
Постфинансирование представляет собой привлечение межбанковских кредита 

от иностранных банков ближнего и дальнего зарубежья для финансирования контра~ 

тов с партнерами. Покупатель-импортер открывает в пользу продавца-экспортера де 

кументарный аккредитив. Иностранный банк подтверждает его. Экспортер предста~ 

ляет документы в подтверждающий банк, который, осуществив их проверку, произв~ 

дит платеж экспортеру. Иностранный банк производит его за счет собственных сред ст~ 

а белорусский банк-эмитент возмещает ему сумму платежа через оговоренный проме 

жуток времени. 

Аккрt~дитив представляет собой соглашение, обособленное от основного доrово 
ра и предусматривающее данную форму расчета, которая оптимально сочетает и11тер4 

сы сторон. Расходы по документарному аккредитиву можно минимизировать, если д1 

начала работы по заключению контракта обратиться в обслуживающий банк и пол~ 

чить консультацию специалистов по оптимизации расходов и выборку оптимальноj 

трассы аккредитива. 
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МЕТОДИКА РАСЧЕТА ЦЕНОВЫХ СКИДОК 

При реализации продукции предприятия используются различные меры по сти 

мулированию продаж. Многие и них используют ценовое стимулирование, так как сни 

жение цены позволяет увеличить объем продаж и/или привлечь новых покупателе~ 

Целью уменьшения цены является привлечение новых клиентов, оживление торговл~ 

реализация больших партий товара. 

Наблюдается увеличение количества белорусских предприятий, которые приме· 

няют различные виды ценовых скидок на реализуемую продукцию, но при этом испы· 

тывают серьезные трудности из-за отсутствия понятной методики обоснования их раз

мера. Нередко они устанавливаются по случайному принципу или на минимальном 

уровне. 

Обоснованной является методика расчета скидок, согласно которой можно опреJ 
делить их размер в зависимости от основных условий договора: объема закупаемо~ 

партии товара и срока, в течение которого покупатель его оплачивает. , 
Расчет их размера можно производить в два этапа: : 
• определение объема партии товара, за превышение которого предоставляютс~ 

скидки; 

• расчет размера скидки. 
Если отсутствует потребность в расчете скидки для каждой конкретной сделк!i, 

то менеджерам по продажам и клиентам предприятия можно использовать шкалу ски~ 

док, которая представляет собой набор соотношений типовых условий сделки (объем 11 

сроки) и скидок. Для ее разработки необходимо: 

• рассчитать минимальную цену продукции как произведение себестоимости ~ 
минимальной требуемой рентабельности; 

• определить максимальную цену, которая устанавливается при максимально~ 
отсрочке платежа и минимальном размере партии; 

• установить размер шага (интервала) для сроков оплаты и объемов продаж, п0 

которым предоставляется скидка. 
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