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 Для прийняття стратегічно правильних рішень компанії необхідно 
бачити перед собою чітко описані альтернативи.  Класично виділяють 
основні інституціональні форми присутності на зовнішньому ринку, що 
виникають в рамках: експорту; спільної підприємницької діяльності; 
інтеграції. 

Експорт є найпростішим способом виходу на зовнішній ринок. За 
інтенсивністю і обсягами розрізняють нерегулярний і регулярний експорт. 
Нерегулярний експорт — це пасивний рівень зовнішньоекономічних 
відносин, коли підприємство час від часу експортує свої надлишки і продає 
товари місцевим оптовикам, що представляють закордонних покупців. Про 
регулярний експорт можна говорити тоді, коли підприємство має за мету 
розширити свої зовнішньоторговельні операції на конкретному ринку. 
  За умов непрямого експорту підприємство користується послугами 
посередників, а за прямого проводить експортні операції самостійно. 
Використання посередників при експорті має не тільки переваги, а й 
недоліки: ізольованість виробника від ринку, відсутність інформації про 
реакцію споживача на товар; залежність експортера від посередника; 
недостатня увага посередника до роботи з товаром експортера. 

 Спільна підприємницька діяльність ґрунтується на поєднанні його 
зусиль із ресурсами комерційних підприємств країни-партнера з метою 
створення виробничих і маркетингових потужностей. На відміну від 
експорту при спільній підприємницькій діяльності (СПД) формується 
партнерство, у результаті якого за рубежем створюються певні потужності. 
Законодавство ряду країн передбачає, що присутність на їхньому ринку 
іноземної компанії можлива лише при укладанні контракту з місцевими 
фірмами про виробництво товарів у цих країнах.  

Ліцензування є одним із найпростіших шляхів виходу на зовнішній 
ринок. Ліцензіар укладає на закордонному ринку угоду з ліцензіатом, 
передаючи права на використання виробничого процесу, товарного знаку, 
патенту, торгового секрету в обмін на гонорар або ліцензійний платіж. 
Ліцензіар одержує вихід на ринок з мінімальним ризиком, а ліцензіату не 
доводиться починати з нуля, тому що він відразу набуває виробничого 
досвіду, добре відомий товар або ім´я.  
 


