, как
уже упоминалось, это только часть, наиболее видимая со
стороны.

Именно поэтому все высокотехнологичные фирмы про-
мышленно развитых стран вырабатывают и тщательно со-
блюдают выгодные для них правила передачи технологии,
которые в настоящее время приобрели характер технологи-
ческой стратегии. Все более активную роль в сфере передачи
технологии играют государства и правительства. Действитель-
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но, технологический разрыв, существующий между США и
Западной Европой, Западной Европой и Японией, промыш-
ленно развитыми и развивающимися странами, а также Рос-
сией и другими бывшими социалистическими странами, мо-
жет быть выгодно использован как в коммерческих, так и в
политических целях.

Технология-товар проходит определенный жизненный
цикл. На дорыночной фазе технология еще не товар, а лишь
потенциально может стать товаром, но может им и не стать.
К моменту выхода на рынок расходы на создание технологии
быстро увеличиваются, и данная стадия — выход на рынок —
является критической. Если рынок отвергает новый продукт
(процесс), то все затраты становятся бросовыми и лишь отя-
гощают общий перечень издержек и накладных расходов фирм
(организаций).

В случае успешного внедрения на рынок спрос на техно-
логию быстро возрастает, достигает некоего максимума и
затем начинает снижаться. Соответственно изменяются и це-
новые параметры, а значит, прибыль.

В период рыночной жизни технологии быстро растут пред-
ложение, конкуренция и спрос. Появляется большое количе-
ство имитаторов, предлагающих аналогичный товар, но с
другой торговой маркой. Оградить интересы человека и фир-
мы-производителя, их приоритет призваны патент, право
интеллектуальной и промышленной собственности, охраняе-
мые законодательством всех цивилизованных государств. Для
надежной защиты своих прав на технологию любой ее созда-
тель стремится запатентовать ее в основных странах — по-
тенциальных конкурентах. На практике ведущие фирмы-про-
изводители новой технологии одновременно патентуют свои
новинки примерно в 25 возможных странах-потребителях (кон-
курентах) т. е. в основных промышленно развитых государ-
ствах.

Правовые системы различных стран предусматривают
Различные сроки охраны прав собственности на технологию —
примерно до 10—20 лет. Этого срока оказывается более чем
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достаточно для прохождения "жизненного цикла". Более того,
в современных условиях происходит быстрое сжатие сроков
и разработки, и рыночной жизни технологий. Поэтому все
без исключения собственники технологии заинтересованы в
максимально быстрой ее коммерциализации. Те из них, кто
способен собственными силами производить и продавать тех-
нологию в материализованном виде — технику, инструмен-
ты, узлы, комплексные технологические объекты, исполь-
зуют следующую стратегию.

На первом этапе "жизненного цикла" предпочтение от-
дается продаже готовой продукции, в которой реализованы
новые идеи, принципы, процессы и которая способна обеспе-
чить покупателю новое качество при использовании данного
товара.

На втором этапе технологический обмен сопровождается
(или осуществляется) в виде прямых инвестиций, что от-
крывает для продавца новые горизонты — новые рынки, дает
экономию на оплате труда, транспортных издержках и дру-
гих услугах и товарах, позволяет увеличить массу прибыли.

На третьем этапе предпочтение традиционно отдавалось
продаже "голых" лицензий, т. е. уступке прав собственности
на запатентованную и незапатентованную ("ноу-хау") техно-
логию, ее использование. В массовом сознании именно этот
этап часто ассоциируется с технологическим обменом, но,
как мы видим, это не так. В последние годы третий этап
часто сопровождается учреждением предприятий с иност-
ранными инвестициями (ПИИ), но поступающая в них тех-
нология отнюдь не относится к передовым. Знание данной
закономерности в процессе передачи технологии особенно
важно для предпринимателя России, переживающей учре-
дительский бум в области ПИИ.

Однако крупные ТНК придерживаются иной стратегии
во внутрифирменных отношениях. Многие из них — много-
заводские, имеющие юридически независимые, но соподчи-
ненные с материнской компанией дочерние компании, фили-
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алы и отделения. Технологический обмен между ними осуще-
ствляется принципиально иначе, чем между полностью неза-
висимыми контрагентами.

Не менее 1/3 мирового технологического обмена прихо-
дится на внутрифирменный трансферт технологии ТНК, ко-
торый активно используется ими для проникновения на но-
вые рынки и учреждения собственных фирм.

Гораздо более перспективным источником технологии
могут быть поэтому мелкие фирмы, у которых недостает соб-
ственных средств для доведения технологии до рыночной ста-
дии. В зарубежной практике все более важным источником
технологий становятся небольшие компании венчурного типа,
технопарки, притягивающие к себе капитал заинтересован-
ных фирм, фондов, корпораций. Основной притягательной
чертой в данном случае является возможность приобщения к
новой технологии практически сразу — в момент ее появле-
ния. Для России привлечение иностранного капитала в новые
небольшие компании и технопарки — наиболее вероятный
путь развития международного технологического обмена.

Технологический разрыв, существующий между страна-
ми, находящимися на разных ступенях экономического раз-
вития, позволяет осуществлять международный технологи-
ческий обмен по "многоступенчатому" сценарию.

Высокая технология обращается преимущественно меж-
ду промышленно развитыми странами. Средняя и низкая тех-
нологии не имеют той ценности для промышленно развитых
стран, что высокая технология, т. е. не могут быть для них
товаром. Но для рынков новых индустриальных стран они
могут быть "новой технологией". В последние десятилетия
рынок этих стран активно участвует в технологическом об-
мене с промышленно развитыми странами. Поэтому промыш-
ленно развитые страны получают возможность растянуть во
времени и в пространстве "жизненный цикл" технологии,
увеличивая и получаемую прибыль. Принципиальная особен-
ность такого обмена — приобретение лицензий фирмами раз-
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вивающихся стран, перенос относительно простых стадий
производства корпораций промышленно развитых стран в
собственные филиалы и отделения, расположенные в новых
индустриальных стран.

Единственный реальный путь для вхождения России в
международный технологический обмен и в рынок техноло-
гий — использование накопленного научно-технического по-
тенциала. Уже теперь ясно, что он способен привлечь милли-
арды долларов инвестиций под совместную коммерциализа-
цию двойных технологий оборонного комплекса и ряда граж-
данских отраслей. Только на этом пути открывается возмож-
ность интеграции в мировое хозяйство, структурной пере-
стройки, налаживания рыночной экономики и изживания энер-
го-сырьевой направленности экспорта.

Технологический обмен России имеет огромные перспек-
тивы и с промышленно развитыми, и с "новыми индустри-
альными", и с постсоциалистическими странами. Мы можем
предложить многие новые товар-технологии на рынки всех
этих государств. Представляется, что такой путь гораздо
лучше, чем импорт устаревшей, как правило, 10—20-летней
давности технологии, которую мы осуществляем как рядовая
развивающаяся страна. Причем при работе с разными по уров-
ню развития странами российские компании вполне могли
бы использовать "жизненный цикл" и многоступенчатость его
использования при продвижении на новые рынки сбыта. Меж-
дународный механизм подобного рода передачи технологии
давно отлажен.

Передача технологии осуществляется в различных фор-
мах, разными способами и по разным каналам. Она может
передаваться на коммерческой и некоммерческой основе, быть
внутрифирменной, внутригосударственной и международной.

Формы передачи технологии на некоммерческой основе:
* огромные информационные массивы специальной ли-

тературы, компьютерные банки данных, патенты, справоч-
ники и др.;
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* конференции, выставки, симпозиумы, семинары, клу-
бы, в том числе постоянно действующие;

* обучение, стажировка, практика студентов, ученых и
специалистов, осуществляемые на паритетных основах уни-
верситетами, фирмами и организациями;

* миграция ученых и специалистов (в том числе между-
народная, так называемая "утечка умов") из научных в ком-
мерческие структуры и обратно, учреждение новых неболь-
ших высокотехнологичных фирм венчурного типа специали-
стами из университетов и корпораций, создание зарубежных
маркетинговых и исследовательских подразделений крупны-
ми корпорациями.

Основной поток передачи технологии в некоммерческой
форме приходится на непатентоспособную информацию —
фундаментальные НИОКР, деловые игры, научные откры-
тия и незапатентованные изобретения.

Помимо официальной, в последние годы большой раз-
мах приобрела нелегальная "передача" технологии в форме
промышленного шпионажа и технологического "пиратства" —
массового выпуска и продажи технологий-имитаций теневы-
ми структурами.

По некоторым сведениям, до 1/3 зарубежных служб
маркетинга (и исследовательских центров) крупных корпора-
ций тем или иным образом причастны к промышленному шпи-
онажу. Технологическое "пиратство" более всего развито в
новых индустриальных странах Юго-Восточной Азии.

Основными формами коммерческой передачи информа-
ции являются:

* продажа технологии в материализованном виде — стан-
ков, агрегатов, автоматического и электронного оборудова-
ния, технологических линий;

* иностранные инвестиции и сопровождающие их строи-
тельство, реконструкция, модернизация предприятий, фирм,
производств, если они сопровождаются притоком инвестици-
онных товаров, а также лизингом;

* продажа патентов;
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* продажа лицензий на все виды запатентованной про-
мышленной собственности, кроме товарных знаков и знаков
обслуживания;

+ продажа лицензий на незапатентованные виды промыш-
ленной собственности — "ноу-хау", секреты производства,
технологический опыт, сопроводительные к передаваемым
оборудованию и технике документы, инструкции, чертежи,
схемы, спецификации, технологические карты, а также обу-
чение специалистов, консультативное сопровождение, экс-
пертиза и др.; совместное проведение НИОКР, научно-про-
изводственная кооперация; инжиниринг.

Практически весь объем передачи технологии в коммер-
ческой форме оформляется или сопровождается лицензион-
ным договором, в котором помимо запатентованной инфор-
мации может фигурировать ряд других положений и требо-
ваний, обязательных к исполнению сторонами. Такими пунк-
тами лицензионного соглашения могут быть:

* обязательство лицензиата (покупателя лицензии) ис-
пользовать полученную технологию только в определенных
границах (отраслевой, территориальный аспект);

» обязательство лицензиара (продавца лицензии) и (или)
лицензиата передавать всю информацию о доработке, совер-
шенствовании приобретаемой технологии;

* обязательство лицензиата приобретать в виде так на-
зываемых связанных закупок большой объем технологически
простой продукции — комплектующих и полуфабрикатов;

* обязательство лицензиата произвести паушальный
(предварительный, разовый) платеж, если он находится в
стране с неустойчивым социально-экономическим режимом;

* указание срока, в течение которого лицензиар полу-
чает роялти — периодические отчисления в виде процента
от объема продаж (не зависит от сроков патентной защиты);

* включение в лицензионное соглашение права лицен-
зиата пользоваться товарным знаком, знаком обслуживания,
торговым названием, что может составлять до 25% всего
объема лицензионного соглашения по стоимости.
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Сумма платежей за "голые" лицензии на запатентован-
ные технологии составляет небольшую часть общих плате-
жей, сопровождающих передачу технологии. Поэтому ни объем
мировой торговли лицензиями на патенты, ни объем лицен-
зионных соглашений на основе запатентованной технологии
не дают основы для определения точных объемов передачи
технологии.

Еще сложнее оценить объем технологического обмена
ТНК — лидеров технологического прогресса, на которые при-
ходится не менее 1/3 технологических потоков мира.

Один технологический поток ТНК — это прямые инвес-
тиции в собственные структуры. Другой — внутрикорпора-
тивный перелив технологии, который может принимать и не
принимать товарную форму. Кроме того, под видом техноло-
гического обмена могут осуществляться обычные товарные
сделки. Третий технологический поток — обратный отток ин-
формации от филиалов, дочерних предприятий и исследова-
тельских подразделений, вынесенных за рубеж, который так-
же может не фиксироваться, а продаваться опять филиалам
и отделениям в овеществленной или неовеществленной фор-
ме, и наоборот. В последние годы, например, ТНК США ак-
тивно осуществляют внутрифирменный трансферт из США в
зарубежные филиалы на некоммерческой основе, но ввозят
в США собственную технологию уже на коммерческой осно-
ве — в овеществленной форме импорта. И наоборот, на осно-
ве полученных в странах местопребывания филиалов и отде-
лений технологии и знания рынков других стран они форси-
руют экспорт из США услуг технологического характера и
инжиниринг.

Практика передачи технологии. Все некоммерческие
формы передачи технологии, в том числе внутрифирменный
трансферт, осуществляются свободно и, строго говоря, не
нуждаются в договорно-правовом оформлении и регламента-
ции.

Коммерческие формы передачи технологии, как внутри-
страновые, так и международные, оформляются в виде дого-
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вора (лицензионного, о научно-техническом сотрудничестве,
о совместном производстве или договора купли-продажи).

На государственном, межгосударственном и межфирмен-
ном уровнях передача технологии и технологический обмен
регулируются законодательными актами национального и
международно-правового характера, а также конкретными
договорами и соглашениями сторон (фирм, корпораций).

Независимо от того, в какой — в виде технической или
иного рода документации или в овеществленной — форме
осуществляется передача технологии, она оформляется в виде
договора (контракта, соглашения). В нем должны указывать-
ся основные положения (в том числе предмет соглашения,
обязанности сторон, санкции, условия форс-мажора, поря-
док разрешения споров, оплаты и др.), более или менее стан-
дартные для любого договора купли-продажи, а также спе-
цифические — только для договоров о передаче техноло-
гии, в том числе:

* предоставленные продавцом гарантии того, что пред-
мет соглашения (техника и технология, "ноу-хау" и т. д.) со-
ответствует количеству, качеству, описанию и упаковке, со-
держащимся в соглашении;

* гарантии того, что техника и технология при соблюде-
нии прилагаемых инструкций, руководств и технологических
карт пригодны для выполнения тех видов деятельности, ко-
торые оговорены в договоре;

* гарантия патентной чистоты и свободы от притязаний
третьих сторон;

* технические параметры, которые поставщик гаранти-
рует при соблюдении определенных условий сборки, уста-
новки, наладки, пуска и эксплуатации, а также перечень
этих условий, способы определения технических параметров
и результаты нарушений, возникающих при несоблюдении
инструкций;

* гарантии покупателю соблюдать необходимый уровень
качества; данное требование ожесточается в случае, когда
по лицензионному соглашению покупатель приобретает пра-,
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во использования товарных знаков, знаков обслуживания и
других атрибутов продавца и отход от его стандартов может
нанести ущерб доброму имени поставщика и его репутации;

* гарантии покупателя соблюдать конфиденциальность при
использовании всей запатентованной и незапатентованной
информации, полученной по лицензионному соглашению о
передаче технологии.

Все предшествующие десятилетия российские и советс-
кие покупатели старались "экономить", приобретая техноло-
гию Запада. Оборудование и технология приобретались одни-
ми, устанавливались и использовались другими, прибыль
получали третьи. Поэтому очень часто поставки технологии
осуществлялись некомпетентно и некомплектно, ряд необхо-
димых пунктов соглашений выбрасывался.

Мировой опыт показал, что эффективность передачи тех-
нологии снижается, если поставки осуществляются некомп-
лектно или без полного пакета соответствующей документа-
ции, "ноу-хау" и услуг.

Поэтому в лицензионных соглашениях целесообразно
резервировать:

» полный комплект поставок техники, технологии, со-
путствующей документации и услуг;

* обеспечение подготовки персонала, поставок запасных
частей, ремонта, производственного и послепродажного об-
служивания, другой технической помощи на весь срок ли-
цензионного соглашения;

* доступ покупателя к усовершенствованиям технологии
поставщика на весь срок действия соглашения.

Лицензионный обмен в коммерческой передаче техно-
логий. Лицензионный обмен — это заключение и исполнение
коммерческих сделок по продаже и приобретению лицензий,
а также безвозмездных актов по передаче инноваций с це-
лью производства и реализации объектов лицензий, новых
видов продукции и товаров, технологий. В деловой практике
существует много видов лицензий (разрешений), подпадаю-
щих под запрет или охрану от использования определенным
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видом охранных документов, выдаваемых от имени государ-
ства уполномоченным на это органом.

В чистом виде лицензия — это право на определенных
условиях использовать какой-либо патент. Поэтому класси-
ческая лицензия — это лицензия на использование патента,
т. е. так называемая "патентная" лицензия.

Наиболее известная форма лицензии — переуступка па-
тента как такового. Таким образом изобретатель или патен-
товладелец отказывается от своих прав, и собственником па-
тента становится покупатель. Такая форма отношений была и
остается характерной для случаев, когда владельцем патента
является частное лицо.

Лицензии могут быть простыми, исключительными и пол-
ными. При исключительной лицензии покупателю (лицензиа-
ту) дается исключительное, т. е. монопольное право на ис-
пользование объекта лицензии на определенном рынке, ко-
торый может включать как одну страну, так и целый регион
и группу стран. Полная лицензия означает передачу покупа-
телю всех прав на использование патента и фактически озна-
чает продажу патента. Простая лицензия — это право ли-
цензиата на использование объекта лицензии в определен-
ных пределах, которое допускает вторичную и многоразовую
продажу лицензиаром одной и той же лицензии на опреде-
ленном рынке. Простая лицензия предусматривает, как пра-
вило, ряд ограничений по использованию объектов правовой
охраны. Это ограничения по территориям использования и
территориям экспорта, так называемым зонам экспорта, а
иногда и сферам применения лицензии.

По мере развития "высоких" технологий в электронике,
химии, вычислительной технике возрастает роль "ноу-хау".
При этом современная тенденция — сохранять конфиденци-
альность, секретность "ноу-хау" как можно дольше. В этих
условиях владельцы инноваций предпочитают не патентовать
свои изобретения, опасаясь раскрытия таким образом "ноу-
хау" и сравнительно легкого обхода патента. В свете этого
объемы торговли беспатентными лицензиями ("ноу-хау") уве-

146

личиваются, и этот термин и практика передачи приобрели
полные права гражданства.

Часто передаче лицензий сопутствуют поставки обору-
дования, комплектного оборудования участков, цехов, пред-
приятий, закупаемых для реализации данной лицензии. Та-
кая лицензия называется "сопутствующей", и она входит со-
ставной частью в общий контракт поставки, в отличие от "чи-
стой", когда лицензия не является составной частью контракта
на поставку оборудования и лицензионное соглашение носит
самостоятельный характер.

В практике лицензионной торговли встречается и тер-
мин "перекрестное лицензирование", когда продавец (про-
давцы) обменивается лицензиями на принадлежащем ему
объекты промышленной собственности, часто дополняющие
друг друга, или когда их совместное использование дает до-
полнительную прибыль.

В случае, если патентовладелец готов предоставить пра-
во на использование своего патента любому лицу (физичес-
кому или юридическому), такая лицензия называется "откры-
той".

В процесс использования полученного в стране патента
может вмешаться и государство посредством своих компе-
тентных в этой области органов и организаций (национальное
патентное ведомство, патентный суд, гражданский суд, ар-
битраж), которые в специально обоснованных случаях (как
правило, в случае неиспользования объекта инновации им
самим, поощрения конкуренции, в качестве антимонополь-
ных мер) могут принудить патентовладельца передать дру-
гим право на использование его патента. Такой вид лицензии
называется "принудительной".

Основные факторы, способствующие успешной лицен-
зионной сделке: значимость изобретения или научно-техни-
ческого достижения, его эффективность; правовая защита
(наличие охранных документов в своей стране и за рубежом)
и освоенность в производстве.
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Поэтому подготовку изобретения для продажи лицензии
надо начинать со стадии защиты авторских прав. Первый
этап — получение охранного документа — патента как в своей
стране, так и за рубежом. Сильная патентная защита изобре-
тения пропорционально влияет на стоимость будущей лицен-
зии. Как правило, хорошо защищенный в правовом отноше-
нии объект лицензии имеет стоимость на порядок выше ана-
логичного, но незащищенного объекта техники и технологии.
Изобретение, внедренное в производство, легче найдет себе
покупателя, и цена лицензии на него будет выше, поскольку
потенциальный покупатель лицензии может реально ощутить
технико-экономические преимущества изобретения.

Однако не стоит полагать, что нельзя продать лицензии
на один только "голый" патент на изобретение (т. е. на "го-
лую" идею). В мире существует немало посреднических, вне-
дренческих (венчурных) фирм, которые покупают такие раз-
работки с риском для себя и занимаются их последующим
внедрением в производство и коммерциализацией.

При подготовке к продаже лицензии составляются рек-
ламно-техническое описание объекта лицензии и технико-
экономический расчет (обоснование), доказывающий эффек-
тивность использования объекта лицензии. Однако при под-
готовке этих документов необходимо обеспечить баланс кон-
фиденциальности, с тем чтобы содержащаяся в них инфор-
мация была необходимой для формирования заключения по-
тенциального покупателя о целесообразности приобретения
данной лицензии, но достаточной для того, чтобы покупа-
тель не смог на основании информации самостоятельно ис-
пользовать ее объект, не покупая данной лицензии.

В случае, когда невозможно заинтересовать покупателя
в объекте лицензии, не раскрыв существенные и конфиден-
циальные стороны изобретения, применяется форма опцион-
ного соглашения. Согласно условиям этого соглашения, по-
купатель, внося предварительную оплату (10—30% от общей
стоимости лицензии), получает доступ к информации об изоб-
ретении на условиях полной конфиденциальности. По озна-
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комлении с этой информацией он либо приобретает лицен-
зию, и оплаченная сумма опциона идет в зачет общей стоимо-
сти лицензии, либо он отказывается от закупки, но при этом
выплаченные средства ему не возвращаются, права на ис-
пользование объекта лицензии он не получает, а получен-
ные сведения продолжают оставаться конфиденциальными.
Начиная работу по рекламе своего открытия перед потенци-
альным покупателем, целесообразно провести проверку (до-
проверку) патентной чистоты объекта лицензии по предлага-
емым странам лицензионного соглашения. Такая проверка по-
зволит избежать претензий третьих лиц на патенты, поскольку
после подписания лицензионного соглашения о передаче прав
на объект промышленной собственности такие претензии мо-
гут иметь весьма негативные последствия.

Процесс приобретения иностранной лицензии во многом
схож с процессом продажи лицензий. Необходимо провести
работу по выяснению возможности и условий закупки лицен-
зии у инофирм—продавцов лицензий и получить от них раз-
вернутое технико-коммерческое предложение на продажу
лицензии, которое должно быть подготовлено на основании
запроса (технического задания) покупателя.

В процессе ознакомления с объектом лицензии может
возникнуть необходимость его испытания в производствен-
ных эксплуатационных условиях, оценить его технический
уровень производства на фирме. При оценке коммерческого
предложения по продаже лицензии желательно иметь кон-
курентные предложения от других фирм-продавцов.

Продажа лицензий за границу во многих странах, в том
числе в России, требует получения на это разрешения (ли-
цензии) государства. Система контроля со стороны государ-
ства за передачей за границу научно-технических сведений
существует во всех странах мира, учитывая важность с мно-
гих точек зрения (коммерческо-экономической, международ-
ной и национальной безопасности) передачи технологии за
рубеж. Этот контроль может осуществляться в различных
формах: либо выдача разрешений, либо регистрация заклю-
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ченных лицензионных соглашений и последующее их одоб-1
рение, либо комбинация этих двух форм. \

Договорной формой акта купли-продажи лицензии явля- ?
ется лицензионное соглашение, заключаемое на коммерчес-!
ких условиях или безвозмездно между лицензиаром и лицеи- ;
зиатом. Существует несколько типовых экспортных и импорт-
ных лицензионных соглашений, но конкретный окончатель-
ный вариант соглашения складывается из этапа технических
и коммерческих переговоров и постатейной разработки и со-
гласования текста заключаемого лицензионного соглашения.

Стоимость и цена технологии. Одним из главных вопро-
сов при составлении соглашений по передаче технологии яв-
ляются определение стоимости и цены технологии и оценка
экономических последствий продажи (покупки) лицензии.

В отличие от других товаров стоимость и цена техноло-
гии, как правило, не определяются расходами, связанными
с ее созданием. В этом смысле технология аналогична таким
товарам, как недвижимость или ценные бумаги, стоимость
которых зависит от величины дохода, который можно полу-
чить от их использования. Точно так же и стоимость техноло-
гии зависит от величины дополнительной прибыли, которую
можно получить вследствие ее реализации. Часто в этом слу-
чае говорится о технологической ренте (по аналогии с зе-
мельной рентой).

Возможность получения технологической ренты обеспе-
чивается технологической монополией, которой обладает ее
собственник. Природа этой монополии двояка. Во-первых, она
обуславливается интеллектуальной природой технологии, и
владелец технологии, сохраняя свои знания в тайне, обеспе-
чивает себе информационную монополию. Во-вторых, инфор-
мационная монополия подкрепляется юридической, которая
обеспечивается правом интеллектуальной собственности в виде
патентной системы, авторского права. Технология, широко
известная всем и не защищенная юридическими нормами,
не обеспечивает ее владельцу технологической монополии,
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не может приносить технологической ренты и не является
вследствие этого товаром.

Продажа лицензий — это внешнеторговая сделка с наи-
более высокой валютной эффективностью, что позволяет
получить значительные средства при минимальных затратах
материальных, финансовых и людских ресурсов. Она особен-
но рациональна в условиях собственных ограниченных про-
мышленных мощностей, невозможности удовлетворения спро-
са рынка путем поставки готовой продукции.

К факторам, влияющим на величину цены технологии,
относятся:

+ расходы на НИОКР (прямая пропорциональная зависи-
мость);

* новизна технологии — чем технология является более
старой, тем ниже ее цена;

* величина издержек, связанных с передачей техноло-
гии (прямая пропорциональная зависимость);

* уровень прибыли, получаемой покупателем. Величина
этого показателя находится в прямой зависимости от доли
рынка, которая ему принадлежит. Значительная доля соот-
ветствующих рынков, где предполагается реализация пере-
даваемой технологии, создает ее покупателю условия для
сильной позиции на переговорах с продавцом и способствует
понижению цены технологии;

* статус покупателя технологии (государственный или
частный). Государственные организации, как правило, име-
ют более сильную позицию на переговорах и поэтому платят
более низкую цену за технологию;

«• географическое положение лицензиата, что также
влияет на его позицию.

Нижнюю границу цены технологии определяет величина
затрат на ее создание плюс средняя прибыль; верхняя гра-
ница цены технологии определяется достаточно высокой до-
лей от доходов покупателя лицензии. Из этого следует, что
Цена технологии может колебаться в очень широких грани-
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цах, и ее конкретная величина находится в прямой зависи-
мости от рыночной позиции продавца и покупателя техноло-
гии.

Методика ценообразования лицензии основана на простом
принципе — продавцу лицензии выплачивается часть при-
были покупателя, полученной от продажи лицензионной про-
дукции. В зависимости от вида продукции, объемов ее произ-
водства (серийности) величина этой части колеблется от 10
до 30% прибыли покупателя.

Стоимость лицензии тесно связана с формой платежа. При
платежах с единицы произведенной по лицензии продукции
(форма роялти) общие выплаты за срок действия лицензион-
ного соглашения бывают больше, чем при форме паушально-
го платежа, когда общая стоимость лицензии выплачивается
по частям, например, 20% при подписании соглашения,
30% — при подписании технической документации, 30% —
при начале производства продукции, 20% — гарантийные
платежи (они, как правило, разносятся на оставшийся срок
действия лицензионного соглашения равными долями). При-
меняются и комбинированные формы лицензионных плате-
жей, когда часть стоимости на первом этапе освоения произ-
водства лицензионной продукции выплачивается в паушаль-
ной форме, а с начала производства продукции оплата идет с
единицы произведенной продукции (т. е. в форме роялти). В
этом случае важно предусмотреть в лицензионном соглаше-
нии ежегодные платежи, которые осуществляются покупа-
телем, даже если он не использует лицензию и не выпуска-
ет по ней продукцию.

Срок действия лицензионного соглашения, принятый в
мировой торговле лицензиями, не превышает 10 лет. В каче-
стве расчетного срока действия соглашения рекомендуется:
срок пять—семь лет для бесплатных лицензий, освоение ко-
торых не требует больших капиталовложений и длительных
сроков, а также для патентных лицензий, объектом которых
являются изделия с коротким сроком реального старения (на-
пример, изделия бытовой техники); или срок 7 — 10 лет для
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патентных лицензий с длительным периодом жизни лицен-
зий, освоение которых связано со значительными капиталь-
ными затратами, длительной поставкой оборудования (1—1,5
года) и общим периодом внедрения в производство свыше
двух лет. Принятые в мировой практике принципы оплаты
влияют на общую стоимость лицензии следующим образом.
Общая суммарная стоимость лицензии будет тем меньше, чем
скорее и больше покупатель начинает платить. Когда же пла-
тежи растянуты по времени и основная их часть приходится
на последние годы срока действия лицензионного соглаше-
ния, суммарная стоимость лицензии растет. Объем производ-
ства продукции по лицензии определяется на основании дан-
ных планируемой лицензиатом программы производства про-
дукции и анализа емкости потенциального рынка террито-
рии, на которую распространяется лицензия.

Под расчетной ценой единицы продукции понимается нет-
то-цена франко-завода изготовителя за вычетом скидки рас-
ходов на упаковку, хранение, страхование, налогов и других
непроизводительных расходов. Расчетная цена определяется
на основе контрактных цен внешнеторговых сделок в стране
или по прейскурантам и (или) ценам предложений фирм —
изготовителей аналогичной продукции. Из расчетной стоимо-
сти вычитаются цены комплектующих изделий и покупных
деталей, не являющихся объектом лицензионного соглаше-
ния. При передаче технологий часто осуществляется целый
ряд различных одновременных платежей. Например, в их
числе, кроме выплаты роялти, могут быть разные предвари-
тельные платежи, плата за техническое содействие и др.
Калькуляция цены технологии требует, чтобы делались раз-
личия между собственно ценой технологии и всеми прочими
платежами. Это связано с тем, что перечисленные платежи
формируются по-разному: размер платежей за собственно
технологию определяется, исходя из размеров предполагае-
мой прибыли от ее коммерческой реализации, а все осталь-
ные платежи — на основании затрат на осуществление соот-
ветствующих работ.
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Роялти — наиболее простая и вследствие этого наибо-
лее известная форма платежа. В целом платежи в форме ро-
ялти представляют собой большой риск для продавца техно-
логии, так как их величина зависит от коммерческого успе-
ха, достигаемого владельцем технологии. В случае ее неудач-
ной реализации продавец технологии может потерпеть суще-
ственные потери. И наоборот, в случае быстрого роста про-
даж его вознаграждение может превысить ожидаемую сум-
му. Вследствие этого продавец технологии принимает такую
форму возмещения только в том случае, если предполагает,
что покупатель может получить достаточно высокую при-
быль. Во избежание потерь в случае снижения годового объ-
ема продаж ниже проектируемого владелец технологии мо-
жет потребовать установления суммы минимальных гаранти-
рованных роялти, ниже которых годовая сумма роялти не
может опускаться.

С другой стороны, покупателю такая форма платежа очень
выгодна, так как она предполагает рассрочку выплат во вре-
мени и ее величина зависит от коммерческого успеха нового
предприятия. Но если реализация новой технологии происхо-
дит успешно, величина выплат может существенно превы-
сить первоначально определенную цену технологии. Эти об-
стоятельства привели к формированию различных систем
начисления роялти, которые обеспечивают большее или мень-
шее решение названных проблем. Так, роялти может опре-
деляться:

а) как фиксированная сумма от продажи единицы про-
дукции или доля от продажной цены единицы продукции;

б) как определенная доля доходов, получаемая от произ-
водства и реализации новой технологии;

в) в виде определенной доли от суммы продаж до момен-
та получения заранее установленной нормы прибыли на ка-
питал, вложенный партнерами.

Нормальное (обычное) инфляционное обесценивание де-
нег, а также рост банковского процента приводят к сокраще-
нию реальной величины роялти. Вследствие этого в соглаше-
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ниях по передаче технологии обычно предусматриваются
различного рода оговорки, гарантирующие возмещение по-
терянных средств. Эти оговорки имеют тот же характер, что
я те, которые используются в других типах торговых согла-
шений.

При осуществлении паушального платежа его размер
устанавливается заблаговременно в виде определенной сум-
мы, которая выплачивается одной и более частями, как пра-
вило, при вступлении соглашения о передаче технологии в
силу. Величина паушального платежа за технологию может
быть рассчитана на основе ставки роялти, периода их выпла-
ты и предполагаемых чистых продаж продукции, произве-
денной с помощью лицензии. Иногда по взаимной договорен-
ности сторон соглашения по передаче технологии расчет ее
цены производится на основании оценки затрат на создание
данной технологии. Паушальная форма платежа применяет-
ся, как правило, при продаже патента, что представляет
собой окончательную передачу прав промышленной собствен-
ности. Другими видами платежей за технологию являются:
перекрестное лицензирование, представляющее собой обмен
лицензиями или патентами, которые предположительно яв-
ляются эквивалентными. Такая форма платежа чаще всего
встречается в контрактах по передаче технологии, заключа-
емых между фирмами промышленно развитых стран. Осо-
бенно часто это происходит в области фармацевтической и
электронной промышленности, где затраты на НИОКР явля-
ются значительными. Иногда в контракты включается усло-
вие, что покупатель обязан бесплатно сообщать продавцу обо
всех сделанных им усовершенствованиях приобретенной ра-
нее технологии.

Международный инжиниринг — это деятельность по
предоставлению комплекса услуг производственного, коммер-
ческого и научно-технического характера, оказываемых как
специализированными фирмами, так и промышленными, стро-
ительными и другими компаниями.
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Весь спектр услуг типа инжиниринг, исключая услуги
типа техническое содействие, может быть разделен на две
основные группы: услуги, связанные с подготовкой техноло-
гического процесса, и услуги, цель которых — обеспечение
рентабельного производства.

К первой группе можно отнести:
1) предпроектные услуги, в том числе изучение конъ-

юнктуры рынка, маркетинг, проектно-изыскательские рабо-
ты на площадке проекта: топографическая съемка, разра-
ботка инженерных планов местности, исследование почв,
грунтов, разведка ископаемых, разработка планов капита-
ловложений, развитие транспортной сети, проведение ис-
следований для подготовки и собственно подготовка технико-
экономического обоснования проекта. В предпроектные услу-
ги входят также консультативная деятельность и деятель-
ность по надзору за проведением перечисленных работ;

2) проектные услуги, которые подразделяются на базис-
ный и детальный инжиниринг. Они включают: а) в базисном
инжиниринге — подготовку предварительных инженерных
исследований и проектов, генерального плана и сопутствую-
щих схем и рекомендаций, предварительную оценку стоимо-
сти проекта, расходов по его эксплуатации и созданию; б) в де-
тальном инжиниринге — предоставление приложений по
окончательному проекту, подробное исследование проекта,
разработку сводного архитектурного проекта, подготовку
рабочих чертежей, технических спецификаций и др. В эту
группу входят также консультации и надзор за проведением
указанных работ;

3) послепроектные услуги — работы по заключению кон-
тракта на строительство и освоение технологии. Они включа-
ют: а) подготовку контрактной документации, организацию
торгов, оценку предложений, составление рекомендаций по
ним, предоставление контракта; б) ведение проекта, надзор
и инспекцию за осуществлением работ, управление строи-
тельством; в) проведение приемных испытаний после сдачи
в эксплуатацию, составление и выдачу сертификата о завер-
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шении работ, технического заключения о строительстве;
г) подготовку инженерного и технического персонала; д) под-
готовку условий для сбыта продукции;

4) специальные услуги, обусловленные конкретными
проблемами создания данного объекта (экономические иссле-
дования, исследования проблем утилизации отходов, различ-
ные юридические процедуры и т. п.).

К другой группе инжиниринговых услуг относятся так-
же работы, связанные с оптимизацией процессов эксплуата-
ции, управления предприятием и реализацией его продук-
ции.

Техническое содействие может быть оказано либо гене-
ральным подрядчиком, либо поставщиком технологии, либо
консультантом. Причем даже в тех случаях, когда оно ока-
зывается генеральным подрядчиком или поставщиком техно-
логии, консультант может выступать как агент заказчика,
оказывая заказчику консультационные услуги в рамках от-
дельного контракта.

Особенность консультативного инжиниринга (consulting
engineering) как вида услуг в том, что услуги подобного рода
оказываются, как правило, независимым инженером-консуль-
тантом (или фирмой), уровень которых определяется личным
интеллектуальным вкладом консультанта. Такой интеллекту-
альный вклад хотя в общем и не относится к интеллектуаль-
ной собственности, подлежащей специальной правовой защи-
те, является все же уникальным в каждом отдельном слу-
чае, и по каждому конкретному проекту оценка услуг такого
рода производится, как правило, с учетом профессиональной
ценности и опыта практической деятельности, а также с уче-
том хозяйственной важности объекта и научно-технического
уровня передаваемой при этом технологии.

В системе мирохозяйственных связей рыночной эконо-
мики консультативный инжиниринг рассматривается только
как часть общего понятия инжиниринга (complex engineering),
так как в дополнение к нему необходимо отдельно рассмат-
ривать также и два других вида инжиниринга, а именно:
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* технологический инжиниринг (process engineering),
смысл которого — предоставление (продажа) заказчику тех-
нологии или технологий (часто необходимых для строитель-
ства определенного промышленного объекта), предполагаю-
щее одновременную передачу (продажу) конкретного произ-
водственного опыта и/или знаний, ноу-хау, патента;

* субподряд или строительный (общий) инжиниринг
(general engineering), относящийся главным образом к проек-
тированию и поставкам оборудования, а также его монтажу,
приемочным испытаниям и т. п., как правило, в рамках от-
дельного контракта.

Таким образом, консультативный инжиниринг связан
главным образом с интеллектуальными услугами, предостав-
ляемыми от имени физического или юридического лица, ока-
зываемыми отдельным лицом или группой лиц: инженеров,
техников и/или специалистов различного профиля, объеди-
ненных и не объединенных в постоянные коллективы и рас-
полагающих необходимыми средствами для выполнения кон-
кретных работ по проектированию, научно-техническим ис-
следованиям и/или контролю и другим необходимым функ-
циям в области экономического и промышленного развития в
целом. Эти работы, следовательно, непосредственно касают-
ся выполнения, проектирования, руководства и/или управ-
ления в целях осуществления определенного проекта по пе-
редаче технологий.

Глава 1О
ТРАНСПОРТНАЯ СОСТАВЛЯЮЩАЯ

В МЕЖДУНАРОДНЫХ ЭКОНОМИЧЕСКИХ
ОТНОШЕНИЯХ

Понятие транспортной составляющей, или "транспорт-
ный фактор", обычно включает в себя степень развития в
той или иной стране транспортной инфраструктуры, состоя-
ние парка средств транспорта, величину издержек товаро-
движения, специфику калькуляции транспортной составля-
ющей при заключении договоров купли-продажи, особеннос-
ти выбора базисного условия поставки товара с учетом воз-
можности осуществления и эффективности транспортного
процесса, транспортную логистику и некоторые другие ком-
поненты.

Особое место в современных условиях уделяется логис-
тике, занявшей в последние годы важное место в системе
товародвижения развитых стран. Связано это с тем, что в
ходе усложнения хозяйственной практики фирм возрастает
необходимость использования системного (комплексного) под-
хода к проблемам материально-технического обеспечения
производства, сбыта готовой продукции, транспортировки и
хранения товаров.

В настоящее время ни одна из имеющих устойчивое по-
ложение на рынке фирм не обходится без применения логи-
стического инструментария и учета логистического фактора
при разработке как общей рыночной стратегии, так и конк-
ретных проектов.

Распространение долгосрочных форм международных
экономических отношений повысило требования к беспере-
бойности поставок, устойчивости транспортного обслужива-
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ния и надежности функционирования системы товародвиже-
ния как неотъемлемого элемента мирового воспроизводствен-
ного процесса.

Система международного товародвижения включает в
себя как магистральный, так и внутрипроизводственный транс-
порт, сельское хозяйство, материально-техническую и ин-
формационную базу погрузочно-разгрузочных (стивидорных),
экспедиторских и лизинговых компаний, систему агентского
и брокерского обслуживания, операторов смешанного (ин-
термодального) сообщения, систему транспортного страхо-
вания и ряд других элементов.

Специфика функционирования рынков транспортных ус-
луг определяется многовариантностью возможного удовле-
творения потребностей торговых компаний:

* перевозка по каким-либо альтернативным маршрутам
одним видом транспорта или доставка в смешанном сообще-
нии с участием двух и более видов транспорта (смешанная
перевозка);

* складская или транзитная форма товародвижения;
* доставка, "растянутая" по срокам, либо осуществляе-

мая по уплотненному графику;
* отправка партии однородного товара или сборная от-

правка;
* выбор между специализированным и универсальным

средствами транспорта;
+ доставка с перегрузкой (перевалкой) в пути следования

либо бесперегрузочное сообщение и т. п.
Подобное многообразие вариантов в рамках реально воз-

можного выбора делает процесс международного товародви-
жения чрезвычайно сложным и привносит элемент вероятно-
сти или недетерминированности (схоатичности) в развитие
конъюнктуры рынков транспортных услуг.

Издержки функционирования системы международного
товародвижения в качестве важнейшего элемента включают
в себя расходы по перевозке различными видами транспор-
та, которые при складской форме подразделяются на затра-
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ты по перевозке с предприятия на склад и со склада отдель-
ным покупателем. При этом транспортировка магистральным
транспортом в международном сообщении обозначается по-
нятием freight transportation или mem line movement. Наряду
с расходами на перевозку другой важной статьей затрат яв-
ляются стивидорные расходы: погрузка у отправителя, выг-
рузка у получателя и возможные перегрузки в пути следова-
ния при выполнении складских операций.

Следует проводить различия между такими статьями за-
трат, как, с одной стороны, издержки хранения, непосред-
ственно относящиеся к перевозке в связи с перевалкой, кон-
центрацией или так называемой подработкой груза, напри-
мер, его приведение в транспортабельное состояние в пути
следования, а с другой — издержки формирования и содер-
жания запасов у торгово-посреднических компаний, дистри-
бьюторов или зарубежных сбытовых филиалов компании-про-
дуцента.

К весьма специфическим видам издержек относятся:
* издержки, связанные с "пролеживанием" товара в про-

цессе доставки (% на омертвленный капитал, порча, потери
и хищения груза);

•* так называемые издержки дефицита, возникающие в
связи с ограниченностью на данном этапе и в данном звене
системы товародвижения тех или иных товарных ресурсов,
пользующихся спросом, неумением ими эффективно управ-
лять;

* кризисные явления в экономике.
Взаимообусловленность внешнеторговых и транспортных

операций, договоров купли-продажи и договоров перевозки
проявляется через тарифы, оплачиваемые перевозчикам за
доставку грузов и представляющие собой издержки экспор-
теров и импортеров, и находит отражение в транспортной
составляющей, которая наряду со страховым и другими рас-
ходами определяет базис цены. Поэтому среди факторов, ока-
зывающих воздействие на цены товаров, значение транспорта
вряд ли может быть переоценено, и не случайно, что в уз-
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ком смысле транспортный фактор трактуется как количе-
ственно определенный элемент в стоимости продукции, об-
ращающейся в международном товарообороте.

Влияние транспорта на цены товаров имеет своим ре-
зультатом изменение стоимости товара с доставкой. При этом
покупатель может оплачивать расходы за перевозку как в виде
транспортной составляющей, если товар куплен на условии
его доставки продавцом, так и перевозчику, если доставку
должен осуществить сам покупатель.

Дополнительная прибыль, извлекаемая странами, нахо-
дящимися в благоприятном географическом положении по
отношению к импортерам и имеющими удобные транспорт-
ные коммуникации, может быть названа своеобразной фор-
мой ренты по местоположению. Неодинаковое местоположе-
ние — источник дополнительного обогащения стран, находя-
щихся вблизи от центров международной торговли, за счет
стран, расположенных на более отдаленном расстоянии. Вли-
яние транспортного фактора не только в том, что цены мо-
гут складываться по-разному в зависимости от географичес-
кого положения портов страны-покупателя, страны-продав-
ца и стран-конкурентов, но и в том, что доставка товара с
некоторых рынков в районы потребления может быть осуще-
ствлена по нескольким вариантам перевозки, т. е. различны-
ми маршрутами и разными видами транспорта.

Воздействие цен перевозки на товарные цены проявля-
ется в том, что при продаже товара по цене, включающей
расходы по доставке товара в порт назначения (например,
"сиф" или "каф"), продавец несет риск потерь, связанных с
ростом провозной платы после заключения договора купли-
продажи. В связи с наличием такого риска в контрактах мо-
жет предусматриваться следующее: при повышении фрахто-
вых ставок сверх определенного размера цена должна быть
изменена, а в случае несогласия покупателя компенсировать
разницу во фрахте продавец вправе расторгнуть договор.

Произошедшие изменения в технологии и организации
международных перевозок (прежде всего, так называемая
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"контейнерная революция", развитие ряда специальных си-
стем перевозок паромной, баржевозной, ролкерной, появле-
ние "операторов смешанной перевозки" и "сухопутных мо-
стов") привели к изменению и уточнению самих базисных
условий договора купли-продажи, выработки новых условий
поставки товаров, которые, в частности, нашли отражение в
"Инкотермс 1990".

Внедрение контейнеров и усиление тенденций в между-
народной торговле так называемой "интегрированной или
многомодальной перевозки", т. е. перевозки "от двери до две-
ри" с участием нескольких видов транспорта, сделало ранее
применявшиеся базисные условия поставки товаров явно не-
достаточными. В современной транспортной системе с непре-
рывным процессом доставки товаров в контейнерах рейлинг
(поручни) судна уже не может выполнять ту роль так назы-
ваемой "критической точки" распределения расходов между
сторонами и перехода рисков гибели или порчи товара, кото-
рую он выполняет при поставках товаров при условии "фоб",
"сиф" и "стоимость и фрахт".

Кроме того, поскольку в транспортном документе фик-
сируется состояние груза, этот документ должен быть оформ-
лен в таком пункте, где перевозчик или транспортный опера-
тор располагает разумными средствами проверки состояния
груза. В современных транспортных операциях такими пунк-
тами являются грузовые терминалы или районы морских пор-
тов, где товары укладываются в контейнеры, на поддоны, на
автотранспортные средства и т. п.

Основной перевозчик (не говоря уже о транспортном
операторе смешанного сообщения) нередко предпочитает
принимать на себя так называемую "сквозную ответственность"
за груз на всем пути его следования даже в тех случаях,
когда такой перевозчик вступает в соглашения с другими пе-
ревозчиками.

Условие поставки "с завода" заключет в себе минималь-
ные транспортные издержки для продавца, а условия "по-
ставлено с оплатой пошлины (без оплаты пошлины) в поиме-
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кованном месте назначения" •— максимальные. Поэтому на
первый взгляд может создаться впечатление, что наилучшим
решением при заключении договора купли-продажи явилось
бы максимально возможное ограничение своих обязательств,
однако на практике это решение отнюдь не является таким
простым, поскольку при выборе базисного условия поставки
товара продавец и покупатель учитывают ряд важных факто-
ров, прежде всего — конъюнктуру товарного и фрахтового
рынков.

Кроме того, в торговле между странами, располагающи-
ми современными контейнерными терминалами, при отсут-
ствии проблем с рабочей силой, риски скопления судов в пор-
тах или риски приостановления исполнения контрактов могут
быть минимальными. В таких случаях продавцы бывают гото-
вы принять на себя риски, возникающие в процессе транс-
портировки товара, и, следовательно, выбрать такое усло-
вие поставки товара, при котором ответственность продавца
распространяется до момента прибытия груза к месту назна-
чения ( например, условия "поставлено с судна в поимено-
ванном порту назначения", "поставлено с пристани в по-
именованном порту назначения" и т. п.). Однако продавец,
который полагает, что ему нежелательно принимать на себя
упомянутые риски и затруднительно скалькулировать про-
дажную цену товара, может предпочесть такие условия по-
ставки, как "фас", "фоб", "сиф", "стоимость и фрахт в. по-
именованном порту назначения" и т. п. Упомянутые два вида
контрактов обозначаются такими общими понятиями, как "кон-
тракты доставки" и "контракты отгрузки".

Предпочтение той или иной стороны, отдаваемое запро-
дажам товаров на условиях, предполагающих доставку про-
давцом (соответственно закупкам на условиях доставки по-
купателем), может объясниться необходимостью загрузки
национальных транспортных средств и получения дополни-
тельной валютной выручки в цене товара в виде транспорт-
ной составляющей при экспорте и экономии валюты при им-
порте.
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Глава 11
ИСПОЛЬЗОВАНИЕ ПРИНЦИПОВ

МАРКЕТИНГА ПРИ АНАЛИЗЕ
И ПРОГНОЗИРОВАНИИ РЫНОЧНОЙ

КОНЪЮНКТУРЫ ТОВАРНЫХ РЫНКОВ

Маркетинг (англ, marketing) — рыночная концепция уп-
равления производственной сбытовой деятельностью предпри-
ятий-поставщиков товаров и услуг, основанная на комплекс-
ном изучении потребностей в них и нацеленная на достиже-
ние устойчивого заданного коммерческого успеха на избран-
ном рынке, достигаемого путем взаимного приспособления
целевого рынка и избранного товара.

Современная концепция маркетинга — это не только и
не столько организация сбыта уже производимой продук-
ции, а изучение целевого рынка для последующей организа-
ции производства на выпуск тех товаров, которые найдут
сбыт. В более расширенном толковании (по Ф. Котлеру) "мар-
кетинг — вид человеческой деятельности, направленной на
удовлетворение нужд и потребностей путем обмена".

Поэтому организация и управление маркетингом — это
комплексный анализ и планирование, реализация и контроль
за проведением всех мероприятий, рассчитанных на установ-
ление, укрепление и поддержание выгодных обменов с целе-
выми покупателями для получения прибыли, роста объема
сбыта, увеличение доли на рынке конкурентного товара.

В условиях рыночной экономики и особенно во внешне-
экономической деятельности российских предприятий и фирм
знание и использование маркетинговых исследований стано-
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вится необходимым. Ниже последовательно рассматривают-
ся основные составляющие экспортного маркетинга начиная
с изучения особенностей конкретного рынка и кончая совер-
шенствованием организационно-управленческой структуры
предприятия (фирмы).

Основная задача изучения рынка — нахождение потен-
циальных покупателей и определение условий коммерческо-
го успеха. Это изучение должно дать ответы на вопросы: на
рынках каких стран, в каком количестве и на каких условиях
могут быть реализованы те товары, которые фирма уже
выпускает или еще только собирается запустить в производ-
ство.

В зависимости от производимой фирмой продукции вре-
менные периоды анализа и прогноза рыночной конъюнктуры
могут быть краткосрочными, средне- или долгосрочными, а
также включать только внутренний рынок или внутренний и
экспортный рынки.

Емкость рынка какой-либо страны для определенного
товара может быть приблизительно подсчитана на основе
промышленной и внешнеторговой статистики как разность
между производством и сальдо внешнеторгового обмена этим
товаром (продукцией).

Чтобы составить более правильную оценку возможного
изменения емкости в будущем, необходимо проанализиро-
вать тенденции развития производства и спроса. Если инфор-
мация о перспективах развития потребляющих отраслей от-
сутствует, прирост емкости рынка определяется на основе
анализа общих тенденций продаж. Для этой цели использу-
ются данные нескольких последних лет, и при помощи эко-
номико-математических методов определяется, как будет раз-
виваться спрос на данный товар в будущем. Такова пример-
ная схема определения емкости любого рынка.

Так, при анализе тенденций развития рынка энергети-
ческого станционного оборудования, по статистическим дан-
ным за последние годы методом экстраполяции определяется
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тенденция роста выработки электроэнергии. На этой основе
дается оценка возможного прироста установленных мощнос-
тей. Затем этот прирост дополнительно корректируется с уче-
том имеющихся данных об инвестиционной политике веду-
щих компаний и программах государственных капитало-
вложений в развитие электроэнергетики. Скорректированная
цифра прироста анализируется с точки зрения технико-эко-
номических параметров энергетического оборудования. Учи-
тываются такие факторы, как рост единичных мощностей
электроагрегатов, изменение удельного веса атомных элект-
ростанций в общей выработке электроэнергии.

Анализ структуры рынка должен быть динамичным, т. е.
он должен не только отражать положение на данный мо-
мент, но и учитывать тенденции и величину происходящих
структурных сдвигов. Об этих структурных изменениях мож-
но получить представление по данным промышленной и внеш-
неторговой статистики. Например, изучается рынок текстиль-
ного оборудования какой-либо страны. Анализ данных тамо-
женной статистики этой страны дает ответ на вопрос, какие
виды текстильного оборудования пользуются наибольшим
спросом на этом рынке. Предположим, результаты исследо-
вания говорят о том, что импорт текстильного оборудования
растет за счет бесчелночных ткацких станков с микропроцес-
сорами и другой электронной аппаратурой, оборудования для
производства нетканых материалов и красильно-отделочного
оборудования, в то время как удельный вес традиционных
конструкций машин для прядильного и ткацкого производ-
ства в общем объеме импорта сокращается. Полученные на
основе изучения официальных статистических публикаций
оценки емкости рынка корректируются затем путем непо-
средственных контактов с потенциальными покупателями и
составления дополнительных оценок.

Информация о конкурентах поступает от сбытовых аген-
тов и специалистов по техническому обслуживанию и допол-
няется сведениями, полученными из общеэкономических и
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отраслевых источников информации, рекламных проспектов,
каталогов, а также от работников сервисной службы и спе-
циалистов, посещающих выставки. Информация о конкурен-
тах должна содержать:

* сравнительные технико-экономические характеристи-
ки продукции, выпускаемой потенциальным экспортером и
его конкурентами;

* данные коммерческого характера (численность сбыто-
вых агентов, рекламные материалы, качество поставляемой
продукции, соблюдение сроков поставки, организация до- и
послепродажного обслуживания и т. д.).

Изучение собранной информации должно дать представ-
ление не только об уже поступающей на рынок продукции
фирм-конкурентов, но и о разработках новых видов продук-
ции. Поэтому производятся исследования перспективной за-
грузки (недогрузки) предприятий основных конкурентов, при-
чем учитывается загрузка не только производственных мощ-
ностей, но и конструкторских бюро. Анализируется также
финансовое положение фирм основных конкурентов и их спо-
собность начинать разработку нового или модернизацию су-
ществующего изделия.

Изучение информации о покупателях. Фирмы, выступа-
ющие на любом товарном рынке, для того чтобы добиться
успеха в сбыте своей продукции, тщательно исследуют раз-
личные факторы, воздействующие на выбор продавца (по-
купателя). Фирма-продавец должна проникнуться логикой
покупателя, стать на его точку зрения и хорошо представ-
лять себе, как возможный покупатель ее продукции прора-
батывает и решает вопросы закупки той или иной разновид-
ности подобной продукции. Так, на рынке машин и оборудо-
вания фактором, в большинстве случаев определяющим вы-
бор заказчиком поставщика (или покупателем продавца), яв-
ляется характеристика последнего, т. е. то представление,
которое создается у потенциальных заказчиков о том или,
ином поставщике на основе анализа таких критериев, ка!
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цена, качество, уровень и организация технического обслу-
живания, соблюдение договорных сроков поставки.

Помимо этого, на выбор поставщика заказчиком влияет
и проводимая последним политика закупок. Как считают спе-
циалисты по маркетингу, есть две разновидности политики
покупателя в отношении закупок промышленного оборудова-
ния: политика поддержания традиционных связей и полити-
ка равных возможностей.

Под политикой традиционных связей подразумевается
обращение с запросом к одному из поставщиков, который
уже поставлял фирме какое-либо оборудование в прошлом
или поставляет в настоящее время. Политика равных воз-
можностей предусматривает одновременный запрос как тра-
диционных, так и новых поставщиков и затем анализ всех
полученных предложений с целью нахождения поставщика с
наиболее подходящими техническими и коммерческими ус-
ловиями поставки.

Система получения рыночной информации. Изучение
рынка должно дать ответ на вопрос о возможности реализа-
ции выпускаемой (или планируемой к запуску в производ-
ство) продукции на том или ином конкретном рынке. Приня-
тие решения по этому вопросу требует анализа многих со-
ставляющих, определяющих положение на рынке на данный
момент и на перспективу. Этим, собственно говоря, и объяс-
няется необходимость создания и эффективного функциони-
рования системы сбора, передачи, систематизации и анализа
рыночной информации. Такая система должна оперативно
давать сведения о всех изменениях, происходящих в емкос-
ти рынка, позициях конкурентов, требованиях покупателей
и т. д. В частности, одной из причин, объясняющих успех
ведущих японских торговых и промышленных компаний в
борьбе за "место под солнцем", является наличие у них хо-
рошо организованных систем сбора и анализа конъюнктурно-
экономической информации. Данному участку работы прида-
ется очень большое значение. "Если нет информации, то нет
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продаж" — таким принципом руководствуются японские ком-
пании в работе по сбору, передаче и использованию информа-
ции.

Помимо изучения рынка собственными силами в ряде
случаев, в особенности когда речь идет об освоении новых и
малоизученных рынков, экспортеры прибегают к помощи спе-
циализированных организаций. Привлечение экспертов со
стороны объясняется тем, что сотрудники фирмы-экспорте-
ра не всегда могут достаточно детально и квалифицирован-
но разработать отдельные вопросы, связанные с изучением
рынков сбыта. Они не в состоянии знать одинаково хорошо
все страны и рынки, чтобы выбрать самые подходящие ка-
налы сбыта и правильно осветить особенности положения на
рынках отдельных стран. Кроме того, специализированные
исследовательские организации если и не знают все пробле-
мы рынка конкретного товара, то зато, как правило, они
имеют больше опыта в изучении конъюнктуры и общих усло-
вий развития отдельных стран.

Методика создания новых товаров. Расширение или со-
кращение номенклатуры в любом случае требует детального
анализа потребительских свойств товаров, их достоинств и
недостатков по сравнению с образцами, уже имеющимися на
рынке. Критерием же оценки правильности или ошибочности
проведенного исследования служит потребительский спрос,
т. е. отношение потребителя к товару, выпущенному на ры-
нок.

При принятии решения о запуске в производство какой-
либо новой продукции изучаются следующие вопросы:

» какие имеются сферы применения данной продукции?
* какие новые группы потребителей и какой процент

покупателей товаров, выпускавшихся до сих пор, можно
рассматривать как потенциальных покупателей новой продук-
ции?

* подходит ли существующая система реализации для
сбыта новой продукции и какие изменения потребуются в
системе сбыта?
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Большое значение придается учету требований рынка к
внешнему оформлению товара — необходимые покрытия, цвет
и качество покраски, консервация и упаковка. Особенно важно
высококачественное внешнее оформление для товара потре-
бительского назначения. Психологи считают, что цвет и упа-
ковка создают образ товара. Поэтому обеспечение сбыта мас-
совой продукции требует наиболее полного учета требований
каждого конкретного рынка к внешнему оформлению товара.

Анализ рентабельности производства всех видов продук-
ции, выпускаемых фирмой, а также сопоставление техни-
ко-экономических показателей этой продукции с показате-
лями аналогичной продукции конкурирующих фирм и тре-
бованиями рынка позволяет разработать рекомендации по
снятию с производства одних товаров, модернизации дру-
гих и освоению производства третьих. От того, насколько
правильно разработаны, а в дальнейшем и реализованы эти
рекомендации, зависят величина прибыли и конкурентоспо-
собность фирмы.

Исключительно большое значение придается отбору идей
и предложений, на основе которых начинается освоение про-
изводства новой продукции. Задача заключается в том, чтобы
при наименьших затратах времени и средств отобрать такую
идею или предложение, практическая реализация которых в
виде выпуска новых товаров будет прибыльной. С этой целью
тщательно прорабатывается большой комплекс производствен-
ных и коммерческих вопросов. Поэтапная последовательность
такой проработки и содержание рассматриваемых на каждом
этапе вопросов примерно следующая.

На первом этапе составляется предварительная оценка
возможностей производства и сбыта. Оценка по производствен-
ной линии должна дать ответ на вопрос, достаточны ли про-
изводственные мощности, материальные и людские ресурсы
Для выпуска предлагаемой продукции. Проверяются также
возможности обеспечения производства необходимыми мате-
риалами и компонентами.
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Предварительный анализ в области сбыта включает изу-
чение следующих вопросов:

* оценка преимуществ потребителя при переходе на но-

вую продукцию;
* емкость рынка и трудности проникновения на рынок;
» характер и острота конкуренции;
* как быстро конкуренты могут выступить на рынке с

подобной продукцией;
» достаточно ли старых каналов сбыта или новая про-

дукция потребует организации новых каналов сбыта.
На втором этапе более тщательно анализируются идеи

и предложения по выпуску новых товаров, которые успеш-
но прошли первый этап. Второй этап — это оценка экономи-
ческой эффективности выпуска новой продукции: составля-
ются калькуляции производственных и сбытовых расходов, а
затем на основе детального изучения рынка оцениваются воз-
можные поступления от продаж. Сопоставление расходов с
поступлениями дает ответ на вопрос, целесообразно ли с ком-
мерческой точки зрения запускать в производство тот или

иной товар.
Третий этап, до которого доходит только до 10—15%

всех новых идей и товаров, стартовавших в начале отбора, —
подготовка производства. На этом этапе уже разрабатывает-
ся детальный план выпуска нового товара: исследуются ис-
точники снабжения материалами, компонентами и оборудо-
ванием, подготавливаются рабочие чертежи и могут быть

изготовлены прототипы.
Одновременно с планом производства разрабатывается

комплекс мероприятий по обеспечению сбыта — от рекламы
до технического обслуживания.

Четвертый этап — испытания изготовленных прототи-
пов и выпуск различных модификаций. Сначала новая про-
дукция проверяется на испытательных стендах фирмы-изго-
товителя, затем проводятся испытания в реальных эксплуа-
тационных условиях у потребителя. Лишь после этого прото-
типы запускаются в серийное производство. Основным кри-
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терием оценки нового товара являются испытания новых про-
тотипов у нескольких потребителей. Все замечания потреби-
телей внимательно изучаются и учитываются при окончатель-
ной доработке перед запуском в производство.

Следовательно, такой поэтапный отбор новых товаров
происходит по двум направлениям: по производственному —
определяются и оцениваются имеющиеся ресурсы и кальку-
лируются все издержки производства, а по рыночному —
изучаются и оцениваются возможности реализации (объем и
сроки продаж, цены, организация каналов сбыта).

Сопоставление этих двух аналитических оценок — про-
изводственной и рыночной — дает ответ на вопрос: какой то-
вар следует запустить в производство?

В процессе обновления производственно-экспортной но-
менклатуры также разрабатываются так называемые "цик-
лы жизни" товаров как интервалы с момента выхода на ры-
нок до момента ухода с рынка, т. е. прекращения продаж
данного товара.

Обычно этот цикл делят на пять периодов:
* первый — начальный период выступления на рынке,

когда продажи еще незначительны;
» второй — наиболее эффективный период, когда объем

продаж уже достиг значительных размеров и продолжает
расширяться дальше, а цены находятся на высоком уровне;

* третий — период насыщения, для которого характер-
но замедление роста продаж и достижение их максимума. В
этот период конкуренция усиливается и для поддержания
более или менее высокого уровня продаж продавец идет на
понижение цен;

Ф четвертый — период сокращения продаж. Привлече-
ние новых покупателей уменьшается, и продажи осуществ-
ляются главным образом за счет спроса на замену;

* пятый — спрос на товар отсутствует, продажи опуска-
ются до уровня, близкого к нулю.

Анализ условий сбыта на основе "цикла жизни" товара
помогает фирме в каждый конкретный момент иметь ясное
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представление о положении на рынке и о перспективах на
будущее, регулировать объем продаж и цены. Каждый пери-
од имеет свою специфику, которая проявляется в разной сте-
пени конкуренции, в величине издержек производства, цен
и прибылей. Например, в первый период, несмотря на высо-
кие цены, масса прибыли маленькая, так как объем продаж
незначительный, а издержки производства и сбыта большие.
В третьем (четвертом) периоде хотя цены несколько понизи-
лись, но за счет значительного расширения объема продаж
масса прибыли достигает максимума.

Прибыли фирмы, как указывают специалисты по марке-
тингу, могут быть сохранены и увеличены только при свое-
временном обновлении номенклатуры выпускаемых изделий,
т. е. когда прибыль от производимой и сбываемой в данный
момент продукции начинает понижаться, фирма должна иметь
на выходе новые изделия.

Главная задача заключается в том, чтобы так рассчитать
момент выхода на рынок, чтобы затраты на новый товар ус-
пели окупиться до тех пор, пока он не устареет и не потеря-
ет спрос вследствие появления на рынках новых конкуриру-
ющих с ним изделий. Для решения этих вопросов, и прежде
всего для определения сроков создания и выхода на рынок с
новой конкурентоспособной продукцией, и разрабатываются
"циклы жизни" товаров.

Сокращение сроков обновления товарной номенклатуры
оказывает решающее влияние на конкурентоспособность
фирмы. Если выпуск новой продукции задерживается, рынок
может быть захвачен конкурентами, а это может привести к
колоссальным убыткам или даже к банкротству. С другой сто-
роны, сокращение сроков не только дает преимущества пе-
ред конкурентами, но и сокращает период погашения расхо-
дов на освоение.

В настоящее время, когда сроки морального старения
промышленных изделий все более сокращаются, адекватное
ускорение темпов их обновления, пожалуй, становится ос-
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новным направлением повышения конкурентоспособности на
мировом рынке промышленной продукции.

Чтобы не отстать в этой гонке за "лидерство в новизне",
все этапы создания новых изделий, в особенности продукции
машиностроения, тщательным образом анализируются с точ-
ки зрения изыскания возможностей их сокращения. К числу
таких возможностей, уже реализуемых ведущими промыш-
ленными компаниями капиталистических стран, относятся:

а) интенсивное внедрение компьютерной техники в це-
лях автоматизации проектно-конструкторских работ, моде-
лирования испытания опытных образцов, управления техно-
логическими процессами и других участков производства;

б) переход от последовательной поэтапной разработки
новой продукции к так называемой "параллельной" работе,
т. е. когда проектировщики, конструкторы, производственни-
ки и специалисты в области управления и маркетинга взаи-
модействуют друг с другом в работе над новым товаром на
всех этапах процесса его создания;

в) использование в процессе создания новых товаров
"внутренней конкуренции". Суть ее заключается в организа-
ции двух или трех групп специалистов примерно одинаковой
численности и квалификации, каждая из которых независи-
мо друг от друга занимается разработкой альтернативного
варианта нового изделия. Анализ и сопоставление результа-
тов работы этих групп исключает не всегда оправданный вы-
бор одного решения проблемы и позволяет найти оптималь-
ный вариант, в наибольшей мере отвечающий требованиям
рынка производственным возможностям фирмы. Предполага-
ется, что использование такой внутрифирменной конкурен-
ции хотя и удорожает создание новых изделий за счет дуб-
лирования работ, но эти дополнительные затраты с лихвой
окупаются в результате сокращения сроков производства и
повышения конкурентоспособности.

Таким образом, чрезвычайно важная задача, над реше-
нием которой повседневно работают отделы маркетинга фирм
во взаимодействии с отделами НИОКР и производства, за-
ключается в определении (и постоянном обновлении) номенк-
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латуры выпускаемых изделий. И, как показывает практика, '
успех или неудача в создании новых товаров в значительной
мере зависит от того, насколько велика роль отдела марке-
тинга в этом взаимодействии с другими подразделениями
фирмы.

Ценовая политика в системе
экспортного маркетинга

Цены — одна из четырех основополагающих составляю-
щих рыночной стратегии (планирование производства, уста-
новление цен, организация сбыта, стимулирование продаж).
Не будет преувеличением сказать, что все мероприятия и
исследования в области маркетинга, начиная от изучения рын-
ков и кончая организацией сбыта, прямо или косвенно свя-
заны с ценами.

Фирмы, деятельность которых строится на принципах
маркетинга, приступая к разработке нового товара (или мо-
дификации старого), начинают с того, что определяют, на-
ряду с техническими характеристиками товара, его издерж-
ки производства, уровень цен и предполагаемый объем про-
даж. Ошибки в таких расчетах, например недооценка воз-
можных расходов на рекламу, на создание новых каналов
сбыта, на вытеснение конкурентов или ошибка в исчислении
цен, могут привести к убыткам и даже банкротству.

Задача заключается в том, чтобы установить цены на
таком уровне, который, учитывая собственные издержки
производства, существующую конкуренцию, потребительс-
кий спрос и другие конъюнктурообразующие факторы, со-
здавал бы условия для получения максимальной прибыли.

Издержки производства и цены. Отправной точкой для
определения цен служат издержки производства. Традицион-
ный и наиболее распространенный способ определения про-
дажной цены — это приплюсовать намеченную прибыль к под-
считанным издержкам производства и накладным расходам.
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Обычно калькуляция цены производится следующим об-
разом (рассмотрим пример, калькулируя цены в условных
единицах):

Прямые издержки производства 400
в том числе:

материалы ' 250
рабочая сила 150

Накладные заводские расходы1 100
Стоимость производства 500
Административные и сбытовые расходы2 200
Общая стоимость 700
Прибыль3 70

Цена 770

Тщательная калькуляция издержек производства, а так-
же изыскание и реализация всех возможностей их сокраще-
ния — основа ценообразования. Последнему, т. е. снижению
издержек производства, каждая фирма уделяет первостепен-
ное и постоянное внимание, так как размер получаемых при-
былей находится в прямой зависимости от уровня издержек
производства. Поэтому все фирмы, для того чтобы поддер-
живать цены на конкурентоспособном уровне и одновремен-
но получать больше прибыли, стремятся понизить издержки
производства своей продукции при сохранении ее технико-
экономических параметров на уровне требований рынка. В
этих целях разрабатываются мероприятия по экономии ма-
териалов и электроэнергии, автоматизируются и механизи-
руются производственные процессы, интенсифицируется труд
рабочих.

Функционально-стоимостной анализ заключается в ис-
следовании вариантов конструкции и способов изготовления

^ Оцениваются как 25% прямых издержек производства.
* Оцениваются как 40% стоимости производства.

Устанавливается в размере 10% от общей стоимости (в зависимости от
фирмы, вида продукции, положения на рынке и др. прибыль варьируется в
очень больших пределах).
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1
изделия с точки зрения соответствия его назначению и ос- ]
новным функциям при минимальных издержках производства. 1
На фирмах создаются специальные отделы или группы, со-
трудники которых анализируют возможности снижения из-
держек производства выпускаемых фирмой изделий по оп-
ределенным узлам и деталям. В первую очередь такому ана-
лизу подвергаются высокостоимостные, многодетальные и
металлоемкие изделия.

Разновидности ценовой политики. Имея все необходи-
мые данные о собственных производственно-сбытовых рас-
ходах и определив уровень рыночных цен, фирмы приступа-
ют к разработке политики цен.

Главная цель, которая ставится при принятии решения
о ценах, — это увеличение прибыли. Однако в зависимости
от фирмы, товара, конъюнктуры рынка и ряда других мо-
ментов эта цель может формулироваться по-разному. В одном
случае ставится задача установить цены на конкурентноспо-
собном уровне, в другом — установленные цены должны спо-
собствовать сохранению или расширению существующей доли
на рынке; в третьем случае — при помощи изменения уровня
цен завоевать новый рынок сбыта.

После того как определена цель, разрабатывается цено-
вая политика, которая в зависимости от поставленной цели,
специфики производства и потребления конкретного товара
и ряда других факторов претерпевают довольно значитель-
ные изменения. Известны многие разновидности ценовой по-
литики, некоторые из них рассматриваются ниже.

Наиболее простая ценовая политика — это установле-
ние цен путем приплюсовывания намеченной прибыли к под-
считанным издержкам производства и обращения. Для опре-
деления продажной цены применяется следующая формула:

П — планируемая прибыль в процентах от продажной
цены.

Если, например, И = 70 у. е., а П = 30%, то продажная
цена Ц составит 100 условных единиц.

Величина прибыли П в большинстве случаев определя-
ется в зависимости от уровня рыночных цен, величины на-
кладных расходов, ожидаемого объема продаж и ряда дру-
гих факторов. Иногда, в особенности когда необходимо повы-
сить конкурентоспособность отдельных позиций в общем ряду
выпускаемых изделий, фирмы идут от обратного, т. е. от ры-
ночных цен к издержкам производства. Например, фирма,
выпускающая стиральные машины, исходя из оценки рыноч-
ной конъюнктуры и цен конкурентов, считает, что рознич-
ная цена на одну из моделей ее машин может быть установ-
лена на уровне 1500 у. е. Далее составляется следующая каль-
куляция:

» прибыль и расходы розничного торговца — 30% цены
(т. е. цена, по которой розничный торговец получает товар,
составит 1050 у. е.);

* прибыль и расходы оптового торговца — 25% (для оп-
товика товар будет уже стоить 787,5 у. е.);

* собственная прибыль фирмы — 25%.
На основе этой калькуляции фирма-производитель опре-

деляет, что требуемые издержки производства не должны
превышать 590,6 условных единиц.

Политика уровня цен обычно разрабатывается для прин-
ципиально новых товаров, когда еще до выхода на рынок, а
точнее, даже до запуска в производство необходимо опре-
делить возможный уровень цен.

Один из вариантов этой политики предполагает установ-
ление цен на максимально высоком уровне (иногда во много
раз превышающем издержки производства). Как правило, этот
вариант, называемый "снятием сливок" (skimming pricing),
используется в тех случаях, когда фирма выходит на рынок с
товаром, имеющим надежную патентную защиту и еще от-
сутствуют конкуренты. Максимализация прибыли в данном
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случае достигается повышением ее нормы при сравнительно
скромных первоначальных продажах товара.

Считается, что цена на принципиально новую продук-
цию должна быть на таком уровне, чтобы поступления от
продаж не только покрыли бы все издержки производства,
включая имевшие место затраты на НИОКР (плюс расходы
на рекламу, на освоение новых каналов и методов сбыта, на
вытеснение конкурирующих товаров и другие маркетинго-
вые мероприятия) и обеспечили достаточно высокую прибыль,
но еще создала бы определенные резервы на случай воз-
можных расходов (и убытков) при переходе к следующему
циклу обновления товарной номенклатуры.

В зависимости от трудностей воспроизводства нового то-
вара и патентной защиты такие максимальные цены поддер- I
живаются в течении периода от нескольких месяцев до не- }.
скольких лет. Частичное удовлетворение спроса на эту но- <
вую продукцию, выход на рынок с аналогичной продукцией ;
других фирм (или то и другое вместе) заставляет фирму по-
низить цены.

Если новый товар не имеет достаточной патентной за-
щиты и легко может быть воспроизведен конкурентами или
он является заменителем какого-либо другого широко рас-
пространенного товара, то цены на такой товар устанавли-
ваются на относительно низком уровне. Такая ценовая поли-
тика проникновения на рынок (penetration pricing) позволяет
не только успешно преодолевать конкуренцию других фирм, |
но и способствует быстрому расширению спроса и продаж.
Последнее, т. е. рост продаж, ведет к максимизации прибыли
путем увеличения ее массы (за счет значительного расшире-
ния объема продаж).

Совершенно другая политика — политика целевой нор
мы прибыли — проводится в случаях, когда на рынок выбра
сывается не принципиально новый товар, а какая-либо мае
совая продукция, выпускаемая уже в течение многих лет,
но время от времени модернизируемая. Цены на такую MO-J
дернизированную массовую продукцию, типичным примером
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которой могут служить автомобили, устанавливаются на ос-
нове нормы прибыли, определяемой исходя из издержек про-
изводства, цен и объема продаж за ряд последних лет, а так-
же учета конкурентных позиций, занимаемых фирмой на
рынке. Приплюсование к издержкам производства (и обра-
щения) подсчитанной таким образом нормы прибыли позво-
ляет определить уровень продажных цен.

Когда рынок состоит из нескольких сегментов с разной
ценовой эластичностью и покупатели не могут переходить из
одного сегмента в другой, фирмы, как правило, организуют
сбыт своей продукции на основе политики рыночной сегмен-
тации. В данном случае расширение объема продаж (и разу-
меется, прибылей) осуществляется продажей одних и тех же
товаров (при одинаковых издержках производства) по разным
ценам на разных сегментах рынка. Следовательно, в сегмен-
тах, менее чувствительных к колебаниям цен (где спрос не
реагирует на понижение цен), устанавливаются высокие цены,
а там, где понижение цен ведет к расширению спроса, цены
понижаются. Пример применения данной стратегии, т. е. про-
дажи товаров различным группам потребителей по разным
ценам, — рынок автомобилей или продажа по разным ценам
спирта для производства и бытового потребления.

Политика психологического ценообразования разраба-
тывается при выступлении на рынках товаров потребитель-
ского назначения. Как известно, все разновидности ценовой
политики в большей или меньшей мере учитывают психоло-
гию покупателя, но в данном случае психологический фак-
тор играет доминирующую роль.

С другой стороны, в рамках сегментов рынка, удовлет-
воряющих спрос высокосостоятельных слоев населения, как
правило, предпочтение отдается высокой цене. Считается, что
она увеличивает престиж фирмы и товара, что психологи-
чески должно воздействовать на покупателя и способство-
вать расширению сбыта. Кроме того, поскольку у многих по-
купателей повышение цены ассоциируется с улучшением
качества (чем выше цена, тем выше качество, и чем ниже
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цена, тем хуже качество товара), фирмы, уже завоевавшие
репутацию как производители высококачественных престиж-
ных товаров, продают свою продукцию по ценам значитель-
но выше цен конкурентов.

Таковы кратко наиболее известные разновидности цено-
вой политики, рекомендуемые маркетингом. Правда, в усло-
виях рыночной экономики, многообразия и непостоянства воз-
действующих на цены различных сил цена, установленная на
основе тех или иных стратегических и тактических разрабо-
ток, обычно затем подвергается дополнительным корректи-
ровкам, подчас весьма значительным.

Определение оптимального уровня цен. Поскольку реа-
лизация товаров по оптимальным ценам означает максима-
лизацию прибыли, этому вопросу уделяется все больше вни-
мания. Методологической предпосылкой определения опти-
мального уровня цен является выдвижение на первый план
такого фактора, как объем возможных продаж. А это означа-
ет установление цен на конкретный товар, выпускаемый
фирмой, не на максимальном уровне, а на таком, который
обеспечил бы максимальную разницу между общими дохода-
ми по всей номенклатуре продаваемых товаров и общими зат-
ратами.

Такая предпосылка предусматривает дифференцирован-
ный подход к установлению цен различных товаров. Допус-
тим, фирма выпускает два товара — стандартный, который
в течение определенного времени уже реализуется на рын-
ке, и какой-либо новый товар. По первому товару имеется
много конкурентов и наблюдается уже некоторое насыще-
ние рынка, по второму — большой спрос и отсутствие кон-
курентов. При такой ситуации, снизив цены (за счет чего
может быть расширен сбыт) на стандартный и уже ранее
выпускавшийся товар и установив максимально высокие цены
на новую продукцию, фирма получает более высокую при-
быль.

В целом чем выше цена, тем фирма раньше достигает
того критического объема продаж, при котором сумма по-
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ступлений равняется сумме затрат и последующее увеличе-
ние продаж уже создает прибыль. Однако при этом необхо-
димо учитывать, что рост цен двояко воздействует на уро-
вень поступлений от продаж: с одной стороны, способствует
его повышению за счет увеличения нормы прибыли на каж-
дую единицу продаваемого товара, а с другой — действует в
сторону сокращения поступлений, так как ограничивает объем
продаж, что ведет к сокращению общей массы получаемой
прибыли. Следовательно, задача анализа зависимости объема
продаж от цены заключается в том, чтобы установить цены
на уровне, обеспечивающем фирме получение максималь-
ных прибылей.

Организация и функционирование
каналов сбыта

Тот факт, что прибыль в конечном итоге реализуется в
сфере обращения, объясняет пристальное внимание, уделя-
емое каждой фирмой организации и совершенствованию сво-
их сбытовых операций. Главное в исследовании этой группы
вопросов — изыскание наиболее подходящих каналов сбыта
и разработка рекомендаций по организации их работы с наи-
большей эффективностью.

Промышленная продукция потребительского назначения
реализуется как через собственные каналы сбыта фирм-про-
изводителей (вплоть до создания фирменных розничных ма-
газинов), так и через различные оптовые и розничные тор-
говые фирмы. Одна из характерных особенностей массовых
товаров потребительского назначения в том, что они, как
правило, реализуются через множество розничных точек, что
обусловливает довольно сложный многоступенчатый путь дви-
жения товара от производителя до потребителя.

В отличие от потребительских товаров, где производи-
тель все-таки до сих пор в большинстве случаев имеет дело
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с оптовым торговцем, а не с конечным потребителем, фир-
мы, выступающие на рынке товаров промышленного назна-
чения, в большинстве случаев имеют свои собственные кана-
лы сбыта, обеспечивающие непосредственный контакт с по-
требителями.

Наиболее распространенные каналы сбыта промышлен-
ной продукции на внешних рынках:

а) посреднические агентские фирмы;
б) смешанные компании с участием местного капитала;
в) собственные сбытовые фирмы за границей.
Эффективность работы выбранных каналов сбыта нахо-

дится в прямой зависимости от осуществления целого ряда
организационных мероприятий — от рекламы до техническо-
го обслуживания.

Реклама все больше становится одним из основных
средств конкурентной борьбы. Она способствует перераспре-
делению рынков между конкурентами, увеличению их емко-
сти, созданию новых рынков. Все это увеличивает расходы
на рекламу, которые через механизм монопольных цен в ко-
нечном счете перекладываются на потребителей. Исключи-
тельно велика роль рекламы в организации сбыта массовых
товаров.

Иногда в дополнение или вместо непосредственной рек-
ламы, применяется косвенная реклама, т. е. рекламируется
не тот товар, в сбыте которого заинтересован рекламода-
тель, а другие товары, расширение сбыта которых должно
стимулировать повышение спроса и на товар рекламодателя.
Наибольшее распространение такая косвенная реклама име-
ет место при сбыте различных сырьевых товаров и полуфаб-
рикатов. Например, химические компании рекламируют го-
товое платье, ковры и другие предметы домашнего обихода,
изготовленные из синтетических волокон. Такая реклама дает
им возможность расширить продажи синтетического сырья.
Аналогичным образом производители алюминия организуют
рекламу строительных конструкций из алюминия. В резуль-
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тате рост спроса на изделия из алюминия в свою очередь
вызывает увеличение закупок алюминия компаниями, изго-
товляющими строительные детали.

Поставщики промышленного оборудования, имеющие
сравнительно ограниченный круг потребителей, предпочита-
ют такие методы рекламы, как демонстрация работы выпус-
каемого фирмой оборудования, публикация статей в техни-
ческих журналах. Весьма полезной считается рассылка ката-
логов и проспектов, которые должны давать ясное представ-
ление о технико-экономических данных предлагаемого обо-
рудования.

Активно используются и такие формы рекламы, как уча-
стие в специализированных выставках и технических ярмар-
ках, предоставляющее хорошие возможности для рекламы и
сбыта товара, поскольку подобные выставки и ярмарки, как
и публикации в отраслевой прессе, привлекают квалифици-
рованную аудиторию, состоящую из лиц, интересующихся
экспонируемым оборудованием. Кроме того, участие в выс-
тавках помогает опробовать новые виды продукции с точки
зрения реакции возможных покупателей и установить с ними
контакты.

Большое значение в рекламной деятельности многих ве-
дущих фирм придается рекламированию самой фирмы, т. е.
рекламе, обращающей внимание на финансирование, высо-
кий профессиональный уровень, методы организации произ-
водства и общую деловую репутацию компании.

Эффективность сбытовых операций зависит также и от
качества упаковки. Изучение этого вопроса привело специ-
алистов по маркетингу к выводу, что между объемом про-
даж и величиной транспортных и прочих накладных расхо-
дов, с одной стороны, и качеством упаковки — с другой,
существует прямая связь. Поэтому к основному назначению
Упаковки — защищать товар от повреждений во время транс-
портировки — в последнее время прибавилось много новых
функций.
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Хорошо продуманная упаковка играет роль дополнитель- '
ной рекламы, позволяет максимально использовать емкости
транспортных средств и различных складских помещений, а
также позволяет наилучшим образом механизировать как
погрузочно-разгрузочные, так и складские работы, в резуль-
тате чего сокращаются расходы на рабочую силу. Упаковка,
как гласит крылатый афоризм, должна экономить больше,
чем она стоит.

Сервис — комплекс услуг, связанных с реализацией и
использованием товара. От качества работы сервисной служ-
бы зависит конкурентоспособность товара и представление о
поставщике (продавце), которое формируется у покупателя.

Высококачественный сервис содействует коммерческому
успеху фирмы и повышает ее престиж. И наоборот, плохой
сервис резко снижает конкурентоспособность. Чтобы сервис
лучше способствовал расширению сбыта, обеспечивая эффек-
тивное использование товара в течение всего срока его экс-
плуатации, службы маркетинга разрабатывают различные
рекомендации.

Экспортный сервис машин и оборудования (техническое
обслуживание). Значение технического обслуживания как
необходимой предпосылки и одной из важнейших составляю-
щих производственно-коммерческой деятельности машино-
строительных фирм все более возрастает.

Во-первых, в результате технического прогресса непре-
рывно усложняется и совершенствуется производственное
технологическое оборудование, поэтому его техническое об-
служивание, инструктаж и обучение эксплуатационного пер-
сонала специалистами фирмы-поставщика становятся более
необходимыми, чем в былые годы, когда поставлялось срав-
нительно простое оборудование.

Во-вторых, хорошая организация обслуживания дает весь-
ма ценную информацию о том, как ведет себя продукция
фирмы в различных эксплуатационных условиях. Получение
и оперативный учет такой информации в процессе производ-
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ства позволяет улучшить качество и конструкцию поставля-
емых машин, а следовательно — повышение их конкуренто-
способности.

В-третьих, техобслуживание само по себе операция весь-
ма выгодная для экспортера, особенно при поставках запча-
стей. Подсчеты американских экономистов показывают, что
каждый доллар, вложенный в производство запасных частей
и организацию обслуживания проданного оборудования, мо-
жет обеспечить вдвое большую прибыль, чем само оборудо-
вание, а прибыль, получаемая только от поставки запасных
частей, составляет от 1/3 до 1/2 стоимости проданного обо-
рудования.

Правда, в последние годы наблюдаются другие измене-
ния. Многие фирмы, чтобы привлечь покупателей, предпо-
читают устанавливать на запчасти и другой сервис довольно
умеренные цены. Только когда поставляются запчасти и узлы
к изделиям, уже снятым с производства, цены на них высо-
кие. Во всяком случае, исходя из такой предпосылки, что
товар выходит с предприятия один раз, а сервис многокра-
тен, даже при умеренной цене каждого сервисного акта (а
умеренность эта также одна из составляющих конкуренто-
способности) получаемая прибыль оказывается довольно зна-
чительной.

В конечном итоге уже не только качество оборудова-
ния, но и качество его обслуживания является важным фак-
тором расширения сбыта. Если отсутствуют склады запас-
ных частей и базы техобслуживания, импортер подчас от-
казывается от покупки оборудования. Поставки запасных
частей, создание баз и мастерских по ремонту и обслужи-
ванию, ознакомление импортеров с условиями эксплуатации
приобретают все большее значение для развития экспорта
продукции машиностроения. Поэтому ведущие экспортеры
продукции машиностроения действуют по принципу "снача-
ла техобслуживание, потом продажи". В соответствии с этим,
прежде чем начать поставки, в течение нескольких месяцев,
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а иногда и лет изучается рынок, организуется реклама и го-
товятся базы техобслуживания, состоящие из постоянно дей-
ствующих консультационных пунктов, учебных центров, ре-
монтных мастерских, складов, магазинов и т. д. Центры тех-
обслуживания оснащаются ЭВМ и другой электронной аппа-
ратурой, что позволяет в течение короткого времени опре-
делить, в каком ремонте нуждается оборудование.

На рынках машин и оборудования производственного
. назначения техобслуживание включает как все традицион-

ные виды технического сервиса, так и различные инженер-
но-консультационные услуги. Все мероприятия по техобслу-
живанию обычно осуществляются в три этапа: предпродаж-
ное обслуживание, послепродажное в гарантийный период и
послегарантийное обслуживание.

Предпродажное обслуживание включает в себе элемен-
ты рекламы, придание оборудованию лучшего товарного
вида, а также ликвидацию различных повреждений, кото-
рые могли произойти во время транспортировки от постав-
щика к покупателю. Кроме того, покупателю предоставляют-
ся консультационные услуги, чтобы дать ему возможность
выбрать оборудование и конкретную конструкцию, которые
по своим техническим характеристикам ему больше всего
подходят, а также даются рекомендации в отношении наибо-
лее эффективных режимов работы.

Обслуживание в гарантийный период состоит из профи-
лактических осмотров и бесплатной замены вышедших из
строя (не по вине покупателя) деталей и узлов. Объем и сро-
ки гарантий наряду с другими условиями поставки — важ-
ный фактор в конкурентной борьбе за рынки сбыта. Во мно-
гих случаях техобслуживание в гарантийный период произ-
водится в обязательном порядке.

Послегарантийное обслуживание, в отличие от предпро-
дажного и гарантийного, производится за дополнительную
оплату и включает в себя периодические осмотры, ремонт-
ные работы, модернизацию оборудования, поставки запас*
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ных частей, комплектующих материалов и технической до-
кументации. Во время проведения указанных мероприятий
специалисты фирмы-поставщика знакомят потребителя со
всеми усовершенствованиями и изменениями, которые про-
изводятся в конструкции эксплуатируемых машин. Если вы-
пущена новая модель машины, представители фирмы, орга-
низуя ее рекламу, помимо привлечения новых покупателей,
стараются убедить своих традиционных заказчиков произве-
сти замену.

Консультации или посещения техническими специалис-
тами экспортирующей фирмы предприятий заказчиков по-
лезны и с точки зрения ознакомления с производственными
проблемами потенциальных покупателей. Во время таких по-
сещений обсуждаются преимущества и недостатки выпускае-
мого фирмой-экпортером оборудования, что помогает в даль-
нейшем создать более конкурентоспособную продукцию.

Крупнейшими фирмами-экспортерами машин и оборудо-
вания все больше внимания уделяется и такой разновиднос-
ти техобслуживания, как создание в странах-импортерах, в
особенности в развивающихся странах, учебных центров, в
которых производится ознакомление с правилами и условия-
ми эксплуатации поставляемого оборудования. Практикуется
также обучение и стажировки инженерно-технического пер-
сонала из стран-импортеров на основных предприятиях по-
ставщика. При этом процесс обучения строится таким обра-
зом, чтобы заставить обучающихся уверовать в то, что ма-
шины, оборудование, нормы и стандарты данной страны и
фирмы — лучшие в мире. "Сегодняшний ученик — это за-
казчик завтра", — не без оснований считают монополии раз-
витых капиталистических стран, обучающие за свой счет или
на весьма льготных условиях кадры из развивающихся стран.

Для поддержания достигнутого уровня реализации това-
ров предоставляются скидки за количество и регулярность
закупок (иногда в виде различных премий, подарков) и даже
резкого снижения цен. Примером такого ценового воздействия

189



на рынок могут служить распродажи товаров ширпотреба в
конце сезона или в связи с переходом на выпуск новых моде-
лей; предоставление кредита, в том числе потребительско-
го, на более льготных условиях; "паблик рилейшн" (взаимо-
отношения с общественностью).

Для преодоления "барьера недоверия" не только к това-
ру, но главным образом к фирме-продуценту, предлагающей
товар, ставится задача создать положительный имидж (об-
раз) фирмы, для чего:

а) проводятся пресс-конференции о некоммерческих (по-
ложительных) событиях в жизни фирмы;

б) используется различная реклама престижного харак-
тера, рекламирующего уже не товар, а фирму и ее пред-
приятия;

в) спонсорство (субсидирование, финансирование, орга-
низационная и финансовая поддержка, ручательство и т. д.).
Например, финансируются издания книг, научные исследо-
вания и экспедиции в гуманитарных целях, разнообразные
культурные акции, а также различные некоммерческие ста-
тьи, телепередачи.

Разумеется, о всех мероприятиях "паблик рилейшн" че-
рез средства массовой информации оповещаются потенциаль-
ные потребители. Действенность всех выше рассмотренных
мероприятий и в целом эффективность функционирования
каналов сбыта во многом зависит от квалификации персонала
фирмы, занимающегося сбытовыми операциями.

Организационно-управленческая структура
маркетинга на фирменном уровне

Усиление роли и значения маркетинговых операций в
деятельности капиталистических фирм не могло не привес-
ти к изменению организационной структуры последних. Скром-
ные и небольшие отделы сбыта преобразуются в мощные
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отделы маркетинга, изучающие положение на рынке, даю-
щие рекомендации по номенклатуре выпускаемых изделий,
участвующие в установлении цен.

У многих промышленных концернов, состоящих из не-
скольких почти полностью самостоятельных фирм с собствен-
ными отделами маркетинга, координация деятельности всех
этих отделов осуществляется из главной квартиры вице-пре-
зидентом концерна. Обычно им определяется политика мар-
кетинга в целом для концерна, оцениваются и используются
те возможности, которые каждая из фирм, осуществляя соб-
ственную политику маркетинга, может упустить.

В зависимости от величины фирмы и номенклатуры вы-
пускаемых изделий степень участия специалистов по марке-
тингу в решении чисто производственных вопросов меняется
в значительных пределах. На небольших фирмах с узкой но-
менклатурой выпускаемых изделий функции отдела марке-
тинга, как правило, ограничиваются изучением рынка и сбы-
товыми операциями. На крупных фирмах, производственная
программа которых состоит из обширной гаммы разнообраз-
ной продукции, отделы маркетинга занимаются не только
изучением рынков и сбытовыми операциями, но в большей
или меньшей мере участвуют в планировании производства,
в установлении сроков выпуска новых изделий, контролиру-
ют качественные показатели продукции.

Участие специалистов по маркетингу в производствен-
ной и сбытовой деятельности находит свое проявление в орга-
низационно-управленческой структуре фирм. Как правило,
один из вице-президентов руководит всеми маркетинговыми
мероприятиями, т. е. курирует подразделения фирмы, зани-
мающиеся сбытом, рекламой и прочими маркетинговыми опе-
рациями. В свою очередь, управляющие этих подразделений
организуют и контролируют работу соответствующих отде-
лений, групп (например, по сбыту или рекламе) с учетом
особенностей реализации конкретных товаров на различных
Рынках.
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Маркетинг во внешнеэкономической
деятельности российских фирм

и предприятий

Рассмотренные выше вопросы дают представление об
основных направлениях проводимых в развитых странах ис-
следований и практических мероприятий в области марке-
тинга. В печати развитых стран все чаще публикуются выс-
казывания о том, что в настоящее время уже не прибыль
является главной целью фирмы, а интересы покупателя, что,
мол, в результате распространения маркетинга в условиях
глобализации мирового хозяйства происходит "интеграция ин-
тересов предпринимателей и потребителей".

Конечно, маркетинг способствует более полному и опе-
ративному удовлетворению запросов потребителей, стимули-
рует обновление и расширение номенклатуры выпускаемых
товаров, содействует улучшению системы обслуживания по-
купателей. Но не столько забота о потребителе, а сколько
стремление с прибыльк) продать свой товар заставляет про-
изводителя в условиях острейшей конкуренции разрабаты-
вать и осуществлять все эти маркетинговые мероприятия.

В условиях перехода на рыночную экономику маркетинг
как комплексная система практических мероприятий по со-
вершенствованию производственно-сбытовой деятельности
может и должен использоваться российскими фирмами и пред-
приятиями.

Внешнеторговые объединения России накопили многолет-
ний опыт выступлений на внешних рынках. Разработаны и
используются методы анализа и прогноза конъюнктуры то-
варных рынков, включая определение и прогноз цен, во мно-
гих странах действуют различные агентства и смешанные
компании, рекламирующие и реализующие российские то-
вары.

Однако в ходе продолжающейся либерализации внеш-
неэкономической деятельности этого уже недостаточно. Не-
обходимость быстрейшего расширения экспорта и совершен-

192

ствования его структуры, освоение новых форм сотрудниче-
ства с зарубежными фирмами (производственная специали-
зация и кооперация, прямые связи, создание совместных
предприятий, соглашения о разделе продукции) — все это
требует тщательного изучения внешних рынков сбыта и уче-
та специфики их требований в сфере производства, а также
дальнейшей интенсификации сбытовых операций.

Активизация деятельности в этом направлении среди
прочего требует использования новых форм и методов рабо-
ты на внешних рынках, повышения конкурентоспособности
выпускаемых товаров с учетом требований зарубежных по-
купателей.

Комплексные целевые программы маркетинга, охваты-
вающие все составляющие производственно-сбытовой дея-
тельности хозяйственных организаций, как раз и являются
тем инструментарием, использование которого дает возмож-
ность разрабатывать и осуществлять необходимые меропри-
ятия по повышению эффективности их внешнеэкономичес-
кой деятельности.

Организация рыночных исследований. В большинстве
случаев отечественными предприятиями и внешнеторговыми
организациями внешние рынки изучаются только для того,
чтобы начать экспортировать или расширить экспорт уже
выпускаемой продукции, т. е., проще говоря, изучаются воз-
можности продать то, что производится. В то же время, в
соответствии с теорией и практикой маркетинга, цель изуче-
ния рынка — это прежде всего учет рыночных требований в
процессе модернизации выпускаемой продукции и освоение
производства новых товаров.

Такое изучение должно иметь комплексный характер и
включать рледующие основные вопросы:

* сбор', обработка и систематизация информационных
материалов по мировому рынку в целом и по отдельным ре-
гионам и странам, а также проведение структурного анали-
за емкости этих рынков;
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* изучение деятельности международных экономических
организаций;

* сбор и изучение информации технико-экономических
и коммерческих условий поставки товаров фирмами и пред-
приятиями ведущих стран-экспортеров;

* проведение согласованной коммерческой политики раз-
личными внешнеторговыми и производственными организа-
циями страны при выходе на один и тот же рынок, регион.

Наряду с анализом общих тенденций развития рынка и
ознакомлением с позициями на нем ведущих экспортеров
рыночные исследования включают тщательное изучение спе-
цифики потребительского спроса на отдельные разновиднос-
ти и типоразмеры товара (или товарной группы), рынок кото-
рого исследуется. Сейчас в промышленно развитых странах
Запада и Востока мало кто производит товары по старой схе-
ме: сначала создать что-либо, пусть даже самое новое, а по-
том стараться кому-то это новое продать. Нет, теперь в пер-
вую очередь изучают, что именно требуется потенциально-
му потребителю сегодня, что потребуется ему завтра, какие
образцы товаров уже имеются на рынке, а потом соответ-
ственно и планируют и организуют производство.

Вот таких всеобъемлющих и целенаправленных рыноч-
ных исследований в Российской Федерации пока не хватает.
Конечно, можно повысить качество выпускаемых изделий и
без изучения внешних рынков. Однако добиться успеха на
этих рынках без учета их требований в производственно-сбы-
товой деятельности вряд ли возможно.

Изучение рынка требует соответствующего информаци-
онного обеспечения, т. е. наличия системы, дающей опера-
тивную, конкретную и достаточно полную информацию о
потенциальном рынке сбыта (структура и динамика спроса,
специфика требований потребителей, технико-экономические
данные, коммерческие условия платежа). Особенно важно
наличие эффективно функционирующей системы сбора ры-
ночной информации, имея в виду, прежде всего продукцию
машиностроения производственного назначения, конкурен- •
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тоспособность которой, помимо цен, зависит от большого ко-
личества быстро меняющихся технико-экономических пара-
метров. В отличие от многих видов сырья, полуфабрикатов и
товаров народного потребления, положение на рынках кото-
рых широко и чуть ли не каждодневно освещается во мно-
гих публикациях, найти источники информации о технико-
экономических параметрах, условиях платежа, ценах и дру-
гих условиях поставок машин и оборудования производствен-
ного назначения, как правило, намного труднее.

Для большей оперативности и объективности рыночного
исследования, когда речь идет о специфике определенного
товарного рынка какой-либо страны или региона, в отдель-
ных случаях имеет смысл привлекать к такому исследованию
специализированные организации, как это делают фирмы
развитых стран.

В подобных исследованиях по определенной, конкретной
группе товаров дается характеристика рынка и оценка воз-
можностей выступления на данном рынке заказчика иссле-
дования. Такая смешанная форма изучения внешних рынков,
подразумевающая привлечение экспертов со стороны, при-
емлема и для российских внешнеторговых и производствен-
ных объединений, тем более что многие из них не имеют
достаточного опыта выступлений на внешних рынках. Наря-
ду с зарубежными специализированными компаниями, сле-
дует также привлекать и аналогичные отечественные орга-
низации.

Следует еще раз подчеркнуть, что изучение рынка как
основополагающего отправного элемента комплексных мар-
кетинговых исследований открывает значительные, но пока
еще недостаточно используемые возможности российского
экспорта товаров, особенно готовых изделий, в том числе
машин и оборудования.

Оптимизация экспортной номенклатуры. Успех выступ-
лений на внешних рынках зависит от соответствия качества и
других технико-экономических параметров товара требова-
ниям рынка. Поэтому мероприятия, обеспечивающие выпуск
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продукции на уровне (или еще лучше — выше уровня) этих
требований, — ключевое звено комплекса маркетинговых ме-
роприятий в сфере производства. Предпосылкой и основой
разработки номенклатуры запускаемых в производство това-
ров служат результаты изучения рынка, дающие представ-
ление о том, какие товары-аналоги и на каких условиях ре-
ализуются на рынке.

Выпускаемый товар сопоставляется с зарубежными ана-
логами, данные о которых получены в процессе изучения
внешних рынков. Такое сопоставление должно включать:

* сравнение качественных характеристик российских
товаров с зарубежными аналогами;

* выявление достоинств и недостатков предлагаемой на
экспорт продукции;

+ изучение степени удовлетворения специфических тре-
бований отдельных рынков (тропическое исполнение, отдел-
ка, комплектация и др.);

* выявление новых сфер использования товара (напри-
мер, изучение возможностей применения легковых автомо-
билей для эксплуатации в качестве такси, а грузовых — для
перевозки отдельных специфических грузов);

* изучение перспективных направлений научно-техни-
ческого прогресса в соответствующих отраслях мировой эко-
номики и на этой основе подготовка рекомендаций по созда-
нию и запуску в производство новых товаров.

Отдачу от реализации результатов такого сопоставления
в производстве можно значительно увеличить, если исполь-
зовать рекомендуемую маркетингом методику разработки
программ обновления товарной номенклатуры. Такие програм-
мы включают поэтапный анализ вопросов производственного
и коммерческого характера. В ходе этого анализа оценивает-
ся экономическая эффективность освоения и реализации пред-
лагаемого для запуска в производство нового товара. С про-
граммами создания новых товаров теснейшим образом связа-
на разработка "циклов жизни" товаров. Они, как ориентир,
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помогают своевременно подготовить и запустить в производ-
ство новый товар, а затем выйти с ним на рынок взамен това-
ра, "жизненный цикл" которого заканчивается.

Исключительно важно выйти на рынок с новым товаром
своевременно. В современных условиях резкого сокращения
сроков морального старения промышленной продукции ее
конкурентоспособность, как известно, все в большей степени
зависит от темпов обновления.

Совершенствование ценообразования. Цены на товары,
экспортируемые из России, устанавливаются на базе миро-
вых цен, поэтому величина валютных поступлений от экс-
порта находится в прямой зависимости от уровня контракт-
ных цен. Наряду с этим размер прибыли зависит и от величи-
ны издержек производства. Следовательно, эффективность эк-
спорта зависит не только от фиксируемых контрактных цен,
но и от издержек производства.

Рекомендации маркетинга по тщательной калькуляции
издержек производства, а также разработке мероприятий
по их снижению (внедрение прогрессивных технологий, ме-
тодов функционально-стоимостного анализа и т. д.) заслужи-
вают самого пристального внимания, так как дают возмож-
ность сократить материальные и трудовые затраты. В свою
очередь, развитие антизатратного процесса способствует сни-
жению внутренних цен, за счет чего может быть повышена
экономическая эффективность экспортных операций.

Весьма важным представляется более широкое приме-
нение подвижных, или так называемых ступенчатых, цен,
которые должны поддерживать у предприятий экономичес-
кую заинтересованность в освоении производства новой тех-
ники. Допустим, что цена нового станка на первые два года
устанавливается на уровне 150 тыс. у. е., на последующие
три года — 120 тыс. у. е., а начиная с 6-го года и дальше —
80 тыс. у. е.

При таком ступенчатом ценообразовании цена первой сту-
пени (и срок ее действия) устанавливается на таком уровне,
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чтобы не только гарантировать полную окупаемость всех рас-
ходов на разработку и освоение, но и обеспечить прибыль
значительно большую, чем предприятие имело от "старой"
продукции. Такое ценообразование создает благоприятные
условия для предприятий и организаций, которые первыми
осваивают новую технику. Разумеется, высокие цены новой
продукции должны быть выгодны не только производителю,
но и потребителю, а это значит, что они должны быть эко-
номически обоснованы. Эти цены не должны превышать тот
"потолок", которым определяется увеличение конечного эко-
номического эффекта в производстве и эксплуатации новой
техники (на которую устанавливаются цены) по сравнению с
заменяемой.

Повышение эффективности функционирования кана-
лов сбыта. В зависимости от специфики товаров и рынков
различных стран и регионов каналы сбыта могут меняться:
собственные сбытовые филиалы экспортера, посредничес-
кие агентские фирмы, смешанные компании с участием ме-
стного капитала, крупные оптовые фирмы, розничные тор-
говцы.

Естественно, что при подборе фирм в качестве агентов
и посредников обращается внимание на то, чтобы они имели
безукоризненную деловую репутацию, были достаточно пла-
тежеспособными и могли получать импортные лицензии от
органов государственной власти, регулирующих внешнюю
торговлю.

Эффективность работы выбранных каналов сбыта нахо-
дится в прямой зависимости от осуществления целого ряда
мероприятий (реклама, упаковка, транспортировка, техни-
ческое обслуживание и т. д.) на пути товара от производите-
ля к потребителю.

В российских условиях изучение рынка — важнейший
отправной этап всех маркетинговых исследований, поэтому
основной ведущий подотдел (или группа) отдела маркетинга
должен заниматься всеми конъюнктурно-ценовыми пробле-
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мами в пределах товарной номенклатуры данного предприя-
тия. Если же маркетинговая структура создается в организа-
ции, уже имеющей в своем составе конъюнктурно-ценовое
подразделение, оно может быть преобразовано в соответству-
ющий подотдел отдела маркетинга.

В любом случае отделы маркетинга на основе постоянно
проводимого анализа рыночной и производственной инфор-
мации должны участвовать в постановке и решении широко-
го круга вопросов, определяющих направление и содержа-
ние внешнеэкономической деятельности предприятия или

фирмы.



IГлава 12 J
ОСОБЕННОСТИ ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКОЙ

ДЕЯТЕЛЬНОСТИ РОССИИ
В НАЧАЛЕ XXI ВЕКА

После экономического кризиса 18 августа 1998 г. внешне-
экономические связи России осуществлялись на фоне неко-
торого повышения деловой активности и расширения внут-
реннего спроса, в условиях достаточно благоприятной миро-
вой конъюнктуры.

Темпы роста и изменение условий российской внешней
торговли в 1998—2001 гг. характеризуются следующими дан-
ными (в % к предыдущему году):

* Соотношение динамики индексов экспортных и импортных цен внешней
торговли за соответствующие годы.

На фоне заниженного курса рубля (после 1998 г.) эффек-
' тивность экспортных операций в последние годы повысилась,

что привело к повышению экспортной квоты в ресурсодобы-
вающей промышленности и отраслях первичного передела
российской экономики.
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Так, в 2000 г. доля экспорта в валовом внутреннем продук-
те (ВВП) России в пересчете по официальному валютному
курсу рубля достигла почти 40% или порядка 10% (в пересче-
те по валютному курсу по паритету покупательной способно-
сти рубля), т. е. в 2 раза превышала уровень начала 90-х гг.

В последние годы XX в. из России вывозилось порядка
80% минеральных удобрений и целлюлозы, около 70% га-
зетной бумаги и фанеры, до 2/3 стального горячекатаного
проката, 45% добываемой нефти и более 1/3 нефтепродук-
тов и природного газа, а также почти 40% круглого леса.

Товарная структура экспорта России в 1998—2001 гг. ха-
рактеризуется следующими данными (в %):

Примечание. Без учета неорганизованной торговли (минуя таможню).

Отрицательная особенность структуры экспорта совре-
менной России — низкая доля в нем готовой продукции, и в
первую очередь машин, оборудования, приборов и транспор-
тных средств, остающаяся всего лишь на уровне 10% от об-
щего объема. Этот факт тем более прискорбен, что в россий-
ском экспорте машин и оборудования определяющими явля-
ются поставки военной техники и вооружений, в основном в
Индию и КНР, а также реализация некоторых проектов тех-
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нического содействия зарубежным странам в сооружение
промышленных и других объектов.

Что же касается характеристики российского импорта Е
1999—2001 гг., то тенденции его развития противоположнь:
ситуации в экспортной сфере, о чем свидетельствуют следу-
ющие данные о темпах физического объема импорта това-
ров в Россию в 1998—2001 гг. (в% к уровню предшествующе-
го года):

Источник: По данным таможенной статистики РФ; обзор Минэкономраз-
вития РФ от марта 2002 г. "Экономика России: три года после кризиса".

В послекризисном 1999 г. российский импорт значитель-
но снизился в связи с девальвацией рубля и ростом "серого"
импорта с соответствующим сокращением собираемости та-
моженных платежей.

В 2000—2001 гг. по мере расширения внутреннего потре-
бительского спроса, реального удорожания рубля и некото-
рого снижения средних цен на мировых рынках отмечался
устойчивый рост российского импорта. Физические объемы
российского импорта в 2000—2001 гг. возросли почти в 1,7 раза,
что привело к повышению доли импортных товаров во внут-
реннем потреблении страны.

Положительное сальдо внешнеторгового оборота (по ме-
тодологии исчисления платежного баланса), а именно около
60 млрд. долл. в 2000 г. и порядка 50 млрд. долл. в 2001 г.,
способствовало не только росту валютных резервов и обслу-
живанию внешнего долга, но и обеспечивало в основном рост
валового внешнего продукта (ВВП) России.

Состояние и меры государственного регулирования вне-
шних экономических связей России обеспечивали в последние
годы до 40% налоговых доходов федерального бюджета.
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Внешняя торговля России в 2О01 г.1

Внешнеторговый оборот России в 2001 г. вырос лишь на
3,6% (в 2000 г. — на 32,4%) в том числе со странами дальнего
зарубежья до 116,3 млрд. долл. (рост на 4,3%) и странами СНГ —
до 25,6 млрд. долл. при приросте лишь на 0,6%. Снижение
темпов роста внешней торговли в 2001 г. связано с сокраще-
нием объема российского экспорта в условиях ухудшения
мировой хозяйственной конъюнктуры на рынках топливно-
энергетических и ряда других сырьевых товаров, особенно в
IV квартале 2001 г.

По данным российской таможенной статистики внешняя
торговля России в 2001 г. характеризовалась следующими дан-
ными (в млрд. долл.)

В товарообороте России доля стран ЕС в 2001 г. составила
36,9% (в 2000 г. —35,1%), стран АТЭС — 16,3% (15,3%); госу-
дарств СНГ — 18% (18,6%), стран Центральной и Восточной
Европы — 13,7% (14,8%).

Основные торговые партнеры России в 2001 г.: Герма-
ния, товарооборот с которой достиг 14,9 млрд. долл. (114% к
показателю 2000 г.); Белоруссия — 9,2 (99% от 2000 г.); Укра-
ина — 9,1 (105%); Италия — 9,1 (108%); США — 7,3 (100%);
КНР — 6,2 (117%); Нидерланды — 5,9 (117%); Великобрита-
ния — 5,3 (96%); Польша — 5,1 (99%); Казахстан — 4,7 (105,8),
Финляндия — 4,4 (108%); Турция — 3,8 (109%); Франция —
3,7 (120%); Япония — 3,6 (109%).

1 ВИКИ. 2002. № 37, 38.
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Как и в предыдущие годы, сальдо внешней торговли было
положительным и составило почти 60 млрд. долл., однако
уменьшилось на 8 млрд. долл. по сравнению с 2000 г. Доля
положительного сальдо в товарообороте снизилась с 50,5% в
2000 г. до 41, 9%, а коэффициент покрытия импорта экспор-
том уменьшился с 304% до 244% в 2001 г.

Сумма таможенных платежей (экспортные и импортные
пошлины, НДС, акцизы и др.), перечисленных в доходную
часть бюджета в 2001 г., достигла 18,5 млрд. долл. по сравне-
нию с 12,8 млрд. долл. в 2000 г. и 7,6 млрд. долл. в 1999 г.,
составив соответственно 38,37 и 37% налоговых поступлений
федерального бюджета России.

Российский экспорт в 2001 г. составил 100,7 млрд. долл., в
том числе в страны дальнего зарубежья — 86,2 млрд. долл.
Физический объем экспорта увеличился на 4,2%, а средние
контрактные цены снизились на 6,2% (по сравнению с 2000 г.).
Стоимость экспорта топливно-энергетической продукции по
сравнению с 2000 г. уменьшилась на 0,3%, в то время как
физический объем возрос на 5,6%.

В 2001 г. из России вывезено: сырой нефти 160 млн. т,
нефтепродуктов 70,8 млн. т, природного газа порядка
180 млрд. м3, каменного угля примерно 48 млн. т, экспорт
электроэнергии достиг 20 млрд. кВт/ч, т. е. вырос почти на
30% за год.

Физический объем экспорта продукции черной металлур-
гии вырос на 1,1%, но поскольку средние контрактные цены
сократились на 10,5%, общая стоимость уменьшилась на 9,5%.
Что касается цветных металлов, то снижение средних кон-
трактных цен в течение года на 15,6% при сокращении физи-
ческого объема на 4,9% привело к уменьшению валютной
выручки от экспорта на 18,7%. О масштабах экспорта продук-
ции цветной металлургии можно судить по тому, что в 2001 г.
из России вывезено почти 600 тыс. т. меди, до 190 тыс. т
необработанного никеля, чуть более 3 млн. т. алюминия в чуш-;
ках или в виде полуфабрикатов. }
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В 2001 г. российский экспорт машин, оборудования и
транспортных средств, в том числе авиакосмической техни-
ки, несколько возрос по сравнению с предшествующим го-
дом, но составил в сумме лишь 10,35 млрд. долл., т. е. оста-
вался на уровне все тех же 10% объема экспорта.

Экспорт из России грузовых автомобилей увеличился в
1,6 раза и достиг 21,2 тыс. штук, а легковых автомашин лишь
102,8 тыс. штук, т. е. сократился за год на 11,4%.

Российский импорт в 2001 г. возрос почти на 22% и со-
ставил 41,2 млрд. долл. (прирост за год более чем на 1/3). Ро-
сту импорта способствовали определенная стабилизация ва-
лютного курса рубля, унификация импортных пошлин и, осо-
бенно, расширение внутреннего потребительского и инвес-
тиционного спроса. Импорт в натуральном выражении в це-
лом увеличился на 29%, в том числе из стран дальнего зару-
бежья — на 43%, что объясняется сокращением средних кон-
трактных цен в торговле с ними на 5,4%.

В товарной структуре российского импорта доля машин,
оборудования и транспортных средств составила 34%, а про-
довольственных товаров и сельхозсырья — 24%.

Особенно резко возросли закупки в странах дальнего
зарубежья: мяса птицы — в 2 раза; масла сливочного (раз) —
в 2,7; свежемороженого мяса — в 9,1 и рыбы — в 1,3; медика-
ментов — в 1,4 и мебели — в 1,5 (по стоимости) раза.

В 2001 г. импорт машин, оборудования и транспортных
средств достиг 14 млрд. долл. и увеличился почти на 32%, в
том числе из стран дальнего зарубежья прирост составил
почти 40%.

Импорт в Россию грузовых и легковых (115 тыс. штук за
2001 г.) автомобилей увеличился примерно в 1,6 раза по срав-
нению с 2000 г.

По данным Госкомстата России, доля импорта в объеме
ресурсов для использования на внутреннем рынке страны со-
ставила в течение года примерно 25%.

Индекс условий российской внешней торговли (соотно-
шение динамики индексов экспортных и импортных цен) в
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2001 г. составил 0,99, т. е. ухудшился по сравнению с 2000 г.,
когда он был равен 1,2.

По предварительным данным ГТК РФ, в 2002 г. в усло-
виях более благоприятной мировой конъюнктуры топлив-
но-сырьевых товаров, экспорт достиг 105,8, а импорт —
46,0 млрд. долл.

Основные пропорции и направления внешней торговли
России в 2002 г. в основном соответствуют приведенным пока-
зателям 2001 г. Вместе с тем индекс условий внешней торгов-
ли был более благоприятным и составил 1,03.



Экономическая эффективность (эффект) внешней торгов-;
ли, международной специализации и кооперирования производ-
ства и других форм внешнеэкономической деятельности харак-
теризуется системой показателей, которые определяются:

* на народнохозяйственном, национальном уровне — со-
поставлением затрат на производство экспортной продукции,
транспортных и внешнеторговых расходов со стоимостной
оценкой импортных товаров, отражающей экономию затрат в
связи с отказом от отечественного производства заменяемых
аналогов, и дополнительным эффектом от использования им-
портных товаров;

» на уровне производителей экспортной продукции —
сопоставлением затрат на ее производство с внутренней (от-
пускной) ценой в рублях поставки внешнеторговой организа-
ции, учитывающей надбавки за экспортное исполнение и
другие виды доплат, в том числе таможенных;

* на уровне потребителей (заказчиков) импортных това-
ров — сопоставлением внутренней стоимости в рублях (в це-
нах сдачи их внешнеторговой организацией заказчику, вклю-
чая таможенные доплаты) со стоимостной оценкой (затрата-
ми) неосуществленного отечественного производства анало-
гичной продукции с учетом дополнительного отличающегося
эффекта от использования зарубежных товаров.

Конечным (итоговым) результатом внешнеэкономических
связей является стоимостная оценка импортной продукции,
представляющая собой величину не осуществленных страной
затрат в связи с отказом от национального производства про-
дукции, аналогичной импортируемой, а также эффект ис-
пользования импортных товаров в экономике страны.

Последовательность товаро-денежных превращений экс-
портно-импортных операций представлена на схеме (рис. 1)
взаимосвязи показателей экономической эффективности (эф-
фекта) внешней торговли в условиях РСФСР до 1992 г.

Начальной стадией внешнеэкономической деятельности
предприятия являлось запланированное производство для
экспорта, а заключительной — использование импортного
товара взамен отечественного производства его аналога. На
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устанавливаемый государством коэффициент ценности валю-
ты (kB), обеспечивающий перевод валютного сальдо во внут-
ренние рубли.

Приведенная схема взаимосвязи показателей экономичес-
кой эффективности (эффекта) внешней торговли наглядно
показывала возможность и, к сожалению, правомерность су-
ществования трех весьма различных уровней интересов, а
именно национального, бюджетного и предприятий, что по-
зволяло учитывать действительные, но разные интересы всех
участвующих во внешнеторговом "обороте" предприятий и
организаций различных министерств и ведомств.

Принципиальное отличие показателей бюджетной (бух-
галтерской) эффективности от национальной эффективности
в том, что первые определялись на базе назначаемых госу-
дарственными органами ценообразования внутренних оптовых
(себестоимость плюс нормативная прибыль) цен, по которым
экспортная продукция отпускалась промышленностью, а им-
портная сдавалась внешнеторговыми организациями заказчику
(народному хозяйству).

Показатели национальной эффективности рассчитывались
с обязательным учетом капитальных и текущих затрат на
отечественное производство экспортной продукции и това-
ров, аналогичных импортируемым. Показатели бюджетной
эффективности экспорта теоретически могли отражать наци-
ональную эффективность в случае равенства отпускных цен
промышленности народнохозяйственным затратам на произ-
водство экспортной продукции, а импорта — при равенстве
внутренних цен сдачи импортных товаров заказчику затра-
там на национальное производство импортных товаров, вклю-
чая стоимостную оценку, отражающую эффект их использо-
вания внутри страны.

На практике же внутренние отпускные (оптовые цены
без налога с оборота) и сдаточные (розничные или оптовые,
но включая налог с оборота) цены отражали не только затра-
ты труда на производство продукции, но, в условиях госу-
дарственного планового централизованного ценообразования,
в них учитывались объективные требования общества (в том
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числе осуществление функций перераспределения и форми-
рования доходов бюджета), что приводило к необходимости
отклонения их как от совокупных затрат народнохозяйствен-
ного комплекса, так и от цен мировых рынков, более точно
отражающих величину стоимости товара (продукции).

Причина несоответствия внутренних отпускных экспорт-
ных и сдаточных импортных цен народнохозяйственным за-
тратам на производство продукции, в частности, состояла
также в том, что они не всегда учитывали полную капитало-
емкость производства продукции. Кроме того, внутренние оп-
товые цены, как правило, отражали среднеотраслевые за-
траты, тогда как при организации производства продукции
на экспорт следовало учитывать все более высокие затраты
в отдаленных районах страны и работающих в менее благо-
приятных, чем среднеотраслевые, условия.

Цены сдачи импортных товаров заказчику (народному
хозяйству) устанавливались на разные виды продукции с ис-
пользованием различных принципов государственного цено-
образования, часто со значительным отклонением от сово-
купных затрат национального комплекса на их отечествен-
ное производство. Так, на товары народного потребления и
продовольствие цены сдачи устанавливались на уровне роз-
ничных цен и имели в своем составе налог с оборота. На мно-
гие машины и оборудование цены устанавливались на уров-
не, как правило, выше импортной стоимости. Кроме этого
удорожания, покупатели (импортеры) возмещали накладные
расходы и комиссионные вознаграждения государственных
монопольных внешнеторговых объединений, проценты за кре-
дит и транспортные расходы от границы (порта) СССР. В ре-
зультате показатели бюджетной эффективности импорта раз-
ных групп товаров оказывались несопоставимыми и часто не
отражали ни внутрихозяйственные затраты на отечествен-
ное производство аналогов импортных товаров, ни дополни-
тельный эффект от их использования.

Логический вывод из сказанного: в условиях внутреннего
государственного централизованного планового ценообразо-
вания определение экономической эффективности внешне-
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экономических связей на базе совокупных затрат националь- ;
ного хозяйства было наиболее оправданным. В этом случае
устранялось искажающее влияние устанавливаемых государ-
ством внутренних цен, которые не полностью отражали об-
щественно необходимые затраты на производство продук-
ции, вовлекаемой во внешнеторговый оборот. Но даже при
более совершенной системе внутреннего ценообразования
надобность в методологии расчета, требующей более полного
учета совокупных затрат на производство товаров, не отпа-
дает, поскольку при расчетах эффективности необходимо
учитывать все фактические и предстоящие расходы нацио-
нального хозяйства, вызываемые проводимым мероприяти-
ем по развитию внешней торговли и других видов внешне-
экономической деятельности.

В общем виде затраты — это капитальные вложения и
текущие издержки на производство продукции и другие со-
путствующие затраты национального хозяйства, в том чис-
ле: транспортные расходы; издержки замещения, отражаю-
щие ограниченность природных ресурсов; потери народного
хозяйства от недопотребления экспортируемой продукции;
расходы внешнеторговых организаций.

По методике ЭВЭС величина совокупных затрат (Зэ, Зи)
на производство продукции, вовлекаемой во внешнеторго-
вый оборот, определялась по формуле приведенных затрат:

рн — единый по национальному хозяйству норматив эф-
фективности капиталовложений, принимавшийся при всех
расчетах экономической эффективности внешнеэкономичес-
ких связей СССР в размере 0,15.

Составляющие текущих издержек в составе себестоимо-
сти продукции (затраты на сырье, топливо, энергию и дру-
гие материальные средства), а также капитальных вложе-
ний (на отдельные виды оборудования, машин, приборов,
строительных материалов и прочие средства) определялись,
как правило, в соответствии с их отпускными ценами по прей-
скурантам. Однако в тех случаях, когда отдельные виды
средств производства оказывали заметное влияние на вели-
чину себестоимости или капитальных вложений и если цены
на них не отражали полных национальных затрат на их про-
изводство, рекомендовалось заменять прейскурантные цены
величиной полных затрат, рассчитываемых по той же фор-
муле приведенных затрат.

Капитальные затраты — это полные капитальные вло-
жения на создание новых производственных мощностей с
учетом затрат в сферу материального производства по всем
источникам финансирования на строительство новых объек-
тов, расширение, реконструкцию и техническую модерниза-
цию действующих предприятий; строительство сооружений
и других объектов производственного назначения; расходы
на геолого-разведочные, научно-исследовательские, опытно-
конструкторские и проектно-сметные работы.

Капиталоемкость единицы продукции определяется ве-
личиной капиталовложений, деленной на годовой объем про-
изводства этой продукции.

При калькулировании себестоимости учитывается: сто-
имость расходуемого сырья, материалов, топлива, энергии,
полуфабрикатов и комплектующих изделий; сумма аморти-
зации основных производственных фондов, непосредственно
используемых в производстве изделия; заработная плата ра-
ботников, включая отчисления на социальное страхование;
Цеховые и общезаводские расходы, относимые на калькуля-
цию данного изделия.
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Часть капитальных вложений, переносимая на себестои-
мость в виде амортизационных отчислений, покрывает лишь
износ производственных фондов или обеспечивает их заме-
ну, т. е. обеспечивает заданный срок функционирования пред-
приятия. Амортизация в составе себестоимости отражает лишь
текущие расходы на сохранение производственных фондов
предприятия. Для учета же последствий от связывания (от-
влечения) капиталовложений в связи с организацией произ-
водства продукции, вовлекаемой во внешнеторговый оборот,
и определения полных народно-хозяйственных затрат, фор-
мула приведенных затрат предусматривает добавлять к себе-
стоимости процентные отчисления от стоимости производ-
ственных фондов (капиталоемкости).

В среднем по народному хозяйству РСФСР на один рубль
капитальных вложений в производственные фонды приходи-
лось в год около 15 коп. прибыли, то есть норматив эффек-
тивности капитальных вложений был принят равным 0,15.

Процентные отчисления от стоимости производственных
фондов (капиталоемкости), включаемые в приведенные за-
траты, являются дополнительными затратами национально-
го хозяйства, возникающими из-за отвлечения средств, не-
обходимых для организации производства продукции, пред-
назначенной для вывоза из страны. Эти дополнительные зат-
раты (потери) равны величине эффекта, который могло бы
получить народное хозяйство при условии производительно-
го использования в стране со средней эффективностью
средств, связанных с созданием данного производства.

В целом можно констатировать: приведенные (совокуп-
ные) затраты позволяли более правильно (чем оптовые цены)
определять стоимость производства продукции с учетом ка-
питалоемкости. Это обстоятельство особенно важно было
учитывать в связи с развитием современных форм экономи-
ческого сотрудничества на интеграционной и компенсацион-
ной основе в добыче и производстве сырьевой продукции на
российской территории, как правило, в несколько раз более
капиталоемкой, чем обрабатывающие отрасли промышлен-
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ности, на которых специализируются основные зарубежные
партнеры России.

В соответствии с методикой ЭВЭС расчеты экономичес-
кой эффективности всех видов внешнеэкономических связей
на национальном уровне проводились с применением единого
нормативного коэффициента эффективности капитальных
вложений для продукции предприятий всех отраслей. Этот
норматив определен на базе средней по совокупному хозяй-
ству страны величины прибыли на один рубль производствен-
ных фондов. При установлении действовавших оптовых цен в
большинстве отраслей рентабельность была установлена так-
же на уровне 15%.

Применение единого норматива эффективности капиталь-
ных вложений представлялось целесообразным и необходи-
мым при расчетах и сравнении приведенных затрат на произ-
водство как экспортной, так и импортной продукции. Вкла-
дывая средства в производство различных экспортных това-
ров, страна на основе международного обмена получает им-
портную продукцию, т. е. освобождается от затрат на органи-
зацию ее отечественного производства. Поэтому оценка эф-
фективности взаимозаменяемых капиталовложений должна
быть соизмеримой, что возможно было сделать, применяя
для всех отраслей и для всех товаров (в том числе импорти-
руемых) единый норматив эффективности капиталовложений.

Стоимостная оценка импортной продукции, технико-эко-
номические показатели которой не отличаются от характе-
ристик изделий того же назначения, выпускаемых по дей-
ствующим в стране стандартам или техническим условиям,
определялись затратами на национальное производство ее
аналога и рассчитывались также по формуле приведенных
затрат.

Если продукция, подобная импортной, в стране не изго-
товляется, но имеются условия для организации ее произ-
водства, то для оценки целесообразности импорта определя-
лись возможные внутренние затраты на производство ука-
занной продукции. Эти затраты определяются по проектным
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данным на основе экспертных или прогнозных оценок с уче-
том отличающегося, как правило — более высокого, каче-
ства импортируемой продукции.

Для пересчета внешнеторговых цен, валютных поступ-
лений и платежей в иностранной валюте во внутренние руб-
ли использовался бюллетень курсов иностранных валют, ус-
танавливаемый Госбанком СССР. Однако при определении
национальной эффективности учитывалось, что валютные
рубли по официальному курсу были, как правило, неравно-
ценны (до 2—-3 раз) рублям внутренним, так как недостаточ-
но отражали различия в покупательной способности разных
видов валюты, в том числе и советского рубля. Поэтому в тех
случаях, когда не предусматривалась закупка или поставка
конкретных товаров (набора товаров) на соответствующие
суммы валютных поступлений или платежей, для их перево-
да во внутренние рубли применялись коэффициенты (kB),
определявшиеся и сообщаемые Госпланом СССР в установ-
ленном (закрытом) порядке министерствам и Госпланам со-
юзных республик.

Коэффициенты (kB) определялись Госпланом СССР на
основе отчетных данных о выполнении плана экспорта и им-
порта товаров, показателей перспективных планов развития
внешней торговли, ежегодных данных отраслевых министерств
и ведомств СССР о текущей и планируемой себестоимости,
капиталоемкости, внутренних ценах и тарифах на товары
внешнеторгового оборота. При установлении коэффициентов
учитывались также ожидаемая степень дефицитности соот-
ветствующих видов валюты в плановом периоде.



отражаются на коэффициенте кредитного влияния главным
образом через множитель Ml.

МНОЖИТЕЛИ Ml

Множители Ml — коэффициенты кредитного влияния при
условиях: погашение основного долга осуществляется рав-
ными годовыми суммами, уплата процентов — по мере их
начисления, начало погашения — через год после использо-
вания кредита, авансовые платежи не предусматриваются.

Примечание:
В таблицах множителей:
рк — годовая процентная ставка за кредит;
Т — период погашения кредита;
Тн — период до начала первого погашения кредита

Таблица Ml

МНОЖИТЕЛИ М2

Множители М2 являются дополнительными к множите-
лям Ml при расчете коэффициентов кредитного влияния, если
погашение кредита начинается через 2 и более года.

При Тн = 1 году М2 = 0.
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Глава 14
ОСОБЕННОСТИ ОПРЕДЕЛЕНИЯ

ЭКОНОМИЧЕСКОЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ
(ЭФФЕКТА) ВНЕШНЕЙ ТОРГОВЛИ

РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ

Эффективность внешней торговли в общем виде опреде-
ляется тем, что потребность предприятия (фирмы) в опреде-
ленной продукции (услугах) удовлетворяется не затратами
на ее собственное (отечественное) производство, а за счет
затрат на производство других (экспортных) товаров, на ва-
лютную выручку от продажи которых закупаются нужные
импортные товары. Если затраты на отечественное произ-
водство необходимых товаров, намечаемых к получению по
импорту, оказываются большими, чем затраты на производ-
ство товаров, экспортируемых для осуществления импорта,
то такой товарный обмен является экономически выгодным
эффектом внешнеторгового оборота.

Эффект определяется по формуле:

Эвт = Зи~ Зэ-

Частное от деления затрат определяет экономическую
эффективность:

Хвт

 = 3И/3Э.

Внешняя торговля будет экономически выгодной, если
эффект (Эвт) — положительная величин, а показатель эф-
фективности (Хвт) больше единицы.

Таким образом, соизмерение затрат на отечественное 1
ПРОИЗВОДСТВО импортных и экспортных товаров — основопо- I
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лагающий принцип определения экономической эффективно-
сти внешней торговли и других видов внешнеэкономической
деятельности. Вместе с тем при практических расчетах эко-
номической эффективности (эффекта) на уровне предприя-
тия (фирмы) наряду с затратами на производство товаров
необходимо учитывать расходы на их транспортировку и ра-
стаможивание, в том числе оплату акцизов, таможенных та-
рифов и налога на добавленную стоимость.

Кроме того, в стоимостной оценке импорта необходимо,
помимо затрат на их неосуществленное собственное (отече-
ственное) производство, наиболее полно учитывать факто-
ры, дополнительно отражающие повышенную полезность и
эффективность закупаемых машин, оборудования, материа-
лов и других товаров по сравнению с отечественными анало-
гами, в том числе для модернизации самого собственного
экспортного производства.

Расчеты экономической эффективности (эффекта) внеш-
ней торговли проводятся для обоснования отдельных предло-
жений о продаже и закупке товаров, разработке планов эк-
спорта и импорта, оценке сложившейся структуры и направ-
лений внешнеторгового оборота.

Экономическая эффективность (эффект) внешней тор-
говли на государственном уровне в Российской Федерации с
1992 г. является де-факто всего лишь интегрированным по-
казателем внешнеэкономических связей отдельных предпри-
ятий, организаций и компаний, осуществляющих свою внеш-
неэкономическую деятельность в условиях отсутствия цент-
рализованного планирования экспортно-импортных операций
на территории России.

Схема товарно-денежных превращений экспортно-импор-
тных операций и показателей эффективности (эффекта) внеш-
ней торговли предприятий (фирм) Российской Федерации в
2003 г. представлена на рис. 2. Она наглядно свидетельствует
о радикальном изменении условий внешнеэкономической де-
ятельности после введения в действие с 1992 г. Указа Прези-
дента РФ "О либерализации внешнеэкономической деятель-
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ности на территории РСФСР" от 15 ноября 1991 г. и Закона
РФ "О государственном регулировании внешнеторговой дея-
тельности" от 13 октября 1995 г., а также последующих по-
становлений Правительства Российской Федерации.

Принципиальное отличие современной, более либераль-
ной системы внешней торговли в РФ состоит в отсутствии
централизованного планирования производства товаров и ус-
луг для экспорта и государственного финансирования заку-
пок импортных товаров. Другими словами, в отсутствие об-
щегосударственных планов экспорта и импорта исчезло имев-
шее место ранее в РСФСР отчуждение экспортеров и им-
портеров от результатов их выступлений на внешних рынках
вследствие ликвидации государственных отпускных экспор-
тных и сдаточных импортных цен. Поэтому прекратилась не-
эффективная практика формирования доходной части бюд-
жета страны за счет централизованного определения зани-
женных отпускных цен на продукцию, производимую для
экспорта, и завышенных сдаточных цен на импортируемые
товары, что ранее обеспечивало до 15% доходной части
бюджета страны.

Однако и в условиях Российской Федерации государство
по-прежнему формирует значительную часть доходной части
бюджета за счет внешней торговли, определив не только за-
вышенные (в среднем для всего импорта порядка 15% в 2003 г.)
ставки таможенных тарифов и взимание других налогов при
таможенном процессе импортируемых товаров, но и устано-
вив даже фискальный налог на экспортеров важнейших то-
варов в виде так называемой экспортной пошлины, что в
принципе противоречит мировой практике осуществления
внешнеэкономических связей и условиям Всемирной торго-
вой организации (ВТО), членом которой Россия хотела бы
стать.

Другая, неблагоприятная "новация" для российских экс-
портеров, продолжающая действовать и в XXI в., заключает-
ся в том, что поступившая на транзитный счет валютная
выручка предприятия "делится" между ним и государством,
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Глава 16
ЭФФЕКТИВНОСТЬ (ЭФФЕКТ)

ТОВАРООБМЕННЫХ (БАРТЕРНЫХ)
ОПЕРАЦИЙ

В практике внешнеэкономического сотрудничества встре-
чаются многочисленные задачи, при решении которых изве-
стна номенклатура взаимных поставок конкретных товаров. К
ним относятся расчеты эффективности соглашений по обме-
ну продукцией одной или нескольких отраслей производства:

* соглашений, предусматривающих поставку одной стра-
ной сырья, другой — его переработку и встречную поставку
готовой продукции;

* примерами товарообменного типа являются, по сути
дела, соглашения о международной специализации и коопе-
рировании производства.

Расчет экономической эффективности (эффекта) товаро-
обменных операций по своей сути довольно прост. Требуется
лишь определить затраты на производство экспортных това-
ров и экономию от неосуществленных затрат в связи с отка-
зом от производства отечественных товаров, аналогичных по-
ступающим по импорту в рамках рассматриваемого товаро-
обмена. Для такого расчета не требуется каких-либо особых
методов, кроме изложенных для определения эффективнос-
ти экспорта и импорта. Некоторая сложность расчетов возни-
кает лишь тогда, когда имеется несбалансированность по ва-
лютным поступлениям и платежам.

Если валютные поступления от экспорта больше плате-
жей за импорт, то затраты на производство экспортных то-
варов обеспечивают не только экономию неосуществленных
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Глава 18
ЭФФЕКТИВНОСТЬ МЕЖДУНАРОДНОГО

НАУЧНО-ТЕХНИЧЕСКОГО
СОТРУДНИЧЕСТВА (МНТС)

Международное научно-техническое сотрудничество
(МНТС) представляет собой базирующийся на международ-
ном разделении труда обмен научно-техническими достиже-
ниями (результатами исследований, проектирования, конст-
руирования, изобретательства, производственного опыта), а
также обмен услугами и специалистами.

Экономические результаты МНТС состоят в получении и
использовании передовых научно-технических достижений,
способствующих ускорению научно-технического прогресса,
более рациональному использованию сил и средств в области
материального производства, научно-технических исследова-
ний и разработок, повышению эффективности внешних эко-
номических связей.

Экономическая эффективность МНТС определяется со-
поставлением необходимых для его осуществления затрат с
экономическими результатами, а также сравнением эконо-
мических показателей данного варианта МНТС с другими
вариантами получения того же результата.

> ; Экономическая эффективность
научно-технического импорта

Расчеты экономической эффективности научно-техничес-
кого импорта основываются на сравнении затрат и результа-
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сопоставление затрат и валютных расходов по следующей
формуле: i

ЭспецД ~ (3Mt 33t)
 + (B3t B

Mt)>

где 3Mt — стоимостная оценка национальных затрат на соб-
ственное создание импортируемой научно-технической раз-
работки, приобретаемой по варианту специализации и коо-
перирования;

3at — отечественные затраты на научно-техническую
технологию, передаваемую зарубежному партнеру по вари-
анту специализации и кооперирования;

B3t — валютная выручка от продажи научно-технической
технологии;

BMt — валютные затраты на приобретение научно-тех-
нической разработки.

Международная специализация и кооперирование науч-
но-исследовательских и проектно-конструкторских работ счи-
таются эффективными, если экономический эффект от их осу-
ществления — положительный.

i

Глава 19
ЭФФЕКТИВНОСТЬ ИНВЕСТИЦИОННОГО
СОТРУДНИЧЕСТВА С ЗАРУБЕЖНЫМИ

ФИРМАМИ

Различные формы инвестиционного сотрудничества по-
разному влияют на показатели эффективности для отдель-
ных участников сотрудничества, в том числе зарубежных.

Наиболее распространенные формы привлечения иност-
ранных фирм к инвестиционному сотрудничеству с российс-
кими предприятиями:

* на условиях предоставления кредита для осуществле-
ния прямых инвестиций;

* производственное сотрудничество в виде совместных
предприятий с иностранными инвестициями (ПИИ) на основе
кооперационных и компенсационных соглашений;

* на условиях реализации соглашений о разделе про-
дукции (СРП);

* при создании совместных объектов за рубежом.
Кредиты и компенсации. При создании объектов с при-

влечением кредитов и на производственной компенсацион-
ной основе привлекается заемный капитал, который погаша-
ется (возвращается) перечислением денежных средств или по-
ставками части производимой продукции на создаваемом
предприятии. Специфика и выгода от привлечения кредитов
в том, что собственные капитальные затраты в период стро-
ительства меньше сметной стоимости на сумму привлекаемо-
го кредита. Получаемая прибыль в начальный период эксплу-
атации уменьшается на соответствующие платежи в погаше-
ние кредита и уплату процентов. Расчеты должны подтвер-
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дить, что выгода, получаемая из-за отсрочки платежей, не
меньше уплачиваемых процентов.

Предприятия с иностранными инвестициями (ПИИ).1

Сотрудничество в форме таких совместных предприятий (joint
venture) отличается от сделок на производственной компенса-
ционной основе тем, что оно продолжается на протяжении
всей их совместной деятельности, при которой отечествен-
ные и иностранные партнеры заинтересованы не только в
выгодных для себя поставках оборудования, материалов, тех-
нологий, "ноу-хау" и услуг для создаваемого предприятия,
но и в эффективной его работе в период эксплуатации. Эта
заинтересованность обеспечивается прибылью, распределяе-
мой пропорционально вкладам участников. При выборе дан-
ной формы сотрудничества следует обратить внимание на про-
блему соизмеримости оценки вкладов в уставный капитал,
осуществляемых в разных валютах и в материальных ценно-
стях (земельных участков и недр, обоснованность уровня оп-
латы труда российских и иностранных специалистов и др.).
При расчетах эффективности ПИИ следует иметь в виду, что
эффект определяется не только непосредственно долей при-
были российского участника и налогами, получаемыми стра-
ной, но и прибылью от поставок на создаваемое совместное
предприятие российского оборудования и других товаров,
прибылью от использования внутри страны продукции ПИИ,
эффектом от использования временно свободных финансо-
вых ресурсов предприятия, в том числе амортизационных.
Общая эффективность создания ПИИ для всех инвесторов,
участвующих в его создании и эксплуатации, рассчитывает-
ся с учетом суммирования эффектов, получаемых отдельны-
ми инвесторами с пересчетом в единую валюту и с приведе-
нием к единому году.

Соглашение о разделе продукции (СРП) является одной
из распространенных в мире форм привлечения иностран-
ных инвесторов, прежде всего для разведки и разработки
месторождений полезных ископаемых. В качестве сторон со-
трудничества могут выступать национальное предприятие
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(организация), представляющее интересы страны месторож-
, дения, иностранная фирма и кредитные банки, привлекае-

мые для финансирования проектов. Раздел продукции осу-
ществляется между отечественным предприятием (организа-
цией) и инофирмой пропорционально их доле в общем объ-
еме капиталовложений.

Возможны и более сложные условия сотрудничества. В
частности, при сотрудничестве в форме ПИИ последнее мо-
жет привлекать также кредит на производственной компен-
сационной основе, при сотрудничестве в форме СРП одно
местное предприятие и инофирма могут создать совместное
предприятие, которое в свою очередь заключает договор о
разделе продукции с другой организацией, представляющей
страну местонахождения. В этом случае вначале осуществ-
ляется раздел продукции между этой организацией и совмес-
тным предприятием, а затем прибыль СП делится между
учредителями СП (местным предприятием и иностранной
фирмой).

Создание совместных объектов за рубежом. При обосно-
вании проектов создания (или участия в создании) объектов
за рубежом, в частности в странах СНГ, должны учитывать-
ся, как и в других случаях, кредитные условия сотрудниче-
ства, разновременность затрат и результатов. Расчеты долж-
ны выполняться как с точки зрения страны, где объект стро-
ится, так и с точки зрения интересов России.

Суммарные доходы от участия в создании объекта за
рубежом определяются с учетом:

* поступлений от поставок оборудования, других товаров
и услуг, включая рабочую силу, для создания объекта;

* поступлений от аналогичных поставок при эксплуата-
ции объекта;

» доходов от реализации продукции внутри России, оп-
ределяемых по внутренним ценам или по стоимостной оцен-
ке, отражающей эффект использования продукции; эконо-
мии в связи с отказом от производства замещающей продук-
ции или отказом от импорта.
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Прибыль, получаемая российской стороной в период экс-
плуатации зарубежного объекта, определяется разностью
между суммарными доходами и затратами, вызываемыми
поставкой на объект оборудования и других товаров и услуг с
учетом стоимости отвлекаемой рабочей силы, а также затра-
тами на оплату получаемой с объекта продукции, ее транс-
портировку и переработку.

Эффективность характеризуется показателями рентабель-
ности и окупаемости затрат России, вызванными участием в
создании объекта за рубежом. Лучший вариант определяется
по максимальной величине экономического эффекта. Для бо-
лее глубокого обоснования рассчитывается эффективность
импорта отдельных видов продукции, производимых на но-
вом объекте или традиционно ввозимых из страны, где он
создан.

Для расчета эффективности строительства объекта с точки
зрения страны, где он создается, используются те же прин-
ципы и методы расчета, которые применяются для объек-
тов, создаваемых в России. Капиталовложения, издержки
производства и внутренние цены определяются в националь-
ной валюте страны, в которой создается объект, а внешне-
торговые цень: — в инвалюте. При этом естественно учиты-
вается соответствующая система налогообложения.

При выполнении экономических расчетов по программе
сотрудничества расчет эффективности выполняется по от-
дельным видам или группам продукции (работ, услуг), по
каждой из которых определяются объемы и затраты (себе-
стоимость) производства, цены реализации. Объемы показы-
ваются также по направлениям поставок (на экспорт и внут-
ренний рынок) и по видам валюты.

Расчеты и анализ эффективности выполняются за ряд
лет строительства (расширения, реконструкции, модерниза-
ции) и эксплуатации предприятия, учитывающий срок служ-
бы основных фондов, достижение приемлемой массы прибы-
ли и уровня рентабельности, возможность определения дос-
товерных прогнозных оценок затрат и результатов. Этот пе-
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ленное преимущество, так как частично устраняют неопре-
деленность, которая возникает при использовании обесцени-
ваемой местной валюты. Однако переход в расчетах к твер-
дой валюте не отменяет необходимости учета влияния инф-
ляции.

Цены на продукцию должны учитывать способ реализа-
ции продукции данным предприятием. Это могут быть опто-
вые цены, если продукция реализуется оптом, или рознич-
ные, если предприятие самостоятельно реализует свою про-
дукцию. При этом в издержках должны учитываться соответ-
ствующие затраты на реализацию.

Внутренние цены должны приниматься в расчет с уче-
том налога на добавленную стоимость и обеспечивать другие
обязательные платежи. Но при этом важно учитывать, что
цены ограничиваются платежеспособным спросом рынка и не
любое их повышение допустимо.

При реализации продукции в кредит в расчет должны
вводиться цены, скорректированные с помощью коэффици-
ентов кредитного влияния или показателей дисконтирования.

Важнейшим принципом сотрудничества является усло-
вие взаимовыгодности, и поэтому расчеты эффективности дол-
жны не только подтверждать целесообразность заключения
инвестиционных соглашений, но и помогать определять гра-
ницы приемлемых для партнеров условий сотрудничества, в
частности оптимальную номенклатуру, объемы и условия по-
ставки товаров, предельные и взаимовыгодные цены.

Определение таких цен не противоречит принципу уста-
новления их на базе мировых цен. Стремление к ценам, обес-
печивающим безубыточную и взаимовыгодную торговлю, от-
вечает объективным законам мирового рынка, а взаимовы-
годные цены соответствуют мировым ценам. При этом важно
иметь в виду, что мировые цены могут приниматься в расчет
лишь в тех случаях, когда по ним можно реально купить
или продать тот или иной товар.

Оценка эффективности проекта сотрудничества не мо-
жет быть осуществлена без учета особенностей используе-
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Указанные три группы источников образуют собствен-
ный капитал создаваемого предприятия. Эти суммы не под- ,
лежат возврату (в течение периода функционирования пред-'
приятия), а субъекты, предоставившие средства, участвуют
в доходах на правах долевой собственности.

Четвертая группа источников финансирования инвести-
ций образует заемный капитал, который возвращается в за-
ранее определенные сроки и, как правило, с процентами.

Вкладами инвесторов могут быть и производственные
ресурсы в виде запасов сырья, материалов, топлива, полу-
фабрикатов, комплектующих изделий, запасных частей, тары
и другие предметы, включаемые в оборотный капитал.

При проведении расчетов следует иметь в виду, что бюд-
жетные ассигнования из федерального или местных бюдже-
тов могут быть как безвозмездные, так и подлежащие пога-
шению, с процентами или беспроцентные.

Сумма расходов, необходимая для производства продук-
ции, образует себестоимость производства продукции, а при
включении в сумму так называемых внепроизводственных
расходов (расходов на маркетинг, рекламу, охрану окружа-
ющей среды, транспортировку продукции, страхование), а
также некоторых налогов и обязательных платежей, уста-
новленных соответствующими решениями, формируется пол-
ная себестоимость продукции.

Неотъемлемой частью расчетов и анализа эффективнос-
ти при привлечении инвестиций является учет кредитных
условий сотрудничества. Расчет поступлений и платежей вы-
полняется отдельно для каждого источника финансирования
и вида валюты с учетом заданных условий кредитования.

Вначале рассчитываются авансовые и частичные плате-
жи наличными и определяются суммы использования "чисто-
го" кредита. Это связано с тем, что поставщик оборудования
может потребовать определенную долю стоимости оборудова-
ния оплатить наличными (при поставке), а другую часть — в
рассрочку.
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Аналогично банки, предоставляющие кредит, определяют
объем ссуды не выше, например, 85% стоимости закупаемо-
го в кредит товара, проверяя тем самым финансовую состоя-
тельность покупателя товара и его потенциальную способ-
ность погасить кредит.

При расчете чистых доходов и прибыли от совместной
деятельности с зарубежным партнером особое внимание уде-
ляется налогам.

В декабре 1995 г. принят Федеральный закон РФ "О со-
глашениях о разделе продукции", устанавливающий эконо-
мико-правовые основы отношений, возникающих в процессе
осуществления российских и иностранных участников в по-
исках, разведке и добыче минерального сырья на террито-
рии России и на ее континентальном шельфе. С принятием
этого закона появилась альтернативная налоговая система
расчетов инвестора с государством.

Этим законом установлено, что инвестор в течение сро-
ка действия соглашения освобождается от взимания налогов,
сборов, акцизов и иных обязательных российских платежей,
за исключением налога на прибыль и платежей за пользова-
ние недрами, а также за исключением платежей по соци-
альному и медицинскому страхованию своих работников и в
государственный фонд занятости. Освобождение от взимания
других налогов и иных платежей заменяется разделом про-
дукции, которая свободно реализуется участниками согла-
шения по своему усмотрению.

Создание разных возможностей хозяйствования для всех
(российских и иностранных) фирм не означает отмену неко-
торого более льготного подхода к иностранным инвесторам.
Например, освобождается от взимания таможенной пошлины
и не облагается налогом на импорт имущество, ввозимое в
Россию в качестве вклада иностранных инвесторов в устав-
ный фонд предприятий в пределах сроков, установленных
учредительными документами для его формирования, а так-
же имущество, предназначенное для осуществления самого
процесса производства.
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Последовательность расчета и распределения прибыли для
соглашений на условиях раздела продукции следующая.

Из стоимости произведенной продукции вычитаются пре-
дусмотренные Соглашением (СРП) бонусы (которые обычно
уменьшают прибыль инофирмы и увеличивают сумму поступ-
лений отечественных участников) и плата за право на пользо-
вание недрами (роялти).

Из оставшейся стоимости произведенной продукции вы-
читается доля на возмещение капитальных и текущих за-
трат, которая рассчитывается по соответствующим нормати-
вам (от всей произведенной продукции). Оставшаяся так на-
зываемая "прибыльная" продукция делится между участни-
ками сотрудничества, каждый из которых осуществляет пла-
тежи НДС, акциза, экспортные пошлины, налог на прибыль,
налог на дивиденды.

Далее определяется общая сумма и доля продукции —
прибыль, получаемая Россией (с бонусами, роялти, другими
налогами и отчислениями, поступающими в федеральный,
республиканский и местный бюджеты). Соответственно опре-
деляется доля продукции-прибыли, поступающая иностран-
ным инвесторам.

Расчет показателей эффективности инвестиций выпол-
няется по объекту в целом и для отдельных участников-парт-
неров сотрудничества. При этом формируются потоки налич-
ности, рассчитывается рентабельность, окупаемость, интег-
ральные затраты и интегральный эффект, внутренняя норма
прибыли.

Суммарная прибыль для расчета рентабельности содер-
жит налоги и уплачиваемые проценты за привлекаемые кре-
диты. Часть начисленных процентов, но не уплаченных (из-
за льготного периода), переходит на задолженность и вклю-
чается в суммарный вложенный капитал.

Прибыль (Pt) рассчитывается по формуле:

Ft = Bt - Ct,

где Pt -— прибыль от производства и реализации продукции в
год t;
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ятия (после уплаты всех налогов, процентов за кредиты, ди-
видендов акционерам).

Полная эффективность создаваемого предприятия опре-
деляется с учетом всех доходов и затрат до уплаты налогов,
экспортных и импортных пошлин, всех других платежей,
непосредственно не связанных с производственной деятель-
ностью предприятия и реализацией его продукции. Чистая
эффективность предприятия определяется после всех ука-
занных выше налоговых и других платежей.

Основным критерием эффективного участия в инвести-
ционном проекте является прежде всего положительный ин-
тегральный эффект — положительное сальдо накопленных
реальных денег в расчетном периоде, в течение которого дан-
ный участник осуществляет затраты и получает доходы. Со-
отношение доходов и затрат отдельного инвестора сравнива-
ется с приемлемой для него нормой прибыли на капитал.









IV. Ориентировочная внутренняя норма прибыли инвес-
тиций рассчитывается по двум-трем вариантам расчетного
интегрального экономического эффекта

Исходные данные:
Вложенный капитал в 1-й год расчетного периода (млн. у. е.) 50

то же в 2-й год 50
Текущие издержки во 2-й год расчетного периода (млн. у. е. /г) 15

то же в 3-й год 20
то же в последующие годы 30

Выручка от реализации продукции во 2-й год (млн. у. е. /г) 25
то же в 3-й год 50
то же в последующие годы 70

Расчетный период (лет) 6
Дисконт при 1-м варианте расчета, 10%
Дисконт при 2-м варианте расчета, 15%

Результаты:



СЛОВАРЬ ТЕРМИНОВ

Абсолютная эффективность (absolute efficiency) — со-
поставление затрат какого-либо внешнеэкономического про-
екта с результатом, полученным от этих затрат. Выражается
показателями, характеризующими эффективность конкрет-
ного варианта в виде разности результата и затрат (абсолют-
ный эффект) или их соотношения (эффективность, рентабель-
ность, окупаемость и др.).

Аванс (advance) — денежная сумма или имущественная
ценность, выдаваемая в счет предстоящих платежей. Авансы
обязательны, как правило, при поставках в кредит и равны
порядка 10—15% стоимости контракта.

Акциз (excise, excise taxes) — одна из разновидностей
косвенных налогов, включаемая в цены отдельных товаров
массового потребления, тарифов и услуг. Ставки акцизов ус-
танавливаются к таможенной стоимости товаров без налога
на добавленную стоимость (НДС).

Аренда (lease, renting) — имущественный наем; договор,
по которому собственник земли, строения, оборудования
(арендодатель) представляет отдельному лицу (арендатору)
или группе лиц свое имущество во временное пользование
за определенное вознаграждение (арендную плату). В меж-
дународных сделках применяются три вида аренды: лизинг —
долгосрочная, рейтинг — краткосрочная и хайринг — сред-
несрочная аренда.

Бартерная сделка (barter) — безвалютный, но оценен-
ный и сбалансированный, как правило, по валютной стоимо-
сти обмен товарами, оформляемый единым договором (кон-
трактом). Оценка обеспечивает эквивалентность обмена и оп-
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ределение страховых сумм при таможенном учете. Применя-
ется в период недоразвитых рыночных отношений, кризисов
и неустойчивости валюты страны.

Бизнес-план (business plan) — документ, предваряющий
создание и финансирование предприятия, в том числе с уча-
стием иностранных инвесторов, в котором рассматриваются
все аспекты будущей предпринимательской деятельности. Его
цель — подтвердить с помощью конкретного анализа и рас-
четов, что идеи, связанные с организацией нового бизнеса,
практически осуществимы и экономически эффективны. Биз-
нес-план нужен для привлечения денежных средств партне-
ров: вклада капиталов акционеров, кредиторов в создание
совместного предприятия.

Валовый внутренний продукт (gross domestic product) —
совокупная стоимость конечной продукции отраслей матери-
ального производства и сферы услуг, произведенная в стра-
не за определенный период.

Валовый национальный продукт (gross national product) —
совокупная стоимость конечной продукции отраслей матери-
ального производства и сферы услуг, произведенная в стра-
не и за рубежом за определенный период только резидента-
ми (его гражданами), в том числе работающими за границей.

Валютный курс (currency rate) — цена единицы данной
национальной валюты, выраженная в денежных единицах
валюты другой страны.

Внешнеторговый баланс — соотношение стоимостных по-
казателей экспорта и импорта товаров и услуг за определен-
ный период времени; учитываются показатели как осуществ-
ленные в кредит, так и фактически оплаченных сделок.

Внешнеторговый оборот — сумма стоимостей экспорта и
импорта за определенный период: месяц, квартал, год. Учет
экспорта и импорта в России производится:

а) по экспорту — по ценам ФОБ (free on board) или фран-
ко-граница (delivered at frontier);

б) по импорту — по ценам ФОБ или франко-граница стра-
ны отгрузки, исчисленным на базе цен контрактов.
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Внешнеэкономические связи (ВЭС) — совокупность на-
правлений, форм, методов и средств торгово-экономическо-
го, валютно-финансового, производственного и научно-тех-
нического сотрудничества между странами, включая внешнюю
торговлю товарами и услугами; международное производ-
ственное сотрудничество; международную специализацию и
кооперирование производства (МСКП); инвестиционное со-
трудничество; международное научно-техническое сотруд-
ничество (МНТС); валютно-финансовое сотрудничество, —
и все это при непременном условии, что контакты превра-
щаются в контракты.

Внешняя торговля (foreign trade) — торговля между стра-
нами, состоящая из вывоза (экспорта) и ввоза (импорта) това-
ров и услуг.

Внутренняя норма прибыли (internal rate of return) —
относительный показатель рентабельности проекта, соответ-
ствующий величине дисконта, при котором интегральный
экономический эффект равен нулю, т. е. когда начальные по-
тери (затраты) уравновешиваются положительным эффектом.
ВНП тождественна средней за расчетный период рентабель-
ности при условии учета стоимости, определяемой методом
капитализации прибыли, получаемой в последующие годы.

Выручка (proceeds, receipts, returns) — денежные поступ-
ления за произведенную продукцию, выполненные работы,
оказанные услуги. Плюс к этому поступления от реализации
выбывших основных фондов, материалов, а также внереа-
лизационных операций (сдачи имущества в аренду, доходов
от операций с ценными бумагами и др.).

Год базовый (base year) — год, выбираемый в качестве
базы для сравнения уровня и подсчета индексов объемов про-
изводства, торговли, цен и других экономических показате-

лей.
Год приведения — год, к которому при расчетах приво-

дятся разновременные стоимостные показатели (выручка,
затраты, прибыль) с помощью формулы сложных процентов
для обеспечения сравнимости разных показателей, проектов
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и вариантов. При приведении к текущему (начальному) году
все показатели выражаются в денежных пропорциях этого
же года. При приведении денежного потока к последнему году
расчетного периода определяется сумма чистого дохода,
уменьшенная на потери из-за отвлечения средств и увели-
ченная на эффект использования полученных средств.

Глобализация мировой экономики — процесс усиления
взаимодействия и взаимозависимости стран и экономических
агентов до такой степени, когда действие одного из них за-
трагивает интересы всех других и принимает глобальный ха-
рактер. Логическое продолжение интернационализации ми-
рохозяйственных связей.

Демпинг (dumping) — запрещенная форма конкурентной
борьбы — продажа импортных товаров по искусственно за-
ниженным ценам, иногда ниже даже уровня цен на те же
товары, существующие в самих странах-экспортерах.

Дисконт (discount) — норматив, применяемый при при-
ведении разновременных стоимостных величин к сопостави-
мому виду (при дисконтировании); уровень прибыльности,
который инвестор считает возможным получить и без учас-
тия в предполагаемых инвестициях; ставка процента, уста-
навливаемая Центральным банком.

Дисконтирование (discounting) — методы учета разно-
временности затрат и результатов, основанные на использо-
вании формулы сложных процентов к заданному году приве-
дения и норматива дисконтирования (дисконта); счетная опе-
рация, позволяющая определить, какое количество денег не-
обходимо иметь сегодня, чтобы получить желанную (нуж-
ную) сумму в будущем при имеющейся сегодня ставке про-
цента.

Затраты (costs, expenses, expenditures, inputs) — денеж-
ные средства, необходимые для создания предприятия, про-
изводства и реализации товаров и услуг; общие капитало-
вложения и текущие издержки производства, а также со-
путствующие затраты; транспортные расходы; издержки
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замещения и потери из-за отвлечения ("замораживания")
средств; затраты на рекламу, расходы внешнеторговых орга-
низаций и пр.

Импорт (import) — ввоз из-за границы товаров и услуг,
а также капитала, технологий, ценных бумаг с целью их ре-
ализации на внутреннем рынке страны-импортера.

Инвестиционное сотрудничество — вид международных
экономических отношений, основой которых являются инвес-
тиции в отрасли материального производства, включая пере-
дачу лицензий и ноу-хау.

Инфляция (inflation) — обесценение денег, выражаю-
щееся в росте цен на товары и услуги; продолжительный
рост усредненного уровня цен на все товары и услуги.

Интегральные затраты — затраты периода строитель-
ства и освоения производства за вычетом прибыли этого пе-
риода, приведенные к концу периода. Интегральные затраты
слагаются из капиталовложений в основные и оборотные
фонды, убытков периода освоения производства (прибыль
вычитается), потерь из-за отвлечения средства (дисконт ва-
рьируется). Год приведения затрат задается, как правило,
равным последнему году периода освоения.

Интегральный эффект (абсолютный экономический эф-
фект) — разность выручки и затрат, дисконтированная с
приведением к определенному году расчетного периода.

Капиталовложения (capital investments) — инвестиции,
вложения капитала в активы, обеспечивающие доход в тече-
ние периода большего, чем один год; расходы на НИОКР,
проектные работы, покупка основных фондов (недвижимос-
ти, станков и оборудования), проведение маркетинговых опе-
раций, осуществление исследовательских программ, форми-
рование оборотного капитала.

Капиталовложения удельные (капиталоемкость) — по-
казатель капиталоемкости (фондоемкости) продукции, опре-
деляемый делением всей суммы капиталовложений на годо-
вое количество выпускаемой продукции.
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Компенсационные соглашения — вид внешнеэкономичес-
ких связей на основе производственного сотрудничества,
включающих:

* предоставление целевого кредита на закупку оборудо-
вания и ноу-хау для организации производства новой продук-
ции, в получении которой заинтересованы обе стороны;

* строительство объекта принимающей стороны с исполь-
зованием прокредитованного импортного оборудования;

» оплата целевого кредита, предоставленного другой сто-
роной, производится поставками части продукции, произво-
димой на создаваемом объекте. Другие виды так называемых
компенсационных соглашени без организации совместного
производства являются всего лишь разновидностями товаро-
обменных (бартерных) и клиринговых сделок по товарам, как
правило, недостаточно конкурентоспособным.

Компенсационные товары — товары, произведенные и
поставляемые для компенсации (погашения) кредитов, при-
влеченных для производственного сотрудничества на компен-
сационной основе; товары, полученные в результате перера-
ботки давальческой продукции, временно ввезенной из-за
границы на территорию страны и возвращаемой в виде гото-
вых изделий.

Кооперационные соглашения — вид внешнеэкономичес-
ких связей на основе международной специализации и коо-
перирования производства (МКСП), включающих:

* определение (выбор, закупка лицензии) предмета (то-
вара, продукции) кооперированного производства;

* производство согласованной кооперированной продук-
ции на предприятиях сторон с использованием комплектую-
щих узлов, деталей и материалов другой стороны;

* оплата стоимости лицензии (ноу-хау) и использован-
ных комплектующих другой стороны производится поставка-
ми ей самой кооперированной продукции. В отличие от про-
изводственного сотрудничества на компенсационной основе
для осуществления МСКП не требуется привлечение целе-
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вого кредита, так как оно осуществляется на основе само-
финансирования кооперирующихся сторон.

Кредитование — реализация (продажа) товаров и услуг с
отсроченным платежом; временная передача финансовых
средств на условиях возврата и уплаты согласованного про-

цента.
Коэффициент кредитного влияния — показатель, отра-

жающий отношение суммарных поступлений за произведен-
ный предприятием товар вместе с процентами за кредит,
приведенных к году поставки товара к номинальной его сто-
имости (цене). По своему экономическому смыслу коэффици-
ент характеризует обесценение платежей при покупке и по-
ступлений при продаже товаров, соответствующее выигры-
шу покупателя (импортера) и потерям продавца (экспорте-
ра), некомпенсированных процентами за кредит.

Лизинг (leasing) — особый вид долгосрочной аренды иму-
щества, как правило, нового, которое специально приобре-
тается лизинговой фирмой (арендодателем), остается ее соб-
ственностью и передается за плату во временное пользова-
ние лизингополучателю (арендатору).

Маркетинг (marketing) — рыночная концепция управ-
ления производственной и сбытовой деятельностью предпри-
ятий (фирм) — поставщиков товаров и услуг, основанная на
комплексном изучении рынка и нацеленная на достижение
устойчивого заданного (эффективного) коммерческого успе-
ха, достигаемого путем взаимовыгодного использования це-
левого рынка для реализации создаваемого для производ-

ства товара.
Международная специализация производства — концен-

трация производства однородной продукции в рамках одной
страны (фирмы) или ограниченного количества стран (фирм)
с целью создания высокоэффективного массового производ-
ства вследствие снижения себестоимости продукции и повы-

шения ее качества.
Международная кооперация производства — наиболее

развитая форма международного разделения труда, при ко-
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торой деятельность разных фирм (стран) непосредственно
соединяется в повседневном взаимодействии в одном и том
же либо в разных, но связанных между собой процессах
производства в целях сокращения затрат по сравнению с ус-
ловиями, если бы участники действовали порознь.

Международное научно-техническое сотрудничество
(МНТС) — одна из форм активно развивающихся направле-
ний внешнеэкономических связей. Под МНТС понимается со-
вместная разработка научно-технических проблем, включая
контрактный обмен научными достижениями и производствен-
ным опытом, а также подготовка кадров.

Международное разделение труда — сосредоточение ре-
сурсов и усилий отдельных стран и регионов на определен-
ных сферах, отраслях хозяйственной деятельности и произ-
водствах с учетом внешних потребностей; проявляется в меж-
дународной специализации и кооперировании производства
(МСКП).

Мировое хозяйство (экономика) — совокупность нацио-
нальных экономик стран мира, участвующих в международ-
ном разделении труда и связанных системой международных
экономических отношений (МЭО).

Мировая цена (world market price) — денежное выра-
жение интернациональной стоимости реализуемых на миро-
вых рынках товаров и услуг.

Налог на добавленную стоимость (value added tax) —
налог с добавленной части стоимости (НДС) реализуемых то-
варов или услуг. Добавленная стоимость исчисляется как до-
ход (выручка) от реализации товаров или услуг за вычетом
издержек производства и обращения. Налог на добавленную
стоимость фактически оплачивает покупатель товара, приоб-
ретая товар по цене, превышающей цену продавца на раз-
мер налога на добавленную стоимость. В налогооблагаемую
базу НДС по товарам, ввозимым на территорию России, вклю-

1 чаются таможенная стоимость товара, таможенная пошлина,
' а по подакцизным товарам — и сумма акциза.
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Налог на экспорт (экспортная пошлина) — часть пред-
полагаемой валютной выручки, уплачиваемая государству при
пересечении экспортируемого товара границы Российской
Федерации. Экспортная пошлина в странах—членах Всемир-
ной торговой организации (ВТО), как правило, не практику-
ется.

Поток наличности (cash flow) — затраты, поступления и
прибыль отдельных лет. Разностью потоков поступлений (до-
ходов, выручки) и платежей (капиталовложений, затрат на
производство продукции и других расходов) определяется
чистый поток наличности.

Пошлина импортная (import duty) — показатель тамо-
женного тарифа, сборы, взимаемые с импортера при ввозе
товара в страну.

Пошлина экспортная (export duty) — налог на экспорте-
ра товаров; по сути фискальная мера государства с целью
пополнения доходной части бюджета за счет производителей
(поставщиков) экспортной продукции.

Прибыль (profit) — разность между выручкой от прода-
жи продукции и затратами на ее производство и реализа-
цию. •

Приведенные затраты — затраты на производство про-
дукции (себестоимость) с добавленными "процентами на ка-
питал", отражающими дополнительные затраты (потери) из-
за отвлечения средств на осуществление капиталовложений
для целей ее реализации в особых условиях, в том числе при
вывозе за границу.

Раздел продукции (production charring) — особая форма
и условия международного сотрудничества, при которых про-
изводимая при участии заинтересованных сторон продукция
после поставок в счет уплаты роялти, акцизных сборов и воз-
мещения затрат делится в договоренной пропорции между
участниками сотрудничества. Другие налоги уплачиваются,
как правило, каждым участником сотрудничества самостоя-
тельно.
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Рентабельность производства (profitability) — отноше-
ние годовой прибыли к среднегодовой стоимости производ-
ственных фондов предприятия.

Рентабельность к интегральным затратам — отношение
годовой прибыли к затратам, просуммированным за период
строительства объекта международного сотрудничества. В
величину интегральных затрат включена сумма инвестиций,
дисконтированная к концу периода, но уменьшенная на ве-
личину прибыли от выпуска в этот период продукции. В рен-
табельности к интегральным затратам отражается не только
эффективность организации строительства предприятия, но
и прибыльность его работы в последующие годы.

Роялти (royalty) — периодические отчисления продавцу
(лицензиару) за право пользования предметом лицензионно-
го соглашения; арендная плата за право разработки природ-
ных ресурсов (недр), называемая также налогом на добычу
полезных ископаемых (НДПИ) и устанавливаемая в процен-
тах от стоимости добытого минерального сырья или от цены
произведенной продукции.

Себестоимость производства продукции (first cost, prime
cost) — все затраты предприятия на производство годового
объема или какой-либо партии (порции) продукции или ус-
луг, включая затраты на сырье, материалы, энергию, зара-
ботную плату, износ производственных фондов (амортизаци-
онные отчисления). В полную себестоимость включаются все
внепроизводственные расходы, обеспечивающие ее реали-
зацию (реклама, транспортировка, страхование и т. д.).

Совместное предприятие (joint venture) — объединение
ресурсов двух и более фирм (предприятий) для достижения
определенной цели совместного предпринимательства.

Срок окупаемости (pay-back period) — величина, обрат-
ная рентабельности, определяемая как отношение капита-
ловложений к прибыли, получаемой за счет этих капитало-
вложений.

Срок возврата — время, за которое сумма получаемой
прибыли (и амортизация) становится равной ранее осуществ-
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ленным затратам, в том числе и возможно дисконтирован-
ным, т. е. с учетом потерь из-за отвлечения средств.

Стоимость (cost) товара определяется общественно не-
обходимыми затратами труда. В условиях рыночной экономи-
ки стоимость отражает как затраты на производство продук-
ции, так и ее полезность (ценность) при потреблении, поэто-
му стоимость как цена, которой она выражается, определя-
ется только на рынке, обеспечивая взаимовыгодность инте-
ресов продавца (производителя) и покупателя (потребителя).

Таможенные пошлины (customs duties) — государствен-
ные денежные сборы (налоги), взимаемые через таможен-
ные учреждения с товаров, ценностей и имущества, переме-
щаемых через границы страны. По способу взимания тамо-
женные пошлины бывают: адвалорные (в процентах от тамо-
женной стоимости), специфические (за единицу облагаемого
товара) и комбинированные (сочетание двух названных).

Таможенные тарифы — систематизированный перечень
товаров (услуг) и показатели конкретных ставок, по которым
они облагаются пошлинами; классическое средство государ-
ственного регулирования внешнеэкономических связей, в том
числе в фискальных целях для формирования бюджета.

Условия торговли — показатель условий внешнеторгово-
го обмена, определяемый соотношением индексов экспорт-
ных и импортных цен страны в течение года.

Управление внешнеэкономической деятельностью —
специфический вид государственной, корпоративной и тру-
довой деятельности, включающей прогнозирование, плани-
рование, организацию, распорядительство, координацию, учет
и контроль за подготовкой и реализацией внешних экономи-
ческих связей на соответствующем уровне.

Формула простых процентов (formula of simple
i interest) — процент на капитал, рассчитанный на основную

(первоначальную) сумму без начисления процентов на про-
центы.

Формула сложных процентов используется для учета как
потерь из-за отвлечения средств, так и эффекта доходов от
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их вложения в производство или в банк. Использование в
расчетах формулы сложных процентов допустимо в случаях,
если доход остается в производстве или сумма процентов ос-
тается в банке, добавляясь к исходной сумме вклада.

Форс-мажор (force major) — обстоятельства непреодо-
лимой силы, при возникновении которых исполнение обяза-
тельств по поставке товаров и оказанию услуг оказываются
полностью или частично невозможным (стихийные бедствия,
военные действия и т. п.).

Цена мирового рынка (world market price) — цена това-
ра на соответствующих мировых рынках или крупных экс-
портно-импортных сделок в основных центрах мировой тор-
говли.

Экономическая эффективность (эффект) внешнеэконо-
мических связей — сопоставление результатов внешнеэконо-
мической деятельности с затратами на их осуществление. Бо-
лее конкретно экономическая эффективность — это отноше-
ние результатов к затратам, а экономический эффект — это
разница между результатами и затратами. Определение эф-
фективности и эффекта возможно лишь при наличии данных
о затратах и результатах конкретной внешнеэкономической
сделки.

Экономическая эффективность (эффект) экспортно-им-
портных операций (внешней торговли) — в общем виде опре-
деляется тем, что потребности предприятия (национальной
экономики) в конкретной продукции удовлетворяются не пу-
тем ее собственного производства, а за счет затрат на изго-
товление экспортируемых товаров, на валютную выручку от
продажи которых закупаются за границей необходимые стране
товары. Если затраты на отечественное производство необхо-
димой стране продукции, намеченной к получению по им-
порту, оказываются большими, чем затраты на производство
экспортных товаров, то такой внешнеторговый обмен явля-
ется экономически эффективным.

Экспорт (export) — продажа иностранному контрагенту
товара с вывозом его за границу. Экспортом (невидимым) яв-
ляется предоставление иностранным гражданам и фирмам
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туристских, транспортных и других услуг. Экспортом также
является вывоз капитала в форме предоставления кредитов
и инвестиций.

Экспортная пошлина (экспортный тариф) — дополни-
тельный налог на производителя, уплачиваемый экспортером
своему государству. Суммы, полученные от взимания экспор-
тных пошлин, зачисляются в доходную часть российского бюд-
жета.

Экспортный (импортный) контроль — система государ-
ственного регулирования организационно-правовых и эконо-
мических мер по ограничению, запрету и контролю за экс-
портом (импортом) конкретных товаров и услуг.

Эффективность — показатель, полученный при сравне-
нии (сопоставлении) результата с затратами, обеспечиваю-
щими его достижение.
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