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1. Цiна контракту

Цiна товару — це кiлькiсть грошових одиниць визначеної валютної систе-
ми, що повинен заплатити покупець продавцю в тiєї ж чи iншiй валютi за
весь товар чи одиницю товару на погоджених базисних умовах. За узгоджен-
ням сторiн цiни фiксуються в контрактi у валютi однiєї з країн-контрагентiв
або у валютi третьої країни чи в мiжнародних валютних одиницях. Для вза-
ємних розрахункiв мiж продавцем i покупцем може бути обрана iнша валюта,
не та, у якiй зафiксованi цiни. У мiжнароднiй торгiвлi практикується кiлька
способiв встановлення i фiксацiї цiн.

Твердi цiни (firm, fixed price) встановлюються в момент пiдписання кон-
тракту i протягом його дiї не можуть бути змiненi. Тверда цiна застосовується
в основному при негайних постачаннях (вiд 1 до 14 днiв), рiдше при постача-
ннях в бiльшi строки. В контрактах в такому випадку роблять оговорку “цiна
тверда, змiнi не пiдлягає”.

Цiни з наступною фiксацiєю (price to be fixed), застосовується при постача-
ннях товарiв, що вимагають великих термiнiв виготовлення, товарiв, вартiсть
яких ставиться в залежнiсть вiд їхньої якостi (в основному при продажi ме-
талiв чи хiмiкатiв з визначеною часткою домiшок або корисних речовин), а
також товарiв, цiна яких знаходиться пiд впливом значних кон’юнктурних ко-
ливань.

У контрактi вказується, що при виконаннi договору. наприклад, при по-
стачаннi чергової партiї взагалi чи пiсля постачання цiна може змiнитися, i
вказується, на пiдставi чого буде встановлена цiна, якi фактори будуть врахо-
вуватися при її фiксацiї. Такими факторами можуть бути:

∙ змiна розмiрiв фактичних витрат продавця на виготовлення товару вна-
слiдок пiдвищення цiн на сировину i комплектуючi, змiни законiв, що
регулюють розмiр оплати робочої сили, податкiв i т. д. (тобто можли-
вiсть застосування змiнної цiни до постачань рiзних партiй товару);
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∙ змiна змiсту корисних речовин чи домiшок у товарi, у порiвняннi з обго-
вореним i контрактi;

∙ змiна ринкової вартостi товару внаслiдок змiни кон’юнктури ринку (па-
дiння чи пiдвищення попиту на даний товар, а отже i цiн на нього).

Цiни з наступною фiксацiєю встановлюються в призначений договором
термiн на пiдставi погоджених джерел. Так, наприклад, контрактом може бути
передбачено, що цiни на проданi по ньому товари будуть встановленi на рiвнi
цiн свiтового ринку на визначену дату чи в день постачання товару покупцю.
Як джерела цiн контракт може передбачати бiржовi котирування, цiни, якi
публiкуються в рiзного роду довiдниках i галузевих журналах, а також цiни,
що реально складаються на свiтовому ринку й обумовленi по достовiрних
конкурентних матерiалах. Якщо в контрактi цiна ставиться в залежнiсть вiд
цього фактора, то в текстi контракту це вiдбивається застереженнями трьох
видiв:

∙ застереження "hausse"(пiдвищення), що означає, що будь-яке пiдвищен-
ня ринкової цiни веде до пiдвищення контрактної цiни;

∙ застереження "baisse"(зниження), що означає, що будь-яке зниження
ринкової цiни веде до зниження контрактної цiни, а будь-яке пiдвищення
ринкової цiни в увагу не приймається;

∙ застереження «hausse-baisse», що ставить змiну контрактної цiни в зале-
жнiсть вiд вiдповiдного змiни ринкової цiни. Змiннi цiни (sliding price,
скользящая цена) застосовуються в контрактах iз тривалими термiнами
постачань, протягом яких економiчнi умови виробництва товарiв можуть
iстотно змiнитися. Найчастiше змiннi цiни встановлюються при торгiвлi
машинами й устаткуванням з термiнами постачання, що перевищують
один рiк, а також при виконаннi великих по обсягу i тривалих за часом
пiдрядних робiт.

Змiнна цiна складається з двох частин: базової, установлюваної на дату
пропозицiї чи пiдписання контракту, i перемiнної, обумовленої на перiод ви-
готовлення чи постачання товару. Базова цiна розраховується продавцем на
основi конкурентних матерiалiв чи iнших джерел i узгоджується з покупцем
пiд час пiдписання контракту.

Остаточна цiна звичайно розраховується по наступнiй формулi:

𝐶1 = 𝐶0(𝐴+𝐵
𝑀1

𝑀0
+𝐷

𝑃1

𝑃0
+ · · · ),

де
𝐶1 — кiнцева цiна;
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𝐶0 — базова цiна;
𝐴 — незмiнна частка в змiннiй частинi цiни;
𝐵 та 𝐷 . . . — частини що займають в цiнi окре мi складовi, наприклад вартiсть
матерiалiв, вартiсть робочрї сили i т. п.;
𝑀1 та 𝑀0 — iндекси цiн на матерiали, використовуванi на виготовлення про-
даної продукцiї, на перiод їх закупiвлi постачальником 𝑀1 i встановлення ба-
зової цiни 𝑀0;
𝑃1 та 𝑃0 — iндекси заробiтної плати в галузi, що виробляє продукцiю, на перi-
оди перерахунку цiни 𝑃1 i встановлення базової цiни 𝑃0.

Якщо у вартостi продукцiї iстотну частку займають витрати на паливо чи
iншi компоненти, перемiнна частина приведеної формули може бути розши-
рена на необхiдне число складових елементiв. При цьому сума всiх часток
цих елементiв повинна завжди дорiвнювати одиницi. Коефiцiєнт гальмування,
тобто незмiнна частка перемiнної частини цiни, звичайно встановлюється в
межах вiд 0,1 до 0,2 i в основному вiдбиває перенесену на продукцiю частку
вартостi основних фондiв. В епоху науково-технiчного прогресу механiзацiя й
автоматизацiя виробництва ведуть до вiдносного подорожчання частки основ-
них фондiв, що приходяться на одиницю продукцiї, що випускається, при вiд-
повiдному зниженнi частки оборотних коштiв, затрачуваних на матерiали i
робочу силу. Продавцi завжди зацiкавленi в зменшеннi величин коефiцiєнтiв
гальмування, а покупцi — у їхньому збiльшеннi, що зменшує вплив на цiни
iнфляцiйного росту ставок заробiтної плати i цiн на сировиннi товари.

Iндекси змiни цiн на товари i ставок заробiтної плати публiкуються в бiль-
шостi промислово розвитих i країн, що розвиваються, в офiцiйних i приватних
економiчних виданнях. Продавцi i покупцi промислово розвинутих країн ма-
ють можливiсть погодити й обумовити в контрактi, з якого джерела будуть
застосовуватися iндекси.

При угодах купiвлi-продажу звичайно використовуються iндекси країн-
постачальникiв. При пiдрядному будiвництвi промислових об’єктiв на уста-
ткування, як правило, застосовуються iндекси країн-постачальникiв, а на ро-
боти, виконуванi нацiональними пiдрядними фiрмами, iндекси країн, де спо-
руджуються об’єкти.

В Українi iндекси цiн i ставок заробiтної плати офiцiйно публiкуються в
статистичних збiрниках. Зовнiшньоторговельнi органiзацiї в експортних кон-
трактах використовують iндекси цiн країн — основних постачальникiв машин
i устаткування, подiбн их експортованої з України. Така практика звичайно не
викликає заперечень з боку контрагентiв iз закордонних країн.

Схема облiку змiни цiн. У мiжнароднiй торговiй практицi точкою облiку
початку змiни змiнних цiн є дата комерцiйної пропозицiї експортера, рiдше —
дата пiдписання контракту (див. Рис. 1).
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Рис. 1. Змiна складових частин ковзної цiни

На дату пропозицiї цiна є комплекс складових:

𝐶1 = 𝐶0 · 𝐴+ 𝐶0 ·𝐵 + 𝐶0 ·𝐷.

Пiсля вручення пропозицiї послiдовнiсть укладання контракту i його вико-
нання складається з наступних етапiв: переговори, укладання контракту, прое-
ктування, закупiвля матерiалiв, виготовлення, вiдвантаження i постачання то-
вару покупцю.

Весь перiод вiд вручення пропозицiї до постачання товару покупцю не-
змiнна частина цiни 𝐶0 · 𝐴 зберiгає свою величину.

Перемiнна частина цiни 𝐵, яка представляє частку вартостi матерiалiв,
змiнюється до їхньої закупiвлi виготовлювачем товару.

Iндекс 𝑀1 береться на дату закупiвлi сировини, яка визначається як час
закiнчення проектування i початку виготовлення.

У мiжнароднiй практицi за перiод змiни перемiнної частини цiни 𝐷, що
представляє частку заробiтної плати, прийнято вважати час вiд початку змi-
нювання до закiнчення 2/3 часу, передбаченого контрактом на виготовлення
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експортної продукцiї.
На дату постачання товару покупцю остаточна величина змiнної цiни буде

представляти суму наступних складових:

∙ вартостi матерiалiв на дату їх закупiвлi

𝐶0 ·𝐵
𝑀1

𝑀0
;

∙ вартостi робочої сили через 2/3 вiд початку виготовлення

𝐶0 ·𝐷
𝑃1

𝑃0
;

або

𝐶1 = 𝐶0 · 𝐴+ 𝐶0 ·𝐵
𝑀1

𝑀0
+ 𝐶0 ·𝐷

𝑃1

𝑃0
+ . . . .

2. Визначення рiвня конкурентних цiн

Мiжнародна торгiвля ведеться за цiнами, рiвень яких стихiйно складається
на зовнiшнiх ринках пiд впливом попиту та пропозицiї. Довгостроковi тен-
денцiї змiни цiн на окремi групи товарiв вiдбуваються пiд впливом наступних
основних факторiв:

∙ росту нерiвномiрного впливу на вартiсть товарiв удосконалювання виро-
бництва, ускладнення машин i виснаження природних ресурсiв;

∙ росту цiн у зв’язку зi свiтовими iнфляцiйними процесами, що є наслiд-
ком емiсiї паперових грошей i випуску цiнних паперiв у розмiрах, що
перевищує потреби свiтового товарообмiну;

∙ змiни цiн у перiоди економiчних криз;

∙ впливу на цiни найбiльших монополiстичних об’єднань, що контролю-
ють ринки окремих видiв товарiв.

Оптимальний рiвень цiн для конкретних угод часто називається «свiтовим
рiвнем», але це не «всесвiтнiй» рiвень цiн, оскiльки тi самi цiни, що дiють
для визначеного товару у всiх географiчних регiонах, — явище вкрай рiдке.
Тому перед контрагентами завжди постає задача визначити цiну на конкретний
товар у регiонi, де буде здiйснена угода, i на той перiод часу, коли її планується
зробити. Основним методом визначення оптимального рiвня цiн, прийнятим
у мiжнароднiй торгiвлi, є вивчення цiн конкурентiв на аналогiчнi товари з
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внесенням необхiдних виправлень, що враховують розходження в технiчних
характеристиках, у комерцiйних умовах угод, а також тенденцiї змiн цiн у часi.

Джерелами даних про цiни (конкурентними матерiалами) можуть бути до-
стовiрнi копiї пропозицiй i контрактiв конкуруючих фiрм, прейскуранти цiн
iз указiвкою наданих знижок, бiржовi котирування, довiдковi цiни торгових
асоцiацiй i комiтетiв, публiкацiї в комерцiйних i галузевих виданнях i т.д.
Конкурентнi матерiали можуть бути отриманi в зовнiшньоторговельних ор-
ганiзацiях, що спецiалiзуються на торгiвлi визначеними видами товарiв.

Цiни, розрахованi на основi облiку витрат виробництва i запланованого
прибутку, не можуть бути оптимальними, тому що враховують iндивiдуаль-
нi, а не суспiльно необхiднi витрати працi, що визначають реальну вартiсть
товарiв на зовнiшньому ринку. Тим бiльше зовнiшньоторговельнi органiза-
цiї не повиннi використовувати в контрактах оптовi чи вiдпускнi цiни, що
використовуються усерединi країни. Їхнє застосування для зовнiшньоторго-
вельних операцiй неминуче приведе до неконкурентноздатностi продукцiї на
зовнiшньому ринку, чи до серйозних валютних втрат. Залучення конкурентних
матерiалiв має на метi визначення рiвня цiни, що вiдбиває суспiльно необхiднi
витрати працi основних постачальникiв продукцiї на даний ринок i враховує
дiю iнших факторiв, впливає на цей рiвень.

Пiдбор конкурентних матерiалiв ведеться з базисного ринку, на якому умо-
ви торгiвлi аналогiчними товарами найбiльш близькi умовам запланованої уго-
ди i де вiдбувається значний обсяг зовнiшньоторговельних операцiй з такими
товарами. У якостi базисних не слiд приймати ринки зi спецiальними режи-
мами торгiвлi для окремих країн чи для аналогiчних видiв товарiв.

По своїй сутностi розрахунок оптимального рiвня зовнiшньоторговельної
цiни являє собою внесення до цiн конкурентiв виправлень на технiчне зiстав-
лення експортованих чи iмпортованих товарiв з конкуруючими аналогами, а
також коректувань, що враховують вiдмiннiсть комерцiйних умов угод конку-
рентiв вiд тих, на яких передбачається укласти контракт. Розрахунки i затвер-
дження цiн звичайно виконуються в одному з трьох варiантiв:

∙ обґрунтування експортних чи iмпортних цiн робиться в основному при
наявностi достовiрних «прямих» конкурентних матерiалiв, тобто зведень
про умови торгiвлi аналогiчним товаром на подiбних комерцiйних умо-
вах;

∙ конкурентний лист - розрахунок цiн у табличнiй формi, коли потрiбно
внесення декiлькох виправлень на зiставлення технiчних характеристик
i комерцiйних умов до двох i бiльш конкурентних матерiалiв. Звичайно
кожен експортер розробляє i тиражує свою форму конкурентного ли-
ста, але усi вони приблизно однаковi за структурою. У табличну форму
вносяться виправлення, розрахунок яких повинний бути прикладений до
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конкурентного листа;

∙ складнi розрахунки виконуються, коли для визначення загальної цiни
угоди треба зробити багато попереднiх пiдрахункiв, наприклад для ви-
значення виправлень на технiчне зiставлення, на транспортування, мон-
таж, технiчне обслуговування i т. д. Такi розрахунки звичайно являють
собою об’ємнi документи з усiма необхiдними обґрунтуваннями засто-
сованої методики i результуючими таблицями.

Зазначенi варiанти розрахункiв цiн розрiзняються головним чином розмаї-
тiстю i кiлькiстю виправлень до конкурентних матерiалiв, але усi вони повиннi
виходити з єдиних принципiв внесення виправлень, чи принципiв приведення
цiн.

3. Знижки з цiни

Цiна пропозицiї звичайно завищується експортером, i в ходi листування чи
переговорiв сторони з iнiцiативи покупця обговорюють питання про надання
знижки.

Розмiр знижки залежить вiд характеру угоди, умов постачання i платежу,
взаємин з покупцем, кон’юнктури ринку в момент укладання угоди.

Розглянемо найбiльш розповсюдженi види знижок. Спецiальнi знижки на-
даються привiлейованим покупцям, у замовленнях яких найбiльш зацiкавле-
ний продавець. Такi ж знижки надаються покупцям, коли продавець тiльки
виходить на даний ринок з цим товаром чи намагається продати пробну пар-
тiю товару.

Загальна (проста) знижка надається з прейскурантної чи з довiдкової цiни.
Проста знижка з прейскурантної цiни на серiйнi машини й устаткування скла-
дає звичайно 20–30%, а iнодi доходить до 40%. Проста знижка на промислову
сировину складає близько 5%.

Прогресивна (оптова) знижка - це знижка за кiлькiсть i стосується серiйних
виробiв. Серiйнi замовлення становлять великий iнтерес для продавцiв, тому
що при виготовленнi великої кiлькостi машин того самого типу знижуються
витрати на одиницю продукцiї. Розмiр знижки — до 10%.

Дилерськi знижки надаються продавцями своїм постiйним представникам
i посередникам. Цi знижки широко поширенi при продажi автомобiлiв, тракто-
рiв, стандартного устаткування й оргтехнiки. Вони коливаються в залежностi
вiд марки товару i складають 15% вiд цiни, по який продавець сам реалiзує цi
товари вроздрiб.

Знижка «сконто» — це знижка при розрахунках готiвкою. У тих випадках,
коли довiдкова цiна передбачає короткостроковий кредит, а покупець готовий
оплатити вартiсть товару готiвкою, вiн може одержати таку знижку. Розмiр
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такої знижки звичайно вiдповiдає розмiру позичкового вiдсотка на грошовому
ринку в даний момент. Такi знижки в даний час дуже поширенi в Захiднiй
Європi. У контрактi ця знижка може обумовлюватися, наприклад, так: «Цiна
товару — 2000 євро, при оплатi протягом одного тижня — знижка 4%».

Бонусная знижка, чи знижка за оборот, надається продавцем своїм постiй-
ним агентам за реалiзацiю визначеної кiлькостi виробiв. В агентськiй угодi
встановлюється шкала знижок у залежностi вiд обороту i досягає по деяких
видах устаткування вiд 5 до 25%. По сировинних i сiльськогосподарських то-
варах ця знижка складає кiлька вiдсоткiв.

Сезоннi знижки надаються за покупку товару поза сезоном i величина
знижки залежить вiд характеру товару. Наприклад, по сiльхоздобривам вона
складає 15%.

У деяких випадках знижка як така навiть не згадується в текстi контракту.
а просто в процесi переговорiв визначається кiнцева цiна товару з урахуван-
ням знижки, i ця цiна потiм фiксується в текстi контракту. Однак, при наданнi
спецiальної знижки, застереження про надання знижки в текстi контракту ба-
жанi. Застереження може мати такий вид: "Цiна одного виробу складає 900
доларiв США. але продавець надає покупцю знижку в розмiрi 10% з кожно-
го виробу, i остаточна цiна контракту складе таку-то суму. Зазначена знижка
дiйсна тiльки для даного контракту". Це означає, що при вториннiй угодi на
той же товар покупець не вправi вимагати знижки, посилаючись на попере-
днiй контракт, а iнший покупець не може посилатися на дану угоду, як на
прецедент у встановленнi цiн.


