Тема 5.Формы и методы выхода на международный рынок
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1. Методы проникновения на зарубежный рынок

Эволюция методов выхода предприятий на внешние рынки проходит обычно следующие стадии:

-экспортные операции, оформленные сначала разовыми, а затем долгосрочными контрактами между фирмами разных стран;

-совместные выступления на мировом рынке, в ряде случаев характеризуемые образованием консорциумов;

-международная передача технологии;

-совместная предпринимательская деятельность;

-прямое инвестирование.

Самым простым методом выхода на зарубежный рынок считается экспорт. В зависимости от происхождения вывозимых товаров различают следующие виды экспорта:

-вывоз иностранных товаров после их переработки в данной стране под таможенным контролем;

-вывоз товаров, ранее ввезенных, но не подвергшихся переработке (реэкспорт);

-вывоз иностранных товаров, прошедших транзитом через страну без помещения на таможенные склады.

Ф.Котлер ввел классификацию экспорта на нерегулярный (пассивный) и активный. Не​ре​гулярный экспорт характеризуется тем, что предприятие иногда экспортирует из​лиш​ки производимой продукции, реализуя их через местные оптово-посреднические орга​ни​за​ции. Активный экспорт имеет место при постоянном участии фирмы-производителя в экс​портных операциях, поставившей цель их расширения на конкретном рынке.

Прямой экспорт предполагает либо непосредственное участие предприятия-изг​о​то​вителя в экспортных операциях, либо участие через собственное отделение за рубежом. 

Косвенный экспорт – это передача собственности и всех рисков посреднику, продающему товар на внешних рынках.

Процесс принятия решения об экспорте весьма сложен и зависит от множества факторов: психофизических особенностей руководителей, технического состояния и фи​нан​сового положения предприятия, его размеров и конкурентных преимуществ, ма​те​ри​аль​ных ресурсов и трудового потенциала, положения предприятия на внутреннем рынке. При решении вопроса об экспорте продукции субъект рынка должен оценить все положительные и отрицательные моменты.

Прямой экспорт целесообразен для товаров промышленного назначения, при поставках товаров в рамках межправительственных соглашений, а также при продаже товаров крупным сетям универсальных магазинов или организациям, торгующим по каталогам. Созданию собственного сбытового филиала фирмы за рубежом при прямом экспорте должна предшествовать правовая и экономическая проработка данного вопроса. Например, нужно изучить следующие особенности правового режима при открытии зарубежного филиала:

-порядок регистрации и основные документы;

-наличие (или отсутствие) межстранового соглашения об избежании двойного взимания долгов;

-правила, касающиеся обязательного минимума местного персонала, нанимаемого для работы в филиале;

-порядок компенсации при возможном увольнении работников;

-отчисления на социальное и пенсионное обеспечение;

-требования местных профсоюзов;

-существующие законы о трудовых контрактах.

Табл.1. Аргументы включения предприятия в международный маркетинг
	За
	Против

	1. Увеличение массы прибыли за счет роста обслуживаемых рынков
	1. Трудно прогнозируемое соотношение курсов валют

	2. Стабилизация спроса за счет взаимной компенсации изменений спроса на разных локальных рынках
	2. Возможное ухудшение конъюнктуры внешних рынков

	3. Снижение удельных издержек произ​вод​ства за счет увеличения выпуска ряда позиций товарной номенклатуры, продава​е​мой на зарубежных рынках
	3. Рост затрат на маркетинговые программы

	4. Продление ЖЦТ
	4. Несоизмеримость выигрыша в повышении престижа фирмы, компании и цены этого повышения

	5.Повышение опыта внешнеэкономичес-ких связей
	5. Изменения в государственной политике по отношению к экспорту

	6.Повышение престижа фирмы, компании
	6. Проигрыш в конкурентной борьбе в ходе внешней торговли

	7.Возможная поддержка со стороны государства
	


При экономическом подходе учитывается, что создание зарубежного филиала явл-ся для фирмы весьма дорогостоящим мероприятием, но вместе с тем может дать следующие преимущества:

-больший контроль над всей маркетинговой деятельностью на зарубежном рынке;

-рост информации о рынке;

-перспективный рост объема продаж;

-снижение в перспективе торговых издержек в расчете на единицу товара за счет роста объема продаж.

Экспортный контракт могут заключить предприятия и организации нескольких стран (трех и более), объединяя свои производственные и управленческие ресурсы. В этом случае речь идет о создании международного консорциума, как метода проникновения на зарубежные рынки.

Участниками консорциума могут быть производственные, научно-исследовательские, проектно-конструкторские, инжиниринговые, торговые, финансовые и страховые компании. Все субъекты рынка, входящие в консорциум, полностью сохраняют свою самостоятельность. Консорциум несет общую ответственность перед заказчиком-экспортером за выполнение всего объема работ. Международные консорциумы получили широкое распространение в сфере научно-технического сотрудничества в авиакос-мической отрасли, при строительстве крупных промышленных объектов. 

Одним из известных методов выхода предприятий на внешние рынки явл-ся международная передача технологии. В понятие технологии включаются: технология продуктов, технология процессов, технология управления.

Международная передача технологии  - это межгосударственное перемещение научно-технических достижений на коммерческой или безвозмездной основе. Оно может осуществляться как в форме торговли патентами, лицензиями и ноу-хау, так и в форме торговли технологически емкими товарами. 

Большое распространение в мировой практике получило совместное пред-принимательство как один из методов выхода предприятий на внешние рынки. СП- это процесс осуществления совместной деятельности участников различных государств в той или иной сфере. Основным признаком, отделяющим СП от других видов внешне-экономической деятельности, явл-ся наличие совместного управления хозяйственной деятельности. Наиболее эффективными и долговечными явл-ся те СП, в которых партнеры обладают примерно эквивалентным научно-техническим потенциалом, проводят НИОКР в области выбранной технологии, изучают потенциальный международный рынок планируемой к выпуску продукции, создают новую продукцию, превосходящую по техническим характеристикам и качеству изделия, ранее производимые отдельными независимыми партнерами.

Прямое инвестирование или создание за рубежом собственных дочерних предприятий требует больших инвестиций, но явл-ся выгодным из-за дешевых сырья и рабочей силы. 

2.Формы организации международной деятельности предприятий: международная передача технологий.

Основной формой организации международной деятельности предприятий явл-ся международная торговля, характеризующаяся объемами экспорта, импорта, торговым оборотом, торговым сальдо. Важной частью международной торговли явл-ся международная передача технологий, которая осуществляется в следующих формах:

-патентное соглашение;

-лицензионное соглашение;

-инжиниринговое соглашение;

-соглашение о научно-техническом сотрудничестве и научно-техническом кооперировании.

Патентное соглашение – это международная торговая сделка, по которой владелец патента уступает свои права на использование изобретения покупателю патента. Патент представляет собой свидетельство, которое выдается компетентным органом изобретателю и удостоверяет его монопольное право на использование этого изобретения. Патент дает владельцу право собственности на изобретение, которое иногда подкрепляется регистрацией товарного знака и промышленного образца. Все новые товары, выпускаемые на международный рынок, явл-ся запатентованными. Патент- это правовой документ защиты новой технологии и действует только на территории той страны, где выдан. Для поддержания патента в силе законодательно требуется периодическая уплата довольно высоких патентных пошлин. Поэтому владельцы патентов, не имеющие значительных финансовых средств для практического внедрения изобретения, часто продают патенты  тем, кто коммерчески может использовать изобретение. Но международная торговля патентами играет незначительную роль, т.к. приобретение только одного патента не может обеспечить эффективного использования содержащихся в нем научно-технических знаний. 

Лицензионное соглашение – это международная торговая сделка, в результате которой собственник изобретения представляет другой стороне разрешение на использование в определенных пределах своих прав на технологию. Лицензия – это разрешение, выдаваемое владельцем технологии (лицензиаром), защищенной  или не защищенной патентом, заинтересованной стороне (лицензиату) на использование этой технологии в течение согласованного времени за определенную плату. У лицензиата могут быть следующие мотивы заключения лицензионного соглашения:

-более выгодно купить лицензию, чем выполнять НИОКР при разработке новой технологии;

-получить дополнительную прибыль;

-возможность использовать авторитет лицензиара;

-использовать в случае необходимости услуги технических специалистов лицензиара.

Основные виды лицензионных соглашений:
	По способу передачи технологии
	По отношению к патенту
	По объему и характеру прав на использование технологии

	Самостоятельные

Сопутствующие
	Патентные

Беспатентные
	Неисключительные

Исключительные

Полные


  Когда технология передается независимо от материального носителя (товара, капитала, денег и т.д.), лицензионное соглашение наз. самостоятельным. Сопутствующее лицензионное соглашение имеет место в рамках контракта на поставку технологического оборудования и оказания инжиниринговых услуг.

Патентное лицензионное соглашение – это документ, подтверждающий передачу права использования патента без соответствующего ноу-хау (Ноу-хау - комплекс технических знаний и коммерческих секретов).

Беспатентная лицензия – это документ, подтверждающий право использовать ноу-хау без патента на изобретение.

Неисключительная лицензия - предусматривающая монопольное право лицензиата использовать технологию и отказ лицензиара от самостоятельного использованич запатентованной технологии на ноу-хау, их продажи на определенной иностранной территории.

Полная лицензия, предоставляющая полное право лицензиату на использование патента или ноу-хау в течение срока действия соглашения и предусматривающая  отказ лицензиара от самостоятельного использования технологии в течение этого срока.

Основные виды лицензионных платежей:

-Роялти – периодическое отчисление от дохода покупателя в течение периода действия лицензионного соглашения, зависящее от размера прибыли, получаемой от коммерческого использования лицензии. Роялти могут устанавливаться в виде фиксированных ставок в процентах от суммы прибыли или объема продаж и выплачи-ваются лицензиатом через установленные периоды времени: ежегодно, ежеквартально, ежемесячно.

-Паушальный платеж- зафиксированный в лицензионном соглашении едино-временный платеж, не связанный во времени с фактическим использованием лицензии, а устанавливаемый на основе экспертных оценок. В основном используется при поставках комплектов оборудования, когда стоимость технологии включается в стоимость оборудования, а также в случаях, когда лицензиат хочет избежать контроля лицензиара за последующим использованием технологии.

-Участие в прибылях представляет собой отчисления лицензиару части прибыли получаемой лицензиатом от коммерческого использования предмета лицензии. Участие лицензиара в прибыли лицензиата обычно определяется на уровне 30% при предоставлении исключительной и 10% - неисключительной лицензии.

-Участие в собственности –передача лицензиатом лицензиару части акции своих предприятий в качестве платежа за предоставленную лицензию. Этот вид платежей применяется ТНК, имеющими цель установить контроль над собственностью тех иностранных предприятий, которые используют их технологию.


Соглашение о ноу-хау используется при международной торговой сделке о предоставлении технического опыта и секретов производства, включающих сведения технологического, экономического, административного и финансового характера, использование которых имеет коммерческую ценность.

Международное инжиниринговое соглашение – сделка по предоставлению комплекса услуг производственного, коммерческого и научно-технического характера, оказываемых как специализированными инжиниринговыми фирмами, так и компаниями, работающими в прогрессивных отраслях науки и техники.

К числу инжиниринговых услуг относятся:

1. Проектные услуги, в том числе:

-оказание помощи в подготовке технико-экономического обоснования проектов;

-разведка недр;

-оценка технических, экономических и организационных возможностей будущего производства.

2. Проектные услуги, в т.ч.:

-проектироваие оборудования и помещений, включая проведение соответствующих исследований и испытаний;

-составление спецификаций;

-изготовление опытных образцов.

3. Послепроектные услуги:

-проведение переговоров по заключению партнерских соглашений;

-помощь в техническом управлении производством;

-обучение персонала, консультации по эксплуатации оборудования, организация технологических процессов;

-консультации в области организации сбыта произведенной продукции;

-оказание услуг по внедрению систем информационного обеспечения производства;

-помощь в рекламной деятельности.

Конечной целью инжиниринговых услуг явл-ся получение наилучших результатов от инвестиционной деятельности. К числу стран- ведущих экспортеров услуг типа инжиниринг относятся США, Великобритания, Франция, Германия, Япония, Канада, Швеция, Дания, Швейцария, Италия.

3. Формы организации международной деятельности предприятий: совместные предприятия
СП получило широкое развитие в технологичных отраслях производства, секторе услуг, банковской деятельности и др. Существуют следующие формы международных СП –лицензирование, подрядное производство, управление по контракту, совместное владение. 

СП лицензионной формы создаются для совместного использования патентов, лицензий, технологического опыта и знаний. Создание таких предприятий позволяет сократить срок освоения изобретений, обойти таможенные барьеры и валютные ограничения других стран, быстрее наладить производство новых товаров за границей и сбывать их на рынках различных стран. Создание СП лицензионной формы имеет и некоторые отрицательные последствия, что выражается в том, что происходит усиление зависимости лицензиата от иностранной технологии и наблюдается торможение развития отечественной науки и техники.

Важную роль в продаже лицензий играют венчурные (рисковые) компании. Эти компании заинтересованы в международном обмене технологиями, что обусловлено следующими причинами: венчурные фирмы – это мелкие и средние узкоспеци-ализированные промышленные фирмы; их программа НИОКР обычно ограничивается небольшим кругом технических проблем. Успех таких фирм на международном рынке зависит от широкого использования передовых научно-технических достижений, т.к. они не могут позволить себе снижения цен на товары из-за ограниченности финансовых ресурсов.

Удельные расходы на научные исследования венчурных фирм в общем объеме реализованной продукции примерно равны средним показателям крупных компаний, но крупные компании имеют большие возможности для расширения научно-исслеова-тельской и коммерческой деятельности, т.к. обладают значительными финансовыми ресурсами. А венчурные фирмы, производя узкую номенклатуру специализированной продукции, имея меньшие расходы на исследование рынка, рекламу, больше заинтере-ованы в продаже лицензий, т.к. для них важным явл-ся максимальное приближение срока отдачи от успешного выполнения НИОКР.

Подрядное производство как одна из форм совместной международной предпринимательской деятельности получило широкое развитие в последние годы. Подрядное производство развивается в межфирменных отношениях таких отраслей, как автомобильная, авиастроительная, электронная, станкостроительная и др. Компании заключают договор подряда, согласно которому заказчик берет на себя обязательство передать поставщику технические условия выполнения заказа, отраженные в спецификациях, чертежах, моделях и т.д. В свою очередь поставщик обязуется поставлять заказанные ему изделия в обусловленные сроки, в согласованных количествах и требуемого качества. В договоре подряда обязательно фиксируются цены поставляемой продукции, устанавливаемые либо совместно, либо поставщиком.

Конкретными объектами договора могут быть следующие виды деятельности:

-выполнение технологических операций;

-выпуск компонентов по чертежам и спецификациям заказчика;

-изготовление узлов и агрегатов в соответствии с техническими условиями заказчика;

-сборка узлов, агрегатов из компонентов, производимых заказчиком.

В ряде случаев международное подрядное кооперирование выражается в совместном производстве конечных изделий. При этом происходит объединение финансовых, материальных и др. ресурсов партнеров и закрепление за каждым из них полной ответственности за выпуск определенной части изделий.

Конечная продукция может производиться двумя методами:

1. между партнерами осуществляется долевое распределение изготовления различных компонентов конечной продукции, напр. совместное изготовление средних и легких грузовых автомобилей такими фирмами, как «Вольво» (Швеция), «Сэвиэм» (Франция), ДАФ (Нидерланды) и «Клекнер-Гумбольд-Дойч» (Германия).

2. происходит объединение не только финансовых и материальных ресурсов, но и производственного аппарата, усилий в проведении НИОКР. Созданное СП заключает основной контракт с покупателем изделия, а затем размещает субподряды среди фирм-учредителей на соответствующие объемы работ. На основе этого метода была выполнена программа производства самолетов «Конкорд». Проект «Конкорд» разрабатывался на основе соглашения, подписанного правительствами Великобритании и Франции и стороны договорились разделить пополам общий объем работ.

 Предприятия совместного владения создаются путем объединения фирм различных стран. Формы создания таких предприятий могут быть разные: распределение акционерного капитала между учредителями на паритетных началах или в определенных соотношениях, установленных законодательством страны регистрации: приобретение иностранной фирмой доли пакета акций национальной фирмы и др. Создание таких СП имеет конкретные цели: объединеие усилий в какой-либо отрасли хозяйственной деятельности, получение льгот и привилегий и расширение доступа к местному рынку, использование природных ресурсов страны местонахождения и т.д. 

4. Формы организации международной деятельности предприятий: франчайзинг

Франчайзинг- долгосрочные отношения, основанные на предоставлении франчайзи услуг по обучению искусству сбыта, организационной, управленческой поддержки и особых торговых привилегий от франчайзера, получающего соответствующее вознаг-раждение. Субъектами системы франчайзинга явл-ся франчайзер и франчайзи. Первый предоставляет франшизу, второй приобретает и пользуется ею. Франчайзинг означает предоставляемое по договору привилегированное право на определенное время для использования на определенной территории. Сюда могут входить фирменное название или торговая марка, известный товар, проект оборудования торгового зала, стандар-тизированная модель управления и обучения, стажировки, изыскания финансовых средств, исследования, проводимые франчайзером.

Франчайзером может быть товаропроизводитель, оказатель услуг, продавец, лицензиар, а франчайзи – дилер, сбытовая сеть, член сбытовой ассоциации, лицензиат.

Отличительные черты франчайзинга:

-наличие в собственности франчайзера товарной марки, секретных технологий, оборудования, разрешения на право производства и торговли;

-предоставление франчайзером франчайзи прав пользования своими фирменными названиями и идеями;

-наличие договора франчайзинга, определяющего порядок пользования полученными правами и процедур контроля за ним;

-оплата франчайзи предоставленных ему прав.

Систему франчайзинга можно определить следующим образом: это есть хозяй-ственная организация, состоящая из франчайзера и множества франчайзи, функциониру-ющая для лучшего удовлетворения запросов потребителей путем платного предостав-ления находящихся в собственности франчайзера фирменного названия,  торговой марки и др. хозяйственных привилегий франчайзи при продаже товаров и оказании услуг. Система франчайзинга явл-ся одной из форм договорной вертикальной маркетинговой системы и подразделяется на территориальную и эксплуатационную.

Территориальная система франчайзинга характерна тем, что товаропроизводитель или посредник-оптовик при реализации товаров предоставляет франчайзи привилегии пользования на определенной территории, на определенный срок фирменным названием или товарным знаком, а также руководство по всем вопросам хозяйствования.

Эксплуатационная франчайзинговая система предусматривает получение прибыли не за счет реализации товаров, а за счет продажи франчайзи фирменного названия, торговой марки, разного рода руководства и консультаций.

В настоящее время существуют 4 типа франчайзинговых систем:

1. товаропроизводитель-розничный торговец

2. товаропроизводитель-оптовый торговец

3. оптовый торговец -розничный торговец

4. производитель услуг -розничный торговец

Системы 1 типа практикуются в тех случаях, когда имеются удобные транспортные сообщения, с помощью которых товаропроизводители интегрируют в свою систему сеть розничных торговцев на определенной территории.

Системы 2 типа характеризуются передачей сбытовых функций оптовому торговцу, с которым производитель заключает договор франчайзинга, например, «Кока-кола», снабжающая оптовых торговцев концентратами напитков.

Третий тип франчайзинговой системы применяется в тех случаях, когда оптовая организация получает товары от многих товаропроизводителей и интегрирует розничных торговцев в систему франчайзинга, например, продажа спорттоваров, медикаментов.

Система 4 типа практикуется при представлении сервисными фирмами розничным предприятиям фирменного названия, торговой марки, методов производства и продажи услуг. Применяется в системах отелей, ресторанов и при продаже автомобилей.

Выгоды международного франчайзинга проявляются в проникновении с минимальным риском на зарубежные рынки; в минимальных тратах времени и капиталов; в появлении большого шанса в новой среде бизнеса.

Для франчайзера конкретные выгоды заключаются в следующем:

-возможность разнообразить способы получения прибыли;

-расширение сферы международной деятельности и усиление конкурентоспособ-ности;

-расширение бизнеса франчайзер без взятия дополнительных кредитов;

-защита торговой марки, патентов, будущего рынка с минимальными затратами;

-облегчается приспособление к местным условиям, преодолевается языковой барьер, т.к. управление возлагается на местных франчайзов;

-выход за рубеж посредством франчайзинга дает защиту от конкуренции и сезонных колебаний конъюнктуры внутри страны;

-возможность избежать проблем по найму работника и конфискации иностранной собственности;

-более полное использование накопленного опыта и ноу-хау.

Франчайзи при заключении договора международного франчайзинга имеет следующие выгоды:

-возможность начать бизнес, располагая знаменитым товарным знаком и получая помощь от франчайзера в приспособлении к рыночным условиям;

-возможность компенсировать недостаток специальных знаний за счет обучения и опыта руководства со стороны франчайзера.

Стратегию франчайзинга разрабатывает и осуществляет франчайзер, ориентиру-ющийся на общую эффективность системы, поэтому могут быть ситуации, когда не учитываются интересы отдельного франчайзи – это недостаток франчайзинга для франчайзи.

