
1

Министерство образования Российской Федерации
Ярославский государственный университет им. П.Г. Демидова

Д.С. Лебедев

Методика формирования
экспортной стратегии

промышленных предприятий

Рекомендовано
редакционно-издательским советом

университета в качестве учебного пособия
по специальности "Мировая экономика"

Ярославль 2002



2

ББК У9(2)29
       Л33

Рецензенты:
Ярославский филиал Всероссийского

заочного финансово-экономического института;
доктор экономических наук, профессор В.И. Пефтиев

Научный редактор - доктор экономических наук,
профессор Л.Б. Парфенова.

Лебедев Д.С.
Л 33 Методика формирования экспортной стратегии промышленных

предприятий: Учеб. пособие / Д.С. Лебедев; Науч. ред. проф.
Л.Б. Парфенова. Яросл. гос. ун-т. - Ярославль, 2002. - 104 с.

ISBN 5-8397-0207-2
Затрагивается одна из актуальных проблем для современной России - страте-

гическое управление на отечественных предприятиях. Поднимается вопрос
разработки экспортной стратегии фирмы. Предлагается оригинальная автор-
ская методика для формирования общей страновой экспортной стратегии ком-
пании на основе матричного способа экспортного стратегического управления,
совмещающего два аспекта: привлекательность страны для экспорта и поло-
жение предприятия в ней. Развернуто представлены методы оценки экспортно-
го положения фирмы (Аналитический метод оценки экспорта фирмы -
АМОЭФ) и оценки привлекательности стран (метод сканирования страновых
альтернатив). При этом данная работа опирается на современные разработки
ученых-экономистов в области мировой экономики и законодательство РФ во
внешнеэкономической деятельности. Все эти теоретические разработки были
апробированы на ярославских промышленных предприятиях-экспортерах.
Предназначено для учебных курсов «Внешнеэкономическая деятельность

предприятия», «Международные экономические отношения», «Стратегический
менеджмент» в вузах и для промышленных предприятий-экспортеров в качест-
ве теоретической методики для формирования стратегии экспорта.
Ил. 24. Табл. 23. Библиогр.: 33 назв.

ББК У9(2)29
       Л33

ISBN 5-8397-0207-2 © Ярославский
государственный
университет, 2002

© Д.С. Лебедев, 2002



3

ВВЕДЕНИЕ

За годы перехода к рыночной экономике Российская Федерация
стала неотъемлемой частью мирового хозяйства. Поэтому важней-
шей задачей коренных преобразований ее хозяйственной жизни яв-
ляется максимальное использование внешнеэкономических связей
как средства преодоления экономического спада, осуществления
структурной перестройки экономики и повышения ее эффективно-
сти для органичного включения страны в систему международного
разделения труда. Особое значение имеют экспортные поставки
отечественных предприятий. Для них это дополнительные рынки
сбыта, а следовательно, загрузка свободных производственных
мощностей и повышение занятости работников. Выпуск экспортной
продукции стимулирует повышение качества товаров. Экспортная
выручка стала для многих предприятий надежным источником по-
ступления “живых денег”, идущих на выплату заработной платы,
уплату налогов и т.д.

Однако ряд российских предприятий столкнулся с многочис-
ленными проблемами. Одной из таких проблем является отсутствие
разработанной экспортной стратегии предприятия. Это мешает мно-
гим российским компаниям занять достойное место на мировом
рынке. Данная ситуация прослеживается на примере машинострои-
тельного комплекса России: выпуская конкурентоспособную про-
дукцию как по качеству, так и по цене, предприятия не имеют спро-
са на нее на международной арене. Тем не менее даже «западные»
эксперты отмечают, что потенциал роста экспорта российских ком-
паний заключается в хорошем качестве выпускаемой продукции,
относительных ценовых преимуществах (например, цена трудового
фактора производства в России в 10 раз ниже, чем в Европе), хоро-
шей подготовке инженерно-технического персонала. Поэтому, раз-
рабатывая стратегию экспорта и тем самым учитывая все свои пре-
имущества и недостатки, отечественные компании могут построить
свою деятельность, обеспечивая постоянный и эффективный сбыт
своей продукции за границей. Стабильный рост сбыта продукции
машиностроительного комплекса РФ мог бы обеспечить стабиль-
ность в экономике в целом, предотвращая зависимость от циклич-
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ности в экспорте ресурсных товаров и, следовательно, структурные
кризисы, подобные августовскому 1998 года.

Однако здесь существует другая проблема - отсутствие алго-
ритма построения экспортной стратегии предприятия. Существуют
определенные попытки этого в специальной литературе, но у них
есть недостатки. В литературе по внешнеэкономической деятельно-
сти представлены стратегии экспорта, но они неправильны с точки
зрения классического алгоритма построения стратегии: формирова-
ние цели - анализ внутренней среды - анализ внешней среды - фор-
мулировка стратегии - программа реализации стратегии. В литера-
туре по стратегическому менеджменту обратная ситуация: правиль-
ность алгоритма построения стратегии, но слабая проработка по
особенностям ВЭД. Кроме того, отсутствуют полностью универ-
сальные схемы анализа внутренней и внешней среды предприятия в
области экспорта. По всем этим причинам актуальна тема данной
работы - “Методика формирования экспортной стратегии промыш-
ленных предприятий”. Цель исследования - разработка экспортной
стратегии предприятия, устраняющей теоретические пробелы, кото-
рые существуют в экономической литературе. Поэтому задачами
данной работы являются:

• теоретическая разработка экспортной стратегии предприятия;
• разработка алгоритма экспортной стратегии предприятия;
• установление универсальных методик анализа внутренней и

внешней среды предприятия в области экспорта;
• построение программы реализации экспортной стратегии

предприятия.
Данная методика была отмечена грантом и дипломом фирмы

«Подати» (г. Ярославль) в 2001 году в номинации «Интеграция ре-
гионов в мировые рынки».
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Характеристика экспортной
деятельности предприятия

1.1. Экспорт  предприятия
в системе мировой экономики

Мир - это цепь, в которой
каждое предыдущее звено
связано с последующим
(мальтийская пословица).

Существует разветвленная система наук, которые изучают эко-
номическую жизнь общества. Это и наука об общих принципах и
законах экономического развития, и отраслевые экономические
науки, и науки об истории народного хозяйства и экономической
мысли. В последнее время актуально стало рассматривать экономи-
ческие процессы через призму мировой экономики. Это связано с
усиливающимися процессами глобализации в мире, такими как
процесс хозяйственного и политического объединения на основе
развития глубоких устойчивых взаимосвязей и разделения труда
между национальными хозяйствами, взаимодействия их экономики
на различных уровнях и в различных формах. Факторами, способст-
вующими глобализации, являются:

• Экономическая интеграция стран;
• Углубление международного разделения труда;
• Общемировая по своему характеру научно-техническая рево-

люция;
• Повышение открытости национальных экономик.
Поэтому многие экономические процессы, протекающие сего-

дня между субъектами экономики, необходимо рассматривать
сквозь призму мировой экономики, которая оказывает все большее
влияние на национальное хозяйство любой страны.

Рассмотрим экспорт в системе мировой экономики. Мировая
экономика - это глобальная экономическая система, совокупность
участников международных экономических отношений, находя-

1
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щихся посредством этих отношений в тесном взаимодействии и
взаимозависимости и подчиняющаяся в своем развитии объектив-
ным законам экономической теории.

В определении мировой экономики как основной категории
экономической теории указано, что это глобальная экономическая
система. Это не случайно. Система (от греч. systema - целое, со-
ставленное из частей; соединение) - это множество элементов, нахо-
дящихся в отношениях и связях друг с другом, образующих опреде-
ленную целостность, единство. Было бы вполне логично изучать
мировую экономику на основе системного подхода. Кроме того,
данный подход к изучению мировой экономики прямо вытекает из
приведенного выше определения. Множество элементов в мировой
экономике - это совокупность участников международных экономи-
ческих отношений, которые находятся в отношениях и связях друг с
другом. Следовательно, мировая экономика - это система. Причем в
данном случае существует две составляющих системы: элементы -
активная часть системы и отношения между ними - пассивная часть
системы. В мировой экономике активная часть - участники между-
народных экономических отношений, пассивная - сами междуна-
родные экономические отношения. Таким образом, субъекты миро-
вой экономики - источники активности, или активная часть мировой
экономики - участники международных экономических отношений,
а объекты (пассивная часть мировой экономики) - непосредственно
международные экономические отношения. Таким образом, система
мировой экономики, если прибегнуть к упрощению, может быть
представлена в виде механизма, у которого есть составные части:
узлы (участники МЭО), которые приводят в действие этот меха-
низм, и соединения между узлами (непосредственно МЭО), которые
являются носителями действия этого механизма.

Участники международных экономических отношений - это
экономически обособленные, активные элементы системы мировой
экономики, осуществляющие международные экономические отно-
шения и приводящие в действие механизм мирового хозяйства. Са-
ми международные экономические отношения - это механизм хо-
зяйственных связей между субъектами мировой экономики в про-
цессах производства, распределения, обмена и потребления жиз-
ненных благ.

Участники МЭО - основная категория мировой экономики. Од-
нако существует несколько видов участников МЭО, причем пред-
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ставление об их количестве менялось вместе с эволюцией взглядов
на систему мировой экономики. Вид - это основная структурная и
классификационная единица в системе. В настоящее время идет ос-
лабление позиции национального государства как доминирующего
субъекта мировой экономики. К примеру, в странах Восточной Ев-
ропы, где с 1989 года стали создаваться новые национальные госу-
дарства, их роль, казалось бы, возрастала. Однако на деле начиная с
90-х годов она (в этом регионе, как и везде), в структурном и сущ-
ностном отношениях, была ослаблена под влиянием трех парал-
лельных и частично взаимосвязанных процессов:

• Глобализация мировой экономики;
• Усиливающееся внутригосударственное давление со стороны

субнациональных субъектов, добивавшихся выгодного для себя пе-
рераспределения компетенций, вплоть до автономии;

• Всеобщий кризис государственных бюджетов, которые остав-
ляют правительствам все меньше возможностей удовлетворять кон-
курирующие экономические и социальные интересы, перераспреде-
ляя средства.

Эти три процесса вынуждают по-новому оценить классическую
роль национального государства. Оно уже давно не выступает как
единый субъект мировой экономики. Все больше становится роль
внутренних хозяйственных, социальных и политических субъектов.
Они конкурируют не только между собой, но и с государством, так
как их интересы уже редко совпадают с тем, что принято называть
«национальными интересами». Регулятивная роль национальных
государств все более слабеет, так как над ними уже сложились сво-
его рода транснациональные «своды», изнутри же они эродируют.

Классические субъекты мировой экономики, и прежде всего го-
сударство, продолжают действовать, но при этом их функции отчас-
ти меняются, а регулятивные возможности ослабевают. Государства
во многом перестают быть решающими и самыми могущественны-
ми действующими лицами в экономических процессах (прежде все-
го в вопросах распределения) - нередко даже на собственной терри-
тории. Там действуют уже другие игроки, государство же лишь до
известной степени способно контролировать их.

Кроме государства на мировой арене действуют и другие участ-
ники МЭО. Традиционно «западные» ученые выделяют следующие
субъекты мировой экономики:
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1) мировые организации, институты;
2) региональные организации, институты;
3) страны;
4) предприятия.

Несколько иной взгляд на иерархию субъектов мировой эконо-
мики у отечественных ученых-экономистов. С одной стороны, по
мере роста интеграционных процессов происходит глобализация
территориальных структур, участвующих в международных эконо-
мических отношениях (образование территориальных структур типа
ЕС, АСЕАН). С другой стороны, международные экономические от-
ношения как бы опускаются на более «низкий» уровень. Самостоя-
тельное участие в них начинают принимать отдельные администра-
тивно-территориальные образования государств. Таким образом, в
иерархии регионов прослеживается объективная потребность в по-
степенном «вытягивании» и налаживании «вертикали» - от уровня
внутри страновых регионов до регионов международных и глобаль-
ного уровня в целом. Вот почему в отечественных изданиях появ-
ляются следующие виды субъектов мировой экономики:

1) государства,
2) регионы,
3) предприятия.

Другие отечественные ученые на основе процессов становления
и развития мировой экономики позволяют назвать в качестве глав-
ных субъектов мировой экономики:

1) национальные хозяйства, очерченные государственными гра-
ницами стран;

2) региональные экономические и интеграционные объедине-
ния - это объединения стран, возникающие на базе межгосударст-
венных соглашений, согласованно регулируемые национальными
или межгосударственными органами в целях создания преференций
друг другу и в процессах внутрирегионального перемещения факто-
ров и результатов производства;

3) международные корпорации - крупнейшие компании, пред-
ставляющие капитал одной или нескольких стран, главным отличи-
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тельным признаком которых является интеграционный характер
деятельности, то есть наличие филиалов во многих странах;

4) международные экономические организации - это организа-
ции, учрежденные договором стран-членов, имеющие согласован-
ные ее участниками цели, компетентные органы и т.д.1

Тем не менее на современном этапе происходит расширение
структуры субъектов мировой экономики. Некоторые ученые выде-
ляют следующие субъекты:

1) международные режимы, институты и организации. Они
формируют собственные нормы и добиваются своих целей. Прави-
тельства с большей или меньшей степенью добровольно уступают
им часть суверенитета. К таким режимам относятся, например, Ев-
ропейский союз, ВТО;

2) транснациональные экономические субъекты (ТНК). Они
действуют, минуя границы, и соревнуются на рыночном поле, где
правительства ассистируют «своим» предприятиям. Действующие в
транснациональном пространстве фирмы все чаще имеют возмож-
ность выбирать место и условия своего налогообложения. Это по-
рождает постоянное соревнование между регионами и правительст-
вами за возможность размещать на подведомственной им террито-
рии иностранные фирмы и тем самым заполучить инвестиции. В
этой конкуренции скрыта важная причина структурных бюджетных
кризисов, которые переживают большинство индустриальных и
развивающихся стран;

3) субгосударственные региональные субъекты (федеральные
земли, регионы, кантоны, республики). Они чаще и шире действуют
в интернациональных и транснациональных масштабах, не прибегая
к посредничеству правительств. Нерегулируемый регионализм ос-
лабляет эффективность государственного регулирования;

4) сети общественных субъектов (неправительственные органи-
зации) охватывают земной шар и превращаются в политическую
силу, с которой приходится серьезно считаться;

5) гибридные образования (государственно-частно-обще-
ственные группы, или субъекты третьего сектора) играют возрас-

                            
1 См.: Пузакова Е.П. Мировая экономика. Ростов н/Д: «Феникс», 2001. 480

с. (Серия «Учебники и учебные пособия».)
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тающую, опосредующую роль и апробируют новые формы управле-
ния2.

Поэтому уже в современных изданиях излагается расширенная
структура субъектов мировой экономики. Например,
Е.Ф. Авдокушин называет следующих участников МЭО:

1) на микроэкономическом уровне: мелкие и средние предпри-
ятия, а также физические лица, осуществляющие внешнеэкономиче-
ские операции;

2) на макроэкономическом уровне: отдельные страны (их ре-
гиональные и муниципальные субъекты), интеграционные объеди-
нения стран, крупные города и отдельные области (регионы) разных
стран;

3) на обоих уровнях: крупнейшие международные торговые,
финансовые, промышленные корпорации, а также институциональ-
ные инвесторы: инвестиционные, пенсионные и другие фонды,
страховые трастовые компании;

4) на наднациональном уровне: международные организации и
институты.

С данной точкой зрения следует согласиться, но только при ус-
ловии уточнения ряда моментов:

• не следует ставить в зависимость мировую экономику от дру-
гих областей экономической теории, а значит, разделять уровни
субъектов мировой экономики;

• ТНК, как и мелкие, средние предприятия, – это частные ком-
пании, а следовательно, не нужно их выделять из всех предприятий,
но и не стоит умалять их роли в развитии мировой экономики.

Из всего вышесказанного следует сделать вывод, что на со-
временном этапе развития мировой экономики мы сталкиваемся с
растущим многообразием действующих лиц - субъектов. Государст-
ва постепенно утрачивают свое монопольное положение на между-
народной арене. Тем не менее, они остаются важными субъектами
мировой экономики. Поэтому следует учитывать международные
интересы неправительственных организаций, корпораций и отдель-

                            
2 См.: Зигберс К. Сшивая лоскутное одеяло… // Pro et Contra. Осень 1999.

Т. 4. № 4. С. 68 - 69.



11

ного человека, которые необязательно совпадают с государствен-
ными интересами. Для этого от правительств требуется большая
прозрачность во внешнеэкономической политике, более широкое
участие граждан и корпораций в ее разработке и обсуждении.

Все это требует по-новому взглянуть на структуру субъектов
мировой экономики. С учетом вышесказанных точек зрения на этот
вопрос данную структуру можно представить в следующем виде:

1) мировые организации, институты;
2) регионально-мировые организации, институты;
3) страны;
4) регионы страны;
5) предприятия;
6) домашние хозяйства.

Другая категория мировой экономики - международные эконо-
мические отношения - также имеет множество воплощений в реаль-
ной жизни. Существует большое количество описаний форм МЭО в
специальной литературе. Форма - это внешнее выражение какого-
либо содержания. Содержание в данном случаем - международные
экономические отношения, внешним выражением которого служит
движение чего-либо между субъектами мировой экономики. Что же
движется в данном случае?

В.Е. Рыбалкин считает, что основными формами МЭО служат:

1) международная торговля;
2) международная специализация производства и научно-

технических работ;
3) обмен научно-техническими результатами;
4) информационные, валютно-финансовые и кредитные связи

между странами;
5) движение капитала и рабочей силы;
6) деятельность международных экономических организаций,

хозяйственное сотрудничество в решении глобальных проблем.

А.С. Булатов описывает следующие формы международных
экономических отношений:
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1) международная (мировая) торговля товарами и услугами;
2) международное движение факторов производства (капитала,

рабочей силы, знаний, технологий). Остальные факторы производ-
ства, по его мнению, не мобильны и участвуют в МЭО опосредо-
ванно (природные ресурсы через международную торговлю, пред-
принимательская способность через движение капитала, рабочей
силы и технологий);

3) международные валютно-расчетные отношения.

Е.Ф. Авдокушин в ходе своего рассмотрения мировой экономи-
ки выделяет следующие формы МЭО:

1) международная торговля;
2) международная миграция рабочей силы;
3) международный обмен технологиями.

Причем все авторы считают, что их типологии не единственные
и что существуют другие. Тем не менее два последних автора ут-
верждают, что их типологии просты и тесно связаны с экономиче-
ской теорией.

Однако позволим себе покритиковать данные классификации.
Тем более и классификациями их назвать трудно, так как в основу
классификации должен быть положен критерий. Кроме того, при
соприкосновении с экономической теорией подобная типология
форм МЭО кажется не вполне логичной. Все авторы четко различа-
ют международную торговлю, то есть движение товаров и услуг, и
международное движение факторов производства. Следовательно,
существует отдельно движение товаров (услуг) и отдельно факторов
производства между субъектами мировой экономики. Однако, если
логично рассуждать, то данное разделение не вполне четко про-
сматривается. Любой товар можно рассматривать как использован-
ный фактор или факторы производства. Но и полученный в резуль-
тате товар может быть использован как фактор производства. Дей-
ствительно, натуральный каучук продается на рынке как товар, но
ведь его продают для того, чтобы использовать, например, при про-
изводстве автомобильных шин. Значит, каучук - фактор производст-
ва. Даже любой конечный продукт, например, автомобильные ши-
ны, тоже являются и товаром, и фактором производства - их исполь-
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зуют при производстве автомобилей. Таким образом, разделение на
движение факторов производства и товаров весьма условно.

С этим соглашается А.П. Киреев в труде «Международная эко-
номика», поэтому приводит следующую классификацию форм МЭО
(см. рис. 1).

Однако сам автор соглашается, что в рамках этой структуры
взаимосвязи весьма сложны. Отдельные формы МЭО пересекаются
(нередко движение капитала, миграция рабочей силы и передача
технологий рассматриваются как международная торговля специ-
фическими товарами), некоторые формы (международные расчеты)
фактически обслуживают другие формы международных экономи-
ческих отношений, международная торговля финансовыми инстру-
ментами может рассматриваться как форма движения капитала и
т.д. Данное условное разделение автор связывает с тем, что между-
народная торговля и движение факторов производства ближе связа-
ны с реальным сектором и процессом производства, тогда как меж-
дународная торговля финансовыми инструментами - феномен сферы
обращения, в значительной мере оторванный от реального произ-
водства.

Формы международных экономических отношений
Экономические Финансовые

Международ-
ная торговля

Международное дви-
жение факторов про-

изводства

Международная торговля финансо-
выми инструментами

това-
рами

услу-
гами

капи-
тала

рабо-
чей
силы

тех-
ноло-
гий

валю-
той

цен-
ными
бума-
гами

дери-
вати-
вами

кре-
диты

рас-
четы

Рис. 1. Формы международных экономических отношений3

Кроме того, автор делает акцент на том, что международное
движение товаров и международное движение факторов производ-
ства могут замещать или дополнять друг друга. Вот как выглядит
эта взаимосвязь.

Международное движение факторов производства замещает
международную торговлю товарами в случае, если ее причиной яв-
                            

3 См.: Киреев А.П. Международная экономика: В 2 ч. Ч. I. Международная
макроэкономика: движение товаров и факторов производства: Учебное пособие
для вузов. М.: Международные отношения, 1998. 416 с.
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ляется различие в обеспеченности стран факторами производства.
Допустим, капиталоизбыточная страна I экспортирует капиталоем-
кий товар. В то же время она вывозит и капитал, который размеща-
ется в странах с более высокой процентной ставкой. Увеличение
производства товара на экспорт увеличивает потребность в капита-
ле, с помощью которого он производится, что, в свою очередь, ведет
к росту его цены. Увеличение процентной ставки препятствует экс-
порту капитала за рубеж, поскольку его цепа в стране I сближается с
мировой. Тем самым экспорт товаров препятствует движению (экс-
порту) капитала.

Международное движение факторов производства дополняет
международную торговлю товарами в случае, если в основе торгов-
ли лежат иные, нежели различия в обеспеченности факторами про-
изводства, причины (сравнительные преимущества, эффект масшта-
ба, технологические различия и пр.). Если обеспеченность стран
факторами производства и их цена одинаковы, то увеличение экс-
портного производства в стране I приведет к росту потребности в
капитале и, следовательно, его цены, которая в результате превысит
мировой уровень, что приведет к притоку капитала из-за рубежа в
страну I. Торговля товарами привела к изменению цены фактора
производства, что и вызвало перемещение между странами. Тем са-
мым экспорт товаров способствует движению (импорту) капитала.

Международное движение факторов производства замещает
межотраслевую торговлю и дополняет внутриотраслевую торговлю
в условиях больших различий в обеспеченности стран факторами
производства. Когда степень обеспеченности факторами производ-
ства сильно отличается, каждая страна специализируется на произ-
водстве одного товара и международное движение факторов произ-
водства отсутствует, между странами возможна лишь межотрасле-
вая торговля. Если начнется международное движение факторов
производства, то на этой основе обе страны начнут постепенно про-
изводить оба фактора, что сделает возможной уже внутриотрасле-
вую торговлю. Объем мирового производства вырастает больше в
результате международного перемещения факторов производства,
чем в результате международной торговли, поскольку не товары, а
сами факторы производства перемещаются в те страны, где они мо-
гут использоваться наиболее эффективно. В большинстве случаев
международная мобильность факторов производства является более
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мощным источником экономического роста, чем международная
торговля.

Главное различие между международной торговлей товарами и
международным перемещением факторов производства состоит в
том, что в первом случае происходит международное движение ко-
нечных продуктов, являющихся результатом производительного ис-
пользования факторов производства, а во втором - международное
движение самих факторов, с помощью которых эти конечные про-
дукты могут быть произведены. Международное движение факто-
ров производства обычно является предметом более жесткого госу-
дарственного регулирования, чем международная торговля товара-
ми. В большинстве стран мира, в том числе и в развитых западноев-
ропейских странах, продолжают существовать очень серьезные ог-
раничения на движение капитала и миграцию рабочей силы4.

Таким образом, из всего вышесказанного следует, что формы
МЭО весьма разнообразны и связи между субъектами мировой эко-
номики сложны. Для их систематизации требуется классификация,
которая была бы логична и связана с экономической теорией. Опре-
делим для этого критерий классификации. С этой целью сошлемся
еще раз на утверждение о том, что любой товар в то же время - это
фактор производства и наоборот. Тогда получается идентичность
движения товаров и факторов производства. Следовательно, если
брать критерием классификации МЭО факторы производства, то все
формы МЭО идентичны движению факторов производства: труда,
капитала, природных ресурсов, технологий, предпринимательской
способности. Одновременно все формы МЭО можно рассматривать
с позиции товарно-денежных отношений: товарно-денежные, товар-
ные, денежные. Следовательно, каждую форму МЭО можно рас-
сматривать по тому или иному критерию классификации. Более на-
глядно классификация форм МЭО представлена на рисунке 2.

Формы международных экономических отношений

                            
4 См.: Киреев А.П. Указ. соч.
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Рис. 2. Формы международных экономических отношений

Так, например, продажа товара за границу, с одной стороны, -
движение материального ресурса (так как выше уже было сказано о
связи движения товаров и факторов производства), а с другой - то-
варно-денежные отношения (если товар был продан за деньги, а ес-
ли в обмен на другой товар, то товарные отношения). «Портфель-
ное» инвестирование в иностранную компанию может рассматри-
ваться как движение капитала или как денежные отношения (инве-
стор вкладывает средства, чтобы в дальнейшем получить тот же ин-
вестированный капитал плюс определенную прибыль). Поездки
мексиканских рабочих на заработки в США в сфере движения фак-
торов производства - движение трудовых ресурсов, в сфере товарно-
денежных отношений - товарно-денежные отношения (труд - это
специфический товар, который, как правило, оплачивается пользо-
вателем этого фактора производства). Продажа торговой марки ино-
странной компании рассматривается, с одной стороны, как движе-
ние технологий (знаний) и как товарно-денежные отношения - с
другой стороны. Валютные спекуляции (валютные фьючерсы и оп-
ционы) - это денежные отношения, и в то же время - движение ка-
питала. Таким образом, в свете данной классификации можно оха-
рактеризовать ту или иную конкретную форму МЭО. Кроме того,
данная классификация логична с точки зрения экономической тео-
рии. Следовательно, предлагается дуалистический подход к класси-
фикации и систематизации международных экономических отно-
шений.

Основными предметами товарно-денежных отношений между
участниками МЭО являются, в широкой трактовке, товары и деньги.
Проанализируем данные категории.

Слово «товар» достаточно хорошо знакомо всем. Перечень то-
варов бесконечен. Товар - продукт труда, произведенный для про-
дажи, с целью обмена на другие продукты труда или деньги на рын-
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ке. Все товары выступают в двух формах: материальной и немате-
риальной. Их отличие в том, что материальный товар - это всегда
определенный товар, а нематериальный - услуга. В принципе, и ве-
щи, и услуги являются товарами, но их разделение необходимо. И
торговля товарами, и торговля услугами наряду с некоторыми дру-
гими статьями входит в счет текущих операций платежного баланса
любой страны. Тем не менее существуют серьезные качественные
различия между товарами и услугами и торговлей ими, что пред-
ставлено в таблице 1.

Таблица 1

Различия товаров и услуг
Товары Услуги

Осязаемы Неосязаемы
Видимы Невидимы
Поддаются хранению Не поддаются хранению
Торговля товаром не связана с
производством

Торговля услугами связана с их
производством

Экспорт товара означает вывоз
товара с таможенной территории
за границу без обязательства об
обратном ввозе

Экспорт услуги означает оказа-
ние услуги иностранцу, то есть
нерезиденту, даже если он нахо-
дится на таможенной территории
страны

Именно в силу неосязаемости и невидимости большинства ус-
луг торговлю ими называют «невидимой». Более того, в отличие от
товаров, производство услуг зачастую объединено с их реализацией
в рамках одного контракта и требует непосредственной встречи их
продавца и покупателя. Однако и в данном случае существуют мно-
гочисленные исключения. Например, некоторые услуги вполне ося-
заемы (распечатанный доклад консультанта или компьютерная про-
грамма на дискете), вполне видимы (модельная стрижка или теат-
ральное представление), поддаются хранению (услуги телефонного
автоответчика) и далеко не всегда требуют прямого взаимодействия
покупателя и продавца (автоматическая выдача денег в банке по де-
биторской карточке).

Другая составляющая товарно-денежных международных от-
ношений между субъектами мировой экономики - деньги. В данном
случае нет каких-либо особенностей в функционировании денег и
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они выполняют такую же роль и имеют то же значение, что и в рам-
ках национальной экономики.

Говоря о формах МЭО следует также упомянуть еще одну ха-
рактеристику их движения. Несмотря на ослабление позиции госу-
дарства, все же оно остается важным субъектом мировой экономи-
ки. Поэтому процесс глобализации все еще вынужден считаться с
национальными интересами тех или иных стран. Одним из призна-
ков суверенного государства является наличие государственной
границы. Движение всех форм МЭО так или иначе связано с пере-
сечением государственных границ. Отсюда важными категориями
мировой экономики остаются такие, как экспорт и импорт.

Экспорт - вывоз товаров, работ, услуг, результатов интеллекту-
альной деятельности с таможенной территории страны за границу
без обязательства об обратном ввозе.

Импорт - ввоз товаров, работ, услуг, результатов интеллекту-
альной деятельности на таможенную территорию из-за границы без
обязательства об обратном вывозе.

В контексте некоторых факторов производства упоминают сле-
дующие термины: капитала - экспорт, импорт; труда - эмиграция,
иммиграция.

Экспортные и импортные потоки являются важным источником
информации о движении тех или иных форм МЭО и о степени уча-
стия того или иного субъекта мировой экономики в международных
отношениях.

Одним из базисных понятий современной мировой экономики
является «международный бизнес». На рубеже ХХ - ХХI вв. между-
народный бизнес стал настолько всеобъемлющим и всепроникаю-
щим феноменом современной цивилизации, что дать этому слож-
нейшему явлению мировой экономики однозначное определение,
по-видимому, очень трудно. Рассмотрим, как к этому подходят эко-
номисты.

Ученые из Санкт-Петербурга, под руководством профессора
С.Э. Пивоварова, выводят определение международного бизнеса пу-
тем выявления набора характерных черт, которыми данная катего-
рия может достаточно полно описываться. Вот какие это черты, с
точки зрения авторов:
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1. Поскольку речь идет о деловых операциях, то меж-
дународный бизнес, как и внутристрановый, имеет главной своей
целью извлечение прибыли.

2. Несмотря на то что есть немало примеров международного
бизнеса, в которых партнерами выступают, с одной стороны, част-
ная фирма, а с другой - некое правительственное учреждение другой
страны, все же более характерным следует считать либо межфир-
менные операции такого рода, либо внутрифирменные - в том слу-
чае, когда разные подразделения фирмы расположены в ряде стран
и эти подразделения взаимодействуют между собой (наиболее ти-
пичны в этом случае так называемые мультинациональные корпора-
ции). Иными словами, международный бизнес - это, в первую оче-
редь, деловое взаимодействие частных фирм либо их подразделе-
ний, находящихся в различных странах.

Все вышесказанное относится к бизнесу как таковому, но необ-
ходим ответ на главный вопрос: что заставляет бизнес становиться
международным, что предопределяет целесообразность, полезность,
а нередко и необходимость выхода фирмы за границы собственной
страны?

3. Международный бизнес базируется на возможности извлече-
ния выгод именно из преимуществ межстрановых деловых опера-
ций, то есть из того факта, что продажи данного товара в другой
стране, или налаживание фирмой одной страны производства в дру-
гой, или предоставление услуг совместно фирмами двух стран -
третьей и т.д. обеспечивают вовлеченным в бизнес сторонам боль-
шие преимущества, чем они бы имели, ведя дело только в своих
странах. Это - ключевой момент в понимании природы и специфики
собственно международного бизнеса5.

В итоге подобное определение схоже с теми, что даются запад-
ными учеными. Так, Дж. Дэниелс и Л. Радеба считают, то «между-
народный бизнес включает любые хозяйственные операции, кото-
рые проводятся частными и государственными организациями двух
и более стран. В случае участия частных компаний в международ-
ном бизнесе хозяйственные операции проводятся с целью получе-

                            
5 Международный менеджмент: Учебник для вузов / Под ред.

С.Э. Пивоварова, Д.И. Баркана, Л.С. Тарасевича, А.И. Майзеля. СПб: Издатель-
ство «Питер», 2000. 624 с.
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ния прибыли. Деятельность фирм, субсидируемых правительствен-
ными органами, не всегда ориентирована на прибыль».

Из этих двух определений международного бизнеса следует, что
авторы исходят из следующей логики их выведения:

1) международный бизнес - это в первую очередь бизнес, что
определяется связями между коммерческими фирмами с целью по-
лучения прибыли;

2) международный бизнес становится международным исходя
из сотрудничества фирм разной страновой принадлежности на ос-
нове международного разделения труда.

Исходя из этого данные определения весьма логичны, естест-
венны и правильны. Однако используем другой подход к определе-
нию международного бизнеса, как экономической категории. Будем
следовать из того, что данная категория является производной от
другой основной категории мировой экономики - международных
экономических отношений. Сравним две данные категории.

Международные экономические отношения, как было отмечено
ранее, - механизм хозяйственных связей между субъектами мировой
экономики в процессах производства, распределения, обмена и по-
требления жизненных благ. Какие составляющие данного определе-
ния могут относиться к бизнесу?

Во-первых, бизнес - это механизм хозяйственных связей. Одна-
ко главное отличие бизнеса от других экономических отношений
состоит в том, что цель данных связей - получение прибыли.

Во-вторых, бизнес осуществляется между субъектами мировой
экономики. Вышеперечисленные авторы утверждают, что бизнес
более характерен для фирм (предприятий). Однако есть немало
примеров, когда отдельные граждане, правительства, международ-
ные неправительственные организации осуществляли международ-
ные хозяйственные операции с целью получения прибыли. Конечно,
деятельность именно фирм прежде всего ориентирована на получе-
ние прибыли. Однако, если давать наиболее полное и общее опреде-
ление, то, по нашему мнению, нельзя делать подобных упрощений и
допущений.

В-третьих, бизнес, конечно, осуществляется в таких общеэко-
номических процессах, как производство, распределение, обмен и
потребление жизненных благ.
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Таким образом, выведем более полное и точное определение
международного бизнеса как механизма хозяйственных связей меж-
ду субъектами мировой экономики в процессах производства, рас-
пределения, обмена и потребления жизненных благ с целью получе-
ния прибыли, или разницы между полученной выгодой и понесен-
ными затратами.

Здесь сделаем некоторое отклонение от хода рассуждений для
того, чтобы соотнести понятия, выработанные западной и советской
науками. Ни в одном учебнике западных специалистов Вы не найде-
те понятия внешнеэкономической деятельности; ни в одном отече-
ственном учебнике (кроме переводных) - международного бизнеса.

В результате анализа определений “внешнеэкономической дея-
тельности” (ВЭД) по отечественным источникам можно выделить
два направления определения этого вида деятельности:
1) традиционное и 2) современное. Первое определяет ВЭД как дея-
тельность предприятия, связанную с движением товаров, капиталов
и технологий через государственную границу. Согласно второму
определению, ВЭД - деятельность, связанная с торгово-
экономическим, валютно-финансовым, производственным и научно-
техническим сотрудничеством между странами. Вторая концепция,
как это видно из определения, дает более широкое толкование этому
понятию, то есть расширяет спектр видов деятельности при осуще-
ствлении ВЭД, учитывая современные тенденции развития этого
дела. Первая концепция определения ВЭД сходна с узким определе-
нием международного бизнеса (см. выше определение
С.Э. Пивоварова и Дж. Дэниелса). Вторая концепция более соответ-
ствует широкому определению международного бизнеса, данного
выше в этой работе.

Таким образом, разобрав эти понятия (международный бизнес и
внешнеэкономическая деятельность), можно определить их сходст-
ва и отличия. Сходства этих понятий состоят в следующем:

• оба они описывают поведение субъектов мировой экономики
на мировом рынке;

• и то и другое понятие учитывает все виды деятельности, кото-
рые могут возникать у субъектов на международной арене.

Основное отличие этих понятий сформировалось в их ис-
торическом аспекте развития и состоит в том, что цель междуна-
родного бизнеса (по развитию этого понятия на Западе) - получение
прибыли, что делает его действительно бизнесом. В то же время



22

внешнеэкономическая деятельность (по развитию этого понятия в
СССР) была не всегда ориентирована на прибыль, особенно если в
нее вмешивалось государство, что непосредственно связано с поли-
тическими процессами. Хотя нельзя утверждать точно, что между-
народный бизнес не связан с политикой. Но опять-таки при внешне-
экономической деятельности политика была замешана изначально в
суть этих операций (правда, не всегда), а на международный бизнес
она действовала уже опосредованно при его осуществлении. Поэто-
му и является традицией еще с советских времен называть у нас, в
России, деятельность предприятия на мировом рынке внешнеэко-
номической деятельностью, а не международным бизнесом, как это
называется во всем мире.

В отношении определения международного бизнеса как основ-
ной категории мировой экономики можно сказать, что основные
формы международного бизнеса идентичны формам международ-
ных экономических отношений. Оговоримся еще раз: МЭО - более
широкое понятие, чем международный бизнес. Основное отличие
международного бизнеса от МЭО - это его направленность на полу-
чение прибыли. Например, гуманитарная помощь - это междуна-
родные экономические отношения, но не международный бизнес.
Продажа товара на экспорт - это и МЭО, и международный бизнес.
Отсюда соответствие форм международного бизнеса формам МЭО.

Выведем еще более узкое определение - международный бизнес
предприятий (фирм), то есть отдельно взятых субъектов мировой
экономики. В данном случае международный бизнес соответствует
тому определению, которое было дано западными учеными. Соот-
ветственно следует выделять понятие международного бизнеса
фирмы как хозяйственной деятельности предприятия (фирмы) на
мировом рынке с целью получения прибыли.

При ведении международного бизнеса компании должны выби-
рать различные формы хозяйственных операций. Делая выбор, им
следует внимательно рассмотреть собственные цели и оценить ре-
сурсы, а также условия осуществления своей деятельности. Ниже
приведем основные формы международного бизнеса фирм, которые
рассмотрены с позиции различных авторов и являются, по сути, бо-
лее детализированными формами международных экономических
связей.

Зарубежные авторы выделяют формы международного бизнеса
фирм, которые представлены на рисунке 3.
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Отечественные авторы формы ВЭД предприятия делят на ос-
новные и вспомогательные, что представлено на рисунке 4.

 
Международный бизнес 

 
 

   Экспорт (импорт)                  Экспорт (импорт)              Инвестиции 
   товаров                                    услуг 
 
                                                                                                       прямые 
                                                                                                       “портфельные” 
 
  Туристические     Транспортные        Деятельность     Использование 
  услуги                     услуги                   за границей        активов из-за 
                                                                                              рубежа 
 
                                                                  банковские          продажа лицензий 
                                                                   услуги                  франчайзинг 
                                                                  страхование 
                                                                   аренда 
                                                                   проектно-конструкторские 
                                                                   работы 
                                                                   управленческие услуги 

Рис. 3. Формы международного бизнеса
по классификации зарубежных источников6

 
Внешнеэкономическая 

деятельность 
 

        Основные                                                                   Вспомогательные 
        операции                                                                    операции 
 
             обмен товарами в материально-                              посреднические 
             вещественной форме                                                 перевозка грузов 
             обмен научно-техническими                                    экспедиторские 
             знаниями                                                                     страхование 
             обмен различными услугами                                    международные 
             (туристическими, консультационными)                  расчеты 
             аренда машин и оборудования 

Рис. 4. Формы ВЭД по классификации
отечественных источников7

                            
6 Составлен по: Дениэлс Джон Д., Радеба Ли Х. Международный бизнес:

внешняя среда и деловые операции: Пер. с англ. 6-е изд. М.: Дело, 1998. 784 с.
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Здесь опять следует рассмотреть под критическим углом дан-
ные точки зрения. Выше было отмечено, что формы международно-
го бизнеса вообще соответствуют формам международных эконо-
мических отношений, с одной оговоркой, что цель этих форм - по-
лучение прибыли. Рассмотрим вопрос о формах международного
бизнеса фирм в свете этого более подробно.

В свете форм МЭО как движения факторов производства не вы-
зывают сомнения почти все формы (капитал, природные и матери-
альные ресурсы, технология), в виде которых осуществляется меж-
дународный бизнес фирм. Однако могут возникнуть вопросы отно-
сительно таких форм международного бизнеса компаний, как дви-
жение труда и предпринимательской способности. Тем не менее от-
вет очевиден: что представляет собой труд мексиканских рабочих
на американских приграничных предприятиях или рабочих из Ук-
раины и Молдовы на московских и подмосковных фирмах? Это не
что иное, как покупка компаниями иностранного труда с целью
снижения затрат (труд приезжих рабочих оплачивается намного
дешевле) и, соответственно, повышения прибыли. Налицо все при-
знаки международного бизнеса. То же относится и к предпринима-
тельской способности. Следовательно, формы международного биз-
неса фирм соответствуют формам международного бизнеса как та-
кового в свете движения факторов производства. Если рассматри-
вать формы международного бизнеса как товарно-денежные отно-
шения, то здесь очевидна идентичность формам МЭО. Соответст-
венно характеристикой форм международного бизнеса фирмы явля-
ется и пересечение товара (денег) или фактора производства госу-
дарственной границы того или иного государства. Выделяют экс-
порт (вывоз за границу) или импорт (ввоз из-за границы), даже если
движение происходит между филиалами одной фирмы, но между
разными государствами.

Представленные выше формы международного бизнеса фирм
(см. рис. 1 и 2) являются субъективными точками зрения авторов
исходя из их взглядов на механизм мировой экономики. В данной
работе будем опираться на следующую классификацию форм ме-
ждународного бизнеса фирмы:

                                                                                
7 См.: Попов С.В. ВЭД фирмы: особенности менеджмента и маркетинга:

Учебное пособие. М.: Дело, 1998. 234 с.
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I. Как движение факторов производства:
   1) труд;
   2) капитал;
   3) материальные и природные ресурсы;
   4) технология;
   5) предпринимательская способность.
II. Как товарно-денежные отношения:
    1) товарные;
    2) денежные;
    3) товарно-денежные.
III. В зависимости от пересечения государственной границы в

ту или иную сторону:
     1) экспорт;
     2) импорт.

Статистика последних лет показывает, что, несмотря на увели-
чение удельного веса новых форм международных экономических
связей (движение капитальных средств производства), торговля то-
варами и услугами остается основной формой международных эко-
номических отношений. Так, в 90-х годах ХХ века 81% всех МЭО в
стоимостном выражении составляло движение товаров и услуг8. По-
этому на сегодняшний день именно движение товаров и услуг меж-
ду предприятиями РФ и всем остальным миром является единствен-
но ощутимым и реальным механизмом их включения в мировое хо-
зяйство. Однако необходимо различать в данном движении экспорт
и импорт. Очевидно, что именно экспорт товаров является преиму-
щественным направлением включения национальных предприятий
в систему международного разделения труда. На микроуровне - это
дополнительные рынки сбыта фирмы, повышение качества управ-
ления, обеспечения стабильного развития и притока «живых» денег
и т.д. На макроуровне - это повышение экономической мощи РФ на
международной арене, создание благоприятного имиджа страны,
снижение уровня безработицы, повышение доходной части бюджета
и т.д.

                            
8 См.: Киреев А.П. Указ. соч.
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Таким образом, экспорт товаров промышленных предприятий
России является одной из основных и решающих форм механизма
их включения в мировое хозяйство и оздоровления отечественной
экономики.

1.2. Экспорт  предприятия:
характеристика, законодательное

регулирование, информационная база
для его анализа и оценки

Экспорт как один из видов международного бизнеса определя-
ется Федеральным законом РФ “О государственном регулировании
внешнеторговой деятельности” № 157-ФЗ от 13.10.95 “как вывоз
товаров, работ, услуг, результатов интеллектуальной деятельности, в
том числе исключительных прав на них, с таможенной территории
РФ за границу без обязательства об обратном ввозе”. Таможенный
кодекс РФ рассматривает “экспорт как таможенный режим, при ко-
тором товары вывозятся за пределы таможенной территории РФ без
обязательства об их ввозе на эту территорию”. Зарубежные авторы
определяют экспортную деятельность как продажу иностранному
контрагенту товара с вывозом его за границу. В книге С. Попова
“ВЭД фирмы” под экспортной деятельностью понимается коммер-
ческая деятельность, связанная с вывозом и продажей за границу
товаров национального производства. Таким образом, из этих четы-
рех определений выделим общее: экспорт - деятельность, связанная
с вывозом товаров, работ, услуг и т.д. за границу иностранному
контрагенту без обязательства об обратном ввозе.

При экспорте фирма может пройти через несколько фаз, каждая
из которых имеет свои особенности. Характеристики этих фаз пред-
ставлены в таблице 2.

Однако по данным описательным терминам довольно сложно
точно определить, на какой именно фазе экспорта находится пред-
приятие. Разные эксперты могут отнести фирму, находящуюся на
ранних фазах экспорта, к той или иной конкретной фазе, так как
границы между ними очень размыты, что может привести к сущест-
венным ошибкам в определении роли экспорта в деятельности фир-
мы и формировании организационной структуры управления ВЭД.
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Поэтому нужны четкие количественные критерии отнесения пред-
приятия к той или иной фазе экспорта.

Таблица 2

Характеристика фаз экспорта9

Фаза экспорта Ее характеристика

1. Пробный экспорт Довольно поверхностные действия, базирующиеся на
одностороннем движении отечественной продукции и
умении продавать. Многообещающие первоначальные
продажи, но повторных заказов нет. Доходы неболь-
шие, а издержки слишком высоки.

2. Экстенсивная про-
дажа

Охвачено незначительное количество рынков, которые
сгруппированы по 3-м категориям: основные, второ-
степенные, третьестепенные. Доходы небольшие, из-
держки высокие.

3. Интенсивная про-
дажа

На незначительном количестве рынков проводится
ограничение ассортимента экспортной продукции до
уровня наиболее приемлемого для конкретного рынка
и обладающего наивысшей ожидаемой прибылью. За-
рубежные контакты продолжают оставаться придат-
ком отечественного рынка.

4. Экспортный марке-
тинг

Фирма развивает двусторонние отношения со своими
экспортными рынками. Продукцию приспосабливают
к потребителям зарубежной клиентуры. Маркетинго-
вым коммуникациям придается международный облик
с соответствующим использованием иностранных
языков.

5. Международный
маркетинг

Внутренний рынок теряет первостепенное значение.
Зарубежные рынки играют решающую роль в форми-
ровании концепции маркетинга у данной фирмы.

6. Глобальный марке-
тинг

Фирма больше не ориентируется на собственную
страну и занимается удовлетворением таких потребно-
стей клиентуры, которые были бы характерны для все-
го мира.

                            
9 Составлена по: Моисеева Н.К. Международный маркетинг: Учебное по-

собие. М.: Центр экономики и маркетинга, 1998. 320 с.
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В данном случае можно использовать относительные показате-
ли, которые можно разделить на 2 вида: коэффициенты координа-
ции и распределения. Коэффициенты распределения определяют,
какую часть тот или иной абсолютный показатель составляет от
итога включающей его группы абсолютных показателей. В частном
случае можно использовать коэффициенты координации, выра-
жающие отношения разных по существу абсолютных показателей
или их линейных комбинаций, имеющих различный экономический
смысл.

Основной финансовый результат сравнения - выручка от реали-
зации экспортной продукции. Соответствующий коэффициент рас-
пределения будет рассчитываться следующим образом:

ЭКр =
Q

,                             (1)

где Кр - коэффициент степени участия экспорта в общей выручке от
реализации продукции предприятия;

Э - выручка от реализации экспортной продукции;
Q - выручка от реализации всей продукции предприятия.
В частном случае можно рассчитать соответствующий коэффи-

циент координации:

Э ЭКк =
(Q − Э)

=
В

,               (2)

где Кк - коэффициент соотношения экспортной и внутренней вы-
ручки;

В - выручка от реализации продукции внутри страны.

Данные коэффициенты показывают роль экспорта: какую часть
выручки получает предприятие от международной деятельности.
Эти показатели, характеризующие значение экспортной деятельно-
сти для фирмы, могут стать количественным критерием для опреде-
ления фазы экспорта предприятия. Примерное значение данных ко-
эффициентов в зависимости от фаз экспорта представлено автором
данной работы в таблице 3.
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Таблица 3
Количественное определение фаз экспорта

Фазы экспорта Значение Кр Значение Кк

1. Пробный экспорт,
2. Экстенсивная продажа.

0,00 - 0,25 0,00 - 0,33

3. Интенсивная продажа,
4. Экспортный маркетинг

0,25 - 0,50 0,33 - 1,00

5. Международный маркетинг 0,50 - 0,75 1,00 - 3,00
6. Глобальный маркетинг 0,75 - 1,00 3,00 и более

Упрощенная схема экспортной сделки представлена на рисунке
5.

ЭКСПОРТЕР                       1                       ИМПОРТЕР
 2
3
4

7 5

                      БАНК                                                          БАНК
   6

              ЭКСПОРТЕРА                                                     ИМПОРТЕРА

Рис. 5. Схема экспортной сделки:
1. Коммерческое предложение иностранной фирме о поставке това-

ра
2. Ответ-заказ (офферта)
3. Заключение контракта
4. Реализация продукции
5. Указание импортера банку перевести деньги на счет банка экс-

портера
6. Перевод денег по международным расчетным системам (SWIFT,

Internet)
7. Перевод денег на счет экспортера

Данная схема является универсальной для всех видов экспорт-
ных сделок. Меняются лишь определенные моменты, связанные с
избранием той или иной формы международных расчетов и спосо-
бов перевозки.
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Особо следует обратить внимание, что в РФ экспорт осуществ-
ляется под контролем ряда нормативных актов, за соблюдением ко-
торых следят наделенные этим правом государственные органы.
Для осуществления экспортной деятельности ряда товаров необхо-
дима государственная регистрация с выдачей соответствующего
сертификата. Перечень данных товаров и порядок регистрации кон-
трактов на экспорт в РФ определяется Приказом МВЭС РФ от
08.09.94 г. № 465. Сертификаты регистрации контрактов выдаются
уполномоченными Министерства экономического развития и тор-
говли РФ (до 1998 года МВЭС) в регионах по месту регистрации
экспортера, срок действия сертификата определяется сроком дейст-
вия контракта.

Согласно статье 98 Таможенного кодекса РФ экспорт товаров
осуществляется при условии уплаты вывозных таможенных пошлин
и внесения иных таможенных платежей, соблюдения мер экономи-
ческой политики и выполнения других требований, предусмотрен-
ных настоящим Кодексом и иными актами законодательства РФ по
таможенному делу. При экспорте товары освобождаются от налогов
либо уплаченные суммы налогов подлежат возврату в соответствии
с налоговым законодательством РФ. Ставки вывозных таможенных
пошлин и перечень товаров, в отношении которых они применяют-
ся согласно ст. 3 Закона РФ “О таможенном тарифе”, устанавлива-
ются Правительством РФ в соответствии с Товарной номенклатурой
Внешнеэкономической деятельности (ТН ВЭД). При этом в РФ
применяются следующие виды ставок пошлин:

А - адвалорные, начисляемые в процентах к таможенной стои-
мости облагаемых товаров;

В - специфические, начисляемые в установленном размере за
единицу облагаемых товаров;

С - комбинированные, сочетающие оба вида названных тамо-
женных обложений.

ТН ВЭД определяется Правительством РФ исходя из принятых
в международной практике систем классификации товаров. В част-
ности ТН ВЭД РФ составлена на основе Международной стандарт-
ной торговой классификации, утвержденной ООН в 1985 году. Она
содержит 10 разделов (пищевые продукты и живые животные; на-
питки, табак и табачные изделия; непродовольственное сырье, кро-
ме топлива; минеральное топливо, смазочные масла; животные и
растительные жиры и масла; химические вещества; промышленные
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товары, классифицированные по виду материалов; машины и транс-
портное оборудование; различные готовые изделия, которые не во-
шли в другие разделы; товары, которые не вошли в другие разделы).
Разделы, в свою очередь, состоят из 67 отделов, последние включа-
ют в себя 261 товарную группу, насчитывающую 3118 товарных по-
зиций.

При этом для определения таможенной стоимости вывозимых
товаров из РФ также существует нормативный документ: Приказ
ГТК РФ от 05.01.97. № 3. Именно этот документ определяет, как
осуществляется оценка экспортируемых товаров.

Данные меры (обложение таможенными пошлинами вывози-
мых товаров) согласно ст. 14 Закона “О государственном регулиро-
вании внешнеторговой деятельности РФ” относятся к методам та-
моженно-тарифного регулирования. Но кроме этих мер, Правитель-
ство РФ имеет право вводить количественные ограничения экспорта
(квотирование и лицензирование) согласно ст. 15 Закона. Сущест-
вуют по этому Закону и более жесткие ограничения экспорта: экс-
портный контроль (ст. 16), государственная монополия на экспорт
отдельных видов товаров (ст. 17).

Часть валютной выручки, поступающей от продажи товаров на
экспорт согласно Закону РФ “О валютном регулировании и валют-
ном контроле” от 09.10.92 № 3615-1 (в редакции Федерального За-
кона от 29.12.98 № 192-ФЗ) и Инструкции ЦБ РФ от 29.06.92 № 7
«О порядке обязательной продажи предприятиями, объединениями,
организациями части валютной выручки через уполномоченные
банки и проведения операций на внутреннем валютном рынке Рос-
сийской Федерации» предприятия обязаны продавать на ММВБ че-
рез уполномоченные банки (в настоящее время 50% валютной вы-
ручки).

Кроме того, валютный контроль установлен за предприятиями-
экспортерами на основании Инструкции ЦБ РФ № 19 и ГТК РФ
№ 01-20-10283 “О порядке осуществления валютного контроля за
поступлением валютной выручки от экспорта товаров” от 12.10.93.
Контроль за экспортом начинается с момента оформления экспор-
тером и обслуживающим его коммерческим банком паспорта сделки
(ПС), который составляется в 2-х экземплярах. Первый экземпляр
возвращается экспортеру, а второй остается в банке для последую-
щего контроля. Заверенный банком паспорт сделки предъявляется
экспортером при оформлении экспортного товара на таможенном
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пункте. Данные, содержащиеся в ПС, сверяются с информацией,
указанной в грузовой таможенной декларации (ГТД) и других пред-
ставленных экспортером документах. Вся информация по направ-
ляемым на экспорт товарам передается в вычислительный центр
ГТК РФ, где она обрабатывается, и на каждую экспортную сделку
составляется учетная карточка. Учетная карточка пересылается в
соответствующий коммерческий банк, который устанавливает кон-
троль за переводом в Россию валюты в адрес экспортера. После то-
го, как экспортеру поступила причитающаяся сумма платежа, ком-
мерческий банк возвращает в вычислительный центр учетную кар-
точку.

Информационной базой для анализа и оценки ВЭД могут стать
все документы, используемые во внешней торговле, а также внут-
ренние документы предприятий. Условно все эти документы можно
разделить на следующие виды:

1) внешнеторговые контракты и другие коммерческие докумен-
ты;

2) таможенные документы;
3) банковские документы;
4) транспортные документы;
5) страховые документы;
6) бухгалтерские документы и регистры.

Внешнеторговый контракт - основной документ во внешней
торговле, определяющий характер международной сделки, права и
обязанности контрагентов и другие условия. Внешнеторговый кон-
тракт - это самый главный и центральный документ, который слу-
жит базой для оформления всех последующих документов и в кото-
ром содержатся первичные сведения о заключаемой международной
сделке. Венская конференция ООН в 1980 году приняла конвенцию
по договорам международной купли-продажи, реализующую с по-
мощью унифицированных правил эту деятельность. В том же 1980
году Торгово-промышленная палата Франции разработала всемир-
ную форму контракта купли-продажи и унифицированный набор
контрактных условий. В РФ данная форма подкреплена в соответст-
вии с таможенным и валютным законодательством Письмом ЦБ РФ
от 15.08.96 № 300 «О рекомендациях по минимальным требованиям
к обязательным реквизитам и форме внешнеторговых контрактов».
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К другим коммерческим документам относятся: счета-фактуры
(инвойсы), свидетельство о происхождении товара, санитарные сви-
детельства, сертификаты анализов, инспекционные сертификаты,
сертификаты качества. Счет-фактура (инвойс) - коммерческий до-
кумент, который составляется по факту отправления товара экспор-
тером импортеру на количество и сумму загрузки. Свидетельство о
происхождении товара является подтверждением происхождения
товара. В зависимости от стран происхождения товара и вида товара
свидетельство выдается торгово-промышленными палатами, вла-
стями или экономическими союзами.

Таможенные документы служат для таможенного оформления
ввозимых и вывозимых товаров. В РФ основным документом при
таможенном оформлении товаров резидентов и нерезидентов явля-
ется грузовая таможенная декларация (ГТД). В соответствии с При-
казом ГТК РФ от 16.12.98 № 848 декларированию путем предостав-
ления ГТД подлежат все товары, в отношении которых взимаются
таможенные пошлины и налоги, к которым применяются меры эко-
номической политики (лицензирование, квотирование и т.п.), а так-
же товары, таможенная стоимость которых превышает сумму, экви-
валентную 100 евро.

Все банковские документы можно разделить на 2 вида: доку-
менты, служащие для валютного контроля и технические расчетные
документы. Документом, служащим для валютного контроля за уча-
стниками ВЭД со стороны уполномоченных банков, является Пас-
порт сделки в соответствии с Законом РФ “О валютном регулирова-
нии и валютном контроле” от 09.10.92 с последующими изменения-
ми и дополнениями. Паспорт сделки оформляется по каждому за-
ключенному внешнеторговому контракту и подписывается соответ-
ствующим уполномоченным банком. Паспорт сделки - всеохваты-
вающий документ, который содержит реквизиты уполномоченного
банка, на транзитный валютный счет которого должна поступить
экспортная валютная выручка, и реквизиты предприятия-
экспортера, включая официальное наименование, полный юридиче-
ский адрес, код ОКПО и номер транзитного валютного счета, а так-
же реквизиты иностранного покупателя (наименование, страна, ад-
рес и т.д.). При импортных контрактах также оформляется паспорт
импортной сделки, который представляется в банк импортера, где
открыт его текущий счет. В свою очередь уполномоченный сотруд-
ник банка проверяет правильность составления документа, заверяет
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его своей подписью и печатью. Расчетные технические банковские
документы оформляются в зависимости от того, какие формы расче-
тов используют участники ВЭД: аккредитив, инкассо, открытый
счет, аванс, банковский перевод, расчеты с помощью чека, векселя.

К транспортным документам во внешней торговле относятся:
• на морском и речном транспорте - коносамент, погрузочная

накладная;
• при сухопутной перевозке - международная накладная на же-

лезнодорожный груз (накладная СIМ), международная накладная на
автомобильные грузовые перевозки (накладная CMR);

• при воздушной перевозке - накладная на воздушную перевоз-
ку;

• в почтовом обслуживании - свидетельство о почтовой достав-
ке, квитанция на почтовое отправление;

• документы комбинированной транспортировки.
Коносамент является ценной бумагой, которая воплощает то-

вар, перевозимый морским путем. Если экспортер имеет коносамент
в руках, он может доказать погрузку товара на борт. Если он переда-
ет коносамент импортеру, это заменяет передачу товара (товарорас-
порядительный документ). Свидетельство о погрузке (речной коно-
самент) является транспортной накладной грузовых перевозок реч-
ными транспортными путями. Накладная встречается в железнодо-
рожных, автомобильных и воздушных грузовых перевозках. На-
кладная не является товарораспорядительным документом и ценной
бумагой. Она не олицетворяет ни отправленный товар, ни претен-
зию на выдачу товара. Однако она гарантирует право распоряжаться
товаром.

Страховые документы подтверждают заключение договора
страхования во время транспортировки. Товар страхуется против
рисков во время транспортировки. К страховым документам отно-
сятся страховой полис, страховой сертификат.

К различного рода бухгалтерским документам относятся реги-
стры бухгалтерского учета, на которых отражается движение това-
ров (работ, услуг) участников ВЭД. Для выделения таких операций
на предприятии целесообразно вести выделенные счета по данной
деятельности. Для этого существует План счетов бухгалтерского
учета коммерческой и финансово-хозяйственной деятельности
внешнеэкономической организации, утвержденный приказом
МВЭС СССР от 17.12.90 № 842, скорректированный на План счетов
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бухгалтерского учета, утвержденный приказом МФ СССР от
01.11.91 № 56 с последующими изменениями и дополнениями.
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Экспортная стратегия
в системе производственной
деятельности предприятия

2.1. Стратегия международного
бизнеса предприятия

Развитие рыночных отношений в России требует от руководи-
телей фирм умения управлять не только производством товаров, но
и сбытом своей продукции на внутреннем и внешнем рынках. Осо-
бое внимание для производителей товаров представляют внешние
рынки, поэтому внешнеэкономическая деятельность занимает зна-
чительное место в работе менеджера.

Это отвечает основному направлению движения в мировой эко-
номике - глобализации мирового хозяйства, результатом чего стало
создание интернациональных (многонациональных, транснацио-
нальных) корпораций, реализующих промышленный цикл в рамках
нескольких государств. Предприятия оказываются связаны не толь-
ко финансово-экономически, но и технологически, поскольку они
становятся как бы отдельными центрами международного произ-
водства, а компании - составными частями интернациональной фи-
нансовой группы. Национальные заводы включаются в междуна-
родный производственный механизм как звенья единой цепи, части
международного производственного комплекса, с единым техноло-
гическим и коммерческим циклом.

В качестве критерия отнесения к транснациональной компании
(ТНК) в некоторых зарубежных работах предлагается как минимум
25% иностранных операций в доходах или продажах фирмы. Одна-
ко многие считают этот принцип слишком формальным. Принцип,
используемый ООН, - число стран, где оперирует фирма. Почти все
фирмы могут выбирать место размещения производства и источни-
ков снабжения для последующего сбыта продукции в мире. Очевид-
но, что подлинно ТНК участвует в исключительно сложном разде-

2
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лении производства, при этом сама она может изготавливать и (или)
собирать компоненты в одной или нескольких странах для рынков,
находящихся в любой части мира. Для каждого конкретного рынка,
обслуживаемого ТНК, идея глобального размещения производства и
источников снабжения выражается в том, что фирмам приходится
определять, где следует изготавливать комплектующие, а где соби-
рать готовую продукцию. Традиционно фирмы ориентировались на
постепенное освоение рынков разных стран. Но с усилением гло-
бальной ориентации деятельности они пришли к заключению, что
можно получать определенные конкурентные преимущества, коор-
динируя и интегрируя свои операции независимо от национальных
границ. При таком подходе стратегию глобального размещения
производства и источников снабжения можно лучше понять с по-
мощью рис. 6, который иллюстрирует основные возможности выбо-
ра стран (ориентация производства в своей или других странах) и
этапов производственного процесса (размещение производства ком-
плектующих или организация сбыта готовой продукции).

        Этапы производства                      Размещение производства 
                    и сбыта                                                 и сбыта 
 
 
Размещение источников               В стране              И там        За границей 
снабжения сырьем,                            базирования        и здесь 
производства деталей                      компании 
и комплектующих 
 
Сборка готовой                              В стране             И там        За границей 
продукции                                               базирования        и здесь 
                                                                    компании 
 
 
 
Сбыт готовой                                      В стране               И там        За границей 
продукции                                               базирования          и здесь 
                                                                    компании 

Рис. 6. Стратегия международного бизнеса компании10

Если развить положения, отображенные на рис. 6, можно полу-
чить 64 варианта организации изготовления комплектующих и
                            

10 См.: Дениэлс Джон Д., Радеба Ли Х. Указ. соч.



38

сборки из них конечной продукции для различных рынков. В рас-
ширенной модели должны быть учтены такие возможности, как из-
готовление комплектующих самой фирмой или приобретение их у
внешних (не связанных с фирмой) изготовителей, а окончательную
сборку может выполнять сама фирма или внешние относительно нее
компании.

Внешнее размещение источников снабжения предпринимается
ради снижения производственных издержек и повышения качества.
Однако с этим связаны следующие риски:

• протяженность линий снабжения;
• завышение уровней запасов;
• колебания валютных курсов.
Решение о местонахождении сборочного производства корпо-

рации зависит от следующих факторов: стоимости транспортиров-
ки, размера таможенных пошлин на комплектующие в сравнении с
готовой продукцией, необходимости приближения к рынку, валют-
ного риска, технологических требований, репутации страны, эффек-
та масштаба производства, емкости рынка и стимулов, предлагае-
мых местными властями и т.д.

Сбыт готовой продукции за границу тоже имеет свои преиму-
щества:

• увеличение объема продаж;
• способствует реализации эффекта масштаба производства;
• является менее рискованной, чем прямые инвестиции в другие

страны;
• позволяет компании диверсифицировать размещение произ-

водственных мощностей.
Так как российские компании в основной своей массе освоили

лишь последнюю стадию стратегии международного бизнеса, рас-
смотрим более подробно вопрос формирования экспортной страте-
гии в дальнейшем.
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2.2. Сущность и варианты
экспортной стратегии предприятия

Частным случаем внешнеэкономической стратегии фирмы яв-
ляется экспортная стратегия. Рост сбыта ориентированных на экс-
порт фирм ведет к экономии вследствие роста масштаба производ-
ства (снижению издержек) и ускорению окупаемости вложений в
основной капитал и НИОКР. Экспортная специализация повышает
эффективность хозяйствования национальных компаний, постав-
ляющих экспортным фирмам промежуточную продукцию (за счет
увеличения объема сбыта), а также отечественных компаний - по-
требителей товаров, вывозимых за границу (за счет относительного
снижения издержек).

Многие компании начинают заниматься экспортом случайно.
Начав экспортную деятельность, они сталкиваются с рядом неожи-
данных трудностей. Вот почему до начала экспортной деятельности
необходимо разработать стратегию. Однако до начала ее разработки
фирме следует понять некоторые основные проблемы, связанные с
экспортом. Помимо проблем, общих для международного бизнеса
вообще, а не только экспортной деятельности, например языка и
культурных различий, новички часто сталкиваются с задачами, при
решении которых возникают ошибки, перечисленные ниже:

• неспособность привлечь квалифицированных экспертов по
экспорту и разработать основной план международного маркетинга
до начала экспортной деятельности;

• недостаточная готовность высшего звена руководства к пре-
одолению начальных трудностей и корректировке потребности в
финансовых средствах для экспортной деятельности;

• недостаточная тщательность в выборе зарубежных агентов и
оптовиков;

• погоня за заказами из любой страны мира, а не создание базы
для развертывания прибыльных операций и упорядоченного роста

• неспособность вести дела с иностранными оптовиками на тех
же основаниях, что и с конкурентами на внутреннем рынке;

• нежелание модифицировать продукцию в соответствии с го-
сударственным регулированием или культурными предпочтениями
в других странах;
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• неспособность выдавать служебную, коммерческую и гаран-
тийную документацию на языках, принятых торговыми партнерами
за границей;

• неспособность привлечь компанию, специализирующуюся на
управлении экспортной деятельностью, или другого посредника в
области маркетинга, когда фирма не располагает людьми, умеющи-
ми выполнять специализированные функции.

Еще одна проблема, с которой сталкиваются экспортеры, связа-
на с переменчивостью политики стран-импортеров. Государство
может предложить фирмам определенные стимулы и в любое время
отказаться от них.

Все вышеперечисленные типичные ошибки экспортеров дока-
зывают необходимость разработки стратегии экспорта. Как уже бы-
ло сказано, универсальной экспортной стратегии не существует. Тем
не менее существуют планы выработки стратегии экспорта. Приве-
дем их примеры. Д. Дениэлс и Х. Радеба в учебнике
“Международный бизнес” описывают следующий план выработки
стратегии экспорта:

1) оценка экспортного потенциала фирмы путем соотношения
ее возможностей и ресурсов;

2) получение помощи экспертов по экспорту в специализиро-
ванных консалтинговых фирмах;

3) выбор рынка или рынков;
4) определение целей экспорта и обеспечение поступления про-

дукции фирмы на выбранный рынок.
В книге С. Попова “ВЭД фирмы” приводится следующая стра-

тегия поведения фирмы на экспортных рынках сбыта:
1) анализ производственно-сбытовых возможностей предпри-

ятия;
2) определение товарной политики;
3) определение ценовой политики;
4) определение сбытовой политики;
5) определение коммуникационной политики.
Конечно, в основе этих стратегий лежат определенные подходы

для их построения. Но тем не менее эти стратегии имеют опреде-
ленные недостатки. Характеристика вышеприведенных стратегий с
точки зрения использования основных подходов стратегического
управления представлена в таблице 4.
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Таблица 4

Характеристика экспортных стратегий
Д. Дениэлса и С. Попова на основе подходов

стратегического управления11

Виды подходов
стратегического
управления

Экспортная стратегия
Д. Дениэлса

Экспортная стратегия
С. Попова

1. Системный
    подход

Слабо использован. Пред-
приятие рассматривается в
системе международных
экономических отношений.
Само же предприятие рас-
сматривается как единое
целое, без выделения под-
систем.

Стратегия предприятия
рассматривается как сис-
тема, состоящая из подсис-
тем товарной, ценовой,
сбытовой и коммуникаци-
онной политики. Однако
данные подсистемы фор-
мируют маркетинговую
политику, в то время как в
тени остаются другие под-
системы предприятия.

2. Программно-
   целевой
   подход

Используется. Опреде-
ляются общие цели экс-
порта, а также программа
обеспечения поступления
продукции фирмы на вы-
бранный рынок или рынки.

Частично используется.
Без определения общих
целей экспорта сразу раз-
рабатывается маркетинго-
вая программа предпри-
ятия.

3. Функциональ
    ный подход

Не используется. Частично используется.
Происходит формирование
стратегии в области одного
направления - маркетинг.

4. Процессный
    подход

Используется. Формирова-
ние стратегии - процесс,
состоящий из 4-х этапов.

Используется только в
формирования маркетин-
говой стратегии - процесс,
состоящий из 5 этапов.

Данные стратегии можно еще проанализировать с других точек
зрения на процесс стратегического управления.

Попробуем создать собственную стратегию экспортной дея-
тельности фирмы, отвечающую всем вышеперечисленным подходам

                            
11 Составлена по: Дениэлс Джон Д., Радеба Ли Х. Указ. соч.; Попов С.В.

Указ. соч.
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стратегического управления. Сначала следует определить это поня-
тие. Определение экспорта было представлено в предыдущей главе.

Стратегия - долгосрочный план, включающий набор средств и
методов, по отношению к конкурентам, которые будут использова-
ны фирмой для достижения поставленных целей.

Таким образом, стратегию экспорта можно определить как
долгосрочный план деятельности фирмы, связанный с вывозом
товаров, услуг, работ, капитала за границу иностранному
контрагенту, включающий набор средств и методов, которые
будут использованы фирмой для достижения поставленных це-
лей экспорта.

Алгоритм выработки экспортной стратегии данной работы
представлен на рисунке 7.

 

Определение целей 
экспорта 

 

    Оценка экспортной                                                               Оценка привлекательности 
    деятельности предприятия                                                   стран с точки зрения 
    на основе АМОЭФ                                                                экспорта и их выбор на 
                                                                                                    основе “сетки параметров” 

 
 

Построение общей страновой экспортной 
стратегии фирмы на основе матрицы 

“привлекательность страны - 
экспортное положение компании” 

 
 

Разработка программы реализации 
экспортной стратегии фирмы по направлениям: 

1.  Управление экспортом 
2.  Экспортный маркетинг 

3.  Валютно-финансовое направление 
4.  Учет экспортных операций 

5.  Разработка новой продукции 
6.  Производство экспортной продукции 

7.  Анализ экспорта 
8.  Работа с кадрами 

Рис. 7. Алгоритм выработки экспортной стратегии фирмы
Охарактеризуем данную стратегию на основе подходов страте-

гического управления, которые представлены в таблице 5.
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Таблица 5

Характеристика данной экспортной стратегии
на основе подходов стратегического управления

Виды подходов стра-
тегического управ-

ления

Характеристика данной экспортной
стратегии на основе этих подходов

1. Системный
    подход

Используется. Предприятие рассматривается как
система, состоящая из функциональных подсис-
тем: управление, производство, маркетинг, учет,
финансы и т.д.

2. Программно-
    целевой подход

Используется. Согласно рисунку 7 сначала опре-
деляются цели экспорта, затем формируется об-
щая страновая стратегия экспорта, затем про-
грамма экспорта - перечень функциональных ме-
роприятий по реализации стратегии.

3. Функциональ-
    ный подход

Используется. Анализируются на основе АМОЭФ
(см. дальше) и разрабатываются программы ос-
новных направлений деятельности фирмы в об-
ласти экспорта.

4. Процессный
    подход

Используется. Выработка данной стратегии идет
через несколько этапов, которые представлены на
рисунке 7

Таким образом, на основе таблицы 5 можно сделать вывод, что
предложенная стратегия экспорта отвечает почти всем подходам
стратегического управления. Правда, следует отметить, что данная
стратегия рассчитана на монопродуктовую модель производства.

2.3. Цели экспортной деятельности
предприятия

Определение целей - это первый шаг при формировании стра-
тегии. В практическом представлении цель - это то, что мы желаем
достичь, реализовать. В практике предприятия цели, как правило,
многообразны. Разработка цели, принятие решения о выборе целей -
это мыслительный процесс, в ходе которого менеджер пытается оп-
ределить будущее состояние предприятия при наиболее полном
удовлетворении потребностей клиентов и работников предприятия.
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Цели деятельности предприятия могут быть экономическими, орга-
низационными, социальными и т.д. В любом случае все они будут
частными и подчиняться одной общей цели предприятия. Частными
целями деятельности предприятия являются и цели экспорта. Они
разнообразны.

От целей экспортной деятельности зависит построение всей
стратегии и тактики поведения фирмы на международной арене. За-
падные авторы в своих научных работах склонны формулировать
укрупненные цели деятельности предприятия на международных
рынках. Так, Д. Дэниелс выделяет 2 основные цели экспорта фирмы:

• расширение сбыта. Отечественный рынок сбыта ограничен
количеством покупателей продукции данной фирмы и их покупа-
тельной способностью. Однако количество таких покупателей и их
покупательная способность существенно возрастают, если рассмат-
ривать данный вопрос в международном масштабе. Ясно, что более
высокий уровень сбыта означает и более высокий уровень прибыли,
что является необходимым условием международного бизнеса по
определению;

• диверсификация сбыта. Обычно компании предпочитают не
допускать больших колебаний в уровне своих продаж и прибылей.
Для этого они ищут подходящие зарубежные рынки для сбыта. Дру-
гие фирмы пользуются тем, что экономические циклы в странах ми-
ра не совпадают. Таким образом, когда в одной стране, вступившей
в период спада, уровень продаж снижается, он повышается в другой,
которая находится на стадии экономического подъема. Это позволя-
ет фирме снизить ущерб от колебаний цен или дефицита в какой-
либо конкретной стране.

Отечественные авторы выделяют более широкий спектр целей
экспорта фирмы. При этом называются следующие факторы, кото-
рые определяют цели экспорта:

• развитие внутреннего рынка (насыщение товарами, усиление
давления конкурентов, действия правительства), при котором вы-
годно вкладывать капиталы за рубеж;

• активность зарубежного конкурента и его успехи на внутрен-
нем рынке;

• преодоление зависимости от внутреннего рынка и “рас-
сеивание” риска путем завоевания иностранных рынков;

• решение проблемы зависимости фирмы от сезонных колеба-
ний спроса на внутреннем рынке;
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• улучшение загрузки имеющихся и дополнительно создавае-
мых мощностей;

• снижение основных статей затрат путем использования раз-
личных форм производства продукции за рубежом;

• использование государственных программ содействия экспор-
ту;

• повышение эффективности сбытовой деятельности путем уси-
ления рыночных позиций;

• компенсация колебаний валютного курса путем организации
частичного производства и сбыта в соответствующих странах;

• обеспечение долгосрочного успешного сбыта и соответствен-
но экономического роста;

• снижение общего риска путем отнесения его на больший объ-
ем продукции в штуках, часть из которых производится на своих
зарубежных филиалах;

• высвобождение высококвалифицированного кадрового персо-
нала для решения более сложных задач в своей стране путем пере-
носа за рубеж производства отдельных изделий и комплектующих к
ним;

• стабилизация ценовой политики и расширение рамок для ее
осуществления на внутреннем и внешних рынках, с применением
дегрессии качества продукции.

Данные факторы являются целеобразующими для общих целей,
выделенных зарубежными авторами. Так, фактор развития внутрен-
него рынка формирует обе цели экспорта фирмы, выделенные
Д. Дэниелсом; фактор решения проблемы сезонных колебаний
спроса на внутреннем рынке является мотивом диверсификации
сбыта. Отсюда можно составить таблицу соотнесения целеобра-
зующих факторов экспорта с целями, выделенными зарубежными
специалистами. Итоги этого соотнесения представлены в таблице 6.

В конкретных же ситуациях фирмы выбирают конкретные цели
для экспорта. Так, например, для австрийских предприятий целями
экспортом стали (по предпочтению):

• Стремление лучше использовать имеющиеся производствен-
ные мощности;

• Стремление приобрести известность экспортера в своей стра-
не;

• Ожидание ухудшения экономического состояния страны;
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• Возможность улучшить финансовое положение за счет экс-
порта для модернизации производства;

• Возможность получения иностранной валюты;
• Стремление обеспечить преимущество перед конкурентами в

своей стране;
• Обеспечить более высокую рентабельность оборота на зару-

бежных рынках;
• Желание работать в условиях более низкой конкуренции за

рубежом, чем в своей стране.

Таблица 6

Классификация целей экспорта фирмы
Цели экспорта фирмыЦелеобразующие факторы экспорта фир-

мы Расширение
сбыта

Диверсифи-
кация сбыта

1. Развитие внутреннего рынка + +
2. Активность зарубежного конкурента и его

успех на внутреннем рынке
+

3. Преодоление зависимости от внутреннего
рынка

+

4. Зависимость от сезонных колебаний на
внутреннем рынке

+

5. Загрузка свободных мощностей +
6. Снижение затрат + +
7. Использование государственных программ

содействия
+

8. Повышение эффективности сбыта +
9. Компенсация колебаний валютного курса +
10. Обеспечение долгосрочного успешного

сбыта
+ +

11. Снижение общего риска +
12. Высвобождение высококвалифицирован-

ного кадрового персонала
+

13. Стабилизация ценовой политики +

Анализ этих целей с помощью таблицы 6 позволяет сформули-
ровать более общие цели экспорта австрийских предприятий (по
предпочтению):

• расширение сбыта;
• диверсификация сбыта.
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Аналогичный анализ целей экспорта можно провести и на лю-
бом конкретном предприятии, на основе которых и сформулировать
его экспортную стратегию.

2.4. Оценка экспортной деятельности
предприятия

Важный этап в формировании экспортной стратегии предпри-
ятия - оценка его деятельности в этой области. Необходимо оценить
экспортную деятельность фирмы, так как в условиях рыночной эко-
номики производитель, поставляющий свои товары за рубеж, не
может длительное время занимать устойчивые позиции, опираясь в
своей стратегии только на показатели конкурентоспособности това-
ра, то есть не учитывая издержек по его созданию и реализации.
При вступлении на новый для себя рынок, при принятии решения о
расширении производства или его сокращении, при осуществлении
инвестиций в целях модернизации технологического оборудования
или обновлении выпускаемой продукции требуется уже оценка про-
изводителя, а не отдельного товара.

В экономической литературе существует несколько подходов к
оценке экспорта фирмы, которые представлены на рис. 8.

 
Оценка  экспорта 

фирмы 
 
 

   По сравнительным             По теории                    По рыночным           По методу 
   преимуществам                  равновесия                 позициям фирмы       “профилей” 
                                                  фирмы и                                                         и качеству 
                                                 отрасли (по                   Структурный            продукции 
                                                 факторам       
                                                 производства)          Функциональный 
 
 

Матричный 

Рис. 8. Методы оценки экспорта фирмы12

                            
12 См.: Моисеева Н.К. Международный маркетинг: Учеб. пособие. М.:

Центр экономики и маркетинга, 1998. 320 с.
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Краткое описание этих методов представлено ниже.
1. По сравнительным преимуществам. Размещение производ-

ства между странами должно следовать закону сравнительных из-
держек - каждая страна специализируется на производстве тех това-
ров, по которым ее издержки более низкие, хотя по абсолютной ве-
личине они могут быть иногда и несколько больше, чем у конкурен-
тов. Обладание страной преимуществами, позволяющими обеспе-
чить относительно более низкие издержки производства в какой-
либо отрасли, является предпосылкой для завоевания данной отрас-
лью сильных рыночных позиций.

2. По теории равновесия фирмы и отрасли (по факторам
производства). В условиях равновесия производителя (при дости-
жении максимально возможного объема выпуска и сбыта товаров
при неизменном характере спроса и уровне развития техники на
данном рынке) каждый из факторов производства используется с
одинаковой и одновременно наибольшей производительностью.
При этом у фирм отрасли отсутствует и сверхприбыль, обусловлен-
ная действием какого-либо из факторов производства, и, следова-
тельно, у сторонних фирм нет стимулов для вступления в отрасль.
Возможность для расширения выпуска продукции появляется в том
случае, когда какой-нибудь фактор производства используется не
полностью и существующие масштабы производства не обеспечи-
вают минимума издержек. Критерием же конкурентоспособности в
рамках данной модели служит наличие у производителя таких фак-
торов производства, которые могут быть использованы с лучшей,
чем у конкурентов, производительностью. В качестве показателей
стоимости факторов производства используются процентные ставки
по банковским кредитам, относительная стоимость закупаемого
оборудования (индексы цен), относительные ставки заработной пла-
ты. Преимущественным положением обладают те отрасли, где пока-
затели относительной стоимости факторов производства оказыва-
ются ниже, чем у конкурентов.

3. По рыночным позициям фирмы: структурный подход. Со-
гласно структурному подходу, оценка положения может быть сде-
лана исходя из знания уровня монополизации отрасли, то есть кон-
центрации отрасли и капитала, и барьеров для вновь вступающих на
отраслевой рынок компаний. К числу таких барьеров относят: эко-
номичность крупномасштабного производства, степень дифферен-
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циации продукции, абсолютные преимущества в издержках, размер
капитала, необходимый для организации производства.

4. По рыночным позициям фирмы: функциональный под-
ход. Оценка экспорта фирмы происходит по экономическим показа-
телям ее деятельности, которые группируются в 3 группы.

1 группа показателей, отражающих эффективность производст-
венно-сбытовой деятельности: рентабельность продаж, отношение
чистой прибыли к чистой стоимости материальных активов, отно-
шение чистой прибыли к чистому оборотному капиталу.

2 группа показателей, характеризующих интенсивность исполь-
зования основного и оборотного капитала: отношение чистых про-
даж к чистой стоимости материальных активов, отношение основ-
ного капитала к стоимости материальных активов, отношение чис-
тых продаж к стоимости материально-производственных запасов.

3 группа показателей связана с финансовой деятельностью
предприятия: отношение оборотного капитала к текущему долгу,
период оплаты текущих счетов, отношение текущего долга к стои-
мости материальных активов.

5. По методу “профилей” и качеству продукции. Выявляются
различные критерии удовлетворения запросов потребителей приме-
нительно к какому-либо продукту, устанавливается их иерархия и
сравнительная важность в пределах того спектра характеристик, ко-
торые в состоянии заметить и оценить потребитель, проводится
сравнение технико-экономических данных продукта с другими кон-
курирующими продуктами.

6. Матричный метод. Матричная методика оценки экспорта
применяется для анализа “стратегических единиц бизнеса” - това-
ров, сбытовой деятельности, отдельных компаний, отраслей. Глав-
ным инструментом исследования служит матрица, построенная с
использованием двух показателей: по вертикали - темпы роста ем-
кости рынка в линейном масштабе, а по горизонтали - относитель-
ная доля продуцента на рынке в логарифмическом масштабе. Наи-
более конкурентоспособными будут те стратегические единицы, ко-
торые занимают значительную долю на быстрорастущем рынке.
Пользуясь данным методом, можно оценить позиции
“стратегических единиц бизнеса”, выработать стратегию поведения
на рынке.
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Выше были перечислены основные применяемые методы оцен-
ки фирмы-экспортера. Недостатки этих методов можно объединить
в несколько групп:

1) оценка экспорта отрасли, а не отдельного хозяйствующего
субъекта (метод сравнительных преимуществ, теория равновесия
фирмы), в то время как в данном случае поставлена задача оценки
экспорта именно фирмы;

2) оценка только внешних факторов экспорта фирмы (структур-
ный подход метода рыночных позиций фирмы), тогда как по ним
можно оценить только настоящее положение предприятия. В то же
время необходима и внутренняя оценка экспортной деятельности
фирмы для построения прогнозов ее развития;

3) совмещение в оценке фирмы, как экспортных, так и внутрен-
них операций (функциональный подход метода рыночных позиций
фирмы). Однако следует учитывать, что эффект от внешних и внут-
ренних действий различен, поэтому их нельзя оценивать вместе;

4) оценка лишь отдельных направлений деятельности фирмы
(маркетинг в методе “профилей” и качества продукции), при этом
не учитывается эффективность других функций фирмы;

5) рассмотрение всего мирового рынка товаров вместе (матрич-
ный метод), тогда как известно, какие страновые различия сущест-
вуют, а следовательно, все это надо учитывать, так как соответст-
венно будут меняться и рыночные позиции фирмы на разных стра-
новых рынках.

Так как каждый из вышеперечисленных методов имеет опреде-
ленные недостатки, по нашему мнению, то ниже автором приводит-
ся новый метод оценки экспорта фирмы, который называется
АМОЭФ (аналитический метод оценки экспорта фирмы). Данная
разработка является новой. Все модели, балльные оценки были раз-
работаны автором данной методики.

В данном случае предлагается оценить экспорт фирмы на осно-
ве функциональных средств достижения целей экспорта: управле-
ние экспортом, экспортное производство, маркетинг экспортных то-
варов, финансово-валютные вопросы экспорта. Это позволит полу-
чить оценки по каждой из этих составляющих. К тому же этот метод
на основе анализа экспорта позволит выявить “узкие” места и
“ведущие” звенья экспорта фирмы, и на основе этого принимать
управленческие решения в области формирования экспортной стра-
тегии. Лучше всего выполнять эту оценку по разным странам экс-
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порта фирмы, в виду того, что решения в этой области следует при-
нимать исходя из страновых различий.

Данный анализ проводится на основе комплексной детермини-
рованной оценки функциональных направлений деятельности фир-
мы по странам, иными словами, на основе балльной оценки. В дан-
ном случае используется метод суммы баллов, которые присваива-
ются тому или иному направлению по странам в зависимости от до-
ли этой страны в области экспорта данной фирмы. Таким образом,
общая оценка того или иного направления будет рассчитываться по
формуле:

∑
=

=
n

i
ijij SaK

1
,  (3)

где Кj - интегральный показатель, рассчитываемый по каждому j-му
направлению деятельности фирмы в области экспорта;

i - число стран, по которым производится оценка;

ijS  - средняя балльная оценка j-го направления по i-й стране;
ai - доля i-й страны в экспорте данной фирмы.
По схожей же формуле можно оценить и экспортную деятель-

ность фирмы в той или иной стране:
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,                       (4)

где Мi - интегральный показатель, рассчитываемый по i-й стране;
j - число направлений, по которым оценивается экспорт фирмы

в той или иной стране;

ijS  - средняя балльная оценка j-го направления по i-й стране.
Эти данные лучше оформить в матрицу, по которой будет на-

глядно видна данная оценка экспорта фирмы. Макет этой матрицы
представлен на рисунке 9.

Страны А В ... N

Направления деятельности S a S a ... S a Kj

Управление экспортом (1) Sa1 Aa Sb1 Ab Sn1 An K1

Экспортное производство (2) Sa2 Aa Sb2 Ab Sn2 An K2

Экспортный маркетинг (3) Sa3 Aa Sb3 Ab Sn3 An K3

Валютно-финансовые вопросы (4) Sa4 Aa Sb4 Ab Sn4 An K4
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Mi Ma Aa Mb Ab Mn An Km

Рис. 9. Матрица интегральной оценки экспорта фирмы по i-м
странам по j-м направлениям

Балльная оценка направлений деятельности фирмы в области
экспорта по странам производится на основе анализа экспорта фир-
мы, схема методики проведения которого представлена на рисунке
10.
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Рис. 10. Методики проведения анализа
экспортной деятельности предприятия

На основании цифровых данных представляется возможным
оценить 4 направления в деятельности предприятия (см. рис. 9) как
наиболее общие. В свою очередь каждое направление позволяет уже
оценить конкретные функции: управление экспортом - эффектив-
ность менеджмента на предприятии в области экспорта; экспортное
производство - деятельность производственных и проектно-
конструкторских подразделений в области создания и производства
экспортной продукции; экспортный маркетинг - деятельность отде-
ла маркетинга в области исследования рынка, поиска партнеров, ус-
тановления продуктово-ассортиментной, ценовой, коммуникацион-
ной и сбытовой стратегий, таможенного оформления, работы с бан-
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ками; валютно-финансовое направление - деятельность финансового
отдела предприятия в области управления прибылью от экспортных
сделок и управления валютой. Все остальные функции (юридиче-
ская подготовка документов юридическим отделом, бухгалтерское
оформление экспортных операций, работа с кадрами, анализ экс-
портных операций) можно оценить только на основе знакомства с
работой предприятия путем устного опроса и анализа внутренней и
внешней документации.

1) Анализ структуры экспорта
Для определения изменения стоимостной структуры экспорта

по странам составляют таблицы, где по каждой строке (страна) по-
казывают для каждого года сумму экспорта и ее удельный вес в
процентах к общему итогу. Удельный вес страны (di) рассчитывает-
ся по следующей формуле:
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где Эрni - сумма экспорта в i-ю страну за определенный период;

∑
=

n

i
pniЭ

1
- общая сумма экспорта за данный период;

n - общее количество i-х стран.
Анализ страновой структуры экспорта необходим для опреде-

ления доли той или иной страны в экспортных поставках фирмы
(Ai) в матрице на рисунке 9.

2) Анализ экспортной выручки
Данный анализ проводится на основе двух моделей: мультипли-

кативной и аддитивной. Первая представлена следующей формулой:
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где qi - количество экспортируемого товара по i-й сделке;
pi - цена экспортируемого товара i-й сделки;
ei - валютный курс i-й сделки.
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Факторный анализ:

∆Эрn = ∆Эрn(qi) + ∆Эрn(pi) + ∆Эрn(ei)               (7)

а) влияние изменения количества экспортируемых товаров:
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б) влияние изменения цены экспортных товаров:
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в) влияние изменения валютного курса:
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Интерпретация полученных значений для направлений дея-
тельности фирмы в области экспорта представлена в таблице 7.

Таблица 7

Оценка направлений деятельности фирмы
на основе мультипликативной модели

анализа экспортной выручки

И
зм
е-

не
ни

е Факторы
изменения

Экспортное
производство

Экспортный
маркетинг

Валютно-
финансовое
направление

1.1. За счет изменения
количества экспортной
продукции

3
100

),%(
×

∆ iqЭрn

1.2. За счет изменения цен
на экспортную продукцию 3
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),%(

×
∆ ipЭрn

1.
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1.3. За счет изменения
валютного курса 3

100
),%(

×
∆ ieЭрn

2.1. За счет изменения
количества экспортной
продукции

)3(
100

),%( −×∆ iqЭрn

2.2. За счет изменения цен
на экспортную продукцию )3(

100
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2.3. За счет изменения
валютного курса )3(

100
),%( −×∆ ieЭрn
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Поясним таблицу 7 и балльные оценки в ней. Разделение на по-
ложительные и отрицательные оценки соответствует увеличению
или снижению экспортной выручки в отчетном году по сравнению с
предыдущим. Данное влияние вполне логично. Количественное зна-
чение баллов присваивается следующим образом. В таблице анали-
зируются три фактора: количество товара, его цена и валютный курс
сделки. Соответственно и оцениваются три направления: производ-
ство, маркетинг и финансы. Эту связь можно объяснить так: если
рост (снижение) экспортной выручки произошел, например, под
преимущественным влиянием изменения цен на экспортную про-
дукцию, то это влияние ценовой политики предприятия, которой
оно придерживается в рамках маркетинговой политики. Соответст-
венно все 3 (или -3) балла (так как 3 фактора) взвешиваются на до-
лю влияния того или иного фактора на результат - экспортную вы-
ручку.

Аддитивная факторная модель экспортной выручки выражается
формулой:

Эрn = S + НР +УР + Пр,                  (11)
где S - себестоимость экспортной продукции

НР - накладные расходы по экспортной продукции
УР - управленческие расходы, связанные с деятельностью

внешнеэкономического отдела
Пр - прибыль экспортной продукции
Факторный анализ:

∆Эрn =∆Эрn(S) + ∆Эрn(HP) + ∆Эрn(УP) +∆Эрn(Пp)  (12)
а) влияние изменения себестоимости экспортных товаров:

∆Эрn(S) = ∆S                      (13)
б) влияние изменения накладных расходов по экспортным това-

рам:
∆Эрn(HP) = ∆HP                           (14)

в) влияние изменения управленческих расходов по экспортным
товарам:

∆Эрn(УP) = ∆УР                           (15)
г) влияние изменения прибыли экспортных товаров:

∆Эрn(Пр) = ∆Пр                           (16)
Балльная оценка направлений деятельности фирмы по этой мо-

дели приводится в таблице 8.
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При этом следует учитывать, что по первому, второму и треть-
ему факторам в дополнение к обычным затратам, связанным с про-
изводством и реализацией продукции, у экспортеров могут возник-
нуть затраты, связанные с осуществлением внешнеэкономической
деятельности. Поэтому существует письмо МВЭС РФ от 6.07.95, в
соответствии с которым в себестоимость продукции (работ, услуг)
при осуществлении экспортно-импортных операций включается ряд
особенных затрат.

Таблица 8

Оценка направлений деятельности фирмы на основе адди-
тивной модели анализа экспортной выручки

Изменение
экспортной
выручки

Факторы изменения Управ-
ление
экспор-
том

Экс-
порт-
ное

произ-
во-
дство

Экс-
порт-
ный
марке-
тинг

Валют-
но-

финан-
совое
направ-
ление

1.1. Увеличение доли S 0
1.2. Снижение доли S 1
1.3. Увеличение доли НР 0
1.4. Снижение доли НР 1
1.5. Увеличение доли УР 0
1.6. Снижение доли УР 1
1.7. Увеличение доли Пр 1

1. Увеличе-
ние экспорт-
ной выручки

1.8. Снижение доли Пр 0
2.1. Увеличение доли S -1
2.2. Снижение доли S 0
2.3. Увеличение доли НР -1
2.4. Снижение доли НР 0
2.5. Увеличение доли УР -1
2.6. Снижение доли УР 0
2.7. Увеличение доли Пр 0

2. Снижение
экспортной
выручки

2.8. Снижение доли Пр -1

По таблице 8 каждому из 4-х факторов присваивается соответ-
ствующее направление: производственной себестоимости - экспорт-
ное производство, накладным расходам - экспортный маркетинг,
управленческим расходам - управление экспортом, прибыли - ва-
лютно-финансовая функция. Соотношение баллов следующее: если
положительная тенденция (рост экспортной выручки) и стимули-
рующее влияние фактора (снижение доли расходов, увеличение до-
ли прибыли), то 1 балл; если положительная тенденция и дестиму-
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лирующее влияние фактора (увеличение доли расходов, снижение
доли прибыли), а также отрицательная тенденция (снижение экс-
портной выручки) и стимулирующее влияние фактора, то 0 баллов;
если отрицательная тенденция и дестимулирующее влияние факто-
ра, то -1 балл. Так, например, рост экспортной выручки при росте
дестимулирующего фактора - доли производственной себестоимо-
сти оценивает экспортное производство в 0 баллов.

3) Анализ себестоимости экспортной продукции
Данный анализ имеет исключительно важное значение, т.к. по-

зволяет выяснить тенденции изменения данного показателя, опреде-
лить влияние факторов на его прирост и на этой основе дать оценку
работы предприятия по использованию возможностей и установить
резервы снижения себестоимости продукции.

Наиболее простым и распространенным является анализ себе-
стоимости по элементам затрат: материальные затраты, заработная
плата, отчисления в фонды социального страхования, амортизаци-
онные отчисления и прочие затраты. Поэтому не будем отступать от
этой традиции. При этом данный анализ поможет сделать довольно
важные выводы: если доля заработной платы уменьшается, а доля
амортизации увеличивается, то это свидетельствует о повышении
технического уровня предприятия, о росте производительности тру-
да; снижение удельного веса заработной платы наблюдается и при
увеличении доли крупных комплектующих изделий, полуфабрика-
тов, что свидетельствует о повышении уровня специализации пред-
приятия.

Факторный анализ себестоимости строится на основе фактор-
ной модели по элементам затрат:

S = МЗ + ЗП + ОСС + А + ПЗ,                 (17)
где МЗ - материальные затраты по экспортной продукции;

ЗП - расходы на заработную плату по экспортной продукции;
ОСС - отчисления на социальное нужды;
А - амортизационные отчисления по экспорту;
ПЗ - прочие затраты.
Факторный анализ:

∆S =∆S(MЗ) +∆S(ЗП) +∆S(ОСС) +∆S(А) + ∆S(ПЗ)     (18)
а) влияние изменения материальных затрат:

∆S(MЗ) = ∆MЗ                        (19)
б) влияние изменения заработной платы:
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∆S(ЗП) = ∆ЗП                        (20)
в) влияние изменения отчислений на социальные нужды:

∆S(ОСС) = ∆ОСС                      (21)

г) влияние изменения амортизации:
∆S(А) = ∆А                        (22)

д) влияние изменения прочих затрат:
∆S(ПЗ) = ∆ПЗ                             (23)

Балльная оценка результатов этого анализа представлена в таб-
лице 9.

Таблица 9

Оценка направлений деятельности фирмы на основе анали-
за себестоимости экспортной продукции

Изменение Факторы изменения Экспортное
производство

1.1. Увеличение доли МЗ -1/3
1.2. Снижение доли МЗ 0
1.3. Увеличение доли ЗП и ОСС -1/3
1.4. Снижение доли ЗП и ОСС 0
1.5. Увеличение доли А и Пр -1/3

1. Увеличение доли
производственной се-
бестоимости экспорт-
ной продукции

1.6. Снижение доли А и Пр 0
2.1. Увеличение доли МЗ 0
2.2. Снижение доли МЗ 1/3
2.3. Увеличение доли ЗП и ОСС 0
2.4. Снижение доли ЗП и ОСС 1/3
2.5. Увеличение доли А и Пр 0

2. Снижение доли про-
изводственной себе-
стоимости экспортной
продукции

2.6. Снижение доли А и Пр 1/3

Данный анализ позволяет оценить производство экспортной
продукции. Поэтому количественный показатель балла равен 1/3
(или -1/3), так как оценивается эта функция по 3-м основным крите-
риям: доля материальных затрат, доля расходов на заработную пла-
ту и социальные нужды, доля амортизационных и прочих затрат в
производственной себестоимости экспортной продукции. Знак того
или иного балла присваивается по следующим критериям: при сни-
жении доли производственной себестоимости экспортной продук-
ции в выручке снижение доли элементов затрат в производственной
себестоимости - это 1/3 балла; при снижении доли производствен-
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ной себестоимости в выручке от реализации экспортной продукции
увеличение доли элементов затрат и при увеличении доли производ-
ственной себестоимости экспортной продукции в выручке снижение
доли элемента затрат - это 0 баллов; при увеличении доли производ-
ственной себестоимости в выручке от реализации экспортной про-
дукции увеличение доли элемента затрат - это -1/3 балла.

Результаты, полученные в ходе данного анализа, при экспорте
однородной продукции не следует делить по разным странам, так
как стоимость ее производства в стране-экспортере одна и та же и
не зависит от страны-импортера.

4) Анализ накладных расходов по экспорту
В данном случае следует принять основу методики анализа на-

кладных расходов, предложенную Ю.А. Григорьевым, но при этом
добавить некоторые статьи накладных расходов по экспорту, возни-
кающие в реальной деятельности на предприятии на основе письма
МВЭС РФ от 6.07.95. Для построения факторной модели определим
основные факторы, повлиявшие на уровень накладных расходов.
Они представлены в таблице 10.
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Таблица 10

Факторы изменения накладных расходов13

Статьи расходов Факторы
1. Перевозка товаров (ПзТ) 1.1. Количество (вес) груза (qi)

1.2. Радиус (дальность) перевозок (ДРi)
1.3. Ставка по перевозке (тариф, фрахт)
      (СПi)
1.4. Способ и условия перевозки

2. Перевалка товаров (ПлТ) 2.1. Количество (вес) груза (qi)
2.2. Ставка по перевалке за 1 т (СПлi)
2.3. Надбавка по нестандартным грузам
      и грузам-тяжеловесам

3. Хранение товаров (ХТ) 3.1. Количество (вес) груза (qi)
3.2. Способ хранения
3.3. Время хранения (ti)
3.4. Ставка за хранение (СХi)

4. Расходы на рекламу (РР)
5. Таможенные расходы (ТР)
6. Банковские расходы (БР)
7. Посреднические расходы (ПР)
8. Другие расходы (ДР)

Изучение накладных расходов следует проводить по отдельным
товарам и странам (из внешнеторговых контрактов).

Таким образом, можно построить следующую факторную мо-
дель:

НР = ПзТ + ПлТ + ХТ + РР + ТР + БР +ПР+ДР    (24)
Факторный анализ:

∆НР = ∆НР(ПзТ) + ∆НР(ПлТ) + ∆НР(ХТ) + ∆НР(РР) +
+ ∆НР(ТР) + ∆НР(БР) + ∆НР(ПР) + ∆(ДР) (25)

а) влияние изменения расходов на перевозку товаров:
∆НР(ПзТ) = ∆ПзТ                           (26)

б) влияние изменения расходов на перевалку товаров:
∆НР(ПлТ) = ∆ПлТ                           (27)

в) влияние изменения расходов на хранение товаров:
∆НР(ХТ) = ∆ХТ                            (28)

г) влияние изменения расходов на рекламу:
∆НР(РР) = ∆РР                            (29)

                            
13 Составлена по: Григорьев Ю.А. Бухгалтерский учет валютных операций

и анализ внешнеэкономической деятельности предприятий и посреднических
организаций / Под ред. Ю.Г. Ермолаева. М.: “ПАИМС”, 1993. 112 с.
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д) влияние изменения таможенных расходов:
∆НР(ТР) = ∆ТР                         (30)

е) влияние изменения банковских расходов:
∆НР(БР) = ∆БР                           (31)

ж) влияние изменения посреднических расходов:
∆НР(ПР) = ∆ПР                          (32)

з) влияние изменения других расходов:
∆НР(ДР) = ∆ДР                          (33)

Таблица 11

Оценка направлений деятельности фирмы на основе анали-
за накладных расходов по экспорту товаров

Изменение Факторы изменения Экспортный марке-
тинг

1 2 3
1.1. Увеличение доли ПзТ -1/N
1.2. Снижение доли ПзТ 0
1.3. Увеличение доли ПлТ -1/N
Снижение доли ПлТ 0
1.5. Увеличение доли ХТ -1/N
1.6. Снижение доли ХТ 0
... ...
1.Х. Увеличение доли N -1/N

1. Увеличение доли на-
кладных расходов по экс-
порту

1.Y. Снижение доли N 0
2.1. Увеличение доли ПзТ 0
2.2. Снижение доли ПзТ 1/N
2.3. Увеличение доли ПлТ 0
2.4. Снижение доли ПлТ 1/N
2.5. Увеличение доли ХТ 0
2.6. Снижение доли ХТ 1/N
... ...
2.Х. Увеличение доли N 0

2. Снижение доли наклад-
ных расходов по экспорту

2.Y. Снижение доли N 1/N
Балльная оценка накладных расходов по экспорту представлена

в таблице 11. При этом количество статей накладных расходов стро-
го не регламентируется, поэтому для каждого предприятия оно раз-
ное. Отсюда и неопределенность в точной количественной оценке
(N).

Данный анализ позволяет оценить экспортный маркетинг, то
есть дать оценку работе маркетингового и внешнеторгового отделов
предприятия. Сущность количественной и качественной оценки
данного направления аналогична оценке производственной себе-
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стоимости экспортной продукции, но данная оценка проводится по
каждой стране-контрагенту.

5) Анализ прибыли от реализации
экспортной продукции

Прибыль - это часть чистого дохода, созданного в процессе
производства и реализованного в сфере обращения, который непо-
средственно получают предприятия. Количественно она представ-
ляет собой разность между выручкой (после уплаты, акцизов, экс-
портных пошлин и других отчислений из выручки в бюджетные и
внебюджетные фонды) и полной себестоимостью реализованной
продукции.

На прибыль от реализации экспортной продукции оказывают
влияние несколько факторов. К факторам 1-го порядка относятся:
цена продажи, полная себестоимость реализованной продукции, фи-
зический объем реализации, структура реализованной продукции. В
соответствии с этим факторная модель изменения прибыли от реа-
лизации продукции имеет вид:

∆Пр = ∆Пр(Р) + ∆Пр(S) + ∆Пр(Q) + ∆Пр(Стр)       (34)
в том числе:
а) за счет изменения цен продажи:

∑∑
==

−=∆
n

i

n

i

pqpqРПР
1

01
1

11)(  ,                       (35)

где q - количество отправленных товаров на экспорт в отчетном пе-
риоде (1);

р - цены на товары, отправленные на экспорт в отчетном (1) и
базовом (0) периодах;

б) за счет изменения полной себестоимости реализации продук-
ции:

,100/)()( 1
01 Ip

ЭрпdSdSSПр ×−−=∆                (36)

где dS1 и dS0 - удельный вес полной себестоимости реализованной
продукции в составе выручки от реализации продукции, соответст-
венно в отчетном и базисном периоде;

Ip - индекс цен, средний по предприятию, который рассчитыва-
ется как:
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∑
∑=

0

1

p
p

Ip                                     (37)

в) за счет изменения физического объема:
∆Пр(Q) = (Iq - 1) × Пр0,                   (38)

где Iq - индекс роста физического объема реализации и рассчитыва-
ется:

n
Q
Q

Iq

n

i
∑
== 1 0

1

                                 (39)

г) за счет изменения структуры реализации:
∆Пр(Cтр) = ∆Пр - ∆Пр(Р) - ∆Пр(S) - ∆Пр(Q)      (40)

Однако данная модель будет отражать реальную картину по
экспортной прибыли в условиях стабильной экономики. В периоды
же кризисов в данную модель следует включить еще один фактор -
валютный курс национальной денежной единицы к иностранной.
Поэтому изменение прибыли от реализации продукции за счет из-
менения валютного курса будет иметь вид:

∆Пр(e)=Прв1×e1-Прв1×e0 = Прв1 × e1 )11(1
11

ee

в

I
Пр

I
еПр

−=
×

− , (41)

а общее изменение прибыли:
∆Пр = ∆Пр(Р) + ∆Пр(S) + ∆Пр(Q) + ∆Пр(е) + ∆Пр(Стр), (42)
где Прв - прибыль от реализации, выраженная в иностранной валю-
те,

е1 и е0 - валютные курсы национальной денежной единицы к
иностранной соответственно в отчетном и базисном годах,

Ie - индекс валютного курса, средневзвешенный по предпри-
ятию, который рассчитывается как:
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∑
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где di - доля соответствующих иностранных валют в экспортных
операциях предприятия в отчетном (1) и базовом (0) годах.

Балльная оценка полученных результатов производится на ос-
нове таблицы 12.
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Таблица 12

Оценка направлений деятельности фирмы на основе анали-
за прибыли от реализации экспортной продукции

И
зм
е-

не
ни

е Факторы изме-
нения

Экспортное про-
изводство

Экспортный
маркетинг

Валютно-
финансовое
направление

1.1. При измене-
нии цен на экс-
портную продук-
цию

5
3

100
),%(

×
∆ РПр

1.2. При измене-
нии полной себе-
стоимости 10

3
100

),%(
×

∆ SПр
10
3

100
),%( ×∆ SПр

1.3. При измене-
нии количества
экспортной про-
дукции

5
3

100
),%(

×
∆ QПр

1.4. При измене-
нии валютного
курса

5
3

100
),%(

×
∆ eПр

1.
 У
ве
ли
че
ни
е 
до
ли

 п
ри
бы

ли

1.5. При измене-
нии структуры
экспортной про-
дукции

5
3

100
),%(

×
∆ CmpПр

2.1. При измене-
нии цен на экс-
портную продук-
цию

)
5
3(

100
),%(

−×
∆ РПр

2.2. При измене-
нии полной себе-
стоимости

)
10
3(

100
),%(

−×
∆ SПр )

10
3(

100
),%(

−×
∆ SПр

2.3. При измене-
нии количества
экспортной про-
дукции

)
5
3(

100
),%(

−×
∆ QПр

2.4. При измене-
нии валютного
курса

)
5
3(

100
),%(

−×
∆ eПр

2.
 С
ни
ж
ен
ие

 д
ол
и 
пр
иб
ы
ли

.

2.5. При измене-
нии структуры
экспортной про-
дукции

)
5
3(

100
),%(

−×
∆ CmpПр

Данная балльная оценка требует объяснения. Качественная
оценка проста: если изменение фактора привело к увеличению доли
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прибыли, то это заслуживает положительной оценки, обратное по-
ложение дел - отрицательной оценки. Она исходит из того, какие
факторы с какими направлениями связаны: фактор цены связан с
ценовой, а следовательно, с маркетинговой политикой; фактор пол-
ной себестоимости экспортной продукции с производственным и
маркетинговым направлениями; фактор количества экспортной
продукции с производством; фактор валютного курса с валютно-
финансовым направлением; фактор структуры экспортной продук-
ции с ассортиментной, а следовательно, с маркетинговой полити-
кой. Следовательно, так как оцениваются 3 направления по 5 пара-
метрам, то берется балльная оценка 3/5 (или -3/5) (или 3/10 и -3/10 в
случае с полной себестоимостью, так как задействованы 2 фактора).
Соответственно количественный балл взвешивается на степень
влияния того или иного фактора.

6) Анализ показателей рентабельности экспорта
В качестве итоговых показателей анализа экспорта, мы считаем,

нужно использовать показатели рентабельности. Ю.А. Григорьев в
своей методике приводит показатели эффективности как итоговые
показатели анализа экспорта. Различие показателей эффективности
и рентабельности состоит в том, что в числителе показателей эф-
фективности стоит выручка, а в числителе показателей рентабель-
ности - прибыль.

Показатели рентабельности относятся к показателям эффектив-
ности ресурсного либо затратного типа. Поэтому положительная
тенденция их изменения является тенденцией к росту. В качестве
эффекта предлагаем использовать прибыль от реализации экспорт-
ной продукции. В данном случае целесообразно использовать пока-
затели рентабельности продукции. В их числе:

1) Рентабельность продаж:

,100×=
Эрn
ПрRnp                              (44)

где Пр - прибыль от реализации экспортной продукции;
Эрп - выручка от реализации экспортной продукции.
Является показателем эффективности затратного типа и пока-

зывает, сколько в каждой единице дохода от реализации занимает
прибыль.

2) Рентабельность производства:
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,100×=
S
ПрзатрR                          (45)

где S - производственная себестоимость реализованной экспортной
продукции.

Является показателем эффективности затратного типа и отра-
жает, сколько на каждую единицу затрат приходится прибыли. Оба
данных показателя отражают эффективность реализации экспорт-
ной продукции. Однако рассчитываются по разным методикам.
Кроме данных показателей рентабельности экспортной продукции,
на основе модели (11) можно рассчитать показатели эффективности
коммерческих (накладных) расходов и эффективности деятельности
отдела ВЭД предприятия. Так, показателем, отражающим эффек-
тивность коммерческо-экспортной деятельности предприятия может
стать, по нашему мнению:

3) Эффективность коммерческо-экспортной деятельности пред-
приятия:

НР
ПрнрR = ,                             (46)

где НР - накладные расходы предприятия по экспортной деятельно-
сти.

Является показателем эффективности затратного типа и отра-
жает, сколько на каждую единицу накладных расходов приходится
прибыли.

Показателем, отражающим эффективность управления экс-
портной деятельностью предприятия, может стать, по нашему мне-
нию:

4) Эффективность управленческой деятельности предприятия в
сфере экспорта:

УР
ПрурR = ,                            (47)

где УР - управленческие расходы предприятия по экспортной дея-
тельности.

Является показателем эффективности затратного типа и отра-
жает, сколько на каждую единицу управленческих расходов прихо-
дится прибыли.

Интерпретация полученных данных в балльных оценках пред-
ставлена в таблице 13.

Таблица 13
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Оценка направлений деятельности фирмы на основе анали-
за показателей рентабельности экспорта

Показатели
рентабельно-
сти экспорта

Изменение Управление
экспортом

Экспортное
производст-

во

Экспортный
маркетинг

Валютно-
финансовое
направление

Rпр увеличение 1
снижение -1

Rзатр увеличение 1
снижение -1

Rнр увеличение 1
снижение -1

Rур увеличение 1
снижение -1

К данной таблице нет необходимости давать подробные объяс-
нения. Увеличение показателей эффективности заслуживает поло-
жительной оценки, уменьшение - отрицательной.

Обобщение результатов АМОЭФ
Таким образом, были получены балльные оценки по направле-

ниям деятельности фирмы в области экспорта. Теперь необходимо
их подставить в матрицу на рисунке 9. Но балльная оценка в матри-
це является средней исходя из всех балльных оценок по i-й стране.
Отсюда Sij рассчитывается по формуле:

c

S
S

с

b
ij

ij

∑
== 1

,                           (48)

где с - количество оценок j-го направления по i-й стране.
После получения матрицы следует оценить полученные значе-

ния. Введем 5-балльную оценку, а именно: отлично (5), хорошо (4),
удовлетворительно (3), неудовлетворительно (2), плохо (1). Для это-
го необходимо определить максимальное и минимальное значения
баллов по каждому направлению и в целом по экспорту. Это пред-
ставлено в таблице 14.
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Таблица 14

Расчетная таблица сумм баллов направлений
деятельности фирмы в области экспорта

Направления деятельно-
сти фирмы

Макси
мальный
балл

Мини-
мальный
балл

Сумма бал-
лов

Балльный
шаг

Управление экспортом 1 -1 2 0,4
Экспортный маркетинг 1,32 -1,32 2,64 0,528
Экспортное производство 1,32 -1,32 2.64 0,528
Валютно-финансовое на-
правление

1,4 -1,4 2,8 0,56

Экспорт в целом 5,04 -5,04 10,08 2,016

Соответствующие баллы с учетом этого представлены в таблице
15.

Таблица 15

Интерпретация оценки экспортной деятельности
фирмы по пятибалльной системе

Направления деятельности
фирмы

“5” “4” “3” “2” “1”

Управление экспортом (1,00;
0,60)

(0,59;
0,20)

(0,190;
-0,19)

(-0,19;
-0,59)

(-0,59;
-1,00)

Экспортный маркетинг (1,320;
0,792)

(0,791;
0,264)

(0,263;
-0,263)

(-0,264;
-0,791)

(-0,792;
-1,320)

Экспортное производство (1,320;
0,792)

(0,791;
0,264)

(0,263;
-0,263)

(-0,264;
-0,791)

(-0,792;
-1,320)

Валютно-финансовое направление (1,40;
0,84)

(0,83;
0,28)

(0,27;
-0,27)

(-0,28;
-0,83)

(-0,84;
-1,40)

Экспорт в целом (5,040;
3,024)

(3,023;
1,008)

(1,007;
-1,007)

(-1,008;
-3,023)

(-3,024;
-5,040)

На основании этих данных заполняется матрица, представлен-
ная на рисунке 9. Данная градация справедлива как для отдельной
страны, так и в целом по экспорту для исследуемого предприятия.

Преимущества АМОЭФ следующие:
1) он оценивает отдельную фирму, а не отрасль в целом;
2) оценивается лишь экспортная деятельность фирмы, не сме-

шивая ее с внутренними операциями;
3) происходит оценка как в целом экспорта, так и отдельных

функций фирмы в этой области;
4) оценка экспорта идет по разным странам-контрагентам, что

учитывает страновые различия;
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5) методика позволяет сравнивать предприятия-экспортеры, не-
смотря на их различный производственный профиль, и проводить
рейтинговые оценки по отдельным регионам, как в целом по экс-
порту, так и по отдельным его функциям;

6) метод актуален для РФ на сегодняшний момент, потому что
лучшим в итоге признается то предприятие, которое получило
больше прибыли по экспортным поставкам и показало это в офици-
альной отчетности.

Однако у данного метода есть недостатки:
1) не учитываются внешние факторы воздействия на предпри-

ятие;
2) не оценивается конкурентоспособность отдельных товаров

фирмы и отношение к ним покупателей;
3) недостаток данного метода еще в том, что если на предпри-

ятии осуществляется несопоставимый экспорт (то есть были нала-
жены поставки в новую страну, или были прекращены продажи в ту
или иную страну), то получаются искаженные результаты (завы-
шенные при новых поставках и заниженные при прекращении по-
ставок). Поэтому следует принять небольшую условность: на 1 балл
занизить результаты по новым поставкам (так как неизвестно, будут
ли они осуществляться в следующем году или нет) и завысить на 1
балл результаты по прекращенным поставкам (так как, возможно,
это лишь временное прекращение).

Тем не менее метод был апробирован на конкретных предпри-
ятиях в г. Ярославле и отмечен специальной премией Международ-
ного фонда экономических исследований им. акад. Федоренко в
2000 году.

2.5. Оценка привлекательности стран
для осуществления экспорта

Следующий этап в формировании экспортной стратегии -
оценка и выбор стран для осуществления экспорта. Оценка стран
происходит не только по объектам деятельности рассматриваемой
фирмы, но и по всему мировому рынку товаров, которые выпускает
данное предприятие. Суть данной оценки состоит в изучении (ска-
нировании) альтернатив, с тем, чтобы лица, ответственные за при-
нятие решений, могли более подробно проанализировать предвари-
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тельно отобранные возможные варианты странового экспорта. Это
полезный подход - в противном случае компании пришлось бы изу-
чать или слишком мало, или слишком много возможностей экспор-
та. При этом у компании существует два вида рисков: 1) риск упус-
тить интересные возможности; 2) риск чрезмерности альтернатив.
Возможность избежать эти риски - проведение сканирования стра-
новых альтернатив.

Одним из инструментов для подобного сканирования может
выступать сетка параметров. Сетка параметров используется для
сравнения стран по любым важным факторам. На рисунке 11 пред-
ставлен макет этой сетки.

Факторы
сравнения

Статистический
вес

СТРАНЫ

1 2 3 4 5 .. К
1
2
...
N
Итого

Рис. 11. Макет сетки параметров для сканирования
страновых альтернатив14

Страны, перечисленные в сетке параметров, которые являются
основными рынками продукции данного предприятия, оцениваются
в баллах по каждому фактору. В итоге страны можно ранжировать
на основе признаков, которые руководителями оценены как важные.
И параметры, и их балльная оценка меняются от одного вида про-
дукции к другому и от компании к компании.

Далее встает другой вопрос: по каким переменным ранжировать
страны? Разные авторы отвечают на это по-разному. Для компаний,
занимающихся экспортом, рекомендуется оценивать страны по мо-
дели, представленной на рисунке 12.

Каждую страну по каждому фактору следует оценить по 5-
балльной системе. При этом чем больше факторов будет использо-
вано для оценки страны, тем точнее будет проведенное сканирова-
ние альтернатив. Однако следует помнить, что для каждого пред-
приятия руководство может выбрать наиболее важные факторы, по-
этому в сетку параметров на рисунке 11 добавлен статистический

                            
14 См.: Дениэлс Джон Д., Радеба Ли Х. Указ. соч.
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вес каждого фактора, которые оцениваются экспертными оценками
руководителей предприятия. Ниже приведена примерная краткая
балльная градация стран.

 

Мировой возможный рынок стран- 
потребителей продукции предприятия 

 
Градация стран по внешнерыночным 

факторам: 
1.  Экономические факторы 
2.  Политические факторы 
3.  Правовые факторы 
4.  Географические факторы 
5.  Валютные риски 
6.  Культурная среда 
7.  Иностранная торговая политика 

 
Градация стран по внутрирыночным факторам: 

1.  Текущий потенциал рынка 
2.  Текущий спрос на рынке 
3.  Перспектива потенциала рынка 
4.  Перспектива спроса рынка 

 
Мировой рынок экспорта  
продукции предприятия 

Рис. 12. Модель оценки
стран-потребителей продукции фирмы15

1) Экономические факторы градации стран
В данном пункте исследуется экономическая среда стран, выде-

ленных для изучения. Существует целый набор показателей, отра-
жающих состояние экономики той или иной страны. Поэтому важно
среди них выбрать нужные показатели для проведения градации
стран по этой группе факторов. Предлагаем ниже ряд показателей,
которые можно привести для проведения данной работы, с соответ-
ствующей балльной оценкой, которые представлены в таблице 16.

                            
15 См.: Моисеева Н.К. Международный маркетинг: Учебное пособие. М.:

Центр экономики и маркетинга, 1998. 320 с.
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Этот список показателей экономического развития стран не ис-
черпан. В каждом конкретном случае могут быть использованы дру-
гие важные для конкретного предприятия показатели.

Таблица 16

Экономические факторы градации стран
и их балльная оценка16

Балльная оценка экономических факторов градации странЭкономиче-
ские факторы
градации стран

“5” “4” “3” “2” “1”

1. Структура
хозяйства

промышлен-
но - развитые
страны
(США, Гер-
мания, Япо-
ния и т.д.)

промышлен-
но - разви-
вающиеся
страны (10%
ВНП - обра-
батывающая
промышлен-
ность)

страны-
экспортеры
сырья (Чи-
ли, Заир и
т.д.)

- страны с
экономикой
типа нату-
рального
хозяйства
(Эфиопия,
Бангладеш и
т.д.)

2. Величина
ВНП, приходя-
щаяся на душу
населения

6 тыс. $ и
выше

от 2,2 тыс. до
6 тыс. $

от 545 до
2,2 тыс. $

менее 545 $

3. Темпы эко-
номического
роста

свыше 5% в
год

от 0 до 5% в
год

0% в год от -5 до 0% в
год

менее -5% в
год

4. Степень эко-
номического
риска

высокона-
дежные

надежные нерисковые рисковые высокорис-
ковые

5. Темпы ин-
фляции

ползучая (до
10% в год)

галопирую-
щая (от 10
до 100% в
год)

гиперин-
фляция
(свыше
100% в год)

2) Политический климат
В данном пункте можно исследовать 2 основных фактора: по-

литическая среда в странах и уровень политического риска. Поли-
тических идеологий много, и они настолько разнообразны, что им
трудно найти место в упорядоченном перечне систем правления в
зависимости от степени участия граждан в принятии государствен-
ных решений. На рисунке 13 дано приблизительное, схематичное

                            
16 См.: Дениэлс Джон Д., Радеба Ли Х. Указ. соч.
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отображение форм правления по данной классификации и соответ-
ствующие балльные оценки.

    Демократия: консерватизм,  
     либерализм                                    5 баллов 
 
    Реакция, радикализм                     3 балла 
 
    Авторитаризм                                 2 балла 
 
    Тоталитаризм: фашизм, 
    коммунизм                                      1 балл 
 
    (возрастание степени участия граждан   
   в принятии государственных решений) 

Рис. 13. Классификация политических форм правления
в зависимости от степени участия граждан
в принятии государственных решений17

Две экстремальные в теоретическом смысле точки представля-
ют демократия и тоталитаризм. У других систем различная степень
участия граждан в управлении страной. Однако следует учитывать,
что сегодня изменения в мире происходят очень быстро и многие из
авторитарных режимов заменяются различными формами демокра-
тии.

Также, одним из основных объектов внимания предприятия в
рамках политических факторов является возможность политических
изменений в исследуемой стране, ухудшающих условия его дея-
тельности. К политическим действиям, отрицательно влияющим на
деятельность компании, относятся экспроприация иностранной соб-
ственности государством с компенсацией ее стоимости или без та-
ковой; введение ограничений, сужающих возможность фирмы осу-
ществлять меры, которые она предприняла бы, не будь этих ограни-
чений; причинение вреда собственности или персоналу компании.
Таким образом, все страны, с точки зрения политического риска,
можно примерно оценить по следующим показателям:

1) высоконадежные - 5 баллов;
2) надежные - 4 балла;

                            
17 См.: Дениэлс Джон Д., Радеба Ли Х. Указ. соч.
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3) нерисковые - 3 балла;
4) рисковые - 2 балла;
5) высокорисковые - 1 балл.

3) Правовые факторы
Одним из факторов, оказывающих влияние на деятельность

компании, является правовая система. Руководители должны иметь
представление об определенных правовых системах в странах, где
они действуют, а также о правовых взаимоотношениях стран мира.
Правовые системы обычно бывают трех типов: система обычного
права, система гражданского права и система теократического пра-
ва. Их сравнение представлено в таблице 17.

Таблица 17

Сравнительная таблица правовых систем18

Параметры срав-
нения правовых

систем

Система
обычного права

Система
гражданского права

Система
теократическо-

го права
1. На чем базирует-
ся.

На традиции, прецеденте,
нравах и обычаях

На детально разработан-
ном комплексе законов,
которые сведены в ко-
декс

На религиоз-
ных заповедях

2. Кто (что) играет
главную роль в
истолковании
закона.

Суды. Все события ис-
толковываются судами.
Исключение: Единый
коммерческий кодекс в
США, который регулиру-
ет предпринимательство
и обладает свойствами
гражданского права

Гражданский кодекс -
основа ведения бизнеса.
Опирается на факты и их
соотношение с законом.

Смесь религи-
озного права и
систем обыч-
ного и граж-
данского пра-
ва.

3. Как это отража-
ется на договорном
праве.

Договоры (контракты)
имеют тенденцию к
большей детализации с
упоминанием всех воз-
можных ситуаций.

Договоры (контракты)
обычно короче и менее
конкретизированы,
поскольку многие во-
просы, упомянутые в
договорах по системе
обычного права, факти-
чески включены в граж-
данский кодекс.

--//--

4. Где распростра-
нена

США, Великобритания и
бывшие колонии Брита-
нии.

Германия, Франция,
Япония, Россия и др.
(более 70 стран)

В мусульман-
ских государ-
ствах (27
стран).

                            
18 См.: Дениэлс Джон Д., Радеба Ли Х. Указ. соч.
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Таким образом, если правовая система страны-импортера сов-
падает с правовой системой страны-экспортера, то это оценивается
высоко (“5”), если не совпадает - удовлетворительно (“3”). Напри-
мер, для российского предприятия-экспортера страны с граждан-
ской правовой системой будут оценены на 5 баллов, а страны с
обычной или теократической правовыми системами - на 3 балла, так
как это будет затруднять юридическую сторону взаимоотношений.

4) Географические факторы градации стран
Очень часто компании не замечают важность такого фактора,

как географическая удаленность стран-потребителей их продукции.
Тем не менее с данным фактором на прямую связаны транспортные
расходы компании по экспорту. Когда транспортные расходы до-
бавляются к производственным затратам, то перевозка некоторых
товаров на большие расстояния становится невыгодной. Поэтому и
возникает необходимость градации стран по данному признаку. Со-
ответственно, по 5-балльной системе оценки, страны которые нахо-
дятся ближе всего получают более высокую оценку, те которые на-
ходятся дальше - более низкую. При необходимости (в зависимости
от видов выпускаемой продукции) в оценку географических факто-
ров могут быть включены также условия местности и климата
стран. Данные факторы оцениваются по 5-балльной системе экс-
пертным путем.

5) Валютные риски
Данные факторы также имеют огромное значение, так как в за-

висимости от валютных условий страны-импортера ставятся буду-
щие денежные расчеты предприятия. При оценке валютного риска
со стороны возможной страны-потребителя продукции предприятия
следует учесть два основных фактора: конвертируемость и стабиль-
ность национальной валюты. Схематично балльную оценку данных
факторов можно представить на рисунке 14.

В странах со свободно-конвертируемой валютой правительство
позволяет как резидентам, так и нерезидентам приобретать неогра-
ниченные суммы любой иностранной валюты за внутреннюю валю-
ту. В соответствии с определением Международного валютного
фонда (МВФ) валюта считается свободно-конвертируемой, если она
отвечает 3-м критериям:
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1) она может использоваться без ограничений для любых опе-
раций;

2) она может обмениваться без ограничений на любую другую
валюту;

3) она может быть использована или обменена по своей номи-
нальной стоимости или по какому-либо другому официальному кур-
су.

ВАЛЮТНЫЕ РИСКИ 
 

Конвертируемость                  Стабильность 
валют                                         валютного курса 
 
свободно-конвертируемые     рост      (5)         стабильность 
валюты (5)                               балльной            валютного 
                                                  оценки  (4)         курса 
частично-конвертируемые 
валюты  (3)                                            (3) 
                                                                              риск 
неконвертируемые                                (2)         изменения 
валюты (1)                                                           валютного 
                                                                (1)         курса 

Рис. 14. Балльная оценка факторов
валютного риска стран19

Частично-конвертируемой валютой является валюта стран, где
сохраняются валютные ограничения, к которым относятся:

1) лицензирование - требование правительства, чтобы все опе-
рации с иностранной валютой регулировались и контролировались
им в зависимости от поданных заявок на приобретение валюты;

2) множественность валютных курсов - введение правительст-
вом разных обменных курсов для различных операций;

3) положение о внесении импортного депозита - требование
правительства внесения депозита до принятия решений об исполь-
зовании иностранной валюты;

                            
19 Перар Ж. Управление международными денежными потоками. М.: Фи-

нансы и статистика, 1998. 208 с.
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4) количественный контроль - ограничение правительством
суммы иностранной валюты, которая может быть использована в
конкретных сделках и др.

Неконвертируемые валюты распространены в странах, где вве-
ден запрет для резидентов и нерезидентов на обмен валют.

Еще один фактор, касающийся валюты, - это ее стабильность,
то есть изменение валютного курса в зависимости от ряда факторов.
Оценку данного фактора специалист производит на основе личных
суждений об изменении валютного курса в будущем. Сдвиги валют-
ных курсов вызываются разнообразными факторами. Менеджеры
должны иметь возможность анализировать эти факторы, чтобы по-
лучить представление о времени, масштабе и направлении измене-
ний курсов валют. Прогнозирование, однако, не является точной
наукой, и множество причин может привести к тому, что самый
лучший из прогнозов будет значительно отличаться от действитель-
ного развития событий. Факторы, изложенные ниже, были выделе-
ны аналитиками в качестве инструментов прогнозирования измене-
ний валютных курсов в условиях свободного рынка:

1) статистика платежного баланса;
2) различия процентных ставок;
3) различия темпов инфляции;
4) правительственная финансовая (расходы) и монетарная по-

литика (рост предложения денег) как важный показатель инфляции;
5) тенденции сдвигов валютных курсов;
6) увеличение спреда (разрыва) между официальным и рыноч-

ным курсами;
7) стратегия изменения валютных курсов;
8) цикличность деловых операций;
9) изменения денежных резервов в мире;
10) правительственная политика в отношении устранения сим-

птомов, а не причин финансовых проблем.
По данным факторам специалист может определить с достаточ-

ной степенью точности будущее изменение валютных курсов, что и
будет определять оценку стабильности валюты той или иной стра-
ны.

6) Культурная среда
Данный фактор также имеет важное значение для ряда произ-

водителей, особенно для производителей товаров потребительского
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назначения. Понятие “культурная среда страны” довольно сложное,
которое включает в себя знания, веру, искусство, мораль, законы,
обычаи и любые другие способности и привычки, приобретенные
человеком как членом общества. Оценку культурной среды страны
можно произвести на основе различных классификационных схем.

Первая классификационная схема разделяет страны на
“культуры высокого и низкого контекста”. “Высокий контекст” оз-
начает, что в межличностных отношениях большую роль играют
интуиция и ситуация, а также традиции. Значение четких формули-
ровок в словесном обмене невелико, однако результат словесного
общения четко выполняется и нет необходимости в письменном
контракте. “Низкий контекст” прямо противоположен: межличност-
ные контакты должны быть четко сформулированы и формализова-
ны, поэтому смысловое значение не зависит от ситуаций и тради-
ций. Деловые отношения регулируются контрактами, которые
должны быть четко сформулированы во всех деталях, чтобы их мог
понять сторонний юрист. Типичные культуры “высокого контекста”
можно найти в некоторых арабских и азиатских странах, в то время
как культуры “низкого контекста” характерны для индустриально
развитых стран Запада. Между этими двумя крайностями находится
большинство остальных стран, проявляя различную степень харак-
теристик “высокого” и “низкого” контекста. Оценку стран по этой
схеме следует проводить на основе того, к какой культуре можно
отнести страну-экспортера. Если культуры совпадают, то это заслу-
живает высокой оценки (“5”), если нет - низкой (“1”).

Другая классификационная схема делит культурную среду
стран на основе их языка, религии, географического положения, эт-
нической принадлежности и уровня экономического развития. На
рисунке 15 страны распределены по группам на основе отношений и
ценностей, выявленных большим числом культурологических ис-
следований.

При переходе от одной страны к другой внутри одной группы
стран следует ожидать меньшего числа изменений, чем при перехо-
де от одной группы к другой. Поэтому в первом случае это заслужи-
вает высокой оценки (“5”), во втором - низкой (“1”). Однако такими
страновыми группами необходимо пользоваться с осторожностью,
поскольку они учитывают только общие факторы, сходства и разли-
чия, используя их, можно легко ошибиться при выборе тех или
иных стран.
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независимые 

Рис. 15. Синтез стран по атрибутам культуры20

Исследования специалистами культурной среды стран могут не
ограничиваться только вышеперечисленными факторами. В каждой
конкретной ситуации в зависимости от потребности в информации
количество исследуемых факторов может быть дополнено.

7) Иностранная торговая политика
В данном случае рассматривается состав и жесткость торговых

барьеров, устанавливаемых государственными органами в других
странах. Под входными барьерами на рынок понимаются любые
факторы и обстоятельства правового, организационного, технологи-
ческого, экономического, финансового и другого характера, препят-
ствующие новым хозяйствующим субъектам вступить на данный
товарный рынок. Основные виды иностранных торговых барьеров
представлены на рисунке 16.

                            
20 См.: Моисеева Н.К. Указ. соч.
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ИНОСТРАННЫЕ ТОРГОВЫЕ БАРЬЕРЫ 
 

            ТАРИФЫ                                            НЕТАРИФНЫЕ БАРЬЕРЫ 
 
                                              Прямое воздействие                 Количественные 
                                              на цены                                         ограничения 
 
         специфические              субсидии                                      квоты 
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Рис. 16. Виды иностранных торговых барьеров21

Таможенный тариф (пошлина) - государственный налог на то-
вары, пересекающие границы стран. Если он взимается вывозящей
страной, то называется экспортной (вывозной) пошлиной; если со-
бирается страной, через которую товары провозятся, то транзитной
пошлиной; если же налог собирается ввозящей страной, то это будет
ввозная (импортная) пошлина. Соответственно для экспортера чем
ниже уровень импортной пошлины в стране, тем более высокую
оценку она получает, и наоборот. Пошлины могут устанавливаться в
расчете на единицу товара (специфические), в виде процента от
стоимости продукции (адвалорные), смешанные (специфические и
адвалорные одновременно).

В ряде стран местным производителям государство предостав-
ляет субсидии для достижения ими конкурентоспособности, в том
числе и экспортные кредиты. Соответственно для экспортера, если
субсидии выделяются, то это заслуживает низкой оценки, и наобо-
рот.

Существуют и другие таможенные формы влияния на цену вво-
зимой продукции. Чем их больше, тем более низкую оценку заслу-
живает данная страна.

                            
21 См.: Буглай В.Б., Ливенцев Н.Н. Международные экономические отно-

шения: Учеб. пособие / Под ред. Н.Н. Ливенцева. 2-е изд. М.: Финансы и стати-
стика, 1999. 160 с.
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Еще одним наиболее распространенным типом ограничения
импорта в страну в количественном выражении служит установле-
ние квоты, которая чаще всего ограничивает количество продукции,
разрешенной для ввоза в определенном году. Для экспортера это оз-
начает, что чем больше данная квота, тем более высокую оценку за-
служивает данная страна. Соответственно чем больше ограничений,
представленных на рисунке 16, тем более низкую оценку получает
исследуемая страна, и наоборот.

8) Градация стран по внутрирыночным факторам
Данная градация стран способна показать, что некоторые из

страновых рынков непригодны для компании по ряду причин, а
именно, рынок недостаточно велик, динамика роста рынка низка
либо отрицательна. При выполнении градации необходимо учиты-
вать: потенциал рынка и спрос рынка. Потенциал рынка определя-
ется как всеобщий рынок, включающий существующие рынки (ис-
пользуемые) и возможные рынки (не используемые) для конкретно-
го товара. Спрос на рынке характеризуется объемом продаж всех
конкурирующих компаний на рынке по конкретному товару. В по-
нятие “потенциал рынка” и “спрос на рынке” включены временные
категории, такие как текущий момент и перспектива. Таким обра-
зом, по каждому страновому рынку рассматриваются 4 показателя:

1) текущий потенциал рынка;
2) текущий спрос на рынке;
3) перспектива потенциала рынка;
4) перспектива спроса рынка.
Текущий потенциал и текущий спрос на рынке страны данного

товара может быть измерен на основе анализа различных типов тор-
говых статистик. Для определения перспективного потенциала и
перспективы спроса на рынке компании могут использовать различ-
ные методы прогнозирования.

Таким образом, получив внутрирыночные оценки стран-
потребителей продукции рассматриваемой фирмы, следует по этим
4-м факторам провести их градацию в соответствии с сеткой пара-
метров по 5-балльной системе. Это делается следующим образом.
По каждому фактору находится максимальное и минимальное зна-
чение из исследуемых стран. На основе этих значений определяется
объем показателя для каждого балла по формуле:
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5
minmax iiVб −

= ;                 (49)

где Vб - объем балла по каждому значению;
imax -максимальное значение показателя;
imin - минимальное значение показателя.
В соответствии с этим устанавливаются значения данных пока-

зателей для каждого балла: 5, 4, 3, 2, 1. Оценку “5” получают страны
с показателями в промежутке
(imax - Vб; imax). Оценку “1” получают страны с показателями в про-
межутке (imin; imin + Vб).

Обобщение результатов сканирования
страновых альтернатив

Итоговая оценка стран по сетке параметров вычисляется на ос-
нове средневзвешенной по формуле:

∑
=

=
n

i
ijij maM

1
;                            (50)

где Мj - интегральная оценка j-й страны;
аi - весовая важность i-й переменной при оценке стран по сетке

параметров;
mij - балльная оценка i-й переменной по j-й стране.
Таким образом, каждая страна получит свой балл - М. Для более

легкой оценки и приведения полученных данных в соответствие с
данными по предприятию следует получить по каждой стране ок-
ругленные показатели балльных оценок (5, 4, 3, 2, 1), которые полу-
чаются по правилам арифметического округления.
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2.6. Принципы построения
страновой экспортной стратегии

Третий этап в формировании стратегии экспорта предприятия -
совмещение данных, полученных на двух предыдущих этапах. На-
помню, что на 1 этапе с помощью АМОЭФ (аналитического метода
оценки экспорта фирмы) по 5-балльной системе было отражено экс-
портное положение фирмы в различных странах. На 2-м этапе с по-
мощью сетки параметров было проведено сканирование альтерна-
тивных страновых рынков по ряду параметров, также по 5-балльной
системе.

Сущность третьего этапа заключается в построении матрицы
“привлекательность страны - экспортное положение компании”. Мы
вводим данную матрицу для построения экспортной стратегии ком-
пании. По вертикальной оси данной матрицы, отражающей привле-
кательность, страны ранжированы сверху вниз по 5-балльной сис-
теме, что было проведено на 2-м этапе; по горизонтальной оси ран-
жированы экспортные позиции компании от страны к стране. Рису-
нок 17 иллюстрирует матрицу этого типа. Таким образом, каждая
страна попадает в тот или иной сектор матрицы, в зависимости от
оценок, полученных на предыдущих этапах.

Привлека-
     тельность

страны
“5” 21 22 23 24 25
“4” 16 17 18 19 20
“3” 11 12 13 14 15
“2” 6 7 8 9 10
“1” 1 2 3 4 5

“1” “2” “3” “4” “5”
    Экспортное
    положение
    компании

Рис. 17. Матрица “привлекательность страны -
экспортное положение компании”

Рекомендации, которые можно дать компании по данной мат-
рице, в общем виде можно представить так:
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1) компании сосредоточить усилия в странах, которые окажутся
в правом верхнем углу матрицы, и постараться увеличить в них экс-
порт (секторы 25, 24, 20, 19). Здесь привлекательность стран явля-
ется наивысшей, а компания располагает наибольшими экспортны-
ми возможностями;

2) компании следует предпринять усиленные попытки наращи-
вания своего экспортного положения в странах, которые окажутся в
левом верхнем углу (секторы 21, 22, 23, 16, 17, 18). В данном случае
привлекательность стран наивысшая, а вот экспортное положение
компании в этих странах оставляет желать лучшего. Следует более
тщательно рассмотреть вопросы усовершенствования тех функций
фирмы, которые были рассмотрены и оценены в этих странах на 1-м
этапе. Возможно, это будет способствовать исправлению такой си-
туации. Однако всегда следует учитывать реальные ресурсные воз-
можности компании для этого;

3) все остальные секторы в каждом конкретном случае следует
рассматривать отдельно, то есть использовать селективный подход,
чтобы принять правильное решение о направлении дальнейших
действий. Так, например, в секторах 15, 14, 10, 9, 5, 4 экспортное
положение компании является достаточно хорошим, однако привле-
кательность данных стран достаточно низкая. Поэтому в будущем,
возможно, руководству компании придется перебросить ресурсы на
развитие экспорта в секторы 21, 22, 23, 16, 17, 18. Однако, повторя-
ем, все данные решения следует принимать с большой осторожно-
стью, анализируя каждую ситуацию отдельно.

Таким образом, на основе матрицы “привлекательность стра-
ны - экспортное положение компании” можно построить общую
страновую экспортную стратегию компании. Действия же по ис-
правлению и пути усовершенствования отдельных функций компа-
нии, с точки зрения мирового опыта, приведены в следующей главе.

На основе сформированной стратегии экспорта по странам и
поставленных целей, согласно программно-целевому подходу выра-
ботки стратегии, разрабатывается программа экспорта, что в данном
случае означает перечень мероприятий по усовершенствованию
функций фирмы в области экспорта.
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Программа реализации
экспортной стратегии

предприятия

3.1. Управление экспортом предприятия

Совершенствование данного направления деятельности следует
проводить в том случае, если оно получило низкую оценку на иссле-
дуемом предприятии. Определим, что следует понимать под «управ-
лением экспортом». В английском языке русскому термину
“управление” соответствуют следующие термины: “management” -
управление как деятельность управляющих или менеджеров;
“administration” - комплекс деятельности управленческого аппарата;
“control” - ведение операций в определенных рамках, сохранение
над ними контроля. Поэтому в данной главе будут рассмотрены
именно эти понятия “управления”.

В рамках “управления” как “management” и “control” следует
определить место принятия управленческих решений в организации
в области экспорта. Любая фирма должна определить, где следует
принимать решения по таким разнообразным вопросам, как товар-
ная, ценовая, сбытовая и коммуникационная политика, приобрете-
ние фондов и т.д. Чем выше уровень принятия решений в организа-
ции, тем в большей мере их можно считать централизованными;
чем ниже этот уровень, тем ближе они к децентрализации. На цен-
трализацию и децентрализацию действуют взаимоисключающие
факторы, поэтому политику в отношении принятия управленческих
решений в фирме следует адаптировать к уникальным обстоятель-
ствам ее функционирования. Полную централизацию и децентрали-
зацию можно считать крайностями. По существу, ни одна компания
не принимает только централизованные или только децентрализо-
ванные решения; напротив, любая компания изменяет политику в
соответствии с типом проблемы и конкретными обстоятельствами.
Место, где принимаются решения, может зависеть от вида продук-
ции, функции, страны. Кроме того, в жизни принятие решений ред-

3
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ко протекает так асимметрично, как это может показаться. Иначе
говоря, менеджер может иметь полномочия для принятия решений,
но он вправе проконсультироваться и достичь согласия с другими
менеджерами, прежде чем воспользуется своими полномочиями.
Таким образом, этот вопрос должен быть изучен на конкретном
предприятии в конкретной ситуации и должны быть даны рекомен-
дации по совершенствованию этого процесса.

В рамках “управления” как “administration” и “control” следует
рассмотреть организационную структуру управления экспортом
предприятия. Этот вопрос, пожалуй, является одним из самых важ-
ных не только в сфере управления экспортом, но и в целом для ор-
ганизации внешнеэкономических операций. С расширением зару-
бежных операций перед фирмой встает задача адаптации ее органи-
зационной структуры к изменяющейся среде. Возникающая при
этом организационная структура будет результатом взаимодействия
ряда факторов. Фирмам следует создавать организационные струк-
туры в соответствии с общими целями. На одном полюсе всего на-
бора организационных возможностей находится фирма, которая
экспортирует периодически возникающие у нее излишки продукции
с привлечением посредников, получающих право собственности на
продукцию и производящих все связанные с экспортом операции. В
этом случае немногие работники предприятия заняты экспортными
операциями. Так как предприятие не располагает своими людьми за
границей или работниками, специально занимающимися экспортом,
то отсутствует необходимость в разработке соответствующей кад-
ровой политики или программ подготовки и обучения. Поскольку
право собственности на товары фирмы переходит в другие руки уже
в стране базирования, ей ненужно рассматривать правовые и нало-
говое вопросы применительно к стране-импортеру. Кроме того, пла-
тежи осуществляются в валюте своей страны, и поэтому не возника-
ет проблем с переводом финансовых средств или оценкой эффек-
тивности работы подразделений в разных странах. Наконец, у фир-
мы нет потребности в новых маркетинговых программах, так как
она не предпринимает попыток наращивания объема экспортных
продаж. В этом случае заниматься зарубежными операциями может
специалист, находящийся на невысоком уровне в иерархии корпо-
рации. На другом полюсе находятся фирмы, которые прошли через
промежуточные стадии и теперь располагают заграничными филиа-
лами и благоприятными условиями для торговли за рубежом. Каж-
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дая функциональная или консультативная группа внутри такой
фирмы, несомненно, вовлечена в эту деятельность. Так как в этих
фирмах экспортные операции составляют значительную часть сум-
марных показателей работы, то в деятельности за рубежом участву-
ют работники, занимающие высокие посты в управленческой ие-
рархии. Таким образом, изменение организационной структуры
фирмы непосредственно связано с фазами экспорта (которые были
рассмотрены во 2 главе), что представлено в таблице 18.

Таблица 18

Эволюция организационной структуры фирмы
при прохождении различных фаз экспорта22

Фазы экспорта Организационные изменения
1. Пробный экспорт Изменений в организационной структуре предприятия нет.

Всю работу по клиентам может выполнять коммерческий
директор. Существующая организационная структура по-
зволяет проделать незначительную дополнительную работу
по выполнению заказов и выписке счетов.

2. Экстенсивная
продажа

—//—

3. Интенсивная
продажа

Происходит внутренний толчок к специализации. Работа по
выполнению заказов и выписыванию счетов для зарубеж-
ных клиентов требует специальных знаний и особой компе-
тенции. Для этого подбираются технические исполнители,
имеющие опыт работы в экспортных операциях.

4. Экспортный
маркетинг

Необходимо улучшение координации работы многих отде-
лов, которые вовлечены в экспортные операции. Ответная
мера в организационной структуре - создание экспортного
отдела во главе с управляющим, знающим зарубежные рын-
ки, который является хорошим плановиком, координатором
и дипломатом во всех сферах жизни.

5. Международный мар-
кетинг

Более широкие операции за рубежом требуют создания ми-
ни-копии отечественной фирмы. Можно создать некий ино-
странный отдел с широкими полномочиями, предположи-
тельно в виде временной проектной группы, в виде расши-
ренного отдела экспорта, в виде группы из числа высшего
руководящего состава и т.п.

6. Глобальный
маркетинг

Фирма превращается в многонациональную корпорацию,
часто с множеством штаб-квартир и обширным штатом со-
ветников и контролеров, размещаемых в едином централь-
ном месте.

Схема распределения функций экспорта на первых трех фазах
представлена на рисунке 18.
                            

22 См.: Моисеева Н.К. Указ. соч.
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1.  Исследование рынка 
        продукции данного 
       предприятия                                            ОТДЕЛ                                              ГЕНЕРАЛЬНЫЙ 
2.  Поиск партнеров для                          МАРКЕТИНГА                                           ДИРЕКТОР 

         предприятия                                                                                                       Общее руководство 
3.  Передача информации                                                                                        экспортом 

      о новых товарах и                                 НАУЧНО-ИССЛЕДО-                       
      требованиях рынка                               ВАТЕЛЬСКОЕ БЮРО                         ЛИНЕЙНЫЕ ТОП- 

4.  Разработка новых товаров                                                                                  МЕНЕДЖЕРЫ 
      в соответствии с требо-                                                                                       Общее руководство 
      ваниями рынка                                      ПРОИЗВОДСТВЕННЫЕ                      линейными отделами, 

5.  Переговоры с партнером                                  ЦЕХИ                                         занимающимися  
       по продаже                                                                                                            экспортом 
  6. Заключение контракта   
  7. Изготовление новых                             ЮРИДИЧЕСКИЙ                                УПОЛНОМОЧЕННЫЙ 
      и старых товаров в соот-                              ОТДЕЛ                                          ПО ЭКСПОРТНОМУ 
      ветствии с заказами                                                                                                      КОНТРОЛЮ 
  8. Формирование ценовой,                                                                                      Контроль за экспорт-     
      ассортиментной, комму-                            ТРАНСПОРТНЫЙ                           ной деятельностью 
      никационной и сбытовой                            ОТДЕЛ                                        АНАЛИТИЧЕСКИЙ 
      политики                                                                                                                      ОТДЕЛ 

9.  Регистрация контракта                                                                                           Анализ экспорта  
10. Отправка товара                                    БУХГАЛТЕРИЯ                                  и разработка стратегии 
11. Таможенное оформление 

        товара 
12. Банковское оформление и                    ВАЛЮТНО-                                          ОТДЕЛ 

        проведение расчетов                              ФИНАНСОВАЯ                                    КАДРОВ 
13. Бухгалтерское оформление                   СЛУЖБА                                               Подбор, подготовка  

        экспорта                                                                                                                  отбор кадров 
14. Управление валютными 

        средствами 
        ФУНКЦИИ                      ОТВЕТСТВЕННЫЕ ПОДРАЗДЕЛЕНИЯ      РУКОВ.-КОНТРОЛ.ОТД. 

Рис. 18. Функционально-организационная схема
экспортной деятельности на фазах “Пробный экспорт”,

“Экстенсивная продажа”, “Интенсивная продажа”

Кроме “количественной” характеристики организационной
структуры фирмы на 3-х последних фазах экспорта по таблице 18
следует рассмотреть и “качественную” характеристику. В этом слу-
чае существуют следующие виды организационных структур пред-
приятия по экспортным операциям: продуктовая, региональная,
функциональная, матричная. Схемы таковых представлены на ри-
сунках 19, 20, 21, 22.
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ПРЕЗИДЕНТ КОМПАНИИ

      ГРУППА ПО ПРОИЗВОДСТВУ                      ГРУППА ПО ПРОИЗВОДСТВУ
               ПРОДУКЦИИ  “А”                                                ПРОДУКЦИИ  “В”

       Производство              Производство           Производство      Производство
       компонента 1                компонента 2            компонента 1        компонента 2
     для продукции               для продукции          для продукции      для продукции
      “А” (страна А)            “А” (страна В)          “В” (страна С)        “В” (страна D)

Рис. 19. Продуктовая организационная структура
зарубежных операций фирмы

ПРЕЗИДЕНТ КОМПАНИИ

   ОТДЕЛ ЕВРОПЫ                                           ОТДЕЛ СЕВЕРНОЙ АМЕРИКИ
                                                                            И СТРАН ТИХООКЕАНСКОГО
                                                                            БАССЕЙНА

   Германия                Франция                             США                 Австралия

Рис. 20. Региональная организационная структура
зарубежных операций фирмы

     ПРЕЗИДЕНТ КОМПАНИИ 
 

       ПРОИЗВОДСТВО                                                 МАРКЕТИНГ 
 
 
   Производство       Производство              Маркетинг              Маркетинг   
        в Европе                в  Америке                в  Европе               в Америке 

Рис. 21. Функциональная организационная структура
зарубежных операций фирмы
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ПРЕЗИДЕНТ КОМПАНИИ 
 
 

 ГРУППА ПРОДУКЦИИ      ГРУППА ПРОДУКЦИИ      ГРУППА СЕВЕРНОЙ 
              “А”                                            “В”                         АМЕРИКИ И СТРАН 
                                                                                                ТИХООКЕАНСКОГО 
                                                                                                       БАССЕЙНА 

 
   Австралия 

Рис. 22. Матричная организационная структура
зарубежных операций фирмы

Показания к организации таковых структур приведены в табли-
це 19.

Таблица 19

Показания к применению различных
организационных структур

зарубежных опеарций фирмы23

Тип организаци-
онной

структуры
Показания к применению

1. Продуктовая. 1. Для фирм, работающих с диверсифицированными группами
продукции.

2. Региональная. 1. При международных операциях компании, в которых нет доми-
нирования какой-то одной страны или региона.
2. Компания работает на ряде взаимосвязанных рынков.
3. Страны, составляющие рынок компании, находятся вблизи, но
далеко от главного управления.
4. Товары однородны и мало отличаются друг от друга.

3. Функциональ-
ная.

1. Компания предлагает небольшой ассортимент или товары с не-
большими модификациями, необходимыми для международного
рынка.
2. Различия между странами несущественны с точки зрения осуще-
ствления маркетинга.

4. Матричная. 1. Первоначально берется за основу децентрализация по различ-
ным группам товаров с соответственной региональной группиров-
кой.
2. Первоначально используется региональная децентрализация с
соответственной группировкой по товарам.

                            
23 См.: Попов С.В. Указ. соч.
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Вот основные вопросы, которые нужно проанализировать при
формировании эффективной организационной структуры для
управления зарубежными (экспортными) операциями.

В рамках управления экспортом следует изучить также систему
планирования экспортных операций, что является частью формиро-
вания экспортной стратегии и программы. В планах должна быть
конкретизирована экспортная стратегия и программа с выделением
ответственных лиц, сроков реализации данной программы, уточне-
нием ее материального и финансового обеспечения.

Следует добавить, что пункт программы экспортной стратегии,
в части управления этой деятельностью, разрабатывается не отдель-
но по странам, а в целом для всего предприятия.

3.2. Экспортный маркетинг на предприятии

Данное направление деятельности является одной из самых
важных в сфере экспорта. Сегодня мало “уметь производить”, нуж-
но еще и “уметь продавать”. Причем на международном рынке к
маркетингу предъявляются более жесткие требования, чем на внут-
реннем рынке. Общие принципы маркетинга не имеют специфики
на международной арене, однако разница во внешней среде часто
приводит к тому, что руководители фирм либо недооценивают важ-
ные переменные, либо неверно трактуют поступающую информа-
цию. Поэтому, если на исследуемом предприятии данное направле-
ние получило достаточно низкую оценку, то следует проанализиро-
вать маркетинг в сфере экспорта для построения маркетинговой
стратегии. Стратегическое маркетинговое планирование охватывает
преимущественно открытие новых возможностей и новых областей
деятельности для предприятия в целом. Поэтому в стратегическом
маркетинговом плане описывается исходная ситуация, цели, страте-
гии в отношении продуктов, рынков и потенциала предприятия,
важнейшие страновые рынки и продуктовые группы, методы вне-
дрения на выбранные рынки, сроки реализации важнейших этапов и
ключевые задания для разработки маркетинг-миксов по каждой из
сформулированных в стратегическом плане продуктово-рыночных
комбинаций. Ключевые маркетинговые стратегии в отношении про-
дуктов и рынков, создающие базу для разработки маркетинг-миксов,
представлены в таблице 20.
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Таблица 20

Базисные маркетинговые стратегии24

Стратегические
направления

На имеющихся рынках На новых рынках

С имеющимися про-
дуктами

Расширение рынка. Защита и рас-
ширение имеющихся рыночных
позиций путем усиления обработки
рынков имеющимися продуктами.

Открытие новых рынков.
Поиск и освоение новых
рынков имеющимися
продуктами.

С новыми продук-
тами

Разработка продукта. Разработка
новых продуктов и их внедрение на
имеющиеся (освоенные старыми
продуктами) у предприятия страно-
вые рынки.

Диверсификация. Поиск и
освоение новых рынков
новыми продуктами.

В принципе, помощь в построении подобных маркетинговых
стратегий может оказать уже выполненное ранее исследование
страновых рынков. Поэтому определенные ранее общие страновые
экспортные стратегии должны быть исходным материалом для раз-
работки маркетинговых стратегий в рамках определения рыночных
возможностей предприятия. Продуктовые же возможности пред-
приятия описываются в рамках маркетинг-микса на основе продук-
тово-ассортиментной политики.

Так, на основе маркетинговой стратегии разрабатывается план
маркетинг-микса на международном рынке, в состав которого
входят:

1) продуктово-ассортиментная политика;
2) ценовая политика;
3) политика распределения и сбыта;
4) политика коммуникаций.
По каждой из частей маркетинг-микса на международном рын-

ке можно провести отдельное полное исследование, поэтому в рам-
ках данной работы они не будут рассматриваться подробно, а лишь
кратко описаны.

Продуктово-ассортиментная политика состоит в проведении
систематического поиска путей повышения конкурентоспособности
производимых товаров за счет улучшения качества, оптимизации
ассортимента, создания новых товаров.

                            
24 См.: Моисеева Н.К. Указ. соч.
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В рамках этой политики можно выделить следующие виды про-
дуктово-ассортиментной политики, характеристика которых пред-
ставлена в таблице 21.

Таблица 21

Виды продуктово-ассортиментной политики
и их характеристика25

Виды
продуктово-
ассортимент-
ной политики

Характеристика

1. Товарная
дифференциа-

ция.

Фирма-производитель выделяет свои товары в качестве особых, от-
личающихся от товаров конкурентов, чтобы обеспечить себе тем
самым отдельные рыночные ниши. Это удается за счет высокого
качества товаров, надежности их в эксплуатации, преимуществ в
организации производства и сбыта товаров, предоставления потре-
бителям набора услуг.

2. Узкая товар-
ная специализа-

ция.

Фирма работает на узком сегменте рынка и связана с ограничением
сферы сбыта продукции. Причина такой политики - недостаточный
экономический потенциал фирмы и специфика самого товара, тре-
бующая глубокой сегментации рынка.

3. Товарная вер-
тикальная инте-

грация.

Такая политика преследует цель производить товары по одной тех-
нологической цепочке: сырье - полуфабрикаты - узлы и детали - го-
товая продукция. При этом значительна экономия на издержках
производства и обращения в связи с использованием сырья и базо-
вых компонентов основной продукции. Однако такая политика не-
применима в случае резких конъюнктурных колебаний.

4. Товарная ди-
версификация.

Такая политика подразумевает широкую сферу деятельности фирмы
и производство не связанных друг с другом товаров. Она обеспечи-
вает значительную экономическую устойчивость и стабильность
работы фирмы, так как позволяет перераспределять мощности в со-
ответствии со спросом.

Ценовая политика - одна из форм реализации стратегии марке-
тинга, характеризующая управление ценой продукции с целью
обеспечения сформулированных стратегией задач. Ценообразование
не является самостоятельным направлением управления фирмой:
всякое решение об изменении цены существующей продукции и ус-
тановлении цены на новую продукцию подчиняется стратегическим
задачам маркетинга в целом. При проведении ценового маркетинга
фирма учитывает действие многих факторов, влияющих на цену
продукции, основными из которых являются: издержки производст-
ва, степень полезности продукта для потребителя, существующая
                            

25 См.: Попов С.В. Указ. соч.
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конкуренция и возможная реакция конкурентов на цену, юридиче-
ская обоснованность цены, цели ценообразования. Хотя каждая
конкретная цена определяется в каждом конкретном случае, тем не
менее, существуют общие принципы политики ценообразования,
которые представлены в таблице 22.

Таблица 22

Виды ценовой политики и их характеристика26

Виды ценовой
политики Их характеристика

1. Политика
уровня цен.

Она разрабатывается для принципиально новых товаров в период,
когда они еще не запущены в производство. Существует в 2-х видах:
повышение цен (“снятие сливок”) и понижение цен (“внедрение на
рынок”). В первом случае обеспечивается высокая норма прибыли,
привлекая потребителей повышенной ценой (как свидетельства ис-
ключительных качеств товара) и работая на узком сегменте рынка.
При расширении спроса цена снижается до нормальной, а норма
прибыли остается высокой за счет экономии на масштабе производ-
ства. Эта политика для крупных фирм, не имеющих крупных конку-
рентов. Во втором случае низкие цены (часто не перекрывающие
издержек) позволяют успешно преодолевать конкуренцию других
фирм и способствуют быстрому расширению спроса и продаж. Не
подходит для финансово слабых фирм.

2. Политика
целевой нормы

прибыли.

Для массовой продукции, выпускаемой в течение многих лет, но
время от времени модернизируемой. Цены устанавливаются на ос-
нове нормы прибыли, которая определяется исходя из издержек
производства, цен и объема продаж за ряд последних лет, а также
учета конкурентных позиций фирмы.

3. Политика
рыночной сег-
ментации.

Эта политика используется, когда рынок состоит из нескольких сег-
ментов с разной ценовой эластичностью при невозможности пере-
хода покупателей из одного сегмента в другой. В тех сегментах, где
спрос не реагирует на понижение цен, устанавливаются высокие
цены, а там, где понижение цен ведет к увеличению числа продаж,
они понижаются.

4. Политика
психологиче-

ского ценообра-
зования.

Она используется на рынках товаров потребительского назначения,
где психологический фактор играет доминирующую роль. Создается
иллюзия низкой цены, если товар продается не за 10 $, а за 9,97$.

5. Политика
следования за
лидером.

Заключается в ориентации на уровень цен крупнейшей в данной от-
расли компании. Но при этом предполагается и следование за лиде-
ром в области технических решений. Для фирм, не обладающих дос-
таточной производственной и научно-исследовательской базой, а
также мощными финансовыми средствами.

6. Политика
дифференциро-

Состоит в том, что фирмы-производители устанавливают опреде-
ленную шкалу различных надбавок и скидок к среднему уровню цен.

                            
26 См.: Попов С.В. Указ. соч.
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ванных цен.
7. Политика

дискриминаци-
онных цен.

Применяется по отношению к неориентирующимся, некомпетент-
ным покупателям или к тем, кто проявляет крайнюю заинтересован-
ность в приобретении данного товара.

При осуществлении сбытовой политики ставятся следующие
цели:

1) сформировать эффективную систему сбыта;
2) выбрать методы товародвижения по различным группам то-

варов и сегментов рынка;
3) определить количество звеньев в каналах сбыта;
4) установить уровень интенсивности продвижения товаров по

каналам сбыта.
Для достижения этих целей фирма создает сети оптовых и роз-

ничных магазинов, складов промежуточного хранения, открывает
сервисные предприятия и др.

Коммуникационная политика, основными средствами которой
являются реклама, средства стимулирования спроса, прямые прода-
жи и паблисити, направлена на формирование спроса, его стимули-
рование с целью увеличения объема продаж, повышения эффектив-
ности и общей прибыльности предпринимательской деятельности.

3.3. Учет  экспортных операций
на предприятии

Данное направление деятельности не оценивалось в ходе анали-
за экспортных операций. Однако проблема отражения экспортных
операций отдельно от общей хозяйственной деятельности существу-
ет. И она присуща отечественным предприятиям. Так, в ходе иссле-
дований функции бухгалтерского учета на ряде ярославских пред-
приятий, мы пришли к выводу, что экспортные операции отражают-
ся следующим образом:

1) вообще не выделяются при разноске по счетам;
2) выделяются по собственной внутренней методике.
Тем не менее в нашей стране есть методическая разработка ве-

дения бухгалтерского учета операций по внешнеэкономической дея-
тельности, которая изложена в книге Григорьева Ю.А.
“Бухгалтерский учет валютных операций и анализ внешнеэкономи-
ческой деятельности предприятий и посреднических организаций”.
Кроме того, существует План счетов бухгалтерского учета коммер-
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ческой и финансово-хозяйственной деятельности внешнеэкономи-
ческой организации, утвержденный приказом МВЭС СССР от
17.12.90 за номером 849. На основе данных документов можно вес-
ти учет экспортных операций для внутреннего пользования отдель-
но с учетом их важности для предприятия. Кроме того, на основе
данных этого учета существует возможность создать “Отчет по экс-
портным операциям” на основе “Отчета о прибылях и убытках”, ко-
торый необходим при проведении анализа экспортной деятельности
(в частности для АМОЭФ). Схема этого отчета представлена на ри-
сунке 23.

Наименование
показателя

Расшифровка
по проводкам

Код
строки

За отчет-
ный

период

За предыду-
щий

период
1. Выручка (нетто) от реа-
лизации экспортной про-
дукции, товаров, работ,
услуг.

Оборот по Кт 461 010

2. Себестоимость реализо-
ванных экспортных това-
ров, продукции, работ,
услуг

Дт 461
Кт 401

020

3. Накладные расходы по
экспортным операциям

Дт 461
Кт 431, 432, 435

030

4. Управленческие расходы
по экспортным операциям.

Дт 461
Кт 441, 442, 443

040

5. Прибыль (убыток) от
реализации экспортных
товаров, продукции, работ,
услуг (строки 010 - 020 -
030 - 040)

Дт 461
Кт 801
или
Дт 801
Кт 461

050

Рис. 23. Проект “Отчета по экспортным операциям”.
Кроме того, должен быть налажен аналитический учет по каж-

дой расходной статье данного отчета и соответствующих субсчетов
по экспортным операциям в специальных формах для внутреннего
пользования.

3.4. Валютно-финансовое направление
деятельности на предприятии

При экспортных операциях важное значение имеют валютно-
финансовые функции, так как чаще всего при организации экспорта
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(на стадии интенсивного экспорта) фирме приходится иметь дело с
иностранной валютой, а следовательно, возникает вероятность ко-
лебания валютных курсов. Были бы курсы любой валюты относи-
тельно всех других фиксированными, не существовало бы валютных
рисков. Причем вместо того чтобы время от времени изменяться в
одном направлении, валютные курсы могут прыгать вверх и вниз. С
колебаниями валютных курсов сопряжено выявление рисков двух
типов: риск, связанный с валютными пересчетами; риск, связанный
с валютными сделками.

1. Риск, связанный с валютными пересчетами. Предприятие
имеет право открывать валютные счета и держать на них денежные
средства в иностранной валюте. Однако в отчетности они должны
отражаться в национальной валюте (в РФ - в рублях). Затрагиваемые
конверсионным риском статьи (т.е. пересчитанные для нужд балан-
са по текущему курсу ЦБ) приобретают дополнительные средства
или теряют часть имеющихся. Так, если курс национальной валюты
по отношению к иностранной снизился, то денежные средства на
валютном счете увеличатся, правда, без потоков наличности, вслед-
ствие чего предприятие оказывается в выигрыше, и наоборот.

2. Риск, связанный с валютными сделками. Затруднения бухгал-
тера, связанные со сделкой, деноминированной в иностранной ва-
люте, обусловлены тем, что компания имеет счета дебиторов в ино-
странной валюте, а в конечном счете указанные статьи должны быть
пересчитаны. Так, риск в данном случае зависит от того, что являет-
ся валютой цены и валютой платежа. Выигрыш (+) или проигрыш (-
) предприятия от этого представлен в таблице 23.

Таблица 23

Влияние валютных условий контракта
на эффективность внешнеторговой сделки27

Валюта цены Валюта
платежа

Снижение курса на-
циональной
валюты

Повышение курса
национальной

валюты
иностранная иностранная + -
иностранная национальная - +
национальная иностранная + -
национальная национальная - +

                            
27 См.: Перар Ж. Указ. соч.
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Для адекватной защиты активов от рисков, связанных с колеба-
ниями валютных курсов, руководству следует:

1) определить и измерить риски;
2) создать и внедрить систему отчетности, позволяющую от-

слеживать риски и колебания валютных курсов;
3) утвердить политику распределения ответственности за

управление валютными рисками;
4) сформулировать стратегию защиты от валютных рисков пу-

тем хеджирования.
Особый интерес представляет исследование системы защиты

активов предприятия от валютных рисков. В мировой практике ис-
пользуются следующие виды хеджирования, которые представлены
на рисунке 24.

        СТРАТЕГИИ ХЕДЖИРОВАНИЯ 
  

                   ОПЕРАЦИОННЫЕ                                            КОНТРАКТНЫЕ 
 
 
  Валютные условия             Метод ускорения     Форвардные       Валютные 
   контракта                            и задержки                 валютные             опционы 
                                                 платежей                  контракты 

Рис. 24. Стратегии хеджирования28

Самый простой способ снижения валютного риска связан с ва-
риантами условий контракта “валюта цены - валюта платежа”. При
определенной тенденции поведения национальной валюты можно,
варьируя этими условиями на основе таблицы 23, свести к миниму-
му валютный риск.

Метод ускорения и задержки платежей в основном использует-
ся для защиты потоков денежной наличности между взаимосвязан-
ными подразделениями, например, головной компанией и ее филиа-
лами. Стратегия ускорения означает инкассацию иностранной ва-
люты на счета дебиторов до наступления сроков, когда ожидается
ослабление иностранной валюты. Стратегия задержки означает, что
фирма задерживает получение платежей на счета дебиторов, когда
ожидается усиление иностранной валюты.

В дополнение к операционным стратегиям, фирма может ис-
пользовать некоторые возможности, заложенные в характере заклю-
                            

28 См.: Перар Ж. Указ. соч.
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чаемых контрактов. Наиболее распространен форвардный контракт,
который заключается между фирмой и банком на поставку ино-
странной валюты по установленному курсу и в строго определенные
сроки. Валютный опцион более гибок, чем форвардный контракт,
поскольку закрепляет за покупателем право, не налагая на него до-
полнительных обязательств, купить или продать иностранную ва-
люту на определенную сумму по оговоренному обменному курсу в
течение установленного периода. Фирмы предпочитают заключать
форвардные контракты, когда величина и срок поступления будуще-
го потока наличности известны. Гибкость опционов делает их при-
влекательными для фирм, когда в отношении величины и сроков
будущих потоков наличности существует значительная неопреде-
ленность. Хотя опцион может показаться более дорогим финансо-
вым инструментом, чем форвардный контракт, особенно когда ва-
лютные рынки очень нестабильны, в ряде случаев гибкость опциона
может сделать его весьма полезным.

3.5. Другие направления деятельности
предприятия

в области экспорта

К другим направлениям деятельности в области экспорта отно-
сятся:

1) разработка новой продукции,
2) производство экспортной продукции,
3) работа с кадрами,
4) анализ экспортной деятельности.
Первые три направления в основном совершенствуются в рам-

ках целого предприятия, а не только по экспорту. Поэтому здесь
трудно давать рекомендации. Все мероприятия будут зависеть от
конкретного рассматриваемого предприятия.

Четвертое направление должно совершенствоваться. Примеры
подходов к такой работе, а также их преимущества и недостатки
уже были представлены в предыдущих главах. Возможно использо-
вание методики, предложенной в данной работе, однако для этого
необходимо совершенствование функции учета экспортных опера-
ций.



100

ЗАКЛЮЧЕНИЕ

В заключении данной работы можно сделать следующие выво-
ды:

1. Экспорт - деятельность предприятия, связанная с вывозом
товаров, работ, услуг, капитала за границу без обязательства об об-
ратном возврате. Экспортная деятельность в Российской Федерации
регулируется целым рядом нормативных актов, направленных на
упорядочение этой деятельности и контроль государства за ней. В
деятельности предприятия экспорт может играть разные роли: от
пассивной до определяющей в итоге всю деятельность компании.

2. Экспортная стратегия предприятия - долгосрочный план
деятельности фирмы, связанный с вывозом товаров, услуг, работ,
капитала за границу иностранному контрагенту, включающий набор
средств и методов, которые будут использованы фирмой для дости-
жения поставленных целей экспорта. Алгоритм построения экс-
портной стратегии следующий:

• определение целей экспорта,
• анализ экспортного положения компании,
• анализ привлекательности стран для осуществления экспорта,
• разработка страновой экспортной стратегии,
• выработка программы реализации экспортной стратегии.
3. Цели экспортной деятельности могут быть различными. В

любом случае они должны соответствовать целям общей (корпора-
тивной) стратегии предприятия. В специальной литературе выделя-
ют следующие виды общих целей экспорта:

• расширение сбыта,
• диверсификация сбыта.
4. Анализ экспортного положения компании предлагается

проводить на основе авторской разработки - аналитического метода
оценки экспорта фирмы (АМОЭФ). Данный метод устраняет недос-
татки ранее применявшихся методов (позволяет оценивать экспорт
предприятия в целом и в частности: по отдельным странам и по от-
дельным направлениям экспортной деятельности) и приемлем для
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построения матрицы “привлекательность страны - экспортное по-
ложение компании” с целью выработки экспортной страновой стра-
тегии.

5. Анализ привлекательности стран проводится на основе
сканирования альтернатив с помощью “сетки параметров”. Страны
тестируются по разным факторам: внешнерыночным (экономиче-
ские, политические и др.) и внутрирыночным (спрос и потенциал
рынка). Статистический вес тех или иных факторов определяется на
основе опроса работников предприятия.

6. Экспортная страновая стратегия предприятия строится на
основе сформулированных целей, анализа внешней и внутренней
среды предприятия. Инструментом разработки стратегии является
матрица “привлекательность страны - экспортное положение ком-
пании”.

7. Программа реализации экспортной стратегии строится на
основе следующих направлений: управление экспортом, экспортный
маркетинг, валютно-финансовая функция, учет экспортных опера-
ций, анализ экспорта, работа с кадрами.

8. Вся методика построения экспортной стратегии предпри-
ятия была успешно апробирована на двух ярославских промышлен-
ных предприятиях-экспортерах. В дальнейшем планируется созда-
ние программного продукта для автоматизации процесса экспортно-
го стратегического управления. Это позволит более гибко состав-
лять программу реализации в соответствии с изменяющимися усло-
виями.
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