23. Vállalatok a nemzetközi piacon


1. Belpiac – külpiac - világpiac

A piac - mint a tényleges és potenciális eladók és vevők, s azok cserekapcsolatainak rendszere – sokféle formában jelenik meg. Eddig azt feltételeztük, hogy a gazdasági szereplők zárt gazdaságban működnek, azaz eltekintettünk a termék külföldi eladási vagy vételi lehetőségétől. Pedig a valóságban igen jelentősek a nemzetközi kapcsolatok mind a fogyasztók, mind a vállalatok szempontjából. 

Egy ország piaca egységes piac. Minden piaci szereplőt – függetlenül attól, hogy az adott szereplő monopolista, vagy tökéletesen versenyző –azonos jogi és piaci törvények, az országra jellemző kulturális és fogyasztói szokások befolyásolnak, azonos nyelven, azonos pénznemben folyik a szolgáltatások adásvétele. Természetesen ez az egységes belső piac igen eltérő piaci szegmensekből áll: pl. a munkapiac, a nyersanyagok piaca, az élelmiszerpiac, az autópiac stb.

A világpiac a nemzetközi forgalomba kerülő áruk és szolgáltatások, valamint a résztvevő tényleges és potenciális szereplők, és a működésüket meghatározó törvények, szokások, viselkedésmódok összessége.

A történelmi fejlődés a nemzeti piacok összefonódása felé mutat, de egységes világpiac még nem alakult ki

Egy vállalat nem termelhet, nem szállítathat az un. „világpiacra”. Valamely ország nagyon is konkrét piacra szállít, vagy importál onnan. Lényeges különbség, hogy belpiacra vagy egy konkrét partnerországba, mint külpiacra szállít-e a vállalat. Egy adott vállalat szempontjából a belpiac az a nemzeti piac, ahol a vállalat székhelye van, s többnyire tevékenysége is itt zajlik. A külpiac a vizsgált ország, a vizsgált vállalat szempontjából külső, de ez valójában egy másik ország belső piaca.

A nemzeti piac valamely ország belső piaca, ami többé-kevésbé zárt egységként működik. A külpiac fogalma valamely vállalat külföldi üzleti tevékenységét, kapcsolatait fejezi ki

Az országok közötti bizonyos eltérések hátrányokat jelenthetnek a külpiacra lépőknek, mások kifejezetten előnyösek és a nemzetközi kereskedelmet serkentik.

A nemzetközi piac főbb sajátosságai:

· a szereplők erőviszonyai egyenlőtlenek;

· korlátozott a piacokra való be- és kilépés;

· eltérő törvényekhez, rendeletekhez, szabványokhoz, kultúrához kell alkalmazkodnia a külpiacra lépőnek;

· eltérőek a pénznemek és a pénzrendszerek;

· eltérő árarányok (pl. olcsó élelmiszer, drága technika, vagy fordítva);

· eltérő a költségszerkezet;

· eltérő az adók rendszere;

· vámok korlátozzák a nemzetközi forgalmat;

· a belföldinél nagyobbak a szállítási távolságok és költségek.

Az egyes országok nemzeti pénzzel rendelkeznek. Egy ország fizetőeszközét a nemzetközi forgalomban valutának nevezzük. A nemzetközi pénzmozgások közvetítik az országok közötti áru- és tőkeáramlásokat, de a valuta önmagában is áru, aminek forgalma és ára van. A valuta ára a valutaárfolyam.

A valutaárfolyam egy ország pénzének piaci ára más valutában kifejezve.

A valutaforgalom a bankok üzleti tevékenysége. A többi piaci szereplő szempontjából a valutaforgalmat felfoghatjuk egyszerű technikai eszközként is. Egy országon belül annak saját valutájával kell fizetni. Ez „beszerezhető” a bankból „átváltással”, vagy a termék és a szolgáltatás külföldi eladásával. Az áru külföldi eladásakor a fogadó ország pénzét kapjuk cserébe. Ezzel a következőket tehetjük:

· A kapott valutát az adott országban más áruk vásárlására költhetjük.

· A külföldi pénz (valuta) haza is hozható és hazai pénzre (forintra) váltható.

· A vállalat vagyona külföldi valutában is elhelyezhető un. valutaszámlán, későbbi vásárlások finanszírozása érdekében

2. Nemzetközi munkamegosztás és komparatív előnyök

A nemzetközi gazdasági kapcsolatok első formája a kereskedelem volt, s ma is ez a legfontosabb mozzanat. Napjainkra a nemzetközi kereskedelem egy széleskörű és nagyon jelentős nemzetközi munkamegosztássá fejlődött, s ma már az országok olyannyira egymásra vannak utalva, hogy súlyos csapást jelent, ha egy ország nemzetközi kapcsolatai beszűkülnek.

Az országok közötti kereskedelem alapvetően vállalatok közötti kereskedelem, de a külpiacra lépő vállalat szempontjából a partnervállalat és a partnerország ismerete egyaránt lényeges.

Manapság azonban komoly szerepük van a kormányok közötti megállapodásoknak is, amelyek esetenként kölcsönös szállítási szerződések. Leggyakrabban azonban nem a kormányok kereskednek, hanem a gazdasági kapcsolatokat elősegítő feltételekről kötnek megállapodást. Meghatározzák a vámok mértékét és formáját, a valuták átválthatóságát, árfolyamát, valamint a szállítások, a beruházások, a tulajdonjogok, a biztosítás, továbbá a pénzügyletek feltételeit.

Miért kereskednek egymással az országok?

A klasszikus polgári közgazdászok (Adam Smith és David Ricardo) a nemzetközi kereskedelmet, a nemzetek között munkamegosztást elsősorban a földrajzi környezet, a természeti viszonyok, a termelési feltételek különbözőségével magyarázták.

A későbbiekben egyre nyilvánvalóbbá vált, hogy a természeti feltételek, bár fontosságuk bizonyos területeken ma sem tagadható, csak lehetőséget teremtenek a nemzetközi munkamegosztásba való bekapcsolódásra. A tudomány, a technika új eredményeinek a termelésben való alkalmazhatósága egyre inkább csökkenti a természeti, éghajlati viszonyok és az ásványkincsek meghatározó szerepét.

Adam Smith szerint a külkereskedelem, a nemzetközi munkamegosztás megnyilvánulása, ami történelmi fejlődése során magas színvonalú ipart hozott létre. A nemzetközi munkamegosztás kedvező hatását abban látta, hogy minden ország ésszerűbben használhatja ki a tőkét és a munkát, több és olcsóbb árut termelhet, és előnyösebben cserélheti ki azokat külföldön. Így nemzetközi méretekben kialakulhat a termelési tényezők optimális elosztása. Ha egy ország bizonyos áruk termelésében hátrányos helyzetben van, azaz nagyon sok erőforrás felhasználását igényli, mindenkor előnyösebb ezeket az árukat külföldről megvásárolni, mint otthon gyártani. Abszolút előnye van egy országnak valamely termék gyártásában, ha kevesebb erőforrás felhasználásával tudja előállítani, mint a partnerország. Ellenkező esetben természetesen, abszolút hátrányban van.
Smith tehát a nemzetközi munkamegosztás kiterjesztésének alapját, az egyes termékek előállítási költségeinek abszolút nemzetközi különbségeiben vélte felfedezni.

Az abszolút előnyökről szóló elmélet alapján azonban nem kapunk magyarázatot egy nagyon lényeges kérdésre: Miért kereskedik egy ország, nála jóval fejletlenebb országokkal is?

A kérdésre a választ, David Ricardo által kidolgozott komparatív előnyök tana alapján adhatjuk meg.

A komparatív előny két ország viszonylatában, valamely termék más termékhez viszonyított ráfordításarányában meglévő viszonylagos előny.

A komporatív előny léte kétirányú:

· Vagy abból fakad, hogy valamely ország bizonyos árukat az átlagosnál termelékenyebben termel. Ez esetben a komparatív előny úgy jelenik meg, mint nagyobb előny.

· Vagy pedig az az alapja, hogy bizonyos árufajta termelésében kisebb a lemaradása, mint az általános termelékenységi színvonal tekintetében. Ez esetben a komparatív előny nem más, mint a kisebb lemaradás megnyilvánulása.

A komparatív előnyök és hátrányok a külkereskedők számára az árarányok országok közötti különbségében jelennek meg. A külkereskedőnek azt a terméket kell exportálni, ami külföldön drágább, mint itthon, s importálni azt, ami külföldön olcsóbb.

A komparatív előnyök kihasználásának hatása az alternatív költségekre

Az egyes országok belföldi árarányai az adott országra jellemző alternatív költségeket fejezi ki, s tartósan eltérnek más országoktól mindaddig, amíg a cserében rejlő komparatív előnyöket ki nem használják. A komporatív előnyök kihasználásával kölcsönösen közelednek egymáshoz az alternatív költségek és az árarányok is hasonlókká válnak. A komporatív előnyök kihasználása egészen addig is elmehet, hogy kölcsönösen megszűnik a hátrányos termékek gyártása a partner országok között, és egy-egy vállalat mindkét piacot ellátja. Az ilyen szakosodás azonban nagyon ritka. 

Komparatív előnyök hosszabb távon

A fejlett ipari országok egymás közötti kereskedelme nagyobb lehetőséget teremt a komparatív előnyök realizálására, mint az eltérő fejlettségűeké. Az eltérő technikai, földrajzi, kulturális adottságok akadályozzák, az ilyen tényezők hasonlósága pedig segíti a komparatív előnyök realizálását és a tartós nemzetközi szakosodást.

A termékciklus-elmélet szerint a külkereskedelem jelentős jelentős hányada az un. termékéletciklussal függ össze

· A terméket a felfedező országban gyártják, s előbb a legfejlettebb piacokon adják el.

· Ha sikeres a termék, akkor keresik az olcsóbb előállítási lehetőségeket és az újabb piacokat.

· Az anyaország importőrré is válhat a termék életciklusának vége felé. Ekkor az „anyaország” többnyire újabb típust gyárt az adott termékcsaládon belül.

A komporatív előnyök hosszabb távú realizálásával kapcsolatos probléma, hogy egyes országok lassabban fejlődő, kevésbé korszerű ágazatokra, termékekre specializálódnak. A fejlettebb országok vállalatai pedig a csúcstechnológiát képviselő ágazatokra, termékekre szakosodnak, és ezzel lefölözhetik a komparatív előnyökből származó haszon nagy részét.

3. A vállalt külpiacra lépése
A piacra lépés célja szerint lehet: export, import vagy e két tevékenység együtt. Az export lehet áru- és szolgáltatásexport, vagy tőkeexport, illetőleg gyakran e három együttese valósul meg.

A piacra lépés formái, fokozatai
· Közvetett export.

· Közvetlen export.

· Licenc és Know-how export

· Vegyes vállalkozás alapítása (illetve társulás nemzetközi vállalkozásba).

· Közvetlen külföldi beruházás.

· Teljes skálájú nemzetközi termelés és marketing.

Közvetett export esetén a vállalat nem kerül közvetlen kapcsolatba az importáló ország piacával.
Tipikus esete ennek az un. alkalmi export. Egy közvetítő kereskedő megveszi és kifizeti a terméket, vagy bizományosi értékesítésre átveszi, s csak utólag fizet az exportáló vállalatnak. A közvetett export lehet tartós külkereskedelmi kapcsolat is, ha az exportálónak egyszerűbb rendszeresen átadni termékeit közvetítőnek, egy megbízott, bonyolító vállalatnak. Ez többnyire akkor indokolt, ha az export nagyságrendje nem teszi gazdaságossá önálló értékesítési lánc kialakítását. A közvetett export általában kis kockázattal jár, hiszen legfeljebb egy-egy szállítmány bevétele veszíthető el. A profit is alacsonyabb az átlagnál, mert az eseti eladáskor erősen alkalmazkodni kell a vevő árajánlatához. A közvetítő jutaléka is csökkenti a hasznot.

A közvetlen export az a forma, amikor a vállalat saját néven és önmaga értékesíti a termékét a külföldi piacon, maga bonyolítja az üzleti műveleteket. Ekkor már közvetlen kapcsolat is létrejön a vállalat és a külföldi piac között.
A vállalat saját ügynököket alkalmaz, akik szerződéseket kötnek, garanciális ügyeket intéznek a fogadó országban. Még intenzívebb kapcsolat esetén a vállalat külföldi kirendeltséget, esetleg szervízhálózatot hoz létre, s ezen keresztül bonyolítja az értékesítést és a garanciális javítást. Ez a piacra lépés már sokkal költségesebb, mint a közvetett export. Jelentős tőkét kell befektetni a külképviselet megszervezésére és fenntartására. Jelentős az üzleti kockázat, de lényegesen nőhet a jövedelmezőség, mert a vállalat jobban megismeri a külső piacot, ha közvetlenül jelen van ott, s ez javítja az eladási lehetőségeket és az elérhető árat.

A licenc és know-how exportja esetén a vállalat nem a terméket adja el, hanem a termék gyártási eljárásainak dokumentumait és a gyártás engedélyét.

A termékexport arányaihoz mérten a licencexport jóval nagyobb profitot hoz, nagyobb a kockázat is. Egyrészt a külföldi partner hanyag munkája súlyos presztízsveszteséget okoz az exportáló cégnek, hiszen annak nevét használja. A nagyon fejlett licencfelhasználó ellenben azért lehet veszélyes, mert olcsóbb és jobb minőségben gyártja a terméket, s kis módosítás után az eregeti szállítóval szemben konkurens exportőrként lép fel.

A vegyes vállalat mint piacra lépési lehetőség lényege, hogy az exportáló vállalat tőkebefektetéssel is megjelenik a külföldi piacon. A külföldi partnervállalattal nemzetközi közös vállalkozást szervez a termék gyártására, forgalmazására vagy szervizelésére.

Ez piacra lépési forma jelentős profitot eredményezhet a vállalat számára, mert kihasználhatja a partnerország komparatív előnyeit és támaszkodhat a partnervállalat helyismeretére, értékesítési hálózatára. A külföldi tőkebefektetés lehetőséget teremt a vámhatárok megkerülésére, mert a vegyes vállat által gyártott termék már belföldinek számít a fogadó országban, s így nem terhelik vámok, nem érvényesek rá az esetleg létező beviteli korlátozások. Természetesen jelentősek a kockázatok is. Alkalmazkodni kell a hazaitól eltérő politikai, jogi, gazdasági környezethez, és adórendszerhez, de alkalmazkodni kell az üzlettárs érdekeihez is, illetve meg kell osztani a profitot is

Közvetlen beruházással a vállalat új telephelyet létesít külföldön, mégpedig önálló külföldi leányvállalat vagy részleg formájában.

Ekkor teljes mértékben alkalmazkodnia kell a fogadó ország gazdaságpolitikájához, adórendszeréhez, üzleti életéhez stb. Ezzel szemben teljes szabadságot élvez a kapukon belül, azaz nem kell alkalmazkodnia egy belföldi partner eltérő szokásaihoz, preferenciáihoz és természetesen szabadon dönthet arról, hogy kiosszák, vagy a cég fejlesztésére fordítsák a profitot.

Teljes skálájú nemzetközi termelés nemzetközi termelés és marketing a legnagyobb vállalatok legfejlettebb piaci stratégiája. Ekkor a termelés és az értékesítés a világ sok országában lévő nagyvállalatok láncolatában folyik, a vállalatvezetés által szervezett munkamegosztás szerint. Az un. multinacionális nagyvállalatok a világpiac egészét közvetlen működési területüknek tekintik. Egy globális stratégia alapján szerzik be a nyersanyagot, gyártják a különféle részegységeket, választják meg az összeszerelés helyét. A vállalat minden telephelyet igyekszik odahelyezni, ahol számára gyártási vagy értékesítési szempontból a legjobb.

4. Verseny a nemzetközi piacokon

A mikroökonómia alaptétele, hogy mindig minden szereplő alkalmazkodik a piachoz, s a piacon mindig van valamilyen verseny.

A nemzetközi piaci verseny legfőbb területei:

a) A termékek versenye

b) költségek versenye

c) Az árverseny

A termékek versenye

Piaci termék mindaz ami a piacon a fogyasztás, a felhasználás, a megszerzés és a figyelemfelkeltés céljából felkínálható, mert valamilyen igényt kielégíthet

A termékek piaci versenyképessége fokozásának módszerei:

a) A termékdifferenciáció

b) A globális termékek létrehozása

c) A termékfejlesztés

A termékdifferenciáció lényege, hogy egy terméket több változatban gyárt a vállalat, azért hogy minél jobban alkalmazkodjon a fogyasztói igényekhez és a termék a fogyasztók számára könnyen megkülönböztethető legyen más gyártók hasonló jellegű termékeitől.

Globális termékek azok, amelyeket lényegében azonos változatban értékesítenek a világ legtöbb országban, s csak ritkán és minimális mértékig módosítják a helyi piacok sajátosságaihoz.

Fontos és manapság divatos eszköze a globális külpiacra lépésnek a franchise.

A franchise egy olyan engedély, ami lehetővé teszi a felhasználónak, egy adott terméket és szolgáltatást adott terméket és szolgáltatást adott márkanév alatt forgalmazza saját egységeiben. A felhasználó az engedélyért rendszeres díjat fizet.

A franchise előnyös az átvevőnek, mert egy bevált terméket kap, gyors a piacra jutás, kidolgozott a technológia. Hátrányai: Jelentős díjat kell fizetni, szigorú az ellenőrzés és korlátozó, minőségi, üzleti követelményeknek kell eleget tenni. Az átadó részéről előnyös, hogy kevés a többletráfordítása, gyors a bevezetés, az átvevő ismeri a helyi piacot és erősen érdekelt a sikerben. Hátrányos, hogy az átvevő nem leányvállalat, hanem független cég, eltérő célokkal, szokásokkal, esetleg az átvevő alkalmatlan a vállalt feladat ellátásában.

A termékfejlesztés a termékek minőségének állandó és folyamatos javítását jelenti.

A termékfejlesztés fokozatai:

a) Horizontális termékváltoztatás

b) Vertikális termékváltoztatás

c) Innováció

Horizontális termékváltoztatáskor nincs lényeges, minőségi változtatás a termék fejlesztésében, csak apróbb módosításokat, stílusváltoztatásokat vagy egyedi kívánalmak szerinti termékdifferencációt hajtanak végre.

Vertikális minőségjavítás esetén a korábbi termék egy vagy több lényeges jellemzője megváltozik. A vertikális minőségjavítás célja az, hogy egy termék piaci életútját meghosszabbítsa, új lendületet adjon a termék teljes kicserélése nélkül.

Az innovációs verseny az új termékek, új termelési eljárások kifejlesztésének és ipari bevezetésének versenye.

A költségek versenye

A költségelőnyök megszerzése két szempontból is fontos. Egyrészt, a költségek csökkentése nélkül nem lehet a termékeket versenyképes áron piacra vinni. Másrészt, a költségek csökkentése a profit növelésének alapja.

A költségelőnyök megszerzésének módjai:

a) A méretgazdaságosság kihasználása

b) Az eltérő költségszerkezet kihasználása

c) Működőtőke-export

A méretgazdaságosság lényege, hogy a vállalat az optimális üzemméret kialakítására törekedik. Az optimális üzemméret elérése lehetővé teszi a hosszú távú átlagköltség minimalizálását és a hatékony termelést.

Az export lehetősége nélkülözhetetlen a versenyképes termelési költségek eléréséhez, mert a hazai piac nem elég nagy ahhoz, hogy a vállalatok a nemzetközi mércével hatékonynak mondható termelési méretet érjenek el

Az eltérő költségszerkezet azt jelenti, hogy az egyik országban a munka a relatíve olcsóbb és a tőke a relatíve drágább. Másik országban pedig éppen fordítva, a tőke a drágább, és a munka olcsóbb. Az eltérő költségszerkezet áll a komparatív költségelőnyök hátterében. A komparatív előnyök pedig döntő szerepet játszanak a nemzetközi cserében. A komparatív költségelőnyök kihasználása érdekében a nagy cégek rendre áthelyezik termelésüket a számukra legelőnyösebb területekre.

A működőtőke-export lényege, hogy külföldi beruházással a termelést külföldre telepítik. 

A külföldre telepített üzemek révén nemcsak a közvetlen üzemi költségek, hanem a szállítási költségek és vámok is megtakaríthatók.

Ár és verseny

Bizonyos tömegcikkeknek viszonylag egységes árai alakultak ki a világkereskedelemben. Ezt elősegítik a terméktőzsdék.

A világpiacon termékek többségének nincs egységes ára, mert

· a vállalatok többsége kénytelen alkalmazkodni a különböző piacok áraihoz

· a globális vállalatok az egyes piacokon külön-külön maximalizálják a profitjukat.

Az árverseny eszközei:

a) Árdiszkrimináció: minden piacon annyiért kínálja a terméket amennyi a termék rezervációs ára

b) Megfelelő árstratégia kialakítása

meghatározó tényezői:

· a vállalat piaci céljai

· a termék életgörbéje

· a kereslet árrugalmassága

· a piaci verseny jellege

fajtái:

· lefölöző árstratégia jellemzői:

· a termék újszerű

· magas bevezető áron jelenik meg a termék a piacon

· a kereslet árrugalmatlan

· az eladó monopolhelyzetben van

· behatoló árstratégia jellemzői:

· alacsony bevezető áron jelenik meg a termék a piacon

· a piaci kereslet árrugalmas

· kis és nagyvállalatok egyaránt alkalmazzák

a behatoló árstratégia jellege lehet:

· békés

· támadó: támadó az ár, ha a versenytársak gyors és drasztikus kiszorítását célozza.
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