Глава 14. 
Ценообразование 
14.1. Цена и рынок
Главный принцип  экономики  предприятия  ──   возмещение всех затрат на производство и реализацию продукции для получения прибыли, необходимой на развитие производства и улучшение условий жизни персонала предприятия [5]. Реализация этого принципа осуществляется путем рационального ценообразования с учетом издержек производства и спроса на продукцию. 

Цена — денежное выражение стоимости; экономическая катего​рия, позволяющая оценить величину затраченного на про​изводство товара общественно необходимого рабочего времени.

Рыночная цена играет роль регулятора отношений между производителем и потребителем, то есть является механизмом обес​печения равновесия спроса и предложения, а следовательно, цены и стоимости.

В соответствии с законом спроса и предложения рост цен и превышение их над реальной стоимостью товара являются следствием появления недостатка поступающего на ры​нок товара.

В условиях избытка товаров, когда предложение превышает спрос, производитель снижает цены, которые иногда не только не обеспечива​ют запланированной прибыли, но могут быть ниже себестои​мости товара.

С помощью цен соизмеряются затраты и результаты деятельности предприятия, экономически обосновываются наиболее вы​годные варианты капитальных вложений, стимулируются производство и потребление, а также качество товара.

На рынке чистой конкуренции функционирует большое количество производителей (продавцов), которые реализуют продукцию по рыноч​ным ценам. Никто из производителей в такой ситуации не в состоянии повысить цену, так как покупатели могут удовлетворить свои потреб​ности по рыночным, более низким ценам. Таким образом, на рынке действует в основном рыночная цена.

Рынок монополистической конкуренции характеризуется множест​вом покупателей и продавцов и, следовательно, большим разбросом цен на ана​логичные товары. Такой разброс объясняется тем, что один и тот же товар может отличаться качеством, затратами на его использование, внеш​ним оформлением и т. д. Для получения производителем сведений, необходимых для доведения продукции, до требований рынка широко используется цена пробной прода​жи.

На олигополистическом рынке действует сравнительно небольшое количество продавцов, поскольку новому товаропроизводителю слож​но преодолеть конкуренцию товаропроизводителей, прочно закрепив​шихся на рынке и владеющих разными средствами для устранения с рынка появляющихся конкурентов, например временное снижение цен.

Рынок чистой монополии представлен одним товаропроизводите​лем. Цены на товары устанавливаются в зависимости от целей государ​ственной или частной монополии. Этот рынок основывается на моно​польной цене, которая предусматривает установление более высоких цен для товаров собственного производства и пониженных цен на то​вары других товаропроизводителей.

От рынка, на котором реализуется продукция, зависит политика цен товаропроизводителя, поэтому при ее формировании следует учитывать:

• тип рынка, устанавливаемый исходя из конкурентоспособности товара, так как стратегия ценообразования в значительной степе​ни обусловлена позицией товара на рынке;

• обратно пропорциональную зависимость цены от спроса. Для уста​новления цены используется коэффициент ценовой эластично​сти спроса. На основе цены товаропроизводитель сможет опре​делить величину выручки;

• конечный результат хозяйственной деятельности промышленно​го предприятия — прибыль. В связи с тем что прибыль зависит от текущих издержек производства, текущие издержки должны быть рассчитаны с незначительной долей погрешности, так как чем меньше текущие издержки производства, тем больше прибыль и, наоборот, при росте издержек прибыль сокращается;

• конкурентоспособность товара. При сопоставлении технико-эко​номических показателей, характеризующих уровень конкуренто​способности товара, можно установить интервалы цен.

14.2. Виды цен и факторы влияния на них

В зависимости от взаимоотношений продавца и покупателя и состава ресурсов, воплощенных в товаре в коммерческой практике используется множество видов цен. 

Исходной базой для формирования разных цен това​ра является цена производства, равная сумме издержек производства и средней (нормативной) прибыли. Вокруг этой це​ны колеблются разные цены  реализации товара:
оптовая — по ней поставляются крупные партии товара;

розничная — по ней ведется штучная продажа товара;

прейскурантная — справочная, для информации покупателей; это номинальная цена;

государственная — обычно ограниченная (в течение оп​ределенного периода) цена товара, услуги и ресурса, распре​деление и потребление которых регулируется государством;

рыночная — по ней производится купля—продажа товара на данном рынке; разновидности этих цен (спроса, предложения, равновесия, монопольная и другие цены) рассматриваются ниже;

контрактная — договорная цена, указываемая в контракте;

её разновидности — твердая цена (не подлежащая изменению) и скользящая цена (может изменяться в зависимости от некоторых условий, например, даты поставки, биржевой котировки):

мировая — определяется в зависимости от вида товара

(по одним, обычно сырьевым товарам, уровнем цен стран-    экспорте​ров, по другим — ценами бирж, аукционов; по готовым изделиям — ценами товаров ведущих в мире фирм, специализирующихся на произ​водстве и на экспорте продукции данного вида); цены эти также раз​личаются в зависимости от того, оговорен платеж в свободно кон​вертируемой валюте или нет.

Динамика цен в настоящем времени от​ражается текущими ценами (номинальные цены в настоящий момент), а для изучения динамики экономических показателей (например, дохода, прибыли и т.п.) используется сопоставимые цены — текущие цены, приведенные с помощью индексов цен к единой системе отсчета. Так, для сопоставления объемов производства в разные годы их стоимостное выражение должно корректироваться (приводиться к сопоставимому виду) с путем индексации.

На величину цен влияют:

внешние факторы:

· форма собственности в экономике (преимущественно госу​дарственная - цены формируются государством; многоукладная - цены формируются преимущественно рынком);

· состояние экономики (подъем, спад, уровень инфляции, платежеспособность предприятий и населения);

· состояние рынка ресурсов (их доступность и цены);

· способ регулирования цен: ад​министративный или  экономический (налоги, дотации, процентная ставка, таможенная политика, квоты, льготы , курс националь​ной валюты и др.); 

внутренние факторы действуют внутри предприятия; ими можно управлять при выработке ценовой политики, так как они определяют размер издержек производства.

Снижение издержек производства позволяет предприятию получить "запас прочности" при ценовой конкуренции.

14.3. Формирование цены
При формировании оптовых цен на промышленную продукцию ис​пользуются текущие издержки производства (себестоимость), норма​тивная прибыль, налог на добавленную стоимость. текущие издержки производства являются основой для цены. Для выявления сущности цены необходимо исследовать взаимо​связь затрат и потребительной стоимости, так как именно она определяет верхнюю границу цены. Потреби​тель товара не будет платить более высокую цену за то же ко​личество приобретенных потребительных стоимостей несмотря на то, что затраты на их производство возросли.

Каждый производитель стремится снизить теку​щие издержки производства того же количества по​требительных стоимостей или их увеличить при тех же затратах. Это позволит ему приобретать большее количество това​ров других наименований в расчете на единицу затрат.

Структура цен выпускаемой продукции

Различие цен по стадиям ценообразования отражает количественную связь цен, складывающихся в процессе движения товара от изготовителя к потребителю. Цена товара  на каждой последующей стадии движения товара поглощает цену предыдущей стадии (табл. 10.1) [6]. 

Посредническая и торговая надбавки включают в себя по три составляющие части: издержки, прибыль и косвенные налоги. К косвенным налогам относятся те, которые не зависят от доходов налогоплательщиков. Изготовители и продавцы выступают в роли сборщиков налогов с покупателей по поручению правительства. Наиболее распространены косвенные налоги в виде акцизов, налога с продаж, пошлин, таможенных сборов.
Таблица 14.1
Структура цен на разных стадиях движения товара
	Затраты
	Цена

	Символ
	N
	Наименование
	Ци
	Цо
	Цз
	Цр

	с
	1
	   Себестоимость (полная)
	оптовая цена изгото-вителя
	отпускная
	закупочная
	розничная

	п
	2
	    Прибыль изготовителя
	
	
	
	

	нк
	3
	Косвенные налоги
	
	
	

	нп
	4
	Посредническая надбавка
	
	

	нт
	5
	Торговая надбавка
	


Табл. 14.1 является расчетной матрицей цены как матрица себестоимости (см. табл. 3.2). Сумма строк образует колонку цены. Например, строки 1 (С) и 2 (П) составляют колонку Ци, а формула цены изготовителя имеет вид С+П=Ци, а формула закупочной цены представляется так:     с+п+нк+нп=Цз.

при которой обеспечиваются возмещение текущих затрат производства и получение прибыли. На основании этой цены определяют выручку от реализации продукции как произведение цены на количество реализованного товара.

Разница между оптовой ценой изготовителя и полной себестоимостью про​дукции отражает прибыль, которая определяется на единицу продук​ции и на годовой объем производства

П = Цопт.изг - Сп = СпRc.

Оптовая цена изготовителя опре​деляется по формуле:

Цопт.изг = Сп(1+Rc)

где     Сп — полная себестоимость единицы продукции, руб.;

Rc  — уровень рентабельности, рассчитанный по себестоимости, т. е. прибыль,   полученная от реализации годового объема продукции, приходящаяся на 1 руб. годовых текущих затрат:

Rc = (Фсг*Rпр)/Cп
Rпр  —  уровень рентабельности про​мышленного предприятия в долях единицы; 

    Фсг —  среднего​довая стоимость производственных фондов, т. е. сумма основ​ных производственных фондов и оборотных средств;

 Сп — пол​ная себестоимость годового объема реализованной продукции.

Оптовая цена промышленности формируется на основе оптовой це​ны предприятия и дополнительного включения в цену издержек, при​были сбытовых организаций и налога на добавленную стоимость:

Цопт.пром= Цопт.изг+(Цопт.изг – Зм)НДС+Псб+Зсб
 где   Зм — стоимость материальных затрат на единицу         продукции;

  НДС — налог на добавленную стоимость в размере 20% при реализации по рыночным ценам;

 Псб+Зсб — прибыль и затраты сбытовых организаций.

Государственная розничная цена — цена, по которой товары народно​го потребления и некоторые орудия и предметы труда реализуются че​рез торговую сеть и которая отражает процесс нарастания обществен​но необходимых затрат по всем последовательным стадиям производ​ства товара. Она представляет собой сумму оптовой цены промышлен​ности, издержек торговых организаций и плановой прибыли:


Цр = Цопт.пром + Зр + Пр
 

где  Зр + Пр — текущие издержки и прибыль розничных торговых организаций.

При установлении цен на промышленную продукцию товаропроиз​водитель должен соблюдать законодательство и не прибегать к сговору с конкурентами.

Он не должен:

а) требовать от торгового посредника реализации своей продукции по установленной им цене;

б) отказывать в отгрузке продукции или задерживать ее, если торго​вый посредник проводит свою ценовую политику;

в) продавать свою продукцию ниже себестоимости для устранения на рынке соперников;

г) повышать цены.

При рыночной экономике используются различные цены. Влияние государства на систему ценообразования — одна из форм регулирова​ния цен. Государство проводит комплексную систему мер по упроще​нию и децентрализации порядка утверждения цен, т. е. их либерализа​цию, поэтому круг регулируемых цен сокращается.

Оптовая или розничная цена устанавливается по договоренности меж​ду производителем и покупателем продукции. Эти цены не регулиру​ются государством и зависят от соотношения спроса и предложения товаров. Верхняя граница договорной цены регулируется законом со​ответствия спроса и предложения, нижняя - устанавливается по теку​щим затратам. Цена номинальная (условная) устанавливается при от​сутствии информации о сделках, предложениях продавцов или потреб​ности потребителей; розничная — на продукцию, реализуемую в лич​ное потребление небольшими партиями.

Скользящая цена не устанавливается окончательно. Сначала согла​совывается базисная цена, которая может быть скорректирована при изменении составляющих цены к моменту поставки и оплаты. Данная цена является разновидностью цены с последующей фиксацией, кото​рая устанавливается в процессе исполнения договора между покупате​лем и продавцом. В условиях договора определяется правило фикса​ции цены или ее согласования между поставщиком и потребителем.

14.4. Диверсификация цен
В условиях рыночной экономики товаропроизводители для присво​ения потребительского излишка используют диверсификацию цен, т. е. дифференцирование цен для различных групп потребителей. При этом производитель устанавливает максимальную цену для каждой груп​пы покупателей. Такая цена называется резервированной ценой поку​пателя. Резервированная цена, установленная в зависимости от дохода покупателя, считается идеальной диверсификацией цен.

Диверсификация цен может устанавливаться в зависимости от коли​чества приобретаемого товара: для мелких партий и разовых изделий — более высокие цены, а при оптовой покупке — льготные.

В стратегии ценообразования наиболее распространена диверсифи​кация цен по времени, которая сводится к пересмотру цен в различные периоды. На практике диверсификация цен не находит широкого при​менения, но товаропроизводитель не упускает случая использовать эту стратегию ценообразования для получения дополнительной прибыли.

14.5. Цена и качество продукции
Потребительная стоимость и качество продукции тесно взаимосвя​заны, но их экономическая суть проявляется в условиях использова​ния товара с различным уровнем качества.

К. Маркс писал: «Так как товар покупается покупателем не потому, что он имеет стоимость, а потому, что он есть "потребительная стои​мость" и употребляется для определенных целей, то само собой разуме​ется: 1) что потребительные стоимости "оцениваются", т. е. исследуется их качество (точно так же, как количество их измеряется, взвешивается и т. п.); 2) что когда различные сорта товаров могут заменить друг друга для тех же целей потребления, тому или иному сорту отдается предпоч​тение и т. д.» (Маркс К. и Энгельс Ф. Соч. 2-е изд. Т. 19. С. 387).

Повышение уровня качества непосредственно связано с внедрени​ем достижений научно-технического прогресса и осуществляется в со​ответствии с интересами товаропроизводителя, поскольку высокока​чественная продукция наиболее конкурентоспособна, однако при усло​вии, что рост ее цены будет гарантировать реальную и достаточную выгоду покупателю.

При формировании оптовой цены на продукцию повышенного ка​чества рассчитываются верхняя и нижняя границы цены, основанной на условии равенства приведенных затрат по сравниваемым вариан​там. Эти цены являются ориентировочными для производителя, кото​рый сможет определить необходимый объем производства и реализа​ции, чтобы обеспечить максимальную прибыль.

14.6. Методы ценообразования
Обычно используются методы ценообразования на основе издержек производства, или себестоимости продукции (затратные методы),  на основе графика безубыточности, параметрический метод и расчета предельных значений цены. 

Ниже рассматриваются указанные методы определения расчетных цен, как основы рыночных цен.

К расчетным методам ценообразования относятся методы полных, нормативных и прямых издержек, учета потребительского эффекта, параметрические и другие [6,7]. Напомним читателю, что полные издержки отличаются от прямых включением в их состав косвенных расходов, связанных с изготовлением нескольких видов продукции.

в числе ряда расчетных рассмотрим методы прямых издержек и параметрический. 

Метод прямых издержек  

Метод основан на определении издержек исходя из конъюнктуры рынка и ожидаемых цен продажи. При этом условно-переменные издержки, зависящие от объема выпуска продукции, учитываются как прямые. Остальные издержки относятся на финансовые результаты. Такой метод часто называют методом сокращенных затрат. Рассмотрим этот метод на примере [7, с. 50-52], в котором нами выделены затраты на топливо и энергию (табл. 10.2).  

Преимущество этого метода состоит в возможности выявления наиболее выгодных видов продукции. Косвенные расходы не меняются при замене одного изделия другим и при умеренном изменении объема производства. Поэтому чем выше разница между ценой изделия и суммой сокращенных издержек, тем больше валовая прибыль и рентабельность. Косвенные издержки покрываются валовой прибылью.

Таблица 14.2
Формирование цены по методу прямых издержек
	Основные элементы цены
	Изделие

	
	А
	В
	С

	Выручка от реализации (цена изделия)
	870
	785
	995

	Сырье и материалы
	300
	205
	285

	Топливо и энергия
	  40
	 30
	 35

	Оплата труда основных производственных рабочих
	  195
	  145
	 140

	Прочие прямые издержки
	   45
	   35
	  115

	Итого прямых издержек
	 580
	 415
	 575

	Покрытие (валовая прибыль)
	 290
	 370
	 420

	Рентабельность (валовая прибыль к прямым издержкам), % 
	   50
	   89
	   73

	Косвенные расходы 
	 190
	 310
	 350


Метод позволяет формировать цены с учетом оптимального использования производственной мощности и получения наибольшей прибыли, так как при этом выявляются изделия, вносящие больший вклад в валовую прибыль предприятия.

Метод прямых издержек рекомендуется использовать и для решения других задач, например:

· выбор других технологических процессов,

· оценка необходимости дополнительных инвестиций,

· целесообразность выпуска комплектующих изделий, изготовления или покупки необходимого технологического оборудования, 

· подбор лучшего ассортимента выпускаемой продукции,

· определение оптимального объема производства продукции.

Метод прямых нормативных издержек

Метод является разновидностью предыдущего (табл. 14.3).
Таблица 14.3
Формирование цены по методу прямых нормативных издержек

1 Экономия  «+», перерасход «-»
	Основные элементы цены
	Изделие

	
	А
	В
	С

	
	нор-ма
	отклонение1
	нор-ма
	отклонение1
	нор-ма
	отклонение1

	Выручка от реализации (цена 
изделия)
	870
	
	785
	
	995
	

	Сырье и материалы
	310
	+10
	190
	 -15
	280
	-5

	Топливо и энергия
	  45
	  +5
	 35
	 +5
	 35
	0

	Оплата труда основных 
производственных рабочих
	     200
	  +5
	  150
	  +5
	135
	  -5

	Прочие прямые издержки
	   50
	  +5
	  50
	+15
	  90
	-25

	Итого прямых издержек
	 605
	+25
	425
	 +10
	540 
	-35

	Покрытие (валовая прибыль)
	 265
	+25
	360
	+10
	 55
	-35

	Рентабельность (валовая прибыль к прямым издержкам),  
	   44
	
	  85
	
	  84
	


Этот метод позволяет корректировать сокращенные издержки по отклонениям. По табл. 10.2 наиболее рентабельным было изделие В (89%), а по табл. 10.3 более рентабельным относительно своего норматива являются изделие С. Но по изделию С имеется перерасход почти по всем элементам. Это обстоятельство является сигналом для проведения анализа затрат и принятия необходимых мер для повышения рентабельности. Изделия В и С являются более прибыльными, чем изделие А. Потому по возможности его следует снять с производства и заменить изделием В или С.

Издержки производства изделия, отнесенные к одному экземпляру, называются себестоимостью изделия (реже — удельными издержками).

Параметрический метод

Метод наиболее широко применяется при оценке изделий, параметры качества которых поддаются количественному определению и синтезу. Разновидности метода используются и в международной практике.

При отсутствии стоимостной информации об издержках эксплуатации конкурирующих изделий используется параметрический индексный метод расчета цены нового изделия. Метод позволяет учитывать и потребительский эффект,  и сроки поставки изделия потребителю. Метод основан на оценке потребителем основных технико-экономических показателей предлагаемого изделия. Значение эффекта Э  определяется с помощью уровня Уэ эффективности по формулам (4.15) или  (4.16) и (4.35).

Влияние потребительского эффекта на ценообразование заключается в том, что предприятие при установлении договорной (контрактной) цены исходит не только из величины собственных издержек и прибыли, но и из размера экономического эффекта у потребителя. Такой подход основан на том, что продажная цена составляет меньшую долю общей цены потребления изделия, которая включает также эксплуатационные расходы и прибыль потребителя. Например, доля продажной цены в величине цены потребления трактора составляет 19%,  грузовика ── 15,  самолета ── 11,  бытового холодильника ── 10%. Это отношение, равное 0,1...0,2, вынуждает предприятие учитывать неценовые параметры. По некоторым данным, полученным по строительному оборудованию, доля технико-экономических и эксплуатационных показателей в структуре предпочтений потребителя достигает 80%.

Прямая зависимость цены от потребительского эффекта (Э) дает возможность изготовителю компенсировать дополнительные затраты на освоение производства новой машины.

Обычно оценки продукции ее изготовителем и потребителем не совпадают по причине противоположности их интересов. Изготовителю не выгодно выпускать на рынок дешевую продукцию, а потребителю особенно орудий производства не выгодно применять их по высокой цене. Поэтому перед согласованием рыночной или договорной цены определяют ее предельные значения. 

Нижний предел цены определяется по условию производства по формуле

    Цн  = Си*(1+gи),    

      





  (14.1) 

где Си - себестоимость нового образца оборудования,

gи - рентабельность нового образца.

Себестоимость нового образца 

         Си = сн*М,

   
       




 (14.2) 

где сн - себестоимость единицы массы нового оборудования:

сн=сб*У-1,

       





 (14.3) 

сб - себестоимость единицы массы базового образца;

 У- уровень эффективности производства (конкурентоспособности) нового образца,   определяемый по формуле (4.15).

Значение У зависит от состояния машиностроительного производства:

в условиях развития У>1,

в застойный период У=1,

в период упадка У<1.

Полученное значение цены Цн = сбМн(1+gи)У-1 не должно быть меньше значения, определенного по условию равновыгодности производства базовой и новой машины с другими параметрами производительности, срока службы и качества 

                         Цн = Цб*pπktУ-1,

       




(10.4)


где Цб - оптовая цена базовой машины;

Отсюда определим наименьшее значение рентабельности производства новой машины:

gи ≥ (Цб*pπkt/сбМн)-1. 






(10.5)

Верхний предел цены определяется по условию равновыгодности эксплуатации новой и базовой техники.

Максимально приемлемую для потребителя цену можно определить по условию равной на рынке конкурентоспособности (Укс = 1), когда удельные издержки потребителя на производство своей (конечной) продукции при новой технике зн  не будут превышать базовых издержек зб:      
  зн ≤ зб,

где з = /PkтиkтT;

     И - издержки производства за срок службы Т оборудования;

    kти - коэффициент технического использования оборудования;
         kт - коэффициент точности работы оборудования (технологической эффективности). 

Тогда

Ив≤Иб*pπkt,






   (10.6)

где Ив, Иб - издержки производства по вариантам за сроки службы новой и базовой техники, соответственно.

Раскрывая величины издержек и решая неравенство относительно цены новой машины, получим

         Цв ≤ {[Цбkтмб+(aтбLб+aэбWб+aмбRб)Tчб]*pπkt -  (aтнLн+aнWн+aмнRн)Tчн}kтмн-1,
    (10.7)

где kтмб, kтмн - коэффициенты учета затрат на транспорт, монтаж, наладку и демонтаж базовой и новой машины, соответственно;

        Tч - средний срок службы оборудования в часах работы;

 R - расход материалов или сырья, кг/ч:

       


R=Р/kим,

kим - коэффициент использования основного материала или сырья 
        Цв ≤ {[Цбkтмб+(aтбLб+aэбWб+aмб Р б/kисб)Tчб]*pπkt -    (aтнLн+aнWн+aмн Р н/kисн)Tтн}kтмн-1,
    (10.8) 

В практике машиностроения обычно соотношение верхнего и нижнего предела цены новой машины принималось равным 

               Цв/( Цн+Зон) ≥ 1,15,





 (10.9)

где Зон - затраты на освоение производства нового изделия. 

При больших значениях, чем 1,15, поощрительные надбавки сверх нижнего предела оптовой цены рассчитывались по типовой шкале.

Основной проблемой в ценообразовании в машиностроении является необходимость объективно разделить ожидаемую экономию между изготовителем и потребителем оборудования. В качестве одного из возможных подходов к решению такой сложной задачи А.М. Матлин предложил принцип равенства значений рентабельности изготовителя и потребителя новой техники и вывел следующую формулу планируемой цены [8, с. 192, (9.24)]

        Цп=Цб+√(Цв-Цб)(Цн-Цб)/(1+gи).
      





 (10.10)

Полученную таким способом цену будем считать расчетной (Цр), которая необходима в качестве предложения для установления договорной цены. В последние 30 лет лучших предложений по распределению экономии между изготовителем и потребителем машиностроительной продукции не поступало.

Для сложных изделий, производство и поставка которых осуществляются по долгосрочным договорам или контрактам, цена устанавливается дважды:

на момент заключения контракта Цк с учетом расчетной цены, рассмотренной выше,

на момент поставки изделия Цс с учетом изменения цен на ресурсы за период исполнения договора. 

В таких договорах указываются условия корректировки цены изделия на момент его поставки.  Конечная, или «скользящая» цена определяется с учетом индексов текущих цен ресурсов, связанных структурой производственных издержек (знаменатель  технологической функции), по формуле

           Цс = Цк*(дом+uтмдтм+uэдэм+uмдмм),





(10.11) 

где дом, дтм, дэм, дмм – доли затрат на основные ресурсы производства изделия машиностроения: дом+дтм+дэм+дмм=1;

           uтм, uэ, uм – индексы текущих цен трудовых, энергетических и материальных ресурсов;

              дом – неизменная доля цены, не зависящая от инфляции   (косвенные расходы, планируемая норма прибыли).

14. 7.  Цены международных контрактов

Ориентиром при формировании цен международных кон​трактов служат цены мирового рынка.

Цена международного контракта фиксируется в международной сделке купли-продажи. 

Контрактные цены в международной торговле значительно от​личаются от прейскурантных, внутренних и справочных цен.

Мировая цена как ориентир для международного контракта  подлежит корректировке. Это вызвано тем, что параметры продукта, по которому заключается данная сделка, условия самой сделки обычно отличаются от тех, в кото​рых сформирована мировая цена-ориентир.

Переход от мировой цены-ориентира к цене конкретной сделки осу​ществляется посредством ценовых поправок. Они подраз​деляются на две группы поправок: общие для всех сделок, и поправки, связанные с осо​бенностями товара.
Обычно проводятся следующие общие поправки.

Прежде всего, участники сделки оговаривают вид валюты для заключения сделки. Обычно, это — свободно конвер​тируемая валюта (американский доллар). По ряду

товаров учитывают торговые традиции. Например, в контрактах на каучук и цветные металлы традиционно используются цены в фунтах стерлингов, цены на сталь — в шведских кронах.

   Затем вносится поправка на условия платежа: наличными, авансом или в кредит. Контрактная цена товара при платеже наличными (тем более — авансом) ниже, чем при продаже в кредит. Для заключения контракта условия платежа приводят к условиям платежа наличными инкассо.

    Обязательным видом поправок являются поправки на базисные (неконъюнктурные) условия производства продукции. Эти поправки особенно важны и количественно ощутимы при большом расхождении транспортной составляющей в мировой цене-ориентире и цене конкретной сделки. Практически при любых сделках учитываются 

форс-мажорные обстоятельства. В зависимости от особенностей товаров  проводят специальные поправки.

Если потребительные параметры товара поддаются четкому количест​венному определению, то, как правило, используются поправки с учетом параметрических методов ценообразования. Формулы, с помощью которых параметры цены-ориентира приводятся к параметрам товара конкретной сделки, отработаны многолетней прак​тикой. Как правило, эти поправки относятся к изделиям машиностроения.

Для сложных конструкций, когда возможны разные варианты сборки, используются поправки на комплектацию. При этом для корректировки цены-ориентира собирают ценовую инфор​мацию не только по основным механизмам, но и по отдельным узлам, деталям. Применительно к ним уровни цен обычно не сложились, поэтому их расчет проводится с использованием средних, удельных по​казателей (затрат, рентабельности и т.д.), публикуемых в международных статистических сборниках.

В отношении серийной продукции проводятся поправки на серий​ность. Такая практика наиболее распространена в фондоемких и науко​емких отраслях (судо-, авиастроении). Изготовлению продукции в этих отраслях предшествуют научные исследования и опытные испытания. Если заказ поступает лишь на единицу изделия, то груз предпроизводственных расходов целиком ложится на одно это изделие. Если заказы​вается серия изделий, расходы распределяются между изделиями всей серии. При этом каждое изделие становится дешевле. В случае заказа се​рии продавец получает дополнительный выигрыш от покупки необхо​димых средств производства оптом и от возможности не искать нового контрагента в течение относительно большого срока. Кроме того, при выпуске каждого последующего изделия серии совершенствуется произ​водство, обеспечивается экономия затрат. Все это является основанием для снижения контрактной цены пропорционально размеру серии.

Приведем формулы, которые используются в современной практике для внесения поправок на серийность.

Если заказ поступил только на одно изделие, цена рассчитывается укрупненно по формуле

Цед = С+И+Н,                    





  (10.12)

где Цед — цена единичного изделия;

С — стоимость проектирования, опытных испытаний;

        И — издержки производства на изготовление продукции (переменные затраты);

Н — неизменная часть цены (обязательные платежи, нормальная прибыль).

При заказе серии формула расчета цены изделия принимает следую​щий вид:

Цп = С/n+k1*М*И+k2*дт*И+Н,        

  




 (10.13) 

где Цп — цена одного изделия в серии;

п — число изделий в серии;

  М — доля стоимости материальных затрат в издержках производства;

дт — доля затрат по оплате труда в издержках производства;

k1— коэффициент, учитывающий снижение стоимости материальных затрат за счет серийности заказа;

k2 — коэффициент, учитывающий снижение расходов по заработной пла​те за счет серийности заказа.

При большом временном разрыве между датой подписания контрак​та и датой фактической поставки товара часто значительно меняется цена этого товара. Обычно это связано с удорожанием сырья, топлива, увели​чением оплаты труда. В этом случае используются поправки на  скольжение — формула (10.11).

Контрактная цена, определенная с учетом названных поправок, явля​ется базой формирования внешнеторговых цен.

14.8. Влияние объема производства

на себестоимость и цену изделия

При увеличении серийности выпуска изделия его себестоимость снижается за счет уменьшения условно-постоянных  затрат (повременная оплата труда, амортизационные отчисления по специальному оборудованию и др.). Поэтому представим индекс себестоимости изделия в виде двух долей затрат 

                 с = дп+дт*kиз,







(10.14)

где   дп - доля переменных затрат;

         дт - доля условно-постоянных затрат;

kиз - коэффициент снижения удельных условно-постоянных  затрат при увеличении выпуска изделия

 kиз = kип-z,








(10.15)

kип - коэффициент изменения программы выпуска изделия:

          kип=nн/nи
  






(10.16)

nн и nи - годовые программы выпуска изделия новая и  исходная, соответственно;

z - показатель снижения стоимости обработки изделия при сокращении удельного веса технологических перерывов с увеличением серийности изготовления. Величина показателя зависит от сложности изделий, уровня унификации составных частей и технологических процессов изготовления и может составлять 0,2-0,9. При высоком уровне унификации и при автоматизации производства влияние этих перерывов на трудоемкость и стоимость изделий значительно сокращается.


При учете изменения программы выпуска уровень себестоимости изделия составит

              сип=дп+дт/(nн/nи)z.


(


10.17) 

14.9. Ценовая стратегия предприятия
Для принятия решений ценовой политики обычно используются три груп​пы стратегий: пионерные, стандартные и адаптационные. Пер​вые две группы предусматривают самостоятельное формирование цены предприятием; третья означает ориентацию предприятия на цены конкурентов, вплоть до полного заимствования цен.

Пионерные стратегии имеют дело с новыми или значительно усовершенствованными товарами; стандартные - оперируют со всей продуктовой гаммой.
К пионерным стратегиям можно отнести следующие:

- «снятие сливок» - установление наибольшей цены с мотивацией рыночной новизны товара и, следовательно, с использованием мо​нопольного положения фирмы в "рыночной нише;

- «что рынок вынесет» также означает установление максима​льно высокой цены, но с одним ограничением: ее уровень не дол​жен подрывать текущего объема продаж. При усилении конкуренции цену обычно снижают; 
- "постепенного проникновения"; эта стратегия исполь​зуется для товаров с жизненным длительным циклом при большой емкости данного рынка: товар предлагается по низким ценам. Такую стратегию использовали японские фирмы для проник​новения на европейские и американские рынки;

- "жизненного цикла продукта"; это предполагает сочетание стратегий "снятия сливок" и "постепенного проникновения". Главный момент - своевременно снизить цену, чтобы не потерять рынка. Это есть случай монопольной конкуренции.

К стандартным стратегиям относятся следующие:

- "имидж высококачественного продукта" — работа фирмы на "дорогих" сегментах рынка (фирмы IBM, Катерпиллер, Дюпон, Даймлер-Бенц);
- "целевой доли рынка", "целевого объема продаж"; при этом
проводится политика низких цен (примером может быть стра​тегия Форда в начале века); она основана на политике низких издер​жек;

- "привлечение потребителя к оценке продукта" — использо​вание экспертных оценок потребителей; к ней часто прибегают американские и японские автомобилестроительные компании;
- "договорных цен с правительством" — ориентация фирмы на крупные госзаказы с установлением фиксированных договорных цен.

Адаптационные стратегии имеют такие разновидности:

- конкурентная; обычно фирма следует в фарватере чьей-то ценовой политики. Это есть ценовые решения "вдогонку": ориентация на ценового лидера;

- "проб и ошибок" - экспериментирование с ценами: продажа пробных партий на разных рынках.
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