Тема 8.Ценовая стратегия международного маркетинга
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1.Основные виды и характеристика цен мировых товарных рынков

Международная торговля осуществляется по мировым ценам. Под ними понимаются цены, по которым производятся крупные экспортно-импортные операции, достаточно полно характеризующие состояние международной торговли конкретным товаром. На практике мировые цены - это экспортные цены основных поставщиков конкретных товаров и импортные цены в важнейших центрах импорта этого товара. Например, на пшеницу мировыми являются экспортные цены Канады; нефть - экспортные цены стран членов ОПЕК, пиломатериалы- экспортные цены Швеции; каучук- цены Сингапурской биржи; цветные металлы- цены Лондонской биржи цветных металлов; пушнину - цены Лондонского и Санкт-Петербургского аукционов. Если по сырьевым товарам мировую цену определяют страны - основные поставщики, то в отношении готовых изделий решающую роль играют ведущие фирмы, выпускающие и экспор-тирующие определенные типы и виды изделий, цены которых могут быть использованы в качестве мировых. Цены мирового рынка базируются на интернациональной стоимости и основываются на затратах ведущих стран-экспортеров на мировом рынке.  Внутренние цены базируются на национальной стоимости и отражают затраты национальных производителей. Обычно мировая цена бывает ниже внутренней из-за наличия ряда инструментов (пошлины, налоги). Влияющих на формирование цен внутри страны. Дифференциация цен мировой торговли может вызываться разными обстоятельствами: транспортным фактором (территорильная дифференциация цен), характером торговой сделки (обычная или специальная), коммерческими условиями поставок и т.д.

Принятие решения в области цен является крайне сложным, так как связано с необходимостью учитывать многие факторы, к которым относятся:

· себестоимость товара или, вернее, ее оценка при помощи различных способов подсчета 

· предполагаемые реакции покупателей на возможные цены 

· конкурентная цена и ее способность к изменениям 

· возможное вмешательство государственных властей путем административного контроля цен. 

В международной торговле применяются два основных вида цен : расчетные и публикуемые. 

Расчетные цены- определяются фирмами экспортерами на конкретные виды промышленных товаров в соответствии с различным и методами. 

Публикуемые цены - это цены, сообщаемые в специальных и фирменных источниках информации. К ним относятся :

· справочные цены 

· биржевые котировки 

· цены аукционов 

· цены торгов 

· цены фактических сделок 

· цены предложения крупных фирм. 

Одними из наиболее широко применяемых в международной торговле мировых показателей являются справочные цены, представляющие собой цены товаров во внутренней оптовой и внешней торговли промышленно развитых стран . Справочные цены регулярно публикуются практически по всем основным видам продукции, реализуемой на мировом рынке. Источниками справочных цен являются экономические отраслевые газеты и журналы, специальные бюллетени, фирменные каталоги и прейскуранты. Справочные цены носят номинальный характер, играют роль лишь отправной точки, с которой начинается уторгование цен при заключении сделки. 

-Биржевые цены это цены специально организованного и постоянно действующего рынка массовых, качественно однородных, взаимозаменяемых товаров, рассчитываемые и публикуемые как официальные котировки комиссией биржи. На биржах определяютя цены в основном на сырьевые товары.

-Цены торгов – это цены, существующие при специализированной форме торговли, основанной на выдаче заказов на поставку товаров или сдаче подрядов на производство определенных работ по заранее объявленным в специальном документе (тендере) условиям.

-Цены международных товарных аукционов – это цены, действующие на специаль-но организованных на определенный срок в заранее обусловленных местах рынках публичной продажи по максимально предложенной цене на предварительно осмотренную покупателем партию товара (лот).

-Расчетные цены, определяемые на базе официальной таможенной статистики отдельных стран путем сопоставления стоимостных и физических объемов экспорта или импорта по конкретной товарной группе или отдельному товару. Получение этих цен связано с приобретением таможенной статистики и проведением специальных расчетов. Обычно их получают как отношение публикуемой национальной или международной статистикой стоимости продаж товара к его количеству.

-Цены предложений и прейскурантов  - это специально разрабатываемые и высылаемые определенному кругу лиц или публикуемые производителями в отраслевых изданиях цены возможной реализации на базисные виды товаров массового производства. Эти цены могут быть получены путем специальных запросов у фирм-производителей или их агентов.

- Цены фактических сделок – это цены, получаемые по «специальным» каналм (счета, контракты), наиболее приближенные или соответствующие реальным рыночным ценам. Цены фактических сделок публикуются редко, причем в несколько усредненном виде. Их в основном можно получить регулярно выступая на рынке с закупками и продажами.

Справочные и биржевые цены публикуются в основном на сырьевые товары, аукционные – на отдельные виды сельскохозяйственной продукции, прейскурантные – на машины и оборудование и товары широкого потребления. Иногда по одному товару сущ-т одновременно два или более вида цен. Например, на цветные металлы публикуются справочные и биржевые цены, на черные металлы – справочные и прейскурантные цены 

Справочные цены в большинстве случаев представляют собой так называемые базисные цены, т. е. цены товара определенного количества и качества в том или ином заранее установленном географическом пункте ( базисном пункте). 

Базисные цены устанавливаются в соответствии с так называемыми базисными условиями поставок определяющими, включаются ли расходы по доставке в цену товара или нет. Базисные условия вырабатываются международной торговой практикой и определяются, как правило, торговыми обычаями. Попытку выработать общий подход к толкованию коммерческих терминов осуществила Международная торговая палата, составив “ Международные правила толкования торговых терминов “ - “ Инкотермс”. Ниже представлены основные базисные условия поставок . 

1. “ Франко-завод” ( “ с завода “, а также “ с предприятия “, “ с рудника “, “ со склада “ ) - EX WORKS ( EXW ) . 

При этом базисном условии на продавце не лежит никаких обязанностей как по транспортировке товаров, так и по его погрузке на транспортное средство . Риск случайной утраты, повреждения или гибели товаров переходит на покупателя с момента, когда товар предоставлен в его распоряжения на складе продавца в срок, предусмотренный контрактом, т. е. отделен от остальной продукции продавца и обозначен как товар, являющийся предметом данного контракта . 

2. “ Франко-перевозчик “ (свободно у перевозчика . . . . . . . . . . . . . . название пункта ) -FREE CARRIER ( FCA). 

По этому условию продавец обязан сдать товар в распоряжение указанного покупателем перевозчика в поименованном пункте . В этот момент на покупателя переходит риск случайной гибели или порчи товара . Экспортная лицензия и все таможенные расходы оплачиваются продавцом. 

3. “ФАС” ( свободно вдоль борта судна. . . . . . . название порта отгрузки )- FREE ALONGSIDE SHIP ( FAS ). 

По данному условию продавец обязан поставить за свой счет товар в обусловленный контрактом порт погрузки и расположить его вдоль борта судна. Покупатель должен выполнить экспортные формальности, обеспечить подачу зафрахтованного судна, погрузить товар на борт судна и нести все последующие расходы . Риск случайной гибели переходит на покупателя с момента фактической поставки товара вдоль борта судна в обусловленном порту погрузки в срок, указанный в договоре . 

4. “ФОБ” ( свободно на борту . . . . . . . . название порта отгрузки )-FREE ON BOARD ( FOB). 

Данное условие отличается от предыдущего тем, что продавец обязан погрузить товар на борт судна, зафрахтованного покупателем, и оплатить выполнение экспортных формальностей . Все дальнейшие расходы и риски переходят на покупателя в момент пересечения товаром линии релинга ( поручня ) судна . 

5. “КАФ” ( стоимость и фрахт. . . . . . название порта назначения)- COST AND FREIGHT ( CFR). 

По этому условию продавец обязан зафрахтовать судно, оплатить стоимость фрахта до согласованного порта назначения, погрузить товар на борт судна в порту отгрузки в установленный контрактом срок, оплатить выполнение экспортных формальностей . Риск случайной гибели товара переходит на покупателя в момент пересечения товаром поручней судна в порту отгрузки. 

6. ”СИФ” ( стоимость, страхование, фрахт. . . . . . . . . . . название порта назначения)- COST, INSURANCE AND FREIGHT ( CIF) . 

В соответствии с этим условием продавец обязан застраховать товар от транспортных рисков . Все остальное, включая момент перехода рисков с продавца на покупателя, аналогично условию “ КАФ” . 

7. “Фрахт/перевозка оплачены до. . . . . . ” ( название пункта назначения )- CARRIAGE PAID TO . . . . . . . ( CPT ). 

В соответствии с этим условием продавец обязан заключить за свой счет договор перевозки товаров до согласованного пункта в месте назначения и оплатить перевозчику провозную плату. Покупатель несет все расходы с момента прибытия товара в этот пункт. Риск случайной гибели или порчи товара переходит на покупателя с момента передачи товара в распоряжение первого перевозчика в срок, предусмотренный договором. 

8. “Фрахт/перевозка оплачены до . . . . . . . ” ( название пункта назначения )- CARRIAGE AND INSURANGE PAID TO. . . . . ( CIP ). 

Данное условие отличается от предыдущего тем, что продавец обязан застраховать товар и оплатить страховую премию страховой компании . Страхование должно покрывать стоимость товара по контрактной цене плюс 10 %. 

9. “Поставка до границы ( название пункта на границе )”- DELIVERED AT FRONTIER ( DAF) . 

В соответствии с этим условием продавец несет все расходы и риски до момента передачи товара в распоряжение покупателя в обусловленном пункте на границе . Это может быть граница страны продавца, страны покупателя или какой-либо третьей страны. Продавец обязан уплатить таможенную пошлину, налоги и сборы в стране отправления товара . Покупатель обязан принять в свое распоряжение товар, доставленный продавцом в обусловленный пункт, и нести в последующем все расходы и риски. 

10. “Поставка с судна “ ( название порта назначения )- DELIVERED EX SHIP ( DES ). 

Это условие означает, что продавец обязан предоставить товар в распоряжение покупателя на борту судна в порту назначения, указанном в контракте . Продавец несет все расходы, связанные с доставкой товара до обусловленного порта. Дальнейшие расходы, включая выгрузку и выполнение импортных формальностей, несет покупатель. Риск гибели или повреждения гибели товара переходит на покупателя на борту судна в порту назначения в момент его передачи в распоряжение покупателя . 

11. “С пристани ( с оплатой пошлины )” ( название порта назначения )- DELIVERED EX QUAY ( DDU). 

В соответствии с этим условием продавец несет все расходы по доставке товара в срок, обусловленный в контракте, на пристань ( набережную) в согласованном порту назначения, включая оплату фрахта, расходы по выгрузке товара и расположению его на пристани . Покупатель несет все расходы и риски с момента, когда товар действительно предоставлен в его распоряжение на набережной в согласованном порту назначения. 

12. “Поставка без оплаты пошлины “ ( название места назначения)-DELIVERED DUTY UNPAID ( DDU ).

Продавец несет все расходы и риски по доставке товара до указанного места назначения в стране ввоза за исключением оплаты налогов, пошлин и других расходов, связанных с выполнением таможенных формальностей.

13. “ Поставка с оплатой пошлины “ ( название места назначения в стране импортера )- DELIVERED DUTY PAID ( DDP )/

Данное условие предполагает максимальные обязанности продавца, в которые входит заключение договоров перевозки, оплаты и экспортных и импортных лицензий и пошлин, а также, как правило, оплата выгрузки товаров. Покупатель принимает товар в обозначенном в контракте пункте назначения и несет все последующие расходы и риски.
2. Международные ценовые стратегии

При разработке ценовой стратегии надо учесть все расходы, связанные с получением банковских гарантий, открытию аккредитивов, другие издержки финан-сирования. В основном на международном рынке исп-ся след. стратегии ценообразования:

1. Стратегия «снятие сливок». Эта стратегия предполагает, что субъект международного рынка, используя мощную рекламу, добивается высоких финансовых результатов за счет реализации своего товара по относительно высоким ценам, заметно превышающим цены производства. Как правило, данная стратегия используется для товаров рыночной новизны в условиях, когда изготовитель уверен в высокой покупательской способности выбранного сегмента сбыта на рынке. Ценовая политика «снятия сливок» имеет то преимущество, что фирма получает возможность в короткий срок возместить свои маркетинговые издержки на внешнем рынке и по возможности в будущем использовать механизм снижения цены для продуманного стимулирования сбыта своей продукции зарубежным партнерам.

2. Стратегия «политика проникновения». Она предполагает, что фирма выходит на внешний рынок с товаром по относительно низким ценам в целях захвата за достаточно короткий срок  большей доли рынка. Эта стратегия иногда называется стратегией «прорыва». Она характерна для товаров широкого потребления и продукции производ-ственно-технического назначения несложной технологии. После осуществления прорыва на внешний рынок обычно цена повышается до нормального уровня. Недостаток этой стратегии в том, что после проникновения на международный рынок фирме достаточно долго приходится прилагать усилия на приближение собственных цен к средним рыночным ценам, поскольку покупатели уже успели привыкнуть к первоначальным невысоким ценам.

3. Стратегии «политика вытеснения». Стратегия используется часто субъектом международного рынка за счет применения крайне низких цен, практически исключаю-щих возможность появления аналогичных товаров других продавцов. Такую ценовую политику могут разрешить себе крупные промышленные фирмы, компании, стремящиеся реализовать модифицированный товар массового производства и достаточно высокого качества. Хотя в первоначальной своей форме данный товар близок к завершению своего жизненного цикла на международном рынке.

4. Стратегия «ценового лидера». Она использует механизм ценообразования ведущей фирмы, компании-производителя. Это имеет свои преимущества для фирм-последователей при условии, что лидер «не хитрит» и не ошибается.

5. Стратегия «дифференцированных цен». Эта стратегия эффективна при легко сегментируемом внешнем рынке, высокой степени спроса, а также при возможности восприятия покупателями дифференцированных цен. Данная стратегия позволяет стимулировать или сдерживать продажи различных товаров на различных участках международного рынка по различным ценам.

Наряду с перечисленными при разработке ценовой стратегии на международном рынке учитываются и другие факторы, в том числе ориентированные на формирование ценовой политики конкурентов, тесное увязывание уровня экспортных цен с уровнем международных стандартов качества и соответствия, нестабильность международной рыночной конъюнктуры, особенно на продукции сельского хозяйства и многие другие факторы формирования ценовой стратегии.

При выходе на международный рынок реализуется практика политики ценовой дискриминации, предполагающая одновременное установление различных отпускных цен на один и тот же товар или услугу вне зависимости от совокупных издержек и обращения. Осуществление данной ценовой политики возможно при том случае, когда продавец имеет возможность разделить международный рынок на отдельные группы покупателей, обладающих разной ценовой эластичностью спроса. В этих условиях продавец назначает более высокую цену для тех зарубежных покупателей,  которые считают для себя ее приемлемой, и более низкую для тех, кто чувствителен к ценам.

Существенная роль государства при формировании экспортных цен должна состоять в содействии повышению конкурентоспособности отечественных товаров. Воздействие на уровень экспортных цен с целью повышения конкурентоспособности экспортной продукции часто носит скрытый характер. Товары, предназначенные на экспорт, в основном сырье и материалы, могут или не облагаться налогом или облагаться в меньшем размере, чем остальные.

Разновидностью государственного воздействия на цены явл-ся демпинг, т.е. продажа товаров на внешних рынках по ценам значительно ниже внутренних.  

3. Формирование внешнеторговых цен.

Ценовые мотивы в международном маркетинге состоят в том, чтобы экспортер устанавливал на товары цены, мог варьировать ими в зависимости от обстановки на внешнем рынке, овладел его определенной долей, обеспечивал желаемый объем прибыли, решал свои стратегические и оперативные коммерческие задачи. 

В практике внешнеторгового ценообразования установление окончательной цены проходит ряд последовательных этапов, начиная с расчета цены до ее согласовывания между экспортером и импортером. За основу обычно берется цена предложения, которая рассчитана экспортером на базе соответствующих моделей расчета: издержек производства и обращения, существующего уровня спроса и состояния конкуренции на рынке. Если в качестве расчета цены использована первая модель, то в качестве производственных затрат могут быть использованы полные или средние затраты производителя. Чтобы ограничить возможные риски экспортера и импортера при заключении контракта, важно определить кто организует и оплачивает перевозку товара от продавца к покупателю, т.е. определить базисные условия поставки, сформули-рованные Инкотермс и рассмотренные в первом вопросе. Все расходы, которые несет продавец-экспортер, включаются в цену товара и достигают до 50% цены товара.

При определении средних (стандартных) издержек экспортер исходит из общепринятых нормативов материальных и трудовых затрт, этот способ расчета целесо-образно применять к товарам, производство которых отличается стабильностью, а рынок реализации – сложившейся структурой и системой конкуренции.

Производителю продукции после выбора внешнего рынка и получения необходимой информации о состоянии конъюнктуры, нужно дать объективную оценку собственным издержкам производства и обращения. Калькуляция цены вкл-т прямые издержки производства (стоимость основных и вспомогательных материалов, энергоносителей, рабочей силы, амортизацию основных фондов) и накладные расходы, составляющие не менее 25% стоимости прямых издержек производства. При этом нужно предусмотреть определенный процент прибыли для возмещения затрат и развития производства, этот процент прибыли может варьировать в широком диапазоне от 15 до 50%.

Ценовая стратегия всегда должна носить характер безубыточности. Практика международной торговли выделяет 2 основных направления формирования цены с учетом издержек: средние издержки + реально возможная прибыль в виде определенной наценки на себестоимость товара; издержки производства, обращения, накладные расходы + желаемая прибыль. Что касается экспорта готовых товаров, не претерпевающих никакой обработки в стране назначения, то “каскад” себестоимости выглядит следующим образом. 

Полная “национальная” себестоимость продукта

· стоимость упаковки и специальной подготовки к экспорту 

· доля затрат на функционирование экспортной службы предприятия 

Экспортная себестоимость до отправки продукта

· издержки на погрузку и международные перевозки; 

· страховые расходы по транспорту; 

· “консульские” издержки, такие, как портовый сбор на водном транспорте или сборе в аэропорту; 

· издержки, связанные с въездом в иностранное государство, такие, как таможенные пошлины, издержки гарантийного хранения и т. д. 

Себестоимость продукта, прибывшего в иностранное государство

· расходы по сбыту в иностранном государстве, т. е. 

· стоимость хранения; 

· издержки по оплате торгового персонала; 

· издержки по сбыту; 

· издержки по стимулированию продажи и рекламе; 

· издержки по после продажному обслуживанию. 

Себестоимость продукта до финансовых расходов

· финансовые расходы; 

· финансирование до продажи; 

· финансирование коммерческого кредита. 

Себестоимость продукта до определения степени риска

· стоимость покрытия финансового, политического и коммерческих рисков. 

Полная себестоимость продукта в иностранном государстве. Это вид себесто-имости служит основанием в определении продажной цены конечному потребителю, когда предприятие берет на себя целиком сбыт экспортируемого товара. Если оно продает его посредникам, то отпускная цена рассчитывается на основе себестоимости, соответствующей определенной стадии сделки. Когда продукт изготавливается полностью или частично за границей, себестоимость не включающая специфические экспортные издержки, рассчитывается, как для товара национального производства.

При выборе модели цены с учетом уровня спроса нужно изучить состояние рынка данного товара: его сегментацию, ценовую эластичность спроса и др.факторы, влияющие на поведение покупателей. Универсального потребителя не существует. В каждой стране поведение покупателя обусловлено экономической средой, определяющей покупатель-скую способность, а также социокультурной средой, системой ценностей, как мы об этом уже говорили. Покупательская способность у населения и предприятий действует автоматически, закрывая, например, рынки для товаров, ставшими недоступными из-за цены продажи. Гораздо более сложной для анализа является реакция потенциальной клиентуры, проистекающая из господствующей в стране системы ценностей. Значитель-ный процент европейцев придают большое значение владению недвижимостью или автомобилем высокого качества, так как эти товары являются носителями социального имиджа. Японцы прежде всего обнаруживают склонность много тратить на образование детей или получение доступа к общественной, спортивной или культурной деятельности. 

Восприятие соотношения “качество - цена”, специфичные для каждой отдельной страны, также должны быть рассмотрены при анализе спроса. Клиентура, после того как она пользовалась недорогими товарами среднего качества, может по мере повышения покупательской способности стремиться получить товары более высокого качества, которые она будет выделять по их высокой цене. Наконец, под влиянием снобизма национальная клиентура может покупать по высоким ценам иностранные товары, чтобы выделяться из массы остального населения. Экспортеру важно установить уровень ценовой эластичности спроса, который отражает интенсивность изменения спроса в ответ на изменение цены. При этом используют коэффициент ценовой эластичности, рссчитываемый по формуле:

К цэс = ΔТр /ΔЦ 

К цэс- коэффициент ценовой эластичности спроса,

ΔТр – изменение объема реализации, %,

ΔЦ – изменение цены, %

При эластичном спросе этот коэффициент больше 1, при неэластичном – меньше 1.

При расчете цены исходя из уровня рыночной конкуренции трудно сохранить устойчивое положение в соотношении между ценой товара, совокупными издержками и уровнем рыночного спроса. В данной модели на первый план выступает позиция конкурентов: их цены, совокупные издержки, формы расчетов и платежей. В качестве ориентира можно выбрать лидера, т.е. основного поставщика на рынке данного товара. Здесь нужно ориентироваться на цену основного конкурента, пытаться сформулировать контрактные условия, предоставить сервисное обслуживание, более привлекательное и выгодное, чем у основных конкурентов.

 При выходе на международный рынок многие  экспортеры используют перечисленные модели ценообразования в совокупности, а также такие факторы, как состояние структуры мирового рынка, сложившиеся правила регулирования конкуренции, наличие экономических группировок на рынке товаров и характер взаимоотношений между ними, действующие нормы и нормативы в каждой стране, особенности таможенной, налоговой, валютной и кредитной политики стран –поставщиков и стран-потребителей товара.

При использовании  всех перечисленных моделей предварительно всегда определяется размер минимальной цены, на котором можно остановиться, столкнувшись с конкуренцией или затовариванием. Минимальная цена определяется по ф-ле:

Цмин = С / 1-П

Где Цмин –минимальная цена товара, С – себестоимость, П – минимально допустимая доля прибыли к цене.

Механизм расчета экспортной цены включает в себя следующие этапы:

1. Из имеющихся данных делается выборка последних сведений о ценах на товары, аналогичные экспортируемым.

2.  заносятся в заранее приготовленную таблицу основные технико-экономические параметры товара, рекомендуемого к продаже, включая условия поставки и цены,

3. с помощью коммерческих поправок цену предлагаемого к продаже товара приводят к условиям реализации на выбранном рынке

4. в качестве базовой цены при проведении переговоров с покупателями принимают усредненную цену.

При расчете импортной цены установлен следующий порядок:

1. покупатель запрашивает у основных фирм-производителей товара предложения о поставке.

2. полученные коммерческие предложения (оферты), заносятся в заранее приготовленную таблицу, содержащую основные технико-экономические параметры  и экономические данные товара.

3. Эти сведения по каждой фирме приводятся к единому базису с помощью поправок.

4. минимальная из имеющихся в таблице цен служит основой для уторговывания и используется в качестве ориентира при проведении переговоров в целях сбивания более высокой цены.

Определив базисную цену, фирма в процессе переговоров может изменить ее уровень и другие коммерческие условия относительно первоначальной договоренности. В контракте окончательно фиксируются согласованные в переговорах: базисная цена и удельный вес составляющих ее элементов (расходы на материалы, стоимость рабочей силы),  цены материалов ставки зарплаты с учетом инфляции, источники на основе которых принимаются изменения цен.

Зависимость окончательной цены от изменений цен материалов и ставок зарплаты устанавливаются в виде следующей формулы:

Р1 = Р0 (А а1/а0 + В в1/в0 + С)

Где Р1 – окончательная цена товара,

Р0 – базисная цена,

А-доля расходов в цене на материалы,

В- доля расходов в цене на зарплату,

С- неизменная часть цены,

а0 - базисная цена материалов,

в0- базисные ставки зарплаты,

а1 – цена материалов за период скольжения, т.е. за время выполнения заказов,

в1 – ставки зарплаты за период скольжения.

Работникам отдела международного маркетинга важно грамотно использовать механизмы индексации внешнеторговых цен и коммерческих поправок при осуществлении анализа динамики цен и установления на них прогнозов.

Индексы цен представляют собой относительные показатели, отражающие динамику цен. Индексы цен всегда приводятся с указанием базисного года, в котором значение индекса принимается равным 100. Различают индивидуальный и общий индексы.

Индивидуальный индекс (I) исчисляется как отношение цены конкретного товара отчетного периода (Р1) к цене базисного периода (Р0).

I = Р1 / Р0
Общий индекс цен (Iц) определяется на базе агрегатного индекса по формуле:

Iц = 
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Где q1- количество товаров, реализованных за отчетный период.
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