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Материалы для подготовки к экзамену  по дисциплине
«ОРГАНИЗАЦИЯ И ТЕХНИКА ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКИХ ОПЕРАЦИЙ»
Тема 1. Комплексное представление о внешнеэкономической сфере страны

1 Классификация базовых категорий курса «Организация и техника внешнеэкономических операций».

2 Сущность,  особенности, виды и формы  ВЭД.

3 Особенности коммерческой деятельности на мировом рынке.

4 Этапы интернационализации деятельности предприятия и их характеристика.

1
Развитие внешнеэкономической сферы любой страны связано с активизацией мирохозяйственного взаимодействия в рамках мировой экономики с одной стороны и развитием ВЭД фирм и ВЭС регионов национальных экономик с другой. 

Поэтому для описания внешнеэкономической сферы страны  как комплексной системы экономических категорий необходимо выделение 4 уровней исследования экономики:

1. микроэкономики – уровня хозяйствующих субъектов;

2. мезоэкономики – уровня регионов, являющихся субъектами ВЭД;

3. макроэкономики – уровня национальной экономики;

4. мегаэкономики – уровня мировой экономики.

На микроуровне определяющими внешнеэкономическую среду категориями являются «ВЭД», «внешнеэкономическая операция»,  «внешнеэкономическая сделка», «внешнеэкономический потенциал».

ВЭД предприятия (фирмы) – это сфера его хозяйственной деятельности, связанная с международной производственной и научно-технической кооперацией, экспортом и импортом продукции, выходом на внешний рынок. 

Внешнеэкономическая операция -  комплекс экономических, валютно-финансовых, организационно-правовых и технический действий по подготовке, заключению и исполнению внешнеэкономических сделок в целом. 

Внешнеэкономическая сделка – договор (соглашение) между двумя и более фирмами, находящимися в разных странах по поставке установленного количества товаров и/или услуг в соответствии с согласованными условиями. 

Внешнеэкономический потенциал предприятия – совокупность его собственных и привлеченных ресурсов (трудовых, финансовых, технологических, информационных и др.) позволяющая производить конкурентоспособные товары и услуги для внешних рынков. 

На мезоуровне категориями внешнеэкономической сферы являются «внешнеэкономические связи»,  «внешнеэкономический потенциал региона», «внешнеэкономический комплекс региона».

Внешнеэкономические связи регионов России -  это составная часть внешнеэкономических отношений РФ, которые осуществляются субъектами РФ в соответствии с Конституцией РФ и соглашениями о разделе полномочий.

Внешнеэкономические связи регионов России, с одной стороны объединяют ВЭД предприятий и организаций региона в различных формах, а с другой стороны – отражают усилия местных властей по созданию законодательной базы и благоприятного внешнеэкономического климата в регионе.

Внешнеэкономический потенциал региона – совокупность ресурсов местного и иностранного происхождения (природных, трудовых, финансовых, технологических,  информационных), способных участвовать в производстве материальных благ и услуг, обладающих межстрановой мобильностью. 

Внешнеэкономический комплекс региона – представляет собой совокупность  предприятий различных отраслей и подотраслей региональной экономики, осуществляющих ВЭД в различных формах; органы государственной федеральной и регионально власти, координирующие и регулирующие ВЭД; общественные объединения и организации, содействующие её развитию. 

На макроэкономическом уровне для описания внешнеэкономической сферы страны целесообразно использовать категории: «внешнеэкономические отношения», «внешнеэкономический потенциал страны», «внешнеэкономический комплекс страны».

Внешнеэкономические отношения – это система экономических отношений одной страны с другими, включающая внешнюю торговлю, внешние кредитование и заимствование, привлечение внешних инвестиций и направление инвестиций за рубеж, участие в международной кооперации производства, подрядном сотрудничестве, реализации совместных научно-исследовательских программ.

Внешнеэкономический потенциал страны – это совокупность  находящихся в её распоряжении ресурсов национального и иностранного происхождения, обеспечивающих её внешнеэкономические отношения. 

Внешнеэкономический комплекс страны -  совокупность  отраслей и подотраслей,  предприятий и организаций, осуществляющих ВЭД в различных формах; органы государственной федеральной и региональной власти, координирующие и регулирующие ВЭД; общественные объединения и организации, содействующие её развитию. 

На мегауровне категории внешнеэкономической сферы отдельных стран трансформируются в такие категории мирового хозяйства, как  «МЭО», «ресурсы мировой экономики», «международное разделение труда».

МЭО – это система экономических отношений между национальными хозяйствами отдельных стран в рамках мировой экономики в форме международной торговли товарами и услугами, валютно-финансовых и кредитных отношений,  трудовой миграции, производственного и научно-технического сотрудничества. 

Ресурсы мировой экономики –  это совокупность природных, трудовых, капитальных, предпринимательских, научных ресурсов всех стран мира. 

Международное разделение труда – это способ организации мирового хозяйства, при котором предприятия различных стран специализируются на производстве определенных товаров и услуг, а затем обмениваются  ими. 

2 
Термин «ВЭД» впервые был закреплен в Конституции СССР 1977 г., где указывалось, что внешняя торговля и иные виды ВЭД осуществляются на основе государственной монополии. Однако само понятие ВЭД тогда не было раскрыто. Содержание этого понятия было расшифровано позднее в Федеральном законе «Об экспортном контроле»1999 г. В соответствии с ним,

ВЭД – внешнеторговая, инвестиционная и иная деятельность, включая производственную кооперацию, в области международного обмена товарами, информацией, работами, услугами, результатами интеллектуальной деятельности, в том числе исключительными правами на них (интеллектуальная собственность).

  Виды и формы ВЭД. 

В мировой практике известно более 20 основных форм экономического сотрудничества,  причем многие формы применяются  не в чистом виде, а в сочетании с другими формами.  Каждая форма имеет свои экономические и организационные особенности

Каждый вид ВЭД проявляется в различных формах, т.е. осуществляется через определенные способы связей с иностранными партнерами. В экономической литературе формы ВЭД рассматриваются как традиционные – экспорт, импорт, международные  перевозки и прогрессивные: совместные научно-технические разработки, международные  фин. лизинг, передача технологий на основе международные лицензионных  соглашений.  Виды ВЭД связаны со сферой экономических интересов предприятий.

Таблица  1 -  Виды и формы ВЭД

	Виды ВЭД
	Формы ВЭД

	Внешняя  торговля 
	· экспорт 

· импорт  

· бартерные сделки 

· компенсационные операции

	2. Международное инвестиционное сотрудничество
	· прямые зарубежные (иностранные)  инвестиции

· портфельные инвестиции

· кредитные соглашения, международный финансовый лизинг совместное производство в рамках совместного предприятия

· 

	3. Международное производственно-техническое сотрудничество
	· международная производственная кооперация

· совместное сооружение промышленных объектов

· совместные производственные программы

· подрядное сотрудничество

	4. Международное научно-техническое сотрудничество
	· купля-продажа патентов и лицензий совместные научные исследования оказание технической помощи обучение персонала

· франчайзинг

· оказание консультационных инжиниринговых услуг

	5. Международные валютно-финансовые и кредитные отношения
	· предоставление кредитов и займов  осуществление платежно-расчетных и страховых операций

· купля-продажа валюты

· купля-продажа ценных бумаг


Рассмотрев основные виды и формы ВЭД, её можно представить  как совокупность производственно-хозяйственных, организационно-экономических и коммерческих функций  фирм и других бизнес-структур, связанных с проведением внешнеторговых сделок, участием в международном инвестиционном, производственном, научном, техническом сотрудничестве, международных валютно-финансовых отношениях. 

Выделим ряд характерных особенностей ВЭД:

1. Она является составной частью всей экономической деятельности, осуществляемой в стране. Она проникает во многие сектора экономики, особенно в производственную, транспортную, валютно – кредитную, финансовую сферы, опираясь на отечественный производственный и научно – технический потенциал. Посредством внешней торговли на мировом рынке реализуются отечественные экспортные ресурсы, что приносит доходы в иностранной валюте, позволяющие закупать иностранные товары и создавать необходимые валютные резервы. Внешнеторговый обмен способствует надлежащему соизмерению национальных издержек производства и др. важных экономических показателей с соответствующими мировыми величинами, повышению технического уровня отечественного производства, повышению конкурентоспособности отечественных производителей. Вместе с тем, неорганизованная внешняя торговля становится помехой для развития национального производства. Т.е она может стимулировать или тормозить социально – экономическое развитие страны.

2. ВЭД является частью международной деятельности государства, способствуя реализации внешнеполитических задач страны с помощью торгово – экономических инструментов. Развитие экономического сотрудничества с зарубежными странами благотворно влияет на характер политических межгосударственных отношений, способствует повышению степени взаимопонимания и доверия между странами, а в конечном итоге – укреплению международного мира и безопасности.
3. Развитие ВЭД способствует интеграции России в мировую экономику, что, исходя из необходимости реализации национальных интересов страны, предполагает эффективную организацию управляемого, рационального взаимодействия российского внутреннего рынка с зарубежными рынками.
4. Современная ВЭД по содержанию и формам достаточно многообразна и, наряду с традиционной внешней торговлей, охватывает промышленное, инвестиционное, производственно – кооперационное, научно – техническое, военно – техническое и иные виды сотрудничества с зарубежными странами.
5. Основным содержанием ВЭД является осуществление внешнеторговых и иных ВЭО. Характер этой деятельности, осуществляемой на внешнем рынке, существенно отличается от коммерческой работы на внутреннем рынке. Это объясняется как национальными особенностями экономического развития России, так и сложившимися условиями международной торговли, включая специфику коммерческой деятельности на рынках отдельных зарубежных стран. В частности, необходимо учитывать различные дискриминационные меры, применяемые во многих зарубежных странах в отношении российских участников ВЭД, в частности, экспортеров готовой продукции.
Формы применяемых ограничений весьма разнообразны и могут включать:

- повышенные импортные пошлины, применение антидемпинговых и специальных пошлин;

- дополнительные налоги и сборы;

- технические и санитарные ограничения;

- квотирование (контингирование) и лицензирование;

- запреты на ввоз товаров и др.

Например, в США были установлены импортные пошлины на ввозимый из России нитрат аммония – 300%, холоднокатаную сталь – 177% против соответственно 2,5 и 3,75% для других стран. В США и ряде других стран вводились нетарифные ограничения на ввоз из России цветных металлов и проката черных металлов, в странах ЕС – на ввоз российского зерна. Кроме того, в США установлена сложная система обеспечения защиты безопасности и здоровья потребителей при ввозе продовольственных и фармацевтических товаров, легковых автомобилей, бытовой электроники и ряда других готовых изделий.

6. Для профессионального ведения ВЭД требуется ее обеспечение – производственно – технологическое, маркетингово – конъюнктурное, валютно – финансовое, транспортно – логистическое, информационно – документальное, правовое и т.д.. Это обусловливает существование широкого спектра обеспечивающих (вспомогательных) ВЭО.
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Коммерческая деятельность на внешнем рынке в сравнении с подобной деятельностью на внутреннем рынке, имеет ряд особенностей. При этом имеются некоторые общие черты, присущие большинству зарубежных страновых (национальных) рынков, а также специфические особенности, характерные для отдельных стран. В частности можно выделить:

- Организационно – правовые условия ВЭС. Они базируются как на национальных нормах стран – контрагентов, так и на нормах международного права, вытекающих из дву – и многосторонних международных соглашений. Также необходимо учитывать утвердившиеся в зарубежных странах торговые обычаи;

- Емкость рынка и конкуренция между продавцами. Мировой рынок как совокупность многих национальных рынков отличается большой емкостью и острой конкуренцией. На нем действует множество продавцов и покупателей, торговых посредников. Приоритетные позиции занимают крупные компании. Такая ситуация обычно выгодна для российских импортеров (у них большой выбор), но создает немалые трудности для отечественных товаропроизводителей, экспортеров. При существующей острой конкуренции приходится прилагать огромные усилия для проникновения на зарубежные рынки и «отвоевания» хотя бы небольшой доли рынка, имея в виду перспективу постепенного ее последующего увеличения. Но даже крупным фирмам трудно вернуться туда после какого-либо перебоя в поставках.

- Маркетинговая деятельность. Для мирового рынка. Как правило, не характерен товарный дефицит, а свойственно изобилие разнообразных товаров. Это побуждает продавцов проводить активные маркетинговые исследования, выбирать наиболее эффективные рекламные средства в соответствующих рыночных сегментах, постоянно приспосабливаться к меняющимся запросам иностранных потребителей.. поэтому российским компаниям целесообразно изучать зарубежную практику маркетинга и рекламы, анализировать их положительные и отрицательные стороны.. немаловажное значение имеют правильный выбор товаров, намеченных к продаже (покупке), страны продажи (покупки), подыскание конкретных контрагентов.

- Услуги продавцов. Зарубежные покупатели и потребители привыкли, что продавцы оказывают им широкий спектр услуг. Изначально они рассчитывают на получение подробной информации о качественных характеристиках, технологических свойствах, назначении и способах использования конкретного товара. Особое значение придается техническому обслуживанию машинотехнической продукции как производственного, так и потребительского назначения, предпродажной подготовке товара, послепродажному обслуживанию (в гарантийный срок, в послегарантийный период). Особое внимание иностранные потребители уделяют внешнему виду товара, его упаковке, оформлению и т.д.

- Ценообразование. При заключении ВЭ сделки ориентиром служит уровень мировых цен, складывающийся на базе цен крупных сделок, заключаемых в ведущих центрах мировой торговли. Основополагающим фактором служит соотношение спроса и предложения на конкретный товар в данный момент. Вместе с тем, уровень и динамика мировых цен во многом зависят от типа рынка и воздействия многих экономических и неэкономических факторов – динамика валютных курсов, политическая нестабильность и др.

- Деловая репутация фирмы. Среди множества фирм, действующих на том или ином рынке, наиболее сильны позиции тех, которые имеют высокую долю на данном рынке. Как правило, это фирмы с высоким авторитетом и деловой репутацией, заслуженной многолетней продуктивной работой. Репутация (реноме) фирмы позволяет ей утверждать свой авторитет в деловом мире, завоевывать благожелательное отношение партнеров, их симпатии. Поэтому фирмы очень дорожат своей репутацией, деловыми связями, стараются расширить круг надежных коммерческих партнеров в своей стране и за рубежом. Для многих российских предпринимателей это труднодостижимо, поскольку они действуют в недостаточно стабильных условиях, порой рискованных, и не всегда уверены в своем будущем.
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Использование в практической деятельности предприятий определенных  видов и форм внешнеэкономического взаимодействия с иностранными партнерами предполагает проведение продуманной поэтапной  политики присутствия на внешних рынках.
В соответствии с предложенной классификацией ВЭД процесс интернационализации деятельности фирмы может быть разделен на два этапа:
1) внешнеторговая экспансия — экспорт товаров и услуг, продажа технологии;
2) зарубежное инвестирование, принимающее определенные формы создания собственной сбытовой и производственной сети.


Степень интернационализации
слияния и поглощения
создание зарубежного филиала  100%
открытие дочерней фирмы за рубежом более 50%
открытие ассоциированной компании менее 50%
создание совместного предприятия
акционерное участие за рубежом
Франчайзинг 

Экспорт лицензий 

Экспорт товаров и услуг 

Потребность в  капитале

Рисунок 1 – Модель последовательной интернационализации деятельности фирм 

Ориентированная на расширение сбыта за рубежом данная модель отражает последовательное дополнение первой формы интернационализации — товарного экспорта — новыми формами международной предпринимательской деятельности.
Экспорт лицензии означает продажу за рубеж изобретений, зарегистрированных промышленных образцов, авторских прав, технических ноу-хау, ноу-хау менеджмента и маркетинга.
Передача лицензии на использование товарной марки в международной практике получила название «франчайзинг», когда франчайзи ведет свою предпринимательскую деятельность, используя имя, товарные знаки, систему организации бизнеса франчайзера.
Акционерное участие за рубежом — приобретение акций и других ценных бумаг зарубежных предприятий.
Совместные предприятия характеризуются тем, что уставный капитал, предпринимательский риск и прибыль распределяются между партнерами из разных стран в соответствии с уставом.
В ассоциируемой (зависимой) компании инвестор владеет менее 50% капитала, в дочерней фирме за рубежом — более 50%, а в зарубежном филиале — 100% капитала.
При этом в круг задач ассоциированной компании может входить организация сбыта продукции инвестора, дочерней компании — обеспечение головной компании иностранным сырьем и материалами, производство и сбыт продукции. 

Филиал же осуществляет все или большую часть функций иностранного инвестора, в том числе и представительские.
Слияния и поглощения как форма международного предпринимательства — альтернатива созданию зарубежных фирм инвестора. Преимущества покупки иностранной фирмы состоят в том, что, во-первых, заимствуются уже существующие структуры и сети поставок, производства и сбыта, во-вторых, усиливается конкурентная позиция покупателя на мировом рынке.
На разных этапах интернационализации фирмы можно использовать различные комбинации действий, каждая из которых связана с различными затратами, риском и эффектом. Поэтому последовательность проникновения на зарубежные рынки российских предприятий должна быть обоснована сопоставлением затрат при вхождении на рынок и привлекательностью инвестирования 
Затраты при вхождении на рынок
	Франчайзинг

	Сборочное производство 

	Полностью собственное предприятие за границей


	Контракты по продаже лицензий, ноу-хау

	Промышленная кооперация (подрядное производство)

	Совместное предприятие на паритетных началах


	кспорт через агентов

	Управление по контракту

	Экспортная продажа через собственное представительство



высокие

средние
низкие

Низкая                  средняя              высокая 

Привлекательность инвестирования
Рисунок 2 - Матрица выбора способа присутствия за рубежом
Таким образом, предприятие как главное звено внешнеэкономического комплекса, осуществляющее ВЭД в различных видах и формах, формирует приоритеты своего долгосрочного развития и реализует их посредством интернационализации своей деятельности, обеспечивая устойчивую коммерческую эффективность  функционирования. 

С какой целью предприятие осуществляет ВЭД? Любая экономическая деятельность коммерческого предприятия в условиях рыночной экономики преследует экономические интересы, и прежде всего таким интересом является прибыль. Вместе с тем специфика внешнеэкономической деятельности на предприятии состоит в том, что целью, причем главной, первостепенной, может быть стремление использовать преимущества международного разделения труда, т. е. включиться в международное производственное кооперирование. Либерализация ВЭД проявляется в том числе в предоставленной предприятиям возможности интегрироваться в мировое хозяйство не только через государственные или отраслевые программы, а на своем уровне.
Для выполнения ВЭД своих функций в каждой стране создается инфраструктура ВЭД:

1. кредитно-банковские организации;

2. страховые фирмы;

3. информационно-консультационные фирмы;

4. организованные товарные рынки;

5. торгово-посреднические фирмы;

6. транспортно-экспедиционные службы.

Тема 2. Особенности правового регулирования ВЭД.

1 Внутреннее законодательство стран по ВЭД.

2 Международные договоры 

3  Роль торговых обычаев в мировой коммерческой практике.
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Современные мирохозяйственные связи имеют солидную право​вую базу, которая включает:

· внутреннее законодательство государств;

· международные договоры;

· международные и национальные правовые обычаи, и обычаи делового оборота.

Внутреннее законодательство.


 Регулирование международных отношений на уровне национального законодательства в разных странах осуществляется по-разному. В некоторых странах нормы международного права закрепляются во внутреннем законодатель​стве, в отраслевых законах и подзаконных актах. В других странах государство специально принимает кодексы и законы по вопросам международного права. Так, в России не существует единого ко​декса норм международного права. Данные положения находят свое закрепление в отраслевых и специальных нормативных пра​вовых актах различного уровня, среди которых особое положение занимает Конституция РФ. Во внутреннем праве России сущест​вует значительное количество правовых актов, содержащих нормы  международного права. Важнейшим среди них является Граждан​ский кодекс РФ.

Значительная часть норм, относящихся к международному праву, содержится в законах и подзаконных актах Российской Фе​дерации, регламентирующих процедуру осуществления внешне​экономической и инвестиционной деятельности с иностранным участием. Как правило, эти акты носят комплексный характер и содержат правила поведения, относящиеся к различным отраслям права — административному, финансовому, таможенному, трудо​вому, гражданскому и др.

Аналогичный подход к регулированию международных отно​шений сложился во Франции, Испании, Португалии, Египте, Ки​тае, Японии. В этих государствах регулирование международных отношений осуществляется на основе нормативных предписаний, закрепленных в гражданских, гражданско-процессуальных, семей​ных, трудовых, торговых кодексах, а также в ряде отраслевых и комплексных нормативных актов.

К странам, в которых получила практику разработка специаль​ных законов в области международного права, относятся Австрия, Венгрия, Швейцария, Турция, Германия и ряд других.
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Международные договоры. 

Международные договоры представ​ляют собой соглашения между государствами и другими субъекта​ми международного права, разрабатываемые путем согласования норм в целях единообразного регулирования определенного вида отношений.

Международные договоры могут иметь характер многосторон​них соглашений (конвенций), которые разрабатываются междуна​родными межправительственными организациями, региональных договоров и двусторонних межгосударственных соглашений.

Международные договоры, разрабатываемые международны​ми организациями, носят универсальный характер и рассчитаны на широкое применение. Однако серьезным препятствием на пути их всеобщего признания и распространения продолжают оставать​ся как значительные расхождения в практике международного права, существующие в различных странах, так и нежелание мно​гих государств отказываться от применения собственных нацио​нально-правовых актов в пользу унифицированных норм между​народных договоров.

Примером области, в которой международное регулирование получило широкое распространение, является внешнеторговая деятельность и международные расчеты. В числе международных до​говоров, уже функционирующих в этой области, можно назвать, в частности: 

· Венскую Конвенцию ООН о договорах международной куп​ли-продажи товаров 1980 г. (регулирует процедуру заключения до​говора международной купли-продажи товаров, а также определя​ет права и обязанности продавца и покупателя, которые возника​ют из такого договора);

· Конвенцию об исковой давности в международной купле- продаже товаров 1974 г. и дополнительный протокол к ней 1980 г. (устанавливает единый срок исковой давности для предъявления требований, вытекающих из договора международной купли-продажи, продавцом и покупателем друг другу);

· Гаагскую конвенцию о праве, применимом к договорам меж​дународной купли продажи товаров 1986 г. (содержит в основном коллизионные нормы, регламентирующие процедуру определения права, применяемого при исполнении внешнеторговых сделок, и устанавливает сферу его действия).

В области международных расчетов в настоящее время наибо​лее значимыми являются три Женевские конвенции об унифика​ции права, относящегося к векселям, и три последующие конвен​ции (также подписанные в Женеве) об унификации права, относя​щегося к чекам.

Значительное количество международных договоров заключе​но в области транспорта, перевозки грузов и пассажиров. В числе наиболее значимых из них можно назвать:

· Международную конвенцию по унификации некоторых пра​вил о коносаменте;

· Варшавскую конвенцию по унификации некоторых правил, касающихся международных воздушных перевозок;

· Конвенцию о договоре международной перевозки грузов ав​томобильным транспортом;

· Соглашение о перевозке пассажиров и багажа по железным дорогам в прямом международном сообщении;

· Соглашение о международном грузовом сообщении;

· Конвенцию ООН о морской перевозке грузов (Гамбургские правила);

· Конвенцию о международных железнодорожных перевозках грузов, пассажиров и багажа;

· Конвенцию ООН о международных смешанных перевозках грузов.

Кроме того, можно также выделить довольно многочисленную группу международно-правовых соглашений по вопросам интел​лектуальной собственности, в большинстве которых участвует Рос​сийская Федерация. К их числу относится один из старейших ис​точников современного международного частного права — Па​рижская конвенция по охране промышленной собственности 1883 г., участниками которой являются более 140 государств мира, а также другой важный документ в этой области — Договор о па​тентной кооперации (РСТ) 1970 г.

Вопросы регулирования процедуры рассмотрения инвестици​онных споров нашли свое решение в Вашингтонской конвенции о порядке разрешения инвестиционных споров между государства​ми и иностранными лицами и в Конвенции об учреждении Мно​гостороннего агентства по гарантиям инвестиций, подписанной в Сеуле.

Процесс унификации международно-правовых норм активно ведется и на региональном уровне. Наиболее активно он идет в странах Европейского союза. Несколько важных международных договоров было принято в рамках Содружества Независимых Го​сударств (СНГ). В их числе можно, в частности, назвать Соглаше​ние о порядке разрешения споров, связанных с осуществлением хозяйственной деятельности; Соглашение об общих условиях по​ставок товаров между организациями государств — участников СНГ; Соглашение о мерах по охране промышленной собственно​сти и создании Межгосударственного совета по вопросам охраны промышленной собственности; Договор о создании Экономиче​ского союза и рад других.

Источником регулирования в международной торговле явля​ются и двусторонние договоры. Их преимущество перед многосто​ронними договорами состоит прежде всего в возможности сбалан​сирования интересов сторон в текстах соглашений, а недостаток — в создании дифференцированного режима правового регулирова​ния двусторонних отношений государств в одной и той же области.

Самым распространенным видом двусторонних договоров яв​ляются договоры, устанавливающие режим торговли в отношени​ях между двумя странами. Поскольку современные экономические отношения предполагают использование разных форм сотрудни​чества, такие договоры могут иметь разное содержание. Так, тор​говые договоры общего типа предусматривают взаимное предостав​ление режима наибольшего благоприятствования. Они заключа​ются на длительные сроки и создают определенную стабильность в торговых отношениях между странами.

Стимулируя торговлю готовой продукцией и наукоемкими то​варами, страны могут заключать межправительственные соглаше​ния об экономическом и техническом сотрудничестве, на базе кото​рых могут заключаться соглашения по отдельным вопросам. Часто такие соглашения являются правовой базой оказания технической помощи развивающимся странам.

Межправительственные экономические соглашения носят более широкий характер и регулируют не только вопросы товарообмена между странами, но и нормы в отношении движения капиталов. Эта же сфера часто регулируется соглашениями о защите инвестиций.

Условия предоставления долгосрочных кредитов на межправи​тельственном уровне фиксируются в соглашениях о финансовой по​мощи.
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В торговых операциях как во внутренней, так и в международной торговле существенная роль в процессе исполнения и регулирова​ния отдельных видов операций отводится торговым обычаям и обыкновениям. Это объясняется прежде всего многолетней прак​тикой ведения коммерческих операций по купле-продаже отдель​ных товаров и на отдельных рынках. Обычаи, складывающиеся в практике стран, играющих важную роль в международной торгов​ле, часто становятся общепризнанными и применяются всеми уча​стниками торговли. Таким образом, возникая как торговая прак​тика, обычай постепенно становится нормой и источником регу​лирования.

В международной торговле обычай являлся, возможно, первым и основным источником права, дополненным впоследствии систе​мой международных договоров, конвенций и соглашений. Зачас​тую обычай имел устную форму, что порождало различное его тол​кование и затрудняло процесс доказывания его существования. Поэтому участниками международной торговли велась работа по неофициальной кодификации торговых обычаев.

Под торговым обычаем, или обычаем делового оборота, понима​ется правило, сложившееся в сфере торговли на основе постоян​ного и единообразного повторения фактических отношений. Под международным обычаем понимают правила поведения субъектов международного права, появившиеся в результате длительной еди​нообразной практики и признанные в качестве международной правовой нормы.

Торговые обычаи характеризуются следующими признаками:

· Сложившееся правило, устойчивое и достаточное в своем со​держании.

· Широко применяемое правило.

· Правило, не предусмотренное законодательством.

Условиями применения торгового обычая является знание его сторонами, совершающими сделку. Торговые обычаи не всегда за​фиксированы в каком-либо письменном документе, в то же время сейчас такие документы чаще всего имеются и являются желатель​ными, так как вносят определенность в отношения сторон и ис​ключают возникновение коммерческих споров.

Изложение торговых обычаев можно найти в правилах бирже​вой торговли, специальных сборниках, выпускаемых националь​ными торговыми палатами, типовых контрактах.

Арбитражные суды при рассмотрении споров по сделкам по отдельным вопросам также опираются на сложившиеся торговые обычаи. Принятые в международной торговой практике обычаи применяются арбитражным судом в следующих случаях:

· такое применение обусловлено в контракте, из которого воз​ник спор;

· к обычаям отсылает норма права, подлежащего применению к спорному правоотношению;

· применение обычая основывается на положениях междуна​родного договора, действующего в отношениях между государст​вами, к которым принадлежат стороны в споре.

Наиболее важную роль в изучении и систематизации торговых обычаев играют национальные торговые палаты. Например, Тор​гово-промышленная палата РФ свидетельствует торговые и порто​вые обычаи, принятые в Российской Федерации, и может давать соответствующие заключения. Основной организацией, занимающейся систематизацией тор​говых обычаев и разработкой соответствующих документов в об​ласти международной торговли, является Международная торго​вая палата (МТП). Данной организацией подготовлен целый ряд документов, способствующих единообразию понимания и практи​ки ведения операций в области международной торговли:

· Правила по интерпретации коммерческих терминов (ИНКОТЕРМС).

· Унифицированные правила (обычаи и практика) для доку​ментарных аккредитивов.

· Унифицированные правила по инкассо.

· Унифицированные правила по договорным гарантиям.

· Примирительный и арбитражный регламент МТП.

Торговые обычаи оказывают существенное влияние на содер​жание обязательств сторон по договорам, а также играют решаю​щую роль при разрешении споров в арбитраже. Так, при наличии в контрактах и договорах неясностей или неточностей торговые обычаи помогают уточнить их содержание. Торговые обычаи за​частую заменяют некоторые нормы права, когда в договоре или контракте имеется прямое указание на применение торговых обы​чаев.

Роль торговых обычаев в регулировании торговых отношений закреплена в ряде международных соглашений. Так, в соответст​вии со ст. 9 Конвенции ООН о договорах международной купли- продажи товаров стороны договора «связаны любым обычаем, от​носительно которого они договорились, и практикой, которую они установили в своих взаимных отношениях. При отсутствии договоренности об ином считается, что стороны подразумевали применение к их договору или его заключению обычая, о котором они знали или должны были знать и который в международной торговле широко известен и постоянно соблюдается сторонами в договорах данного рода в существующей области торговли».

К торговым обычаям относятся торговые и деловые обыкновения («а мы всегда делаем так»), которые иногда называют также узансами. Узанс (от лат. usus — привычка) — коммерческий торговый обычай, дополняющий в некоторых отношениях условия договора. Узанс также определяется как коммерческое правило, устанавливающее волю каждого из партнеров и принимаемое во внимание при заклю​чении сделок, но прямо в условиях сделок не оговоренное.

От обычаев обыкновения отличаются тем, что складываются в практике торговых сделок и определяют детали этих сделок. С тор​говыми обыкновениями приходится сталкиваться в области мор​ских перевозок: они складываются, например, в портах. Обыкно​вения могут регулировать взаимоотношения сторон только в тех случаях, когда стороны в той или иной форме признали необходи​мым применение обыкновения какого-либо морского порта.

В отличие от обычаев обыкновения не являются источниками права и применяются только при условии, что эти правила извест​ны сторонам и нашли отражение в договоре в виде прямой или подразумеваемой отсылки к ним. Торговые обыкновения рассмат​риваются судом в качестве составной части заключенного кон​тракта, если такое правило не было исключено сторонами в какой- либо форме.

Тема 3. Экспортно-импортные операции: сущность, виды, этапы. 

1  Виды экспортно-импортных операций.

1.1 Понятие и специфика экспортно-импортных операций.

1.2 Экспортно-импортные операции  по купле-продаже товаров

1.3Экспортно-импортные операции по купле-продаже услуг

1.4 Экспортно-импортные операции по купле-продаже объектов интеллектуальной собственности
         2 Основные этапы внешнеэкономических операций и их характеристика.
3 Внешнеторговая документация, оформляющая исполнение коммерческой сделки

1.1 
Экономические связи с зарубежными фирмами и организациями реализуются путем проведения коммерческих операций, т.е. опре​деленных технических приемов по подготовке и проведению тор​гового сотрудничества. Необходимой предпосылкой и обязатель​ным условием внешнеторговой деятельности является выполне​ние наряду с основными операциями целого ряда операций обеспечивающего характера, связанных с продвижением товара от продавца к покупателю — транспортных, транспортно-экспедиторских и страховых, а также операций, связанных с ведением ме​ждународных расчетов. Таким образом, внешнеторговые операции охватывают широкий комплекс взаимоотношений экономическо​го, валютно-финансового и правового характера.

Внешнеторговые операции весьма разнообразны и их можно классифицировать по различным критериям. Так, по направле​нию торговли можно выделить:

экспортные операции;

импортные операции;

реэкспортные операции;

реимпортные операции.

Кроме того, коммерческие операции можно разделить на два вида — основные и обеспечивающие.

К основным операциям  относятся операции, в которых осуществляется об​мен товарами, услугами и объектами интеллектуальной собствен​ности. К обеспечивающим относятся операции по продвижению това​ров от продавца к покупателю. Примерами таких операций явля​ются транспортировка, экспедиторские операции, хранение и страхование грузов, расчетные операции и ряд других.

Компания-продавец в практике международной торговли име​нуется экспортером, а компания-покупатель — импортером. Экс​портер и импортер являются по отношению друг к другу контр​агентами по сделке.

Базовыми понятиями в международных коммерческих опера​циях являются понятия экспортной и импортной операции. Тако​го рода операции осуществляются только на коммерческой осно​ве, т.е. на основе заключения и исполнения международных торго​вых сделок. Различного рода помощь, дары и другие поставки, осуществляемые на безвозмездной основе, в экспортно-импорт​ные операции, как правило, не включаются.

Экспортная операция предполагает заключение сделки по про​даже и вывозу продукции, добытой, выращенной или произведен​ной в конкретной стране, за границу для передачи ее в собствен​ность иностранному покупателю. Экспортной считается также операция по вывозу товаров, ранее ввезенных в страну и подверг​шихся там переработке. Последующие действия покупателя дан​ной продукции, будь то продажа ее на внутреннем рынке, перера​ботка или перепродажа на другой зарубежный рынок, не влияют на экспортный характер данной операции.

При осуществлении экспортных операций компании-продавцы совершают ряд действий, которые чаще всего не требуются при осуществлении поставки на внутреннем рынке:

В некоторых странах необходима регистрация фирмы в каче​стве участника внешнеторговой деятельности в специальном рее​стре.

Для вывоза товара может быть необходимо получение экс​портных лицензий, сертификатов, разрешений.

На таможенной границе продавец проходит процедуру экс​портной таможенной очистки.

Согласно нормам национального законодательства может потребоваться оформление особых документов (например, пас​порта сделки в практике российских экспортеров).

Импортные операции заключаются в закупке товара за рубежом и ввозе его на территорию собственной страны фирмой-покупате​лем. При этом товар может поступать как непосредственно из страны — производителя данной продукции, так и из третьих стран. После поступления товара на внутренний рынок покупа​тель может совершать с ним любые действия: реализовать конеч​ным потребителям, переработать или вывезти за рубеж.

Для покупателя закупка за рубежом также может предполагать совершение ряда действий, вытекающих из международного ха​рактера его операции:

Регистрация фирмы в качестве участника внешнеторговой деятельности в специальном реестре.

Получение необходимых импортных лицензий, сертифика​тов, разрешений.

Таможенное оформление импортируемых грузов, уплата им​портных таможенных пошлин, сборов, налогов.

Оформление особых документов (например, паспорт сделки в практике российских импортеров).

Экспортно-импортные операции считаются завершенными, если товар выпущен через границу страны-получателя, что проис​ходит после выполнения всех необходимых таможенных формаль​ностей и процедур.

Среди операций по купле-продаже товаров в международной торговле можно выделить реэкспортные операции. Под реэкспорт​ными операциями понимается вывоз за границу ранее ввезенного из-за границы товара, не подвергшегося в стране экспорта какой- либо переработке. Реэкспортными являются также операции по вывозу товаров с территории свободных зон и приписных складов. В так называемых свободных зонах осуществляется значительная часть реэкспортных операций. Ввозимые на территорию свобод​ных зон товары не облагаются таможенными пошлинами и осво​бождаются на время пребывания там и при вывозе экспорта от вся​ких пошлин, сборов и налогов с импорта, обращения, потребле​ния, производства.

Реэкспортные операции могут возникать в коммерческой практике в различных ситуациях, но чаще всего в двух случаях:

· как составная часть более сложной операции;

· в целях получения прибыли на разнице в ценах.

В первом случае эти операции могут применяться при осущест​влении крупных проектов, например при строительстве объектов с помощью иностранных фирм. Практика показывает, что ино​странный поставщик часто осуществляет закупки отдельных видов материалов и оборудования в третьих странах. При этом товары отправляются в страну, реализующую проект, без завоза в страну реэкспорта. Типичным примером реэкспорта является закупка за рубежом комплектующих узлов и деталей, которые затем реэкс​портируются в составе комплектного оборудования.

Вторая ситуация может быть названа торговым реэкспортом. Торговые фирмы многих стран весьма часто прибегают к операци​ям по перепродаже товара, используя в целях получения прибыли разницу в ценах на один и тот же товар на различных рынках. В этом случае реэкспорт также осуществляется ими без завоза то​вара в свою страну. Такие операции по сути не относятся к экспор​ту или импорту данной страны, хотя и учитываются таможенной статистикой.

Реэкспортные операции могут осуществляться и по заказу ко​нечного импортера: если он не имеет выхода на рынок страны- экспортера и не хочет нести затраты, связанные с таким выходом, ему проще обратиться к реэкспортеру, у которого есть тесные свя​зи с экспортером. В некоторых случаях реэкспортер в силу каких- то других обязательств перед конечным импортером сможет пред​ложить ему более выгодные условия продажи. Иногда причиной реэкспортных операций являются торгово-политические условия, ограничивающие экспорт или импорт в некоторые страны.

Реэкспорт применяется и для повышения эффективности внешнеторговых операций. Так, если российские организации имеют обязательства по поставке нефтепродуктов на Кубу, то де​шевле осуществить эти поставки, закупив нефтепродукты в Вене​суэле. В свою очередь, Венесуэле выгоднее выполнить свои обяза​тельства по поставке нефти в Европу, закупив ее в России. Такие закупки и продажа нефтепродуктов являются их реэкспортом без завоза в страну реэкспортера.

Самым главным условием реэкспортной сделки является то, что реэкспортер не подвергает товары никакой переработке, не вносит в их конструкцию и дизайн никаких изменений. Могут, од​нако, быть произведены незначительные операции, не меняющие наименования товаров: смена упаковки, нанесение специальной маркировки и т.д., т.е. операции, подготавливающие товар к ре​экспорту в соответствии с требованиями стран потребления.

Если стоимость дополнительных операций по переработке то​вара превысила половину (50%) его экспортной цены, согласно торговой практике товар меняет наименование и более не считает​ся реэкспортным, а операция по его продаже превращается в экс​портную операцию.

Если продавец хочет ограничить право покупателя реализовы- вать товар в третьи страны, что связано обычно с защитой своих рынков сбыта, он должен четко указать это в договоре купли-про​дажи.

В некоторых случаях реэкспорт носит случайный характер. Так, продавец может столкнуться с ситуацией, когда покупатель по каким-то причинам не может его оплатить. Если товар уже от​правлен в страну предполагаемого импорта, то продавец будет ста​раться продать его другому покупателю данного рынка, а если это не удается, то, возможно, покупателям из другой страны. Такая поставка и станет реэкспортом.

Распространенным примером реэкспортных операций являет​ся продажа товаров на международных товарных аукционах. Ино​странные поставщики привозят свою продукцию аукционным компаниям, а иностранные покупатели, приобретшие данные то​вары, вывозят их на свои национальные рынки.

В других случаях реэкспортные операции возникают как слу​чайные, внеплановые сделки, связанные с необходимостью по​ставки торговой фирмой оговоренных в экспортном контракте то​варов, национальный изготовитель которых по каким-то причи​нам не готов предоставить их в указанный срок. Если данный товар относится к категории массовых и в достаточной степени стандартен, то он закупается торговой фирмой на другом рынке у иностранного поставщика и отправляется контрагенту-импортеру. Поставка товара в этом случае осуществляется обычно напрямую.

Реэкспортные операции обычно регулируются таможенными правилами. Так, наиболее часто возникающая проблема связана с различного рода операциями, совершаемыми компанией-реэкспортером при завозе товара временно на территорию своей страны или другую таможенную территорию. Такого рода ситуации регу​лируются следующим образом:

если реэкспортер совершает дополнительные операции, не меняющие существа данного товара (упаковка, нанесение марки​ровки, расфасовка, разбивка на более мелкие партии), то данный товар рассматривается как реэкспортный;

если же совершаются операции, которые могут быть отнесе​ны к переработке самого товара и изменению его свойств, то фир​ма, осуществившая такую переработку, рассматривается как экс​портер данного товара (при этом частым условием таможенного законодательства является определенная величина добавленной стоимости).

В ряде случаев на внутренний рынок ввозится товар, ранее вы​везенный для экспорта и не подвергшийся за границей какой-либо переработке. Такие операции получили название реимпортных. К реимпорту можно отнести товары, не принятые иностранным покупателем из-за наличия дефектов и возвращаемые экспорте​ром для ремонта или замены.

Однако не считается реимпортом возврат товаров, ранее по​ставленных за границу на консигнацию, на ярмарки, выставки, на условиях временного ввоза и аренды, так как вывоз товаров не со​провождался их продажей.

Экспортно-импортные операции могут быть как прямыми, так и косвенными, т.е. осуществляться как самими владельцами това​ров, так и различного рода посредниками. В качестве посредников в международной торговле могут выступать дистрибьюторы, диле​ры, комиссионеры, консигнаторы, агенты и брокеры. Экспортер передает посредникам часть коммерческой работы, которую по​следние могут осуществить быстрее и на более высоком уровне из- за хорошего знания собственного рынка: поиск партнеров по сдел​кам, подготовку документов и подписание контрактов, транспорт- но-экспедиторские операции, кредитование и страхование това​ров, выполнение таможенных формальностей. Посредники также являются важным источником информации о зарубежном рынке, предоставляя регулярные обзоры конъюнктуры своих рынков и конкурентной ситуации.

Практика международной торговли показывает, что прямой метод торговли используется преимущественно в следующих си​туациях:

экспорт промышленного сырья по долгосрочным контрак​там;

экспорт дорогостоящего и комплектного оборудования;

импорт сельскохозяйственной продукции, приобретенной непосредственно у фермеров-производителей в развивающихся странах;

экспорт через собственные заграничные филиалы и дочер​ние компании, имеющие собственную розничную сеть.

Государственные предприятия и учреждения многих стран так​же осуществляют значительную часть операций по экспорту и им​порту напрямую, что часто бывает установлено положениями на​ционального законодательства.

Прямой метод торговли предполагает изготовление и поставку продукции, ориентированной на конкретные требования и запро​сы иностранного потребителя. В этом случае контрагенты деталь​но обсуждают на переговорах технические условия будущей сделки, экспортер может пойти на определенные дополнительные расходы по доработке и доукомплектованию товара. Поставка за​казанного товара в этих ситуациях не является завершением сдел​ки, поскольку связи между контрагентами продолжаются в рамках осуществления обязательств по гарантийному обслуживанию, по​ставке запасных частей, усовершенствованию продукции.

В торговле сырьевыми товарами прямой метод может обеспе​чить потребителю устойчивость поставок необходимого ему сырья для производства конечной продукции.

Использование метода прямых связей широко распространено в современной международной коммерческой практике. По неко​торым подсчетам, у американских фирм на долю прямых продаж приходится более двух третей всей экспортной продукции про​мышленного назначения, у английских — около 70%.

Важную роль в расширении прямых связей сыграло создание транснациональными корпорациями своих сбытовых и производ​ственных заграничных дочерних компаний, которые выступают на рынках других стран как контрагенты.

Наличие прямых связей с внешним рынком позволяет экспор​теру налаживать наиболее тесные контакты с иностранными по​требителями, лучше изучать условия рынка и быстрее приспосаб​ливать свои производственные программы к спросу и требованиям иностранного рынка. Это приобрело особо важное значение в со​временных условиях резкого обострения конкурентной борьбы на мировом рынке.

Развитие прямых международных коммерческих связей приве​ло к относительному уменьшению значения косвенного экспорта и импорта, хотя роль торгово-посреднического звена в целом про​должает оставаться довольно высокой. С помощью торговых по​средников реализуется более половины всех товаров, вовлекаемых в международный товарооборот. Особенно велика роль торговых посредников при сбыте стандартного промышленного оборудова​ния и потребительских товаров.

К услугам торговых посредников крупные промышленные компании прибегают при реализации второстепенных видов про​дукции, а также на отдаленных, труднодоступных и слабо изучен​ных рынках, рынках малой емкости, при продвижении новых то​варов, при отсутствии в странах-импортерах собственной сбыто​вой сети и в тех случаях, когда ввоз в страну определенных товаров монополизирован крупными торгово-посредническими фирмами. Услугами торговых посредников пользуются и крупные промыш​ленные фирмы, объем экспортно-импортных операций у которых невелик, а также мелкие и средние фирмы, осуществляющие внешнеторговые операции эпизодически.

Использование торговых посредников обеспечивает промыш​ленным фирмам-экспортерам определенные преимущества. Они особенно значительны при сбыте стандартных видов машин и обо​рудования, требующих послепродажного технического обслужива​ния. Наличие у торгово-посреднических фирм собственной сети технического обслуживания (складов запасных частей, ремонтных мастерских, кадров специалистов) значительно облегчает освое​ние новых рынков. Торгово-посреднические фирмы, как правило, хорошо знают требования местного рынка, имеют устойчивые де​ловые связи, осуществляют всю деятельность, связанную с постав​кой товаров и оформлением документации, располагают больши​ми возможностями в отношении организации рекламы, участия в ярмарках и выставках и др.

В современных условиях торговые посредники, продолжая со​хранять свою юридическую независимость, все более попадают под влияние крупных фирм, которые во многом предопределяют сферу и характер их деятельности. В связи с этим значительно уси​лилась специализация торговых посредников на операциях с опре​деленной группой товаров. В особенности это касается оптовых фирм, осуществляющих торговлю определенными видами сырья, а также розничных фирм в торговле технически сложной продук​цией, требующей послепродажного обслуживания. Важной чертой является изменение характера взаимоотношений между торговым посредником и производителем-экспортером.

Характерной чертой происходящих изменений является также усиление тенденции к подчинению крупнейшими фирмами загра​ничной дилерской сети, которую они ориентируют на продажу конкретных видов товаров. Хотя формально дилеры сохраняют свою независимость, по существу их деятельность направляется, финансируется и контролируется из штаб-квартиры материнской компании. Во избежание конкуренции крупные фирмы стремятся также координировать деятельность работающих на них агентов путем закрепления за ними определенных рынков или отдельных районов страны, а также путем запрещения продавать конкури​рующие товары других фирм.

1.2 

Товарные сделки в международной торговле предполагают, что предметом сделки является товар в материально-вещественной форме. В этих сделках в наибольшей степени проявляется вся спе​цифика внешнеторговых операций: пересечение предметом сдел​ки границы страны-продавца; таможенное оформление товара для экспорта и прохождение таможенных формальностей на границе страны-экспортера; осмотр товара на границе страны-импортера и уплата таможенных платежей.

По видам товаров, являющихся предметом торговли, можно выделить:

торговлю сырьевыми товарами;

торговлю продовольственными товарами;

торговлю товарами широкого потребления;

торговлю машинами и оборудованием.

Торговлю машинно-технической продукцией можно также подразделить по степени ее готовности к использованию:

готовая продукция,

продукция в разобранном виде;

комплектное оборудование.

Наряду с обычными экспортно-импортными сделками по реа​лизации товаров, каждая из которых завершается получением или уплатой денежной суммы за экспортный или импортный товар, в практике международных экономических отношений широко при​меняются так называемые товарообменные операции, или встречная компенсационная торговля. Встречная торговля включает операции по реализации товаров, когда предусматриваются встречные обяза​тельства экспортеров закупить у импортеров продукцию на часть или полную стоимость экспортируемых товаров. Все многообразие встречных сделок в зависимости от организационно-правовой ос​новы или принципа компенсации можно разделить на три группы:

товарообменные сделки на безвалютной основе;

торговые компенсационные сделки на денежной основе;

промышленные компенсационные сделки.

Рассмотрим более внимательно содержание каждой из них.

Товарообменные соглашения на безвалютной основе предпола​гают оплату поставок продукции в натуральной форме, когда про​дажа одного или нескольких товаров одновременно увязывается с приобретением другого товара и расчеты в денежной форме не производятся. Такие сделки различаются по срокам поставок и могут осуществляться с одновременной или краткосрочной по​ставкой и длительным сроком исполнения.

Сделки с единовременной поставкой делятся на бартерные сдел​ки и прямую натуральную компенсацию. Бартер предусматривает оформление одного контракта, в котором фиксируются объемы обмениваемых товаров на основе мировых цен с учетом расходов на перемещение грузов. Движение встречных потоков товаров происходит, как правило, одновременно в указанные пункты на​значения, а разрыв между поставками не превышает одного года. На количество передаваемых сторонами друг другу товаров не влияет изменение уровня цен на мировом рынке. Объектами бар​терных сделок в основном являются согласованные наборы одно​родных товаров, преимущественно сырья, что практически исклю​чает возможности товарного маневрирования. Именно поэтому бартер является наименее распространенной сделкой во встречной торговле.

Другой вид безвалютной краткосрочной взаимной поставки товаров — прямая компенсация. Ее отличие от бартера состоит в, том, что стороны согласуют цены на взаимопоставляемые товары, которых может быть не два, а несколько. Сделки типа прямой на​туральной компенсации обычно заключаются между универсаль​ными торговыми домами, экспортно-импортными фирмами, оп​товыми и розничными организациями разных стран, предлагаю​щими широкую номенклатуру товаров на мировом рынке.

Товарообменные сделки на безвалютной основе с длительными сроками исполнения также могут принимать различную форму. На​пример, крупные компании, имеющие на внешних рынках собст​венные подразделения, заключают базовое соглашение с какой- либо одной организацией в стране-импортере, которое позволяет им сгруппировать все встречные закупки на длительный срок. Сделки о товарообмене могут оформляться и на основе писем- обязательств сроком на три — пять лет. Определив номенклатуру товаров, компании в письмах-обязательствах указывают общее ко​личество товаров, подлежащих обмену. Цены согласовываются ежеквартально или один-два раза в год. Иногда товарообменные соглашения с длительным сроком исполнения имеют характер об​щих протоколов, в которых указываются списки взаимопоставляе- мых товаров. Впоследствии стороны на основе этих протоколов за​ключают отдельные контракты. Протоколы о товарообмене служат для подписавших их сторон основой достижения сбалансирован​ного уровня взаимного товарообмена в течение определенного срока.

Значительную часть встречной компенсационной торговли за​нимают торговые компенсационные сделки на денежной основе, пре​дусматривающие участие экспортера в реализации товаров, пред​лагаемых импортером. Все сделки этого типа можно разделить на следующие группы:

краткосрочная торговая компенсация;

встречные закупки;

сделки типа «оффсет»;

сделки типа «свитч»;

авансовые закупки.

Участвуя в краткосрочной торговой компенсации на денежной основе, продавец товара соглашается получить оплату частично или полностью в виде поставок покупателя. В отличие от бартера при краткосрочной торговой компенсации партнеры выставляют счета в денежной форме. Экспортер получает выручку за свои по​ставки только после того, как будут реализованы товары, идущие по встречным обязательствам, хотя возможен частичный платеж немедленно по получении товара. Краткосрочные товарообмен​ные компенсационные сделки обычно проводятся экспортно-им​портными торговыми фирмами двух или более стран по относи​тельно широкой номенклатуре товаров, и в них может быть вовле​чено большое число национальных поставщиков и потребителей, пользующихся их услугами. Поэтому экспортер может передать свои обязательства по импорту третьей стороне. Но это нисколько не меняет сути самой сделки. Особенностью этого типа сделок яв​ляется и то, что они не ограничиваются взаимной поставкой това​ров, а предусматривают взаимное удовлетворение интересов контрагентов в любой другой форме. Так, краткосрочным согла​шением о торговой компенсации может предусматриваться, что российская фирма покрывает 10—20% стоимости товаров, полу​ченных от зарубежных контрагентов не встречными поставками товаров, а внесением этой суммы в рублях в российский банк на его счет. Такие условия иностранный партнер может оговорить в договоре для того, чтобы иметь возможность оплатить услуги сво​их агентов в России, покрыть расходы по участию в выставке и т.п.

Весьма распространенной формой встречной компенсацион​ной торговли являются так называемые встречные закупки. При за​ключении такого рода сделки экспортер обязуется закупить или обеспечить закупку третьей стороной товаров импортера, состав​ляющих по стоимости определенный процент от его собственной поставки. При этом предполагается подписание двух отдельных контрактов: одного — на первоначальный экспорт, а второго — на встречную закупку. При этом не указываются конкретные товары, закупаемые по встречным поставкам, а фиксируется только сумма и срок поставки. Основное отличие встречных закупок от кратко​срочной торговой компенсации на денежной основе состоит в том, что при встречных закупках платежи по первоначальной и встреч​ным поставкам производятся независимо друг от друга.

Сделка типа «оффсет» — это своего рода джентльменское со​глашение, которое не содержит имеющего законную силу юриди​ческого обязательства экспортера в отношении встречной закуп​ки. Однако предполагается, что экспортер согласен закупить това​ры у импортера на сумму, составляющую определенную долю от экспортной поставки, причем эта доля часто превышает 100%. Та​кого рода сделки практикуются между фирмами развитых стран, и они, как правило, связаны с правительственными закупками воен​ной техники, оборудования для атомных электростанций и других промышленных объектов, которые частично финансируются по​ступлениями от встречных поставок.

Содержанием сделок типа «свитч» является передача экспорте​ром своих финансовых обязательств по встречной закупке третьей стороне, обычно крупной специализированной торговой фирме. Такая сделка избавляет экспортера от создания собственного сбы​тового подразделения для встречных закупок товаров, не соответ​ствующих его основному профилю. Строго говоря, такие передачи финансовых обязательств не являются самостоятельной формой торговли и могут применяться в сочетании с любым типом встреч​ной торговли, кроме бартера.

В отличие от всех ранее названных видов сделок особенностью авансовых закупок является то, что экспортная и импортная по​ставки здесь меняются местами. Экспортер, заинтересованный в продаже своих товаров определенному партнеру, сначала закупает у него какую-либо продукцию. Тем самым в дальнейшем он осво​бождается от обязательства по встречным закупкам в рамках дан​ной конкретной сделки. Схема этого типа соглашения выглядит примерно так: заинтересованные стороны подписывают контракт об авансовой закупке, в котором содержится положение, преду​сматривающее, что экспортный контракт будет подписан позднее; затем при его оформлении экспортер может включить в условия сделки право передачи экспортной поставки любой фирме своей страны по собственному усмотрению; выступив в качестве посред​ника, фирма-экспортер, передавая право на продажу товара дру​гой фирме, взимает с нее комиссионное вознаграждение.

Рассмотренные выше виды встречной компенсационной тор​говли не предусматривали какой-либо производственной увязки обмениваемых партнерами товаров. Вещественное наполнение встречных поставок не определялось спецификой товаров перво​начального экспорта и зависело от чисто рыночных факторов. Та​кого рода обмен не создавал основательных предпосылок для су​ществования длительных устойчивых экономических отношений между партнерами разных стран. Когда же встречная торговля яв​ляется частью промышленного сотрудничества, то она непосред​ственно увязывается с производственной сферой и создает особую классификационную группу встречных поставок, которая получи​ла название промышленных компенсационных сделок. Компенсаци​онные соглашения о промышленном или любом другом производ​ственном сотрудничестве предполагают, что поставки оборудова​ния для сооружаемых объектов будут оплачиваться встречными поставками товаров, производимых с его помощью. Такие сделки наиболее широко применяются в добывающей промышленности развивающихся стран в рамках договоров о сотрудничестве по раз​работке природных ресурсов с крупными иностранными фирма​ми, но они имеют место и в обрабатывающих отраслях.

Крупномасштабные долгосрочные компенсационные соглашения с обратной закупкой товаров различаются в зависимости от уровня и размеров поставок. Соглашения, в которых обязательства по встречным закупкам выше стоимости поставляемого оборудования, оформляются тремя группами взаимосвязанных контрактов: кон​трактом на поставку оборудования и предоставление технических услуг; контрактом на поставку конечной продукции на основе дол​госрочного соглашения и банковским соглашением о предоставле​нии кредитов. Встречные закупки осуществляются в течение 20—25 лет по ценам, устанавливаемым на базе мировых цен. Сдел​ки, в которых обязательства по компенсационным закупкам равны или ниже стоимости поставляемого оборудования, имеют специфи​ческие особенности в зависимости от отраслей промышленности. Так, во многих соглашениях вместо готовой конечной продукции предусматриваются компенсационные поставки промежуточных изделий. Цены могут устанавливаться на базе цен, определяемых фирмами, или на основе издержек производства у предприятий-по​ставщиков.

Встречная торговля в рамках промышленного сотрудничества иногда выступает и в форме сделок типа «развитие — импорт». Эти соглашения имеют место преимущественно в отраслях обрабаты​вающей промышленности и предполагают, что встречные постав​ки будут покрывать затраты иностранных поставщиков оборудова​ния и услуг. В то же время в сделках «развитие — импорт» разви​вающиеся страны для встречных поставок используют не только продукцию построенных предприятий, но и товары своего тради​ционного экспорта. В связи с тем что такой оборот дела не всегда удовлетворяет экспортера оборудования, он может переуступить свои обязательства по встречной закупке третьей стороне. Подоб​ная переуступка именуется цессией, а третья сторона, принимаю​щая на себя обязательства по встречной закупке, — цессионером.

В последнее время на мировом рынке нашли применение еще целый ряд сделок встречной торговли. Так, к подобным операци​ям относятся операции на давальческом сырье. Суть их состоит в том, что одна сторона, например российская компания, которая располагает сырьем, но перерабатывающих мощностей у нее не​достаточно, подписывает контракт с контрагентом из другой стра​ны на переработку сырья и получение обратно полуфабрикатов. Часть продукции переработчик оставляет себе как плату за перера​ботку.

Выкуп устаревшей продукции — еще один вид товарообменных операций. Это касается прежде всего машинно-технических изде​лий: автотранспортной, дорожно-строительной техники, сельско​хозяйственных машин, а также самолетно-вертолетной техники. Инициатором таких операций выступает обычно импортер. Если экспортер предлагает импортеру приобрести у него новые маши​ны, то импортер ставит обязательным условием выкупить у него

устаревшую технику. Конечно, речь идет о технике одного профи​ля. При этом выкупаемая техника может быть произведена другой фирмой, а не той, которая предлагает новую. Переговоры о прода​же новой техники и о выкупе старой идут одновременно. В это же время согласуются и цены на новые и старые товары, контракты на продажу и выкуп могут быть подписаны отдельно, а может быть составлен и один контракт. Импортеру такие операции очень вы​годны, так как он снижает свои валютные затраты и избавляется от старой техники. Экспортер, выкупивший старую технику, стре​мится извлечь из нее максимальную выгоду. Обычно техника ре​монтируется и предлагается для продажи другим покупателям, чаще всего в развивающиеся страны, как техника, «бывшая в упот​реблении».

Поставки на комплектацию также являются товарообменными операциями. При этой сделке импортер крупного оборудования, например комплектного, ставит непременным условием покупку изготовителем у заказчика части оборудования или приборов для комплектации и передает ему заранее составленный список таких деталей. Заказчик обычно мотивирует это тем, что его отечествен​ное оборудование удобнее, чем иностранное, хотя на самом деле это может быть вызвано желанием уменьшить расходы. Предме​том таких контрактов может быть любое сложное комплектное оборудование, а комплектующие приборы и детали — это в основ​ном стандартные двигатели, насосы, аккумуляторы и т.д.

Ряд сделок по купле-продаже товаров носит специфический характер. Это сделки, совершаемые на особых рынках: товарных биржах, международных аукционах и торгах.

1.3 

Обобщая различные виды услуг, использующиеся в международ​ной торговле, можно в целом объединить их в две группы: основ​ные и обслуживающие куплю-продажу товаров.

В современных условиях многие сделки по купле-продаже услуг являются самостоятельными, обособленными от купли-продажи товаров операциями, такие сделки и относятся к группе основных.

К основным сделкам купли-продажи услуг относятся:

сделки по оказанию производственно-технических (инжи​ниринговых) услуг;

арендные сделки;

сделки по экспорту и импорту туристических услуг;

сделки по консультационным услугам в области информа​ции и совершенствования управления.

Производственно-технические услуги, получившие в междуна​родной практике название инжиниринговых, представляют собой комплекс услуг коммерческого характера по подготовке и обеспе​чению процесса производства и реализации продукции, обслужи​ванию строительства и эксплуатации промышленных, инфра​структурных, сельскохозяйственных и других объектов.

Предоставление на основе договора на инжиниринг полного комплекса услуг и поставок, необходимых для строительства ново​го объекта, называется комплексным инжинирингом. Он включает три отдельных вида инженерно-технических услуг, каждый из ко​торых может быть самостоятельным предметом сделки:

консультационный инжиниринг;

технологический инжиниринг;

строительный и (или) общий инжиниринг.

В международной торговле услугами широко используются арендные сделки, предполагающие сдачу внаем товара иностранно​му контрагенту. Арендные сделки весьма разнообразны и могут быть классифицированы прежде всего по сроку аренды на кратко​срочные, среднесрочные и долгосрочные.

Среди долгосрочных арендных сделок выделяют сделки, назы​ваемые лизингом. Под такой сделкой понимается аренда основных средств производства для использования в производственных це​лях арендатором. При этом сами товары приобретаются арендода​телем и он сохраняет право собственности на них до конца сделки. Завершением лизинговой сделки обычно является выкуп аренда​тором используемого оборудования.

Лизинговые операции делятся на финансовый и оперативный лизинг. Финансовый лизинг характеризуется средне- и долгосроч​ным характером контрактов, амортизацией полной или большей части стоимости оборудования. Оперативный лизинг представляет собой сделку, не предполагающую компенсацию затрат арендода​теля на приобретение оборудования в течение основного срока аренды. Эта сделка характеризуется более коротким сроком кон​тракта.

Лизинговые операции подразделяются также на экспортные, импортные и транзитные. Экспортный лизинг предполагает, что арендодатель приобретает объект лизинга у национального произ​водителя и отправляет иностранному арендополучателю. Импорт​ный лизинг осуществляется путем покупки арендодателем обору​дования иностранного производства и передачи этого оборудова​ния национальному арендополучателю. Транзитный лизинг означает, что производитель оборудования, арендатор и арендополучатель находятся в разных странах.

Туристические услуги — широко распространенный в современ​ных условиях вид деятельности. Международный туризм охваты​вает категорию лиц, выезжающих за границу и не занимающихся там оплачиваемой деятельностью.

Виды туристических услуг, предлагаемых в качестве товара на международном рынке, довольно разнообразны и включают услуги:

по размещению туристов;

по перемещению туристов до страны назначения и по стра​не — объекту туризма различными видами транспорта;

по обеспечению туристов питанием;

направленные на удовлетворение культурных потребностей туристов (посещение театров, музеев, фестивалей);

направленные на удовлетворение деловых интересов тури​стов (конгрессы, симпозиумы, научные конференции);

услуги торговых предприятий (продажа сувениров, откры​ток);

услуги по оформлению документации (паспорта, визы).

Туристические услуги предоставляются либо по отдельным их

видам по выбору, либо в комплексе.

Большое значение и распространение получили консультаци​онные услуги в области информации и совершенствования управле​ния. Этот вид услуг чрезвычайно разнообразен. Так, широкое рас​пространение получили аудиторские услуги: проверка коммерче​ской и финансовой хозяйственной деятельности, разработка предложений по ее совершенствованию, консультации по вопро​сам налогообложения и т.п. Эти услуги предоставляются хозяйст​венно самостоятельным предприятиям.

Заключения, подготавливаемые аудиторами по результатам проводимых ими проверок состояния финансового положения клиентов, обычно служат основанием для подтверждения реально​сти балансов, представляемых клиентами, и соблюдения ими пра​вил бухгалтерского учета, что позволяет производить расчеты и платежи, связанные с уплатой налогов.

Наряду с проверками аудиторы могут проводить консультации по бухгалтерскому учету, налогообложению, менеджменту, марке​тингу и по другим вопросам.

Вторая группа сделок по купле-продаже услуг включает опера​ции по обслуживанию товарооборота. К этому виду операций от​носятся множество услуг, основные из которых:

по международным перевозкам грузов;

транспортно-экспедиторские;

по хранению грузов;

по страхованию грузов;

по международным расчетам и ряд других.

1.4  

В этой группе операций различают:

сделки по торговле научно-техническими знаниями;

сделки по торговле объектами авторского права.

Операции по торговле научно-техническими знаниями связаны

с обменом результатами производственных, научных исследова​ний и разработок, имеющих не только научную, но и коммерче​скую ценность. В качестве товара здесь выступают продукты ин​теллектуального труда, облеченные в форму патентов, товарных знаков, промышленных образцов, представляющих собой часть так называемой промышленной собственности. К этим же объек​там относятся также технические знания и опыт, объединяемые понятием «ноу-хау», что предполагает передачу знаний и опыта путем предоставления технической документации, чертежей, сек​ретов производства, не подлежащих патентованию.

Научно-технические знания поступают в международный обо​рот на основе либо отношений купли-продажи (при продаже па​тентов), либо отношений, возникающих в связи с получением вре​менного права пользования результатами научной деятельности на базе международных лицензионных соглашений.

Лицензионные операции связаны с предоставлением права стороной-патентовладельцем, именуемым лицензиаром, другой стороне — лицу или фирме, именуемой лицензиатом, на промыш​ленное и коммерческое использование изобретения, пользующе​гося патентной защитой, в течение обусловленного срока и за оп​ределенное вознаграждение.

К относительно новым видам операций в области лицензион​ной торговли относятся:

комбинирование купли-продажи лицензий с лизингом соот​ветствующего оборудования;

комплексные сделки по продаже лицензий, оборудования, сырья и материалов, запасных частей и т.д.;

«пакетные» лицензии, при которых продаются несколько ли​цензионных объектов, увязанных в единую технологическую или производственную систему, носящую межотраслевой характер;

«перекрестное» лицензирование, в котором партнеры взаим​но предоставляют друг другу лицензии на право пользования изо​бретениями и ноу-хау (своеобразный бартер в технологии).

Определенной спецификой в области лицензионных операций обладают сделки по передаче ноу-хау. Торговля ноу-хау может осу​ществляться как в рамках специально заключаемых сделок, так и являться элементом комплексной сделки. Договор о передаче ноу- хау предполагает обязанность экспортера предоставить техниче​скую информацию в предусмотренной форме для использования импортером за определенное вознаграждение. Основной областью данной сделки является передача информации, поставка в ряде случаев машин и оборудования и др.

Основной проблемой при совершении этой сделки является четкое установление самого наличия информации типа ноу-хау в комплексной сделке. Признаком ноу-хау является новизна техни​ческого знания, полезность его для решения хозяйственных задач.

По контракту ноу-хау передается в следующих формах:

техническая документация, включая чертежи, рабочие про​екты, схемы, ТЭО, статистические расчеты, формулы, рецепты и т.д.;

устная информация и показ;

изготовление образцов технических объектов.

Поскольку при продаже ноу-хау экспортер стремится сооб​щить минимум информации о его сути, а импортер, напротив, хо​чет узнать как можно больше, то это часто приводит к срыву пере​говоров. Выходом из этой ситуации становится двухэтапное за​ключение сделки по продаже ноу-хау. На первом этапе стороны заключают опционное соглашение, по которому экспортер пере​дает своему потенциальному покупателю информацию, достаточ​ную для оценки выгодности приобретения ноу-хау, в обмен на оп​лату суммы опциона (обычно 10% стоимости будущей лицензии).

В дальнейшем, если стороны заключат договор по продаже ноу- хау, стоимость опциона засчитывается как первый платеж по сдел​ке, а если покупатель отказывается от покупки ноу-хау, опцион ос​тается у продавца.

Другую группу внешнеторговых сделок по купле-продаже ре​зультатов научной деятельности составляют сделки по возмездно​му обмену результатами научно-исследовательских работ в области науки, промышленного производства, медицины и т.д. Содержа​нием указанных сделок является выполнение совместных и заказ​ных научно-исследовательских и проектно-конструкторских ра​бот, исполнение заказов на подготовку научно-технической доку​ментации, научного оборудования и опытных образцов изделий и материалов, проведение научно-технических экспертиз, консуль​таций и т.д.

Экспортно-импортные операции по торговле объектами ав​торского права охватывают сферу духовной жизни и конкретизиру​ются в операциях по уступке и приобретению прав на перевод и издание научной и художественной литературы, постановку теат​ральных спектаклей, издание нот и исполнение музыкальных про​изведений, совместную постановку кинофильмов, прокат и обмен кинофильмами и телепрограммами. Экспортная операция предпо​лагает уступку таких прав, а импортная — приобретение прав.

2 


Любая внешнеэкономическая операция содержит 3 этапа:

1. подготовка к заключению сделки (контракта);

2. заключение сделки (контракта);

3. исполнение сделки (контракта).

Рассмотрим содержание основных этапов организации внешнеэкономической операции как совокупности определенных процедур в рамках каждого этапа и техники проведения ВЭО как набора конкретных действий по каждой процедуре на примере наиболее простой экспортно-импортной операции по поставке готовых изделий при прямых связях между контрагентами. 

Подготовка к заключению сделки включает в себя такие процедуры, как:

1. комплексное исследование рынка, включающее в себя:

· изучение конъюнктуры рынка данного товара (выявление существующего и ожидаемого спроса на него);

· изучение торгово-политических, таможенных и правовых условий рынка (системы государственного регулирования внешней торговли, таможенных режимов требований к сертификации товаров, страхового законодательства страны, тарифов на перевозку и т.д.);

· оценка деятельности фирм-конкурентов;

· оценка деятельности фирм - потенциальных покупателей (с учетом их требований к товару);

· расчет внешнеторговых цен на товар;

· выбор форм выхода на внешний рынок;

· расчет предполагаемой экономической эффективности сделки.

2. рекламная компания:

· размещение рекламного материала в средствах массовой информации;

· рассылка в адрес потенциальных покупателей каталогов, проспектов, прайс-листов с характеристиками и ценой предлагаемого товара;

· организация и проведение рекламной компании на рынке страны импортера.

3. установление контактов с потенциальным контрагентом за рубежом путем:

· рассылка оферт (запросов);

· подтверждение заказа;

· посылки коммерческого письма с предложением вступить в переговоры по поводу заключения сделки;

· направление проформы сделки.

В рамках первого этапа техника внешнеэкономических операций включает в себя оформление следующих документов:

· информационная карта фирмы  (конкурента, покупателя, поставщика);

· фирменное досье;

· конкурентный лист;

· рекламные материалы;

· оферта (запрос)

· подтверждение оферты (запроса);

· счет-проформа;

· заявка на инструкции по поставке товара;

· перечень вопросов для согласования.

Заключение сделки включает в себя такие процедуры, как:

1. проведение предварительных переговоров (путем переписки, личных контактов);

2. выбор способа подписания контракта;

3. акцепт покупателям твердой оферты;

4. подтверждение продавцом заказа, сделанного покупателем;

5. выбор формы контракта купли-продажи (письменная, устная, смешанная);

6. выбор вида контракта (разовый или с периодической поставкой) и формы оплаты (денежной, товарной, смешанной);

7. окончательная добработка текста контракта;

8. подписание контракта.

В рамках второго этапа техника внешнеэкономических операций включает в себя оформление следующих документов:

· деловая переписка; 

· контракт.

Исполнение сделки и техника внешнеэкономических операций включает в себя такие процедуры оформление таких документов, как:

1. обеспечение производства товаров на экспорт: поручение на покупку сырья, материалов и комплектующих; инструкции по изготовлению товара; инструкция по упаковке; наряд на вывоз товара со склада. 

2. подготовка товара к отгрузке: извещение о готовности товара к отгрузке;

инструкция по отправке; заявка на фрахт; ордер на отправку; извещение об отправке; извещение о распределении документов; разрешение покупателя на поставку;  коммерческий счет (счет-фактура, счет-проформа); спецификации;  техническая документация; гарантийные обязательства; упаковочный лист;  протокол испытаний (для машинотехнического оборудования);  сертификат происхождения и качества; разрешение на отгрузку.

3. проведение платежно-расчетных операций в зависимости от формы и способа  международных расчетов): заявка (на аккредитив, банковские гарантии);  извещение об открытии товарного аккредитива; товарный аккредитив; извещение о переводе товарного аккредитива; извещение о платеже по товарному аккредитиву; извещение о принятии документов к оплате по товарному аккредитиву; гарантийного письма по товарному аккредитиву;  банковская гарантия; простой вексель;  переводной вексель;  инструкция по банковскому переводу;  платежное поручение; заявления на банковский перевод; инкассовое поручение; извещение об инкассовом платеже  и т.д. 
4. страхование грузов:  страховой полис; страховой сертификат;  страховое объявление;  счет страховщика; ковернота. 

5. заключение договора на экспедирование грузов: отгрузочное поручение;  экспедиторские  инструкции; экспедиторское свидетельство о получении грузов;  складская расписка экспедитора; расписка в получении товара;  ордер на выдачу товара; ордер на обработку грузов;  пропуска на товар;  извещение об отправке; документы на портовые сборы; счета  экспедитора.

6. организация международных перевозок грузов: накладные (железнодорожные, авиа, авто); коносамент; штурманская расписка;   морская накладная; доковая расписка; доковая расписка; дорожная ведомость; расписки  в получении грузов; гарантийного письма; подтверждения на фрахт; извещения о прибытии грузов; извещения о возникновении препятствий к поставке грузов; извещения о возникновении препятствий в перевозке грузов; грузовой манифест. 

7. таможенная очистка грузов: грузовая таможенная декларация (ГТД); экспортная/импортная лицензия; декларация валютного контроля по экспорту/импорту; заявка на выдачу валютной лицензии; валютная лицензия; налоговая декларация; грузовая декларация; таможенное извещение о поставке;  свидетельства о происхождении товара;  сертификат качества; ветеринарное, санитарное, карантинное, фитосанитарное свидетельства; паспорт экспортной/импортной сделки. 

Вышеперечисленные процедуры в рамках организации внешнеэкономических операций  и оформляемые  документы в рамках техники внешнеэкономических операций   дают полное представление  о структуре и сложности процесса осуществления внешнеэкономических сделок. Кроме того, процесс организации  и техники каждой реальной  сделки  зависит от способа выхода фирмы на внешний рынок, от предмета сделки. 
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Документы, подтверждающие исполнение внешнеторговой сделки на всех этапах ее реализации — от поставки продавцом товара, его транспортировки, хранения на складах до прохождения через таможню, — принято называть внешнеторговыми.

В зависимости от выполняемых функций внешнеторговые документы можно разделить на следующие группы:

1) коммерческие;

2) по платежно-банковским операциям;

3) страховые;

4) транспортные и отгрузочные;

5) транспортно-экспедиторские;

6) таможенные.

Документы, которые следуют с грузом от пункта отправления до пункта на​значения, называют товаросопроводительными. К ним обычно относятся до​кументы, входящие в группы коммерческих, транспортных и таможенных. До​кументы, составляемые в связи с отгрузкой товара (обычно они перечислены в контракте), называются отгрузочными.
Документы оформляются на специальных бланках и содержат определенные реквизиты. Общими для всех документов реквизитами являются наименование фирмы-экспортера (или грузоотправителя) и фирмы-импортера (или грузополу​чателя), их адреса, номера телефонов, факсов или телексов; название документа, дата и место его выписки; номер контракта или заказа и дата его подписания; номера наряда, транса, грузовой спецификации; наименование и описание това​ра, его количество (число мест, вес нетто и брутто); вид упаковки и маркировки.

Поставку товара непосредственно от его изготовителя к зарубежному покупа​телю на первом этапе документооборота сопровождают документы, которые должны обеспечить производство этого экспортного товара. В определенной степени их также можно отнести к внешнеторговой документации, однако виды, количество, характер этих документов определяются правилами внутреннего управления, принятыми той или иной фирмой и системой ее национального за​конодательства в области документации. К таким документам могут относиться инструкция по изготовлению экспортного товара; поручение на покупку изделий и материалов, необходимых для производства товара; инструкции по упаковке; заказ-наряды на внутреннюю транспортировку товара и вывоз продукции со склада и др.

Стандартизация и унификация внешнеторговых документов
В связи с огромным ростом документооборота в международной практике широкое распространение получили унифицированные формы внешнеторговых документов. Стандартизация в этой сфере не только облегчает всю процедуру осуществления внешнеторговых операций, но и позволяет использовать систе​мы автоматической обработки данных и методов передачи информации.

В рамках ЕЭК ООН был разработан образец — исходная схема бланка ЕЭК, который был взят за основу для разработки стандартных документов. На основе этой схемы впоследствии были разработаны стандартные формы следующих внешнеторговых документов: отгрузочной спецификации, комплектовочной ве​домости, упаковочного листа, сертификата

качества, счета, сертификата о происхождении товара, консульской фактуры; поручения на отгрузку товара, коносамента, авианакладной, заявления на стра​хование, страхового полиса.

На основе рекомендаций ЕЭК многие страны и международные организации разработали национальные варианты стандартизированных документов по мето​ду ЕЭК. Так, первой международной организацией, которая приняла рекоменда​ции ЕЭК по составлению внешнеторговых документов, основанных на исходной схеме бланка, была Международная палата по судоходству, которой были разра​ботаны стандартные образцы коносаментов.

Международные требования к документообороту носят общий характер, обя​зательными они становятся после введения национальных стандартов отдельных стран, в которых детализируются и конкретизируются требования к отдельным видам документов. Свой вклад в эту работу вносят как национальные органы по стандартизации, так и фирмы и организации—участники международной тор​говли. Работа эта проводится все последние годы и дает положительные резуль​таты.

Тема 5. Анализ и расчет контрактных цен при  подготовке внешнеэкономических сделок 


1 Способы внешнеторгового ценообразования и их характеристика

2 Определение цены на экспортную продукцию и его этапы

3 Реквизиты цен во внешнеторговых контрактах
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Одной из составляющих конкурентоспособности продукции является ее цена. Принятие решения об уровне цены на экспортный товар предполагает выбор ценовой политики фирмы.
Ценовая политика — это комплекс правил и ограничений, в рамках которых принимается решение об уровне цены. Она имеет целью определение такой цены на товар, которая позволит, с одной стороны, достичь объема продаж, максимизирующего прибыль, увеличить долю компании на рынке или сформировать имидж высококачественной продукции за счет комплекса маркетинговых операций; с другой — это уже характерно для российских предприятий — получить живые деньги (в отличие от бартера), с помощью которых можно будет расплатиться с долгами по заработной плате и иметь возможность приобрести необходимое сырье и оборудование.
На ценовую политику предприятия оказывают воздействие ценообразующие факторы, среди которых:
1) общеэкономические: экономический цикл, совокупный спрос и предложение, инфляция;
2) конкретно-экономические: издержки, прибыль, налога и сборы, потребительские свойства товара, предложение и спрос на товар с учетом товаров-субститутов;
3) специфические: сезонность, эксплуатационные расходы, компетентность, гарантии и условия сервиса;
4) внешнеэкономические: государственное регулирование ВЭД, валютный курс;
5) неэкономические: политические, военные и т.д. 

Перечислим виды ценовой политики:
1) ценообразование на базе уровня издержек позволяет определить допустимый нижний предел цены, на который может ориентироваться предприятие, и основная проблема здесь заключается в точном выявлении реального уровня издержек на производство и распространение товара;
2) ценообразование на базе уровня спроса предполагает оценку интенсивности спроса на внешнем рынке и его соотношение с предложением товара. В случае оживления спроса принимается решение об установлении  более высоких цен (независимо от стабильности внутренних издержек). Соответственно в случае ухудшения спроса цены снижаются. Эта система ценообразования используется для многих видов товаров производственного назначения;
3) ценообразование на основе анализа конкуренции происходит в несколько этапов (рис.1).
1. Определение типа сбытовой политики конкурента
2. Оценка быстроты реакции конкурента на изменение цен
3. Анализ условий и льгот, предоставляемых конкурентом покупателям
4. Выбор собственной стратегии ценообразования
4.1. Стратегия премиального ценообразования
4.2. Стратегия нейтрального ценообразования
4.3. Стратегия ценового прорыва
5. Экспортная цена продукции
Политика цен является основой для разработки стратегии ценообразования, т.е. набора практических методов, которых целесообразно придерживаться при установлении рыночных цен на свою продукцию. 
Процесс ценообразования между внешнеэкономическими субъектами разных стран основывается на учете:
а) мировой цены на аналогичные товары (услуги);
б) условий конкурентной среды;
в) динамичности развития спроса и предложения, конъюнктуры рынков по данной группе товаров;
г) динамики валютных курсов;
д) сравнительной свободы поведения на рынке экспортера и импортера (меры государственного регулирования ВЭД).
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Основой ценообразования на экспортную продукцию предприятия является мировая цена, представляющая собой выражение интернациональной стоимости поступающих на мировой рынок товаров, объективно отражающая стоимость экспортируемого товара. По этой цене осуществляются крупные и регулярные сделки в свободно конвертируемой валюте, продажа товара на открытых рынках.
На мировом рынке существует множественность цен, т.е. цены на одинаковый товар различаются в зависимости от региона, сегмента рынка, времени продажи, экономической конъюнктуры, валюты платежа, мер государственного регулирования, политики крупных корпораций, наличия интеграционных группировок и т.д.
Мировые цены существуют в двух видах:
а) публикуемые — сообщаются в специальных и фирменных источниках информации и могут быть подразделены на следующие подвиды:
• справочные — цены на сырьевые товары, регулярно публикуемые в справочниках, деловых газетах и журналах; не отражают реальный уровень контрактных цен, от которых отличаются на величину скидок;
• прейскурантные — цены готовых изделий потребительского и производственного назначения; аналогичны справочным ценам;
• биржевые (котировки) — цены товаров, торговля которыми осуществляется на товарных биржах; являются ценами реальных контрактов, осуществляемых на унифицированных условиях в отношении качества, объема, сроков поставки, валюты платежа и т.д. Публикуются ежедневно;
• цены аукционов, устанавливаемые в процессе конкурса между продавцами в периодически действующих центрах торговли определенной продукцией (например, табаком, цветами, чаем, овощами,
фруктами и т.д.);
•   цены торгов, полученные в результате проведения торгов (тендеров);
• цены предложений крупных фирм сообщаются в ответ на запрос покупателей, заинтересованных в приобретении товара; корректируются в ходе переговоров с покупателем;
б) расчетные — применяются при недостатке или отсутствии публикуемых цен. Тогда осуществляется расчет по специальным формулам. Это могут быть цены поставщика на нестандартное оборудование. Расчетные цены редко сообщаются в публикуемых источниках информации.
При использовании любого из указанных видов цен предприятие - участник ВЭД ориентируется на конкретные условия заключаемой внешнеэкономической сделки, сопоставляя их с уже имеющимися в мировой практике аналогами.
При этом необходимо учитывать ряд методологических принципов: 
1) соответствие уровню мирового товарного рынка;
2) основа расчета — мировая цена;
3) учет множественности цен;
4) сопоставление мировых цен и цен конкурентов посредством приведения цен (перерасчет с учетом конкретных условий сделок);
5) соответствие цены качеству товара и сложившемуся на рынке в данный момент уровню цен.
Предприятие выбирает один из методов ценообразования:
•   затратный — основан на калькуляции постоянных, прямых и косвенных переменных издержек;
• конкурентный — заключается в подборе, анализе, отборе и приведении цен конкурентов к условиям предстоящей внешнеторговой сделки. В результате составляется конкурентный лист — расчет цен в табличной форме, позволяющий сопоставить технические характеристики товара и коммерческие условия предстоящей сделки с двумя или несколькими конкурентными материалами.
Подбор материалов о ценах на продукцию конкурентов должен осуществляться на базисном рынке, на котором условия торговли аналогичными товарами наиболее близки условиям планируемого контракта.
Расчет экспортной цены с использованием конкурентного метода выполняется в два этапа:
1) расчет приведенной базовой цены — цены товара, рассчитанной на базе цен конкурентов путем внесения в них необходимых поправок;
2) расчет цены для конкретных условий сделки.
На первом этапе целесообразно подобрать не менее трех показателей цены, которые были бы представительны (отражали устойчивые отношения между крупными производителями и потребителями товара) и являлись бы ценами на изделия-аналоги, непринципиально отличающиеся друг от друга по технико-экономическим параметрам. Затем проводится приведение цен в соответствии с определенными методологическими принципами; 
За базу сопоставления принимаются технические характеристики товара и другие условия планируемой внешнеторговой операции. Поправки вносятся к ценам конкурентов, но не должны учитывать издержки или цены, действующие внутри страны экспортера.
Внесение поправок производится последовательно:
· на количество поставленных изделий — вызвано тем, что на мировом рынке при продаже значительного количества товара принято делать скидку с цены. Ее размер при приведении цен конкурентов трудно установить, так как это прежде всего зависит от конъюнктуры рынка. Но в какой-то мере здесь могут помочь данные о зависимости величины издержек производства и обращения от объемов производства и реализации, так как снижение этих издержек является основой для применения скидок на количество. Так, например, при торговле серийно выпускаемой продукцией разница в издержках производства незначительна и ее можно не учитывать, а скидка на большой объем заказа может достигать  10% уровня цены. При торговле продукцией индивидуального изготовления разница в издержках производства на единицу продукции будет значительной и скидка может достичь 20-30%;
· на комплектацию — если базовое и конкурентное оборудование имеют разную комплектацию. Из рассчитываемой цены вычитается стоимость комплектующих изделий, не входящих в поставку базового оборудования по сравнению с конкурентным аналогом, в частности может учитываться или не учитываться комплект запчастей;

· на валюту предстоящей сделки. Курс валюты принимается на момент действия конкурентного материала, из которого берется информация о ценах конкурентов:
а) для коммерческих предложений таким моментом будет дата предложения, продленная на указанный в нем срок поставки товара;
б) для контракта по твердым ставкам — дата поставки;
в) для контракта по скользящей цене — дата подписания;
г) для прейскурантных цен принимается дата прейскуранта, указанная в нем или в сопроводительном письме;
· к сроку предстоящей сделки с учетом изменения цен и валютных курсов с использованием официальных индексов, рассчитываемых в тех случаях, когда между датами составления конкурентного материала и предполагаемой сделки произошло значительное повышение цен. Цена по конкурентному материалу увеличивается пропорционально росту индекса экспортных цен в стране продавца.
С1= С0 * J1/ J 0

где С1 — приведенная цена;
С0 — цена конкурентного аналога;
J1 — индекс экспортных цен на предельный срок базового предложения;
J 0 — индекс экспортных цен на предельную дату действия конкурентного материала;
· на условия платежа — когда сравниваются цены при условии наличного платежа и при предоставлении кредита. В случаях, когда в планируемой сделке предполагается продажа товара за наличные, цены конкурентов, предусматривающие продажу товаров в кредит, уменьшаются, и наоборот, когда предполагается продажа товара в кредит, цены конкурентов с наличными платежами увеличиваются. Размер поправки зависит от условий предоставленного кредита, таких как срок его погашения, доля кредитуемой части в общей сумме контракта, взимание процентной ставки, некоторые другие характеристики. Кроме того, поправка может учитывать такие факторы, как более выгодная форма расчетов, вид валюты, наличие валютных оговорок и др. В целом приведение цен по кредитным условиям осуществляется по формуле;
Сконк * Кконк = С0 =  Ссд * Ксд  

где Сконк — цена конкурента;
Кконк  -  коэффициент кредитного влияния, приводящий цену конкурента к цене с платежом наличными;
С0 — приведенная цена конкурента при условии платежа наличными в момент поставки товара;
Ссд  — цена предстоящей сделки при предстоящих условиях кредита;
Ксд — коэффициент кредитного влияния, приводящий цену предстоящей сделки к условиям платежа наличными.
Соответственно цена предстоящей сделки может быть определена по формуле:
Ссд = Сконк *  Кконк/ Ксд
· на базисные условия поставки — сводится к прибавлению или вычитанию расходов на транспортировку и страхование товара в зависимости от различия между базисными условиями поставок предстоящей сделки и условиями конкурентной сделки;
· на уторговывание — скидку с первоначальной цены предложения. Поправка делается в том случае, когда в качестве конкурентных материалов используются коммерческие предложения и запросы или прейскурантные цены. Различают следующие виды скидок:
· за количество — при условии покупки большего, чем оговорено, количества товара;
· бонусная — ее получают покупатели крупных партий товара за обусловленный объем товарооборота (доходит до 8%);
· специальная скидка — на пробные партии товара;
· общая — это скидка с опубликованной цены в зависимости от вида товара (например, 5% — на промышленные товары, до 30% — на стандартное оборудование);
· дилерская — предоставляется посредникам по сбыту, распространена при продаже техники. В зависимости от предоставляемых ус-луг дилер получает скидку в среднем 15—20% от розничной цены;
· «сконто» — скидка при платеже наличными или раньше намеченного срока;
· сезонная — при покупке товара вне сезона;
· экспортная — предоставляется продавцами при продаже товаров иностранным покупателям сверх тех скидок, которые действуют для покупателей внутреннего рынка;
· за возврат ранее купленного у данной фирмы товара устаревшей модели при покупке, например, у этой фирмы новой модели (скидка может составлять 20—30% прейскурантной цены устаревшей модели);
· скрытая — может предоставляться при длительных партнерских отношениях в виде, например, большой партии образцов;
· закрытая — предусматривается на продукцию, которая реализуется внутри ТНК, а также на товары, поставляемые по межправительственным соглашениям.

Рассмотренные виды скидок являются наиболее распространенными. Всего в мировой торговой практике используется до 20 видов ценовых скидок. По оценке специалистов, общий уровень скидок на некоторые виды товаров в отдельных случаях доходит до 50% публикуемых справочных и прейскурантных цен. Их уровень зависит от конъюнктуры, от соотношения спроса и предложения и т.п.;
· по техническим характеристикам — путем сопоставления базисного товара с конкурентным аналогом:
· сырья и продовольствия — обычно по содержанию полезных компонентов, выходу готовой продукции;
· машин и оборудования — по мощности, производительности и другим технико-экономическим параметрам.
Величины технических поправок рассчитываются для каждого товара по формуле Берима:
Ц 1=Ц0 (М1/М0)

где Ц0, М0 - соответственно цена и мощность продукции по конкурентному материалу;
Ц 1 , М1- цена и мощность продукции, принятой за базу расчета (т.е. собственного изготовления).
Превышение или снижение показателя по сравнению с сопоставляемым аналогом отражается в виде скидки или прибавки к цене конкурента.
После проведенного приведения цены по обозначенным параметрам получают окончательно приведенные цены конкурентов, на основе которых на втором этапе осуществляется расчет цены для конкретных условий сделки с учетом объема, сроков поставки, сроков и формы платежа, качественных характеристик товара и т.п.
При переговорах покупатель ставит перед собой задачу купить товар по цене между полученной средней и минимальной из приведенных к единой базе, а продавец — продать по цене между средней и максимальной. Соответственно импортеры в процесс переговоров вступают с заниженными ценами, а экспортеры, как правило, завышают цены в среднем на 10%. В ходе переговоров учитываются аргументы обеих сторон и вносятся соответствующие коррективы в цену. Кроме того, продавец сохраняет за собой право корректировать цену товара вплоть до момента его отгрузки в соответствии с возникающими дополнительными затратами, связанными с производством, продажей и доставкой товара, или же с изменением курса валют.
Окончательный размер цены утверждает руководитель компании по представлению ценового комитета в составе руководителей финансово-экономических служб, отделов маркетинга и сбыта после рассмотрения результатов расчетов всеми методами ценообразования (на базе издержек, реакции потребителей и цены спроса) и с учетом цен конкурентов и их приведения.
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При установлении цены товара во  внешнеторговом контракте обязательными являются следующие реквизиты:

· единица измерения цены;

· базис цены;

· валюта цен; 

· способ и уровень фиксации.

Единица измерения цены: 

Выбор  единицы измерения цены зависит от характера товара и от практики, которая сложилась в торговле данным товаром на мировом рынке. Цена в контракте может быть установлена:

· за определенную количественную единицу  (вес, длина, площадь, объем, штука, комплект) или в счетных единицах (десяток,  сотни, дюжина);

· за весовую единицу,  исходя  из базисного содержания основного вещества в товаре (для таких товаров, как руды, концентраты, химикалии);

· за весовую единицу в зависимости от колебаний натурного веса, содержания посторонних примесей.

 При поставке  товара разного качества и ассортимента цена устанавливается  за единицу товара каждого вида, сорта, марки в отдельности. При поставках комплектного оборудования цены обычно устанавливаются по позициям на каждую частичную поставку или на отдельные комплектующие части.  Если в основу кладется весовая единица, необходимо определить характер веса (брутто, нетто) или оговорить, включает ли цена стоимость товара и упаковки. 

Базис цены: устанавливает, входят ли транспортные, страховые, складские и другие расходы по доставке товара в цену товара.

Валюта цены: Цена в контракте может быть выражена в валюте страны экспортера, импортера или в валюте «третьей» страны. При выборе  валюты цены на массовые товары большое значение имеют торговые обычаи, существующие в торговле этими товарами. Например, в контрактах на каучук, цветные металлы принято указывать цены в фунтах стерлингов, а в контрактах на нефтепродукты, пушнину – в долларах США. Экспортер, стремиться зафиксировать цену в относительно более устойчивой валюте, импортер наоборот.

Способ фиксации цены: 

В зависимости от способа фиксации различают следующие виды цен: твердая, подвижная, скользящая, с последующей фиксацией. 

1. твердая цена устанавливается в момент подписания договора и не подлежит изменению в течение всего срока поставки продукции по данному договору. Обычно в контракте делается оговорка «цена твердая, изменению не подлежит». Твердая цена  применяется как в сделках с немедленной поставкой, так и в сделках, предусматривающих длительные поставки.

2. Подвижная цена – зафиксированная при заключении контракта,  которая может быть пересмотрена при изменении рыночной цены продукции к моменту поставки. В контракт вносится оговорка о повышении или понижении цены и устанавливается допустимый минимум отклонения рыночной цены от контрактной (2-5%). В данном случае в контракте обязательно должен быть указан источник, по которому следует судить об изменении рыночной цены. Подвижные цены устанавливаются на продтовары.

3. Скользящая цена – это цена, исчисленная на момент исполнения контракта путем пересмотра договорной базисной цены  с учетом  изменений в издержках производства, происшедших за период исполнения контракта. Скользящая цена применяется  в контрактах на товары, требующие длительного периода изготовления.  При подписании контракта фиксируется базисная цена и оговаривается её структура,  т.е. доля в % от постоянных расходов  (накладные расходы, амортизационные отчисления), расходы на сырье, материалы, заработная плата, а также приводится метод расчета скользящей цены. 

На практике используется метод расчета скользящей цены, разработанный экономической комиссией ООН.

Тема 6.  Организация и способы поиска зарубежного партнера

1 Выбор иностранного партнера и основные направления оценки его деятельности
2 Способы поиска зарубежного партера экспортером.

3 Способы поиска зарубежного партера импортером.
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Что же нужно знать об иностранном партнере и как его выбрать для организации взаимного сотрудничества из огромного числа фирм, действующих в других странах? Эти и другие вопросы возникают у все большего числа российских предпринимателей.
Главной задачей фирмы, которая хочет видеть своим будущим поставщиком или покупателем зарубежную компанию, на первом этапе поиска будущего контрагента является задача определить для себя круг потенциальных партнеров, т. е. найти те организации, которые в зависимости от того, кем выступает эта фирма (импортером или экспортером), предлагают подходящий товар или услугу или хотят приобрести продукт, предлагаемый этой фирмой. При этом под «определением круга» понимается не только составление списка фирм, которые вообще являются продавцами данного продукта на мировом рынке или как-либо проявили свое намерение приобрести данный продукт, но и первоначальный контакт с такими фирмами, необходимый для того, чтобы убедиться в случае импорта - что это именно тот продукт, который нужен фирме-импортеру, в случае экспорта - что именно предлагаемый фирмой-экспортером продукт интересует зарубежного контрагента и, самое главное, что фирма, включаемая в список потенциальных контрагентов, заинтересована в сотрудничестве.
Информацию о потенциальном зарубежном партнере, а также целый ряд других услуг могут предоставлять различные организации.
Среди существующего многообразия таких организаций хотелось бы выделить те, которые могут оказать реальное содействие в поиске и оценке зарубежного партнера.
Посольства, консульства, торговые представительства зарубежных стран.
В их функции входит распространение рекламной литературы среди местных деловых кругов, ответы на запросы государственных внешнеторговых учреждений, союзов предпринимателей, отдельных экспортеров и импортеров, участие в организации выставок и семинаров, налаживание непосредственных контактов с местными фирмами и пр. 
Межведомственные организации.
К таким организациям относятся различные комитеты, группы, советы с участием представителей различных министерств и крупных монополий. Характер оказываемого этими организациями содействия довольно разнообразен: представление соответствующих групп предпринимателей перед правительственными органами и другими организациями; снабжение интересующей экономической информацией; оказание помощи в поиске заграничных контрагентов и установлении контактов с ними  И Т.Д.
Специализированные организации по развитию экспорта.
Они создаются для оказания частным предпринимателям оперативной помощи в организации и проведении экспортных операций.
Союзы предпринимателей.
Союзы предпринимателей существуют в форме ассоциаций, федераций, союзов, советов и пр. В развитых странах насчитывается много тысяч различных союзов предпринимателей (только в США их более 14 тыс.). Практически каждая фирма входит в соответствующий ее профилю союз предпринимателей. По функциям и составу участников различают местные, национальные и международные союзы. Отраслевые союзы предпринимателей оказывают оперативное организационное содействие частным предпринимателям в их экспортно-импортной деятельности. В их функции входит: разработка типовых контрактов, правил торговли; оказание помощи экспортерам в осуществлении рекламы; предоставление внешнеторговой информации, технических консультаций; организация курсов по обучению специалистов; разработка унифицированной сопроводительной документации;
Большое влияние в международной торговле имеют крупнейшие английские ассоциации: Лондонская ассоциация по торговле зерновыми, Британская федерация лесной торговли, Ассоциация по торговле шерстью, кофе, какао и т. д.
Торгово-промышленные палаты.
Торгово-промышленные палаты (ТПП) представляют собой частные объединения предпринимателей с целью содействия развитию торговли и сбыта. В их состав входят обычно крупные компании, занимающиеся промышленной, торговой и финансовой деятельностью.
Кредитно-справочные фирмы.
Кредитно-справочные фирмы (конторы) специализируются на выдаче справок о фирмах по запросам своих клиентов. Предоставляемая ими информация касается как оперативно-хозяйственной деятельности фирмы, так и ее платежеспособности. Эта информация носит конфиденциальный характер — она не может быть опубликована или передана третьим лицам. 

Исследовательские и консультационные фирмы и организации.
Количество исследовательских и консультационных организаций в развитых странах, специализирующихся в самых различных областях, насчитывает несколько тысяч, и их число постоянно увеличивается.
Услуги, предоставляемые такими организациями, весьма разнообразны, они определяются потребностями клиента и могут включать в себя кроме предоставления интересующей информации консультации по изучению и прогнозированию рынков, по проведению рекламных кампаний, применению различных методов сбыта, мотивации потребительского спроса и т. п.
Внешнеторговые  клубы.
Внешнеторговые клубы существуют пока только в развитых капиталистических странах и представляют собой объединения преимущественно директоров экспортных отделов компаний. Основной целью создания таких клубов является обмен информацией и опытом между их членами. Часто эти организации называются расчетными  палатами по информации. Взаимный обмен информацией, конечно, не выходит за пределы, поставленные требованиями сохранения коммерческой тайны. Большая часть таких клубов имеет местный характер.
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Процесс поиска будущего партнера для экспортера имеет свою специфику, которая заключается в том, что экспортер должен найти контрагента, во-первых, заинтересованного в покупке предлагаемого им товара или услуги, и, во-вторых, способного выполнить встречные обязательства, т. е. заплатить за этот товар или услугу. Таким образом, в отличие от импортера, основной целью поиска для которого является товар, а критериями для отбора его характеристики — цена, качество, условия поставки, экспортер в процессе поиска ищет именно фирму, которая хочет и может купить его товар на предлагаемых им условиях. Процесс поиска потенциальных контрагентов фирмой-экспортером представляет собой как бы два параллельно происходящих процесса: это представление своего товара и своей фирмы, с одной стороны, и поиск фирм, которые могли бы стать потребителями этого товара, — с другой. Возможны следующие способы, которыми фирма-экспортер может это осуществить:
1.обращение к различным посредническим и другим организациям, которые могут оказать содействие в поисках зарубежного партнера;
2. прямое письменное обращение к потенциальному контрагенту;
3. поиск потенциального партнера посредством  личного  общения на разного рода встречах деловых людей;.
4. участие в торгах,
Прежде чем перейти к описанию этих  способов, хотелось бы отметить, что, так же как в случае с импортером, в стадию поиска должно обязательно  входить получение принципиального согласия от потенциального  потребителя на дальнейшее сотрудничество. Также должен иметь место и некоторый анализ, который связан с предварительным отбором потребителей исходя из производственных возможностей фирмы-экспортера (или объема имеющегося у него товара) и особенностей ее сбытовой стратегии, которые могут быть связаны с предпочтением крупных или, наоборот, мелких заказов, предпочтением тех или иных стран и т. п.
Способ прямого письменного обращения к потенциальному контрагенту при экспортной сделке состоит из следующих стадий:
· предварительный отбор — представляет собой составление предварительного списка фирм, которые, возможно, будут заинтересованы в сотрудничестве, на основе анализа имеющейся информации, которая может быть получена из периодической печати, фирменных справочников и других источников, а также посредством обращения в соответствующие организации; 
· направление прямого письменного обращения к каждому потенциальному контрагенту, входящему в предварительный список, в форме предложения или оферты.
Под офертой в коммерческой практике обычно понимается письменное предложение продавца, направленное возможному покупателю, о продаже партии товара на определенных продавцом условиях. Фирма или лицо, пославшее оферту, называется оферентом. Оферта должна содержать все основные условия предстоящей сделки: наименование товара, количество, качество, цена, условия и сроки поставки, условия платежа, характер тары и упаковки, порядок приемки-сдачи и др.
Оферта, в которой обозначен товар и прямо или косвенно устанавливаются количество и цена либо предусматривается порядок их установления, считается определенной. В ней обязательно должно выражаться намерение оферента считать себя связанным условиями оферты в случае ее акцепта покупателем.
Предложение, адресованное неопределенному кругу лиц, в коммерческой практике рассматривается не как оферта, а как предложение делать оферты.
В международной торговой практике различают два вида оферты:
твердая оферта и свободная оферта.
Твердая оферта — это письменное предложение экспортера на продажу определенной партии товара, посланное оферентом одному возможному покупателю, с указанием срока, в течение которого экспортер является связанным своим предложением и не может сделать аналогичное предложение другому покупателю. Неполучение ответа от импортера в течение указанного в оферте срока равносильно отказу последнего от заключения сделки и освобождает экспортера от сделанного им предложения.

Свободная оферта — делается на одну и ту же партию товара нескольким возможным покупателям. Она не устанавливает срока для ответа и поэтому не связывает оферента своим предложением. Согласие покупателя с условиями, изложенными  в свободной оферте, подтверждается его твердой контрофертой.
Таким образом, можно сделать вывод, что делать фирме, которая хочет видеть своим будущим поставщиком или покупателем зарубежную компанию, где она может найти необходимую ей информацию, в какие организации обратиться за помощью и какими вообще способами реально найти будущего партнера.
При этом следует понимать, что результаты различных способов поиска, которые были рассмотрены в данном разделе, далеко не равнозначны. Так, например, выставки охватывают все этапы совершения экспортно-импортной сделки, так как их результатом является заключение контракта. Однако это скорее исключение из общего правила, потому что во всех остальных случаях результатом стадии поиска партнера является обладание определенным объемом информации, которая включает в себя сведения о целом ряде фирм, которые либо предлагают отвечающие запросам товары или услуги (в случае если поиск осуществляет организация-импортер), либо, наоборот, хотят приобрести товары или услуги, предлагаемые фирмой-экспортером и, самое главное, которые заинтересованы в сотрудничестве с фирмой, осуществляющей этот поиск.
Однако для окончательного выбора будущего поставщика или покупателя необходимо проведение серьезной аналитической работы с имеющейся информацией.
3 
 Специфика поиска импортером информации о потенциальном контрагенте заключается в том, что в первую очередь его как покупателя интересует товар, т. е. его цена, качество, условия поставки и платежа, дополнительные услуги по послепродажному обслуживанию и т. п. Информация же о продавце как таковом, т. е. его финансовое положение, опыт работы в подобного рода сделках, надежность в выполнении взятых на себя обязательств и пр., интересует не всех импортеров. Например, в случае одноразовой закупки с оплатой после получения импортера практически не интересует финансовое положение его контрагента, однако при поставках сложной продукции (например, комплектного оборудования), при поставках на большую сумму, особенно с полной или частичной предварительной  формой оплаты, а также при намерениях долгосрочного сотрудничества импортер, не менее чем экспортер, заинтересован в том, чтобы как можно более серьезно подойти к проблеме поиска потенциального партнера и обладать о нем как можно более полной информацией.
Что касается самого процесса поиска будущего контрагента, то его можно разбить на следующие стадии:
· сбор информации;
· анализ информации;
· первый контакт.
При этом, с точки зрения импортера, эти стадии можно охарактеризовать следующим образом.
1. Стадия сбора информации представляет собой поиск как таковой и сводится непосредственно к сбору конкурентных материалов и другой информации о потенциальных поставщиках интересующего товара, необходимой для дальнейшего анализа.
Способы, которыми импортер может осуществлять такой поиск, могут быть определены следующим образом:
· обращение к различным посредническим и другим организациям, которые могут оказать содействие в поиске зарубежного партнера;
· прямое письменное обращение к потенциальному контрагенту; 

· поиск потенциального партнера посредством личного общения на разного рода встречах деловых людей;
· объявление торгов.
2. Стадия анализа информации представляет собой оценку и отбор наиболее подходящих контрагентов путем составления предварительного списка потенциальных партнеров. Отбор в этот список осуществляется исходя из того, попадают ли характеристики товара, предлагаемого данным поставщиком, а также его цена и условия поставки в тот диапазон, который определила для себя фирма-импортер.
3. Первоначальный контакт, вообще говоря, не обязательно может представлять собой отдельную стадию, так как чаще всего осуществляется уже в процессе сбора информаций. Однако выделение его в отдельный пункт имеет смысл с той точки зрения, что первоначальный контакт кроме цели сбора информации прежде всего имеет цель получить принципиальное согласие потенциального поставщика (или убедиться в отказе) на дальнейшее сотрудничество.
Способ прямого письменного обращения к потенциальному контрагенту при импортной сделке можно разделить на следующие стадии: 

· предварительный отбор — он представляет собой составление предварительного списка фирм, которые, возможно, будут заинтересованы в сотрудничестве на основе анализа имеющейся информации, которая может быть получена из периодической печати, фирменных справочников и других источников, а также посредством обращения в соответствующие организации; направление прямого письменного обращения в форме запроса к каждому потенциальному контрагенту, входящему в предварительный список. Запрос представляет собой документ, выдаваемый стороной, заинтересованной в покупке указанных в нем товаров, уточняющий некоторые желательные условия и адресованный будущему поставщику.
Одной из главных целей запроса является получение от фирм-экспортеров конкурентных предложений, из которых в результате анализа выбирается наилучшее, для этого запросы обычно посылаются не одной, а нескольким известным в данной отрасли фирмам разных стран, конкурирующим между собой.
Запрос создает первое впечатление о фирме, поэтому прежде всего следует дать некоторое представление о самом предприятии — сфера деятельности, размеры, опыт на рынке, реквизиты. В запросе также указывается точное наименование товара, его качество, сорт, количество. При запросе на машины и оборудование указываются необходимые сведения для их изготовления или ориентировочные технико-экономические параметры. Цена, по которой импортер готов купить данный товар, в запросе обычно не указывается (чтобы покупатель имел свободу действий при последующих переговорах), а обусловливается лишь способ фиксации и валюта цены, желательные покупателю.
В запросе также может быть указано, до какой даты покупатель будет ждать оферту, при этом срок не должен быть больше времени, необходимого для ее составления и присылки. Это важно, во-первых, потому что в случае непоступления оферты в срок импортер не будет на нее рассчитывать. Во-вторых, если фирма-экспортер заинтересована в поставке запрашиваемого товара, но по каким-либо причинам не можёт прислать оферту к назначенной дате, она попросит отсрочку. Это будет свидетельствовать о заинтересованности экспортера в предлагаемой сделке, что может быть использовано при последующих переговорах.
В ряде случаев импортер запрашивает, какие дополнительные услуги будут оказаны ему экспортером, и указывает также наиболее приемлемые для него условия платежа.
Обычно запросы делаются на количество товара, меньше, чем подлежит закупке. Это делается для того, чтобы при уторговывании цен получить дополнительную скидку с цены на увеличение объема заказа.
В запросах нежелательно употреблять такие формулировки, как «просим срочно дать предложение» или «срочная поставка», так как они ведут к завышению цены и неуступчивости контрагента на дальнейших переговорах.
При рассылке запросов также следует придерживаться ряда правил. Большое количество запросов нежелательно, особенно если их направляют фирмам одной страны, которые могут быть связаны между собой различными соглашениями. Кроме того, рассылка значительного количества запросов требует большой и не всегда оправданной работы по контролю за поступлением запрошенных оферт и их анализу. Также следует иметь в виду, что чем больше запрашивается предложений, тем больше окажется фирм, которые не получат заказов, а это не всегда желательно для покупателя, так как в будущем ему, возможно, придется обратиться к этим же фирмам.
Таким образом, в результате проведения описанной выше работы импортер будет располагать набором конкурентных предложений от фирм, которые в принципе согласны на дальнейшее сотрудничество, и иметь информацию для дальнейшего анализа, которая может быть дополнена посредством дальнейшей переписки или телефонных переговоров. 
Возможностей личного общения с будущим деловым партнером не так уж много, но все-таки потенциально они есть. К ним можно отнести разного рода встречи деловых людей — конференции, семинары, выставки, деловые визиты за рубеж.
Тема 7. Коммерческие переговоры с иностранными партнерами

1 Переговоры с иностранными партнерами, способы их проведения.

2 Цели переговоров с иностранными партнерами

3 Выработка позиции и тактики ведения переговоров.

4 Организационно-техническая подготовка переговоров.

5 Документальное оформление результатов переговоров.
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Коммерческие переговоры в целях заключения сделки в случае их успешного исхода завершают подготовительный этап сделки. Поэтому все предшествующие этапы подготовительной стадии ВТ операции можно считать подготовкой к завершающему этапу – проведению переговоров.

На практике подготовка сделки может продолжаться и в ходе переговоров вплоть до заключения контракта. Это может быть изучение дополнительных данных, согласование возникших вопросов с клиентурой, составление дополнительных справок и т.д. После согласования ключевых вопросов в процессе переговоров составляется согласованный текст проекта контракта для его подписания обеими сторонами.

Достижение благоприятного результата на переговорах невозможно без предварительного глубокого изучения всех вопросов, подлежащих обсуждению с партнером. Целесообразно продумать стратегию и тактику переговоров, обеспечить их должную организационно-техническую подготовку. Иначе есть риск принять в процессе переговоров невыгодные условия либо совсем не заключить сделку.

Во ВТ практике существует несколько способов ведения переговоров в зависимости от использования тех или иных средств коммуникации:

- путем переписки (обычная почта, электронная почта, телеграф, телетайп);

- по телефону;

- при личных встречах.

Каждому из этих видов переговоров присущи свои особенности, специфические преимущества и недостатки.

Почтовая переписка позволяет подробно изложить все условия предложения или запроса на интересующий товар, направить типовые условия продажи, проект контракта, выслать каталоги, проспекты, соответствующую техническую документацию, а также приложить образцы. При проведении торгов их организаторы направляют проформы тендеров потенциальным участникам обычно именно по почте, а заполненные тендеры возвращаются также почтой либо вручаются в запечатанном виде представителю тендерного комитета.

При составлении текста письма как инициативного, так и ответного, имеется достаточно времени, чтобы хорошо его продумать, проконсультироваться со специалистами, при необходимости согласовать его с другими лицами и организациями.

Такой способ является наиболее дешевым, но он недостаточно оперативен, особенно в случае переписки с отдаленными корреспондентами.

Возможность более оперативной связи дают телеграф, телетайп, факс и электронная почта. Последний вид переписки неумолимо вытесняет остальные. Однако сообщения по факсу и электронной почте в МТ пока не признаны безоговорочно письменной формой передачи оферты или заказа.

В Венской конвенции письменной формой признаны сообщения по телеграфу и телетайпу, без упоминания факса и электронной почты. Аналогичным образом в ОУП с Финляндией указано, что направление сообщения по телеграфу или телетайпу приравнивается к соблюдению письменной формы. Однако в соответствии с условиями Инкотермс широко практикуется передача по электронной почте сообщений и документов о поставках товаров по заключенным контрактам.

Общий недостаток всех этих способов – в этом случае отсутствует личный контакт между партнерами. Они не видят и не слышат друг друга и потому не могут использовать те психологические приемы, которые применимы только при личных встречах.

Способ ведения переговоров по телефону все шире внедряется в отечественную практику, а во многих зарубежных странах, особенно в США, считается предпочтительным, так как обеспечивает значительную экономию времени. В связи с этим в ряде зарубежных стран практикуется заключение сделок по телефону, т.е. в устной форме, что нашло отражение в Венской конвенции.

Этот способ переговоров более оперативен, чем переписка, но более дорогостоящий. Ради экономии на международных телефонных переговорах можно предложить иностранному партнеру, чтобы он сам вызвал российского абонента.

К коммерческим переговорам по телефону нужно готовиться заранее, чтобы провести их быстро, оперативно, с профессиональным знанием существа обсуждаемого вопроса. Если беседа ведется на иностранном языке, российские участники переговоров должны хорошо владеть им в разговорной форме.

Солидные партнеры вслед за состоявшимся телефонным разговором  направляют друг другу (или один из партнеров) письменное подтверждение достигнутой договоренности. Если получивший такое письменное сообщение не согласен с его содержанием, он должен незамедлительно отреагировать на это, сообщив контрагенту свои замечания, поправки, уточнения.

В ряде случаев полезно записывать телефонный разговор на магнитофон, что позволит проконтролировать, правильно ли вы поняли партнера, и при необходимости точнее записать содержание состоявшейся телефонной беседы. Однако аудиозапись не может служить письменным доказательством заключения сделки.

Во ВЭ организациях обычно ведется учет международных телефонных переговоров в специальных журналах, где фиксируются:

- дата и время;

- город и страна;

- название иностранной фирмы;

- имя представителя иностранной фирмы;

- фамилия работника российской организации;

- краткое содержание телефонного разговора.

Обычно телефонные разговоры ведутся в специально оборудованной кабине или под смонтированным колпаком, чтобы не создалось помех говорящему по телефону и другим сотрудникам, находящимся в этой комнате.

При телефонных переговорах партнеры не видят друг друга (пока видеотелефон мало распространен), но имеют звуковое общение, что позволяет учитывать интонацию голоса, его тембр, паузы во время разговора и по этим признакам улавливать степень заинтересованности партнера в заключении сделки.

Наиболее широкое распространение в отечественной ВТ практике получили переговоры при личной встрече. Такие переговоры требуют еще большей подготовки и позволяют наиболее оперативно решать возникающие вопросы. При этом способе непосредственного общения резко возрастает значение психологических факторов. Партнеры видят и слышат друг друга. Каждый из них получает возможность ближе изучить своего контрагента, его конкретных представителей, лучше уяснить позицию другой стороны, попытаться понять или предугадать намерения контрагента.

На практике нередко сочетаются разные способы ведения переговоров. Например, сначала торговые партнеры ведут переписку, обмениваются телефонными вызовами и на завершающем этапе происходит личная встреча их представителей. В некоторых случаях деловое общение может начаться с личной встречи, например, на международной ярмарке, выставке, симпозиуме, конференции. Там устанавливаются первые контакты, далее стороны поддерживают связь путем переписки, что впоследствии может привести к устойчивым деловым отношения.

Личные переговоры могут проводиться в стране продавца, стране покупателя или третьей стране.

Отечественный участник ВЭД, являясь продавцом или покупателем, обычно предпочитает проводить переговоры в России, желательно в помещении своего предприятия, организации. В этом случае российская сторона может сэкономить на командировочных расходах и воспользоваться приоритетными правами хозяина, предложив иностранным представителям подходящее время и место переговоров, а при необходимости – программу пребывания иностранных гостей.

Однако если на предприятии имеются трудности с выделением отдельных помещений и его оборудованием для проведения переговоров, можно воспользоваться учреждениями системы ТПП, которые имеются практически в каждом регионе, других организаций, предоставляющих помещения для проведения деловых переговоров. Если деловые переговоры приурочены к проведению выставки, ярмарки, можно совместить ее посещение с проведением коммерческих переговоров  в специальных помещениях на ее территории.

В виде исключения допустима деловая встреча в гостинице, где остановился иностранный представитель, если в данный момент нет иного подходящего помещения. Но в таких случаях российский участник ВЭД в известной степени лишается преимуществ, которыми обладает принимающая сторона.

Если переговоры намечено провести в стране контрагента, российская сторона заблаговременно согласовывает с иностранным партнером дату проведения переговоров, заботится об оформлении выезда своих представителей, получении соответствующей выездной визы, составлении командировочного задания и обстоятельно инструктирует командируемых работников в отношении поставленных перед ними задач и условий пребывания в данной стране.

Разумно совмещать деловые переговоры с посещением предприятий иностранного контрагента, ознакомлением с его производственной, коммерческой деятельностью и получением иной полезной информации.

В тех странах, где имеются российские представители, в частности. Торгпредства, проведение переговоров с инофирмой можно поручить этим представителям, проинструктировав их надлежащим образом. Торгпредства содействуют российским участникам ВЭД в подборе партнеров для реализации совместных проектов, в проверке надежности привлекаемых к сотрудничеству российскими предприятиями и организациями физических и юридических лиц, в проведении ярмарок, выставок конференций по вопросам развития ВЭС и данной страны и т.д.

С постоянными иностранными контрагентами полезно проводить коммерческие переговоры поочередно в России и зарубежной стране, - принцип взаимности в деловых отношениях.

В определенных случаях целесообразно проводить переговоры на «нейтральной территории», т.е. в третьей стране. Например, это может быть страна, где проходит международная выставка (ярмарка), на которой договорились встретиться торговые партнеры.

По взаимной договоренности сторон можно организовать специальную встречу вне стран продавца и покупателя в целях сохранения конфиденциальности такой встречи. Особенно важно соблюдение конфиденциальности при переговорах о закупках (продажах) крупных партий биржевых товаров, чтобы не будоражить рынок и избежать нежелательных скачков цен.
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Деловые переговоры могут отличаться по своему содержанию. В частности, наряду с переговорами по, собственно, коммерческим вопросам. Могут проводиться  специальные переговоры по производственным, Н-Т, финансово-кредитным и другим вопросам.

Нередко происходит сочетание обсуждаемых вопросов. Например, на переговорах по купле-продаже конкретных товаров также прорабатываются вопросы, связанные с созданием СП или осуществлением иного проекта.

До начала переговоров должна быть четно сформулирована цель, определяющая как содержание,  так и форму проведения переговоров. Сделки не заключаются спонтанно, необходимо сначала многое выяснить, изучить и лишь потом принять обоснованное решение. 

С учетом этих обстоятельств можно выделить разные цели переговоров.

Цель первоначальной встречи – обычно установление контакта, взаимное ознакомление с характером деятельности партнеров, выяснение возможностей и интересов другой стороны и информирование ее о собственных возможностях. Последующие встречи могут проводиться в целях обсуждения конкретных проектов делового сотрудничества, выработки программ реализации этих проектов.

Партнеры, установившие постоянные деловые отношения, проводят периодические встречи в целях получения свежей информации. Для российских участников ВЭД представляет особый интерес информация о текущем состоянии товарного рынка, получаемая «из первых рук» от непосредственных субъектов торговых операций, работающих на рынке данной страны (или нескольких стран) по интересующим товарам или товарным группам.

Однако не следует исключать возможность получения дезинформации, которую опытный коммерсант из тактических соображений стремится преподнести в завуалированном виде, чтобы не вызвать подозрений партнера.

Когда партнеры наметили заключить конкретную сделку, в предконтрактный период переговоры могут иметь целью предварительное выяснение отдельных технических, транспортных, финансовых вопросов и иных условий предстоящей сделки и последующее уточнение позиций по тем или иным вопросам. В зависимости от сложности намеченной сделки этот этап переговоров может пройти в сжатый период или растянуться на несколько месяцев или более.

Наиболее ответственными являются переговоры в целях заключения сделки. Они требуют тщательной подготовки и целеустремленного проведения. Их успешным результатом является подписание контракта.

После заключения сделки возможны переговоры, касающиеся ее исполнения. В частности, могут неоднократно обсуждаться вопросы хода выполнения заказа, особенно на сложное оборудование с длительным циклом изготовления. Может потребоваться корректировка сроков поставки, уточнения условий транспортировки негабаритного оборудования, скоропортящихся и опасных грузов, а также порядка предоставления соответствующей документации, расчетов за поставляемый товар и др.

После поставки товара нередко проводятся переговоры по вопросам завершения расчетов, организации ТО машин и оборудования в течение гарантийного и послегарантийного периода, поставкам запчастей и др.

Целью переговоров по специальным вопросам может являться согласование условий командирования специалистов продавца или приемщиков покупателя, организации производственного кооперирования, создания СП и т.д.

При возникновении рекламаций и спорных вопросов к их урегулированию появляется необходимость проведения отдельных переговоров по урегулированию предъявленных рекламаций и возмещения понесенных убытков.
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Важным моментом является подготовка к коммерческим переговорам. Существует целое искусство их проведения. Участие в переговорном процессе позволяет на практике осваивать основные правила деловой этики, приобретать и закреплять навыки делового общения с контрагентами. Именно в ходе переговоров используется целый арсенал тактических и технических приемов, методов их гибкого ведения с учетом конкретных обстоятельств и индивидуальных качеств участников переговоров.

Лицам, проводящим переговоры, и остальным их участникам полезно заранее обстоятельно изучить предмет обсуждения, ориентируясь на следующие рекомендации:

- как можно полнее знать специфику товара, его свойства, ассортимент, качественные характеристики, технические параметры, особенности производства и потребления;

- иметь достаточное представление о проблемах конкретного товарного рынка, его конъюнктурообразующих факторах, тенденциях развития, динамике цен;

- располагать информацией об иностранной фирме – контрагенте, ее должностных лицах и представителях, участвующих в переговорах;

- изучать психологические аспекты делового общения, психотипы собеседников, особенности психологии конкретных партнеров, суметь их заинтересовать, расположить к себе, убедить, чтобы добиться желаемого результата;

- овладеть знанием иностранных языков, на котором говорят зарубежные партнеры, и совершенствовать эти знания;

- владеть основами ВТ дела и стремиться проникать в его тонности;

- не замыкаться в узко специализированных вопросах, проявлять широкий кругозор и обладать должной эрудицией.

Подготовка к конкретным коммерческим переговорам включает 2 основных направления работы:

1. Четкое определение стратегической цели предстоящих переговоров (продажа или покупка определенного количества конкретного товара, заключение бартерной сделки, договора о переработке давальческого сырья в готовую продукцию и т.д.) и изыскание средств достижения этой цели. Для этого формируется позиция российской стороны на переговорах и разрабатывается тактика их проведения.

2. Планирование и осуществление организационно-технических мероприятий, которые будут способствовать рациональному и эффективному проведению переговоров.

До начала переговоров по заключению крупных сделок во ВЭ организациях принято проводить специальные совещания, на которых составляется прогноз-сценарий будущих переговоров и формируется реалистичная позиция российской стороны. В таких совещаниях принимают участие работники, отвечающие за подготовку и проведение переговоров.

Выработка тактики проведения переговоров в целях заключения ВТ сделки может включать следующие элементы:

- выбор конкретного иностранного партнера или нескольких партнеров в качестве потенциальных покупателей товара, предназначенного для реализации на внешнем рынке, или продавцов интересующего импортного товара, а также определение наиболее подходящего места и времени проведения переговоров;

- определение оптимальных условий намечаемой сделки: какие из них (по количеству товара, цене, платежу и др.) целесообразно назвать в качестве исходных, на каких условиях следует настаивать твердо, а по каким допустимы различные уступки и их пределы в сочетании со встречными уступками другой стороны в целях достижения приемлемого компромисса, подготовка обстоятельной аргументации своей позиции и контраргументов на случай возражения другой стороны;

- уточнение степени заинтересованности избранных инофирм в заключении сделки, предварительное прогнозирование их позиции, оценка предлагаемых первоначальных условий, которые могут выдвинуть фирмы, и возможных последующих уступок с их стороны по ценам и другим условиям сделки;

- уточнение целесообразности проявления инициативы на всех этапах проведения переговоров с учетом заинтересованности в тех или иных сроках заключения сделки: начинать ли переговоры по своей инициативе (например, направить предложение на продажу товара или запрос на интересующий товар) и стремиться удерживать ее в дальнейшем, чтобы ответ по возможности оставался за другой стороной, или придерживаться выжидательной тактики, предоставив инициативу контрагенту, и не проявлять поспешности с ответом на его предложения;

- определение  желательной очередности вопросов для обсуждения с иностранным партнером: каким вопросам следует отдать предпочтение, какие из них целесообразно обсуждать по отдельности либо в пакете; постараться предугадать возможные вопросы со стороны контрагента и продумать, как следует реагировать на них.

Следует предусмотреть возможности использования определенных тактико-психологических приемов в ходе переговоров, проявлять гибкость в процессе переговоров, внимательно следя за поведением партнера и при необходимости оперативно координируя свою позицию, проявлять благожелательное отношение к партнеру, избегая каких-либо конфликтных ситуаций, стремиться достичь конструктивного результата.

На всех этапах переговоров необходимо ориентироваться на успешное достижение конечной цели – заключение сделки на взаимоприемлемых условиях, которые обеспечивали бы максимальную защиту интересов российской стороны и не ущемляли бы разумных интересов партнера.
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К вопросам организационно-технического обеспечения переговоров, проводящихся путем непосредственного личного общения, относятся следующие мероприятия:

1.Определение состава участников переговоров с российской стороны: должностное лицо, возглавляющее переговоры, и другие участники с учетом занимаемого служебного положения. Желательно соблюдать взаимность в отношении количества и иерархического уровня представителей обеих сторон.

Например, на встрече с главой крупной компании рекомендуется присутствие руководителя российского предприятия. Если среди иностранных представителей имеется женщина, следует включить женщину и в состав участников переговоров от российской стороны.

В зависимости от существа обсуждаемого вопроса к участию в переговорах привлекаются соответствующие специалисты – по ценовым, транспортным, юридическим или иным вопросам. На переговоры, проводимые ВЭ организацией, могут быть приглашены представители российского поставщика экспортного товара или заказчика импортного товара.

Переговоры по конкретным вопросам проводятся отдельно с каждой иностранной стороной, т.е. на двусторонней основе. Как показывает практика, многосторонние переговоры с участием нескольких контрагентов недостаточно эффективны, а в некоторых случаях недопустимы.

2.Подготовка помещения для переговоров. Оно должно быть надлежащим образом оборудовано и оснащено. Желательно в помещении принимающей стороны оборудовать специальную переговорную комнату. Она должна быть достаточно просторной, обставленной удобной для деловых встреч мебелью, иметь хорошее освещение, звукоизоляцию и вентиляцию (если там разрешено курить, должно быть установлено оборудование для вытяжки дыма, а на столе необходимо поставить пепельницы).

В отношении мебели главное внимание уделяется переговорному столу. За ним участникам переговоров должно быть удобно разместиться и делать необходимые записи. В этой же комнате возможно поставить шкафчик (буфет) с красивой посудой и небольшой столик для сервировки кофе, чая, прохладительных напитков.

Если нет возможности подготовить переговорную комнату, для переговоров можно использовать кабинет руководителя организации либо его заместителей. Если в комнате. Где намечены переговоры, работают 2 или более человек, то остальные работники, не участвующие в переговорах, покидают эту комнату на время их проведения. На двери следует повесить табличку «Идут переговоры. Не входить».

3.Язык переговоров. При необходимости надо заблаговременно подобрать квалифицированного переводчика, знающего соответствующий язык. Воспользоваться услугами переводчика бывает полезно и в тех случаях, когда некоторые участники переговоров владеют иностранным языком. Иногда своего переводчика предоставляют инофирмы.

4.К началу переговоров следует подготовить справочные и рекламные материалы, проспекты, каталоги, образцы, а при необходимости – сувениры для вручения иностранным представителям. Также целесообразно предварительно составить текст проекта контракта, который потребуется вручить контрагентам на каком-либо этапе переговоров.

5.Все участники переговоров должны изучать и соблюдать установленные правила делового протокола и этикета. Это важно как в России и за рубежом. Наиболее важные протокольные требования содержатся в соответствующих инструкциях и рекомендациях.

До начала переговоров нужно назначить лицо, встречающее, сопровождающее и провожающее иностранных представителей, согласовать конкретное место первой встречи, обеспечить транспорт и т.д.

При важных встречах, длящихся несколько дней, необходимо составить программу пребывания иностранцев на территории нашей страны, в которую, помимо деловых и официальных встреч могут быть включены посещения производственных предприятий, мероприятия культурно-познавательного и развлекательного характера, организация приемов с обедом и ужином (обычно в честь завершения переговоров).

Отдельно составляется смета расходов на прием иностранных представителей, в которой предусматриваются все статьи расходов в пределах выделенных средств на представительские цели.

Если российская сторона является принимающей, она должна позаботиться об удобном размещении иностранных представителей в подходящей гостинице или ином месте проживания.

6.План переговоров. Его разработка в качестве сугубо внутреннего документа необходима в целях более организованного и четкого проведения переговоров. Он должен включать все вопросы, подлежащие обсуждению исходя из разработанной тактики ведения переговоров. Это поможет ничего не забыть и не упустить во время встречи.

В плане переговоров можно предусмотреть альтернативные (резервные) варианты, которые могут быть использованы в случае выдвижения иностранным партнером своих контраргументов. Такой план составляет коммерческую тайну организации и не подлежит разглашению.

5 
 После завершения каждой беседы с представителями инофирм (обычно в тот же день, но не позднее следующего дня) составляется запись беседы, при необходимости достаточно подробная. В ней указываются следующие сведения:

- фамилия и должность ведущего беседу от имени российской стороны;

- фамилия и должность иностранного представителя фирмы;

- фамилия и должность руководителя, разрешившего встречу;

- место и время проведения встречи, ее продолжительность (указывается время начала и окончания встречи);

- присутствовавшие на беседе лица с российской стороны и со стороны инофирмы;

- какие памятные подарки были вручены на беседе;

- на каком языке велась беседа;

- содержание беседы – основная часть документа, в зависимости от характера обсуждаемых вопросов излагается кратко или более развернуто;

- фамилия, должность и подпись записавшего беседу;

- количество листов, на которых составлена запись беседы;

- виза лица, проводившего беседу.

В ряде организаций составляется учетная карточка итогов переговоров российской организации с иностранными партнерами. Она предназначена для пополнения досье на фирму, и в нее заносятся некоторые дополнительные данные:

- юридический адрес регистрации фирмы, адрес офиса для последующих контактов, адрес представительства в Москве;

-форма собственности, основной капитал, основные виды деятельности, наличие представительств за рубежом;

- наличие партнеров в СНГ;

- цель переговоров (предложение, спрос, создание СП, бартер и т.д.);

- краткая суть обсуждения вопроса (выделяется ключевое слово, например, купля-продажа, строительство объектов и т.д.;

- поручение по результатам переговоров (задание, ответственный исполнитель, дата исполнения);

- договоренности о дальнейших действиях (дата очередных переговоров, место проведения встречи, состав привлекаемых специалистов и др.);

- комментарий.

Тема 8. Способы заключения экспортно-импортных сделок.

1. Понятия акцепта и оферты. Виды и содержание оферт.
2. Запрос и заказ.

3. Проработка поступивших оферт и заказов.

4. Порядок подписания внешнеторговых  сделок.

1
На мировых рынках товаров, услуг и капиталов многовековой хозяйственной практикой выработаны определенные правила подготовки и заключения договоров, представляющих собой соглашения двух или нескольких лиц об установлении, изменении или прекращении гражданских прав и обязанностей.

Существует несколько способов заключение ВТ сделок.

1. Безоговорочное подтверждение (акцепт) покупателем (адресатом) полученного предложения (оферты), если продавец (оферент) выступает с инициативой заключения сделки.

2. Подтверждение (акцепт) продавцом поступившего заказа, когда инициатива заключения сделки исходит от покупателя (заказчика).

В тех случаях, когда покупатель не готов сразу разместить заказ у определенного продавца, либо стороны недостаточно известны друг другу, сначала покупатель направляет продавцу запрос на интересующий товар.

Из положений Венской конвенции (ст.18) вытекает, что акцептом считается заявление или иное поведение адресата, выражающее согласие с офертой.

Оферта – коммерческое предложение, направляемое одному или нескольким конкретным лицам, если оно достаточно определенно и выражает намерение считать себя связанным в случае его принятия.

При этом оно должно содержать информацию о товаре, который предлагается как объект возможного договора, его количестве и цене. Если количество и цена не указаны четко, должен быть обозначен порядок их определения. Поэтому рассылка, например, рекламных проспектов не может считаться офертой, а рассматривается только как приглашение делать оферты. Однако такое правило действует в России, но за рубежом в практике некоторых стран подобное предложение может рассматриваться в качестве оферты. Следовательно, перед направлением коммерческих предложений фирме в ту или иную страну целесообразно проконсультироваться со специалистами по хозяйственному праву данной страны.

Согласие адресата может быть выражено путем совершения какого-либо действия, в частности. Относящегося к отправке товара или уплате цены. Например, продавец может без формального акцепта заказа известить покупателя об отправке товара, выслать ему счет и отгрузочные документы. В свою очередь, покупатель без специального предложения оферты может открыть аккредитив в пользу продавца на оплату товара, произвести авансовый платеж путем высылки чека, денежного перевода и т.д.

Такого рода поведение адресата называется конклюдентными действиями, которые считаются равносильными заключению сделки.

Сделки могут заключаться в результате ознакомления покупателя с рекламными объявлениями продавца, размещенными в СМИ, получения покупателем проспектов, каталогов, прейскурантов и иной информации продавца, свидетельствующих о его намерениях продать тот или иной товар. Многие продавцы товаров массового производства организуют широкие рекламные кампании в стране потенциальных покупателей. Еще до заключения сделки сторона, заинтересованная в покупке определенного товара, может сообщить продавцу о намерениях провести переговоры о покупке, направив письмо о намерениях. В порядке подтверждения достигнутой устной договоренности между сторонами практикуется обмен письмами, подтверждающими факт заключения сделки.

Широко практикуется совершение сделок на международных, национальных, отраслевых, фирменных выставках и ярмарках, в результате ознакомления покупателя с представленными продавцом образцами, экспонатами, каталогами, проспектами и иными информационными материалами.

Существуют специфические особенности заключения сделок на специальных рынках – биржах, аукционах и торгах, - об этом отдельная тема.

Многие российские и зарубежные участники ВЭД считают наиболее удобным способом заключения сделок подписание сторонами одного документа – контракта.

Контракт или договор международной купли-продажи (по определению Венской конвенции) – это договор купли-продажи товаров между сторонами, коммерческие предприятия которых находятся в разных государствах, и поэтому при его исполнении предполагается перемещение товара через государственные границы.

Подписание контракта целесообразно также после подтверждения оферты или заказа и является обязательным условием оформления сделок на специальных рынках. 

Место заключения сделки  может находиться в стране продавца, стране покупателя, в третьей стране. Обычно местом заключения сделки является тот пункт, где проходила заключительная фаза переговоров между сторонами. Однако по взаимному желанию в контракте может быть указано иное место заключения сделки.

Итак, оферта в общем виде – это коммерческое предложение на продажу и поставку определенного товара и/или  услуги), которое потенциальный продавец направляет одному или нескольким покупателям в целях заключения сделки. Сторона, предлагающая товар, называется оферент.

Вместе с тем, в мировой коммерческой практике оферта (предложение) трактуется и в более широком смысле, - как заявление о намерении заключить контракт. Такой подход к сути оферты предопределяет, что ее может направлять не только продавец, но и покупатель, и она должна содержать как минимум все существенные условия контракта.

В соответствии со ст. 432 и 435 ГК РФ оферта должна содержать:

- условия о предмете договора;

-условия, оговоренные в законе или иных правовых актах как существенные ила необходимые для договоров данного вида;

- все условия, относительно которых по заявлению одной из сторон должно быть достигнуто соглашение.

Можно выделить следующие реквизиты оферты:

- предмет предложения с точным обозначением товара или услуги (при необходимости с конкретизацией качественных показателей, технических характеристик, описанием товара и т.д.);

- количество предлагаемого товара в принятых единицам измерения;

- цена за единицу измерения товара в определенной валюте с обязательным указанием базиса поставки;

- срок поставки;

- условия платежа (с возможным предоставлением кредита);

- срок действия предложения.

Помимо данных реквизитов, оферта может содержать дополнительные условия:

- характер упаковки;

- предоставление гарантий;

-техническая документация;

-форс-мажорная и арбитражная оговорка;

- встречные обязательства и т.д.

Формулировать предлагаемые в оферте условия следует четко и предельно лаконично. Однако должны быть изложены все условия, необходимые для заключения сделки. Оферта, направляемая новому адресату, должна быть более подробной, чем для традиционного контрагента.

В ст. 437 ГК РФ зафиксировано понятие публичной оферты.

Публичная оферта – содержащее все условия договора предложение, из которого усматривается воля лица, делающего предложение, заключить договор на указанных в предложении условиях с любым, кто отзовется.

Таким образом, оферта должна отвечать следующим требованиям:

- должна быть направлена одному или нескольким конкретным лицам;

- содержание предложения должно быть четко и ясно сформулировано, в нем должна содержаться вся необходимая информация о наиболее существенных условиях возможной сделки;

- в ней должно быть выражено твердое намерение выполнить обязательства, налагаемые на инициатора предложения (оферента) в случае принятия адресатом всех содержащихся в ней условий, т.е. акцепта.

Оферты бывают нескольких видов и различаются по содержанию и форме.

Исходя из своих намерений в каждом конкретном случае, оферент может выдавать твердую или свободную оферту. В зависимости от того, какая из сторон выступает с инициативой заключения сделки, различают инициативные и пассивные оферты. Если инициатива заключения сделки исходит от покупателя, заявление последнего, направляемое продавцу, принято называть запросом или заказом.
Твердая (безотзывная) оферта связывает оферента определенными обязательствами, а именно:

предлагающая сторона не вправе ни отозвать оферту, ни изменить ее условия, если иное прямо не оговорено в самой оферте, причем продолжительность этих обязательств исчисляется с момента вступления оферты в силу до истечения срока ее действия (предельный срок принятия оферты) или до получения определенного ответа другой стороной.

В самом тексте оферты целесообразно указывать, что товар предлагается твердо с ответом до определенного срока (дата, час). Это позволяет сторонам сделки избежать неоднозначного понимания характера оферты. 

Оферта признается твердой, если в ней прямо не указано иное.

Твердую оферту на имеющуюся конкретную партию товара возможно выдать только одному покупателю. 

Получение оферентом подтверждения контрагента о принятии оферты без каких-либо оговорок в пределах установленного срока (безоговорочный акцепт оферты) означает заключение сделки. Однако поскольку оферент вынужден в течение определенного срока ждать ответа адресата, который необязательно акцептует оферту, это лишает продавца возможности гибко маневрировать в этот период, что может замедлить реализацию данной партии товара.

Свободная (нетвердая) оферта не налагает прямых обязанностей на продавца. В ее тексте указывается, что оферент готов предложить товар «не твердо» или «без обязательств предлагающей стороны» либо «при условии ее окончательного подтверждения».

Такая оферта на одну и ту же партию товара может направляться одновременно нескольким адресатам в целях ускорения запродажи товара. Однако в этом случае покупатели могут предположить, что предлагаемый товар имеется в избыточном количестве, и попытаются воспользоваться этой ситуацией для снижения цены и получения иных уступок по коммерческим условиям предложения. В связи с этим оференту следует взвешивать свои действия, чтобы не допустить ухудшения условий реализации товара.

В современных условиях интенсификации мирохозяйственных связей и активного развития информационного обеспечения солидные и хорошо известные друг другу торговые партнеры сравнительно редко применяют свободные оферты. Однако нецелесообразно сразу направлять твердую оферту малознакомому покупателю. Предпочтительнее его сначала информировать о возможностях оферента, в этом случае свободная оферта может быть использована в качестве носителя определенной информации.

Инициативная оферта – применяется по усмотрению оферента в тех случаях, когда он не опасается раскрыть свое намерение заключить сделку.

Пассивная оферта н6аправляется в ответ на полученный запрос контрагента. Нередко продавец воздерживается от проявления инициативы и ожидает поступления запроса покупателя, чтобы не создавать чрезмерной заинтересованности в продаже товара и таким путем достичь более выгодных условий сделки.

В международной практике оферты выдаются в различных формах:

- устно – по телефону или личной встрече. Во многих странах устное предложение расценивается как твердое обязательство. Но во многих случаях оно сопровождается письменным подтверждением;

- письменно – в виде делового письма, направляемого адресату по почте или вручаемого лично, сообщения по телеграфу, факсу, электронной почте, путем вручения проекта контракта, подписанного оферентом.

- в смешанной форме – т.е. частично письменно и дополнительно в устной форме, либо первоначально устно с последующим письменным подтверждением. Например, сначала оферент передает адресату стандартные общие условия продажи, а затем устно стороны согласовывают индивидуальные условия конкретной сделки.

Для российских участников ВЭД имеет юридическую силу только письменное предложение. Вместе с тем, если коммерсант дорожит своей деловой репутацией, он не допускает отказа от своего слова или устной договоренности, достигнутой с торговым партнером.

При подготовке оферты важно уделять внимание не только содержанию ее текста, но и внешнему оформлению. Оферты обычно печатаются на бланке фирмы-продавца установленного формата, желательно с обозначением товарного знака (бренда). Придается значение также качеству используемой бумаги, применяемым шрифтам и т.д.
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Коммерческий запрос (вызов на оферту) – это обращение потенциального покупателя к продавцу, содержащее просьбу предложить определенный товар. 

По ряду реквизитов запрос сходен с офертой. Однако текст запроса обычно существенно короче оферты, причем в нем, как правило, не указываются цена, поскольку приоритетное право назначать исходную цену остается за продавцом. Количество товара в запросе может быть первоначально указано меньше, чем намечено к закупке, в расчете на то, что последующее увеличение объемов закупки позволит выторговать лучшую цену и другие условия сделки. Вместе с тем, наличие отдельных подробностей в запросе может свидетельствовать о серьезности намерений запрашивающей стороны.

Покупатель, имеющий целью получить предложение на возможно более выгодных условиях, тщательно отрабатывает содержание запроса, стремясь при этом, чтобы у продавца не создалось впечатления о повышенной заинтересованности покупателя в закупке (например, нежелательно запрашивать предложение со срочной поставкой товара).

Запросы можно направлять одновременно нескольким продавцам. Это позволяет лучше использовать конкуренцию между продавцами и сэкономить время на заключение сделки. В результате анализа и сопоставления полученных конкурентных предложений покупатель выбирает наиболее выгодные из них для продолжения и завершения переговоров о заключении сделки.

В ряде случаев запрос направляется не с целью заключения сделки, а для получения информации о ценах. Если неоднократные запросы не завершаются заключением сделки (тем более, если оферент вообще не получает ответа на свои предложения), у продавца складывается впечатление об отсутствии реального намерения запрашивающего закупить товар и утрачивается интерес к дальнейшей переписке с этим коммерсантом. В такой ситуации трудно рассчитывать на получение от продавца коммерчески достоверных предложений.

Направление запроса не порождает обязательств по заключению сделки. В целях ускорения ее заключения покупатель может направить продавцу заказ, содержащий достаточный минимум существенных условий сделки. 

По степени обязательности заказ равносилен твердой оферте. Получение покупателем от продавца безоговорочного подтверждения заказа считается заключением сделки (размещением заказа).

Выдача заказа целесообразна известному, надежному продавцу, когда покупатель уже располагает достаточной информацией об условиях продажи интересующего его товара, проанализировал их и счел приемлемыми.

3
По получении оферты (запроса) от иностранного контрагента изучается ее содержание и принимается принципиальное решение, целесообразна ли покупка (продажа) товара, предлагаемого данным оферентом, с учетом всех обязательств, связанных с заключением этой сделки (экономическая целесообразность, наличие валютных средств, возможность получения соответствующих лицензий и т.д.).

Если покупка (продажа) товара нецелесообразна или невозможна, по общепринятой деловой этике адресат дает краткий вежливый ответ, в котором выражается благодарность за полученное предложение и сообщается об отсутствии заинтересованности в нем в настоящее время.

При реальной заинтересованности в приобретении (реализации) товара условия полученного предложения тщательно анализируются в сопоставлении с имеющимися конкурентными предложениями. В случае, если потребуются дополнительные уточнения по отдельным вопросам, целесообразно безотлагательно запросить соответствующую информацию у предлагающего. Если требуются разъяснения и уточнения по многим, сложным вопросам, возможно проведение с этой целью личной встречи заинтересованных сторон.

Иногда адресат не имеет возможности сразу же дать ответ по существу всех вопросов, содержащихся в предложении (запросе), так как для их решения требуется какое-то время, в частности, необходимое для согласования с отечественными поставщиками 9заказчиками). Тогда оференту направляется промежуточное сообщение о том, что его предложение прорабатывается, и по возможности указывается ориентировочный срок окончательного ответа.

Для проработки сложных предложений может потребоваться участие специалистов по техническим, транспортным, валютно-финансовым, юридическим и другим вопросам. Такого рода работа должна быть четко организована, чтобы обеспечить ее оперативность и результативность.

По результатам проработки всех условий оферты принимается решение о ее принятии, отклонении или выдвижении контрпредложения, о чем соответственно информируется другая сторона.

Принятие всех содержащихся в оферте условий является ее акцептом. В Венской конвенции содержится положение относительно изменений условий оферты. Если условия оферты в акцепте существенно изменены, то его нельзя считать акцептом, а напротив, следует рассматривать как отклонение от первоначальной оферты, так как он представляет собой встречную оферту со всеми вытекающими отсюда последствиями.

В таблице 1  представлена сравнительная характеристика акцепта и оферты.

Таблица 1 - Сравнительная характеристика акцепта и оферты. 
	Основные характеристики
	Оферта
	Акцепт

	Содержание понятия
	Конкретное коммерческое предложение конкретному адресату (адресатам)
	Заявление о согласии или иное поведение, выражающее согласие с офертой.

	Срок действия
	1. установлен определенный срок;

2. конкретный срок может быть не установлен, но подразумевается разумный срок;

3. устная оферта должна быть акцептована немедленно, если из обстоятельств не вытекает иное.
	-

	Начало срока действия
	-
	При пользовании почтовой связью – с момента сдачи телеграммы для отправки или дата указанная в письме (если таковая отсутствует. то дата, указанная на конверте).

При пользовании средствами электронной связи – с момента получения оферты адресатом.

	Вступление в силу
	С момента ее получения адресатом
	С момента его получения оферентом. Молчание адресата не является согласием на оферту

	Возможность отмены или отзыва
	При получении адресатом оферты сообщения оферента раньше получения адресатом самой оферты или одновременно с ней
	При получении оферентом сообщения об отмене акцепта ранее момента вступления акцепта в силу или в момент вступления акцепта в силу.

	Невозможность отзыва до заключения договора
	1.если в оферте установлен определенный срок для акцепта;

2. если указано, что оферта является безотзывной;

3. если адресат правомерно рассматривает оферту как безотзывную и действует соответственно
	-

	Возможность изменения условий оферты
	-
	Акцепт, в котором содержатся дополнения или отличные условия изменения, не меняющие существенно условия оферты.


Следует иметь в виду, что на практике ответ на предложение оферента далеко не всегда является безоговорочным подтверждением адресата. Адресат может счесть неприемлемым то или иное условие или несколько условий полученного предложения. Например, его может не устраивать уровень цены, срок поставки, условия платежа и т.д. В этом случае он вправе направить оференту встречное предложение с изменением соответствующих условий первоначального предложения – контроферту.

Получив контроферту, первоначальный оферент может принять (акцептовать) его, направив другой стороне безоговорочное подтверждение контрпредложения, что будет свидетельствовать о заключении сделки.

В этом случае основанием для заключения сделки будут не 2, а 3 документа:

- первоначальное предложение;

- контрпредложение;

- его безоговорочное подтверждение.

Однако оферент не обязательно согласится с условиями контрпредложения, он может отклонить их или внести в них те или иные коррективы, направив адресату свое новое контрпредложение. Тогда адресат оказывается перед выбором: акцептовать полученное последнее контрпредложение без всяких оговорок, отклонить его или попытаться еще раз улучшить его условия (довольно часто таким путем уторговывается цена).

В первом случае адресат направляет оференту безоговорочное подтверждение контрпредложения, что будет означать положительное завершение переговоров о заключении сделки.

Если же адресат направит очередное контрпредложение оференту, к последнему снова перейдет право принимать решение о заключении сделки, прекращении или продолжении переговоров.

В принципе, не существует ограничений количества контрпредложений, последовательно направляемых друг другу сторонами. Поэтому такая переписка может продолжаться до тех пор, пока стороны не согласуют все условия сделки. 

Соответственно, заключение сделки состоится на основании набора всех документов, участвовавших в переписке. Однако в этом случае впоследствии не исключены технические и юридические осложнения, которые могут возникнуть в процессе исполнения сделки, вплоть до непризнания факта ее заключения, если окажется невозможным установить, что все ее условия были согласованы.

Поэтому оформление сделки целесообразно завершить оформлением одного документа – контракта, указав в его тексте, что все переговоры и переписка, предшествовавшие заключению контракта, утрачивают силу.
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Каждая из сторон сделки должна соблюдать требования законодательства своей страны и международных актов, регулирующих порядок заключения ВТ сделок. (в РФ это ГК РФ).

В России продолжает соблюдаться порядок подписания ВТ сделок двумя лицами, что зафиксировано в уставах многих ВЭ организаций. Участие 2 лиц в подписании ВТ сделок имеет свои основания.

В частности, вполне целесообразно, чтобы персональную ответственность за заключение сделки и ее последующее исполнение несли два лица, а не одно. Это способствует повышению качества подписываемого контракта с точки зрения интересов российской стороны и снижает риск допустить какие-либо ошибки при подписании контракта. 

Кроме того, если в связи с заключением и исполнением сделки возникнут какие-либо вопросы в тот момент, когда одно из подписывающих лиц отсутствует, разобраться в возникших вопросах будет легче с помощью другого подписавшего лица.

Наконец, подписание ВТ сделки 2 лицами придает больше солидности российской стороне, как бы показывая иностранному контрагенту, что он имеет дело с лицами, действующими не только в личных интересах, а в интересах организации, которую они представляют. К тому же, в этом случае иностранцу сложнее ориентироваться на методы подкупа должностных лиц.

Исходя из положений ныне действующего ГК РФ, для российского участника ВЭД допустимо подписание ВТ сделки одним лицом при соблюдении установленных правил.

Круг лиц, имеющих право подписи ВТ сделок от имени российской организации (предприятия) включает 2 категории:

1. Лица, имеющие такое право по должности, что целесообразно отразить в учредительных документах соответствующей организации. Как правило, это: сам руководитель предприятия, его заместители, а также руководители некоторых подразделений данной организации (предприятия) – начальник отдела ВЭС, коммерческого отдела и др.

2. Лица, уполномоченные доверенностью, которая подписывается руководителем организации. По усмотрению руководителя такая доверенность может быть выдана любому работник этой организации либо другим лицам, представляющим интересы данной
 организации внутри страны или за рубежом, в том числе специалистам, привлекаемым к работе по трудовому договору, работникам загранучреждений и т.д. При этом в действующем российском законодательстве не предусмотрено ограничений в отношении выдачи доверенностей дееспособным гражданам России и иностранных государств.

В уставах отечественных ВЭ организаций (ВО) обычно содержится специальный пункт (статья) относительно подписания ВТ сделок от имени этой организации. В нем указывается, что ВТ сделки, заключаемые данной ВО, подписываются 2 лицами. Право подписи таких сделок имеют:

-руководитель организации (президент, председатель или генеральный директор);

- его заместители;

-руководители специализированных фирм (директора), входящих в состав объединения;

-лица, уполномоченные доверенностями, подписанными руководителем организации.

Руководитель ВО единолично определяет суммы и виды сделок, подписание которых относятся к компетенции самого руководителя, его заместителей и других руководящих работников. Обычно наиболее крупные сделки подписывает сам руководитель организации, сделки на меньшие суммы – его заместители, остальные сделки – директора фирм. Как правило, по этому вопросу издается письменный внутренний приказ.

Тема 9. Содержание условий международного контракта

1 Международный контракт и классификация его условий.
2 Структура  международного контракта купли-продажи товаров.

3 Содержание условий международного контракта

1 
Многообразные формы и виды ВЭД представлены различными видами международных договоров. Для всех видов договоров, оформляющих различные отношения в ВЭД, роль базового выполняет договор международной купли-продажи товаров, в международной коммерческой практике называемый контрактом.
Контракт международной купли-продажи - основной коммерческий документ, оформляющий внешнеторговую сделку, в котором содержатся договоренности сторон о поставке товара: обязательство продавца-экспортера в оговоренные сроки передать в собственность покупателя-импортера товары согласованного количества и качества и обязательство покупателя-импортера принять и оплатить поставленные товары.
Таблица 1 - Виды договоров во внешнеэкономической деятельности 
	Форма ВЭД
	Вид договора

	1
	2

	Международная торговля товарами
	контракт международной купли-продажи, бартерный контракт, компенсационные соглашения

	Международная торговля услугами
	договор подряда,  договор поручения, договор комиссии
договор перевозки, договор консигнации, договор о материально-техническом обслуживании производства,    договор о ремонте,   договор об эксплуатации промышленных объектов, договор о сотрудничестве в сфере международного туризма



	Международное производственно-техническое сотрудничество
	договор о международной производственной кооперации, 
соглашение о промышленном сотрудничестве,  договор концессии,  договор на сооружение крупных промышленных объектов,  договор между сторонами, объединяющимися для осуществления конкретного проекта

	Международный обмен объектами интеллектуальной собственности
	лицензионные соглашения (на изобретение, ноу-хау, товарный знак), комбинированный международный договор о поставке оборудования и лицензий,  международный договор о проектировании и строительстве промышленных объектов, содержащий лицензионную часть,  договор о выполнении НИОКР

	Международное инвестиционное сотрудничество
	 лизинговые соглашения, кредитные соглашения, договоры о создании совместных предприятий, договоры о совместных инвестиционных проектах (программах)

	Международные валютно-финансовые и кредитные отношения
	кредитные соглашения,  договоры о корреспондентских отношениях между банками,
договоры о валютно-кассовом обслуживании участников ВЭД с банками


Контракт международной купли-продажи имеет следующие признаки:
· один из контрагентов по сделке - представитель иностранного государства;
· товар поставляется на зарубежную территорию;
· в процессе доставки от производителя (экспортера) к покупателю (импортеру) товар пересекает границы двух и более государств;
· контракт подписывается уполномоченными лицами, подписи которых заверяются печатями контрагентов.
Существуют такие  функции контракта международной купли-продажи товара, как:
1. юридически закреплять отношения между сторонами, придавая им характер обязательств;
2. определять порядок, последовательность и способы совершения сделок между партнерами;
3. предусматривать меры по обеспечению выполнения обязательств сторонами.
Достаточно полно сформулировать условия контракта довольно трудно. Практически при заключении контракта невозможно предусмотреть все возможные вопросы, которые могут возникнуть при его исполнении. Тем более что разнообразие контрактов весьма значительно. Поэтому имеется необходимость классифицировать их по некоторым признакам. 
1) По времени поставки контракты могут быть:
· разовые: 
а) с коротким сроком поставки (сырьевые товары);

б) с длительными сроками поставки (на комплектное и сложное оборудование (3-5 и более лет); 

в) с периодической поставкой - предусматривают регулярную (периодическую) поставку согласованных в нем количеств на протяжении установленного срока, который должен быть коротким (обычно 1 год) и длительным (в среднем 5-10 лет);
· срочные - для покупателя необходимо получить закупленный товар именно в обусловленный срок, а остальные условия имеют меньшее значение. Например, семена к посевной. При нарушении срока покупатель аннулирует контракт с применением санкций;
· долгосрочные - заключаются на поставку промышленного сырья и полуфабрикатов (уголь, природный газ, руда, целлюлоза, бумага, некоторые химические товары и др.). Удельный вес долгосрочных коммерческих сделок в экспорте полезных ископаемых составляет 50-60%, а переработанного сырья - 5-7%.
2) По форме оплаты различают контракты:
· с оплатой в денежной форме - предусматривают оплату в согласованной сторонами валюте с применением оговоренных   в контракте способа платежа и формы расчета;
· с оплатой полностью в товарной форме - заключаются при продаже одного или нескольких товаров с одновременной увязкой с покупкой другого товара и расчеты в иностранной валюте не производятся (бартер);
· со смешанной формой оплаты (денежной и товарной). 

3) По характеру и особенностям оформления контракты бывают:
· предварительные - это договоры, по которым стороны обязуются заключить в будущем договоры на передачу товаров на условиях, предусмотренных в предварительных договорах. На сторону, необоснованно уклоняющуюся от заключения договоров, возлагаются убытки, вызванные уклонением от заключения окончательного договора;
· специальные - на проектирование, монтажные работы, техническое обслуживание, поставку специализированной продукции, проведение испытаний, геологоразведочные работы;
· рамочные - содержат лишь основные согласованные условия, которые не считаются окончательными и подлежат последующему уточнению в ходе выполнения соответствующих работ, поскольку точно определить их объем и стоимость затруднительно во время заключения сделки;
· намерения - устанавливают намерения импортера приобрести товар без твердых обязательств.
4) В зависимости от объекта купли-продажи внешнеторговые контракты подразделяются по следующим признакам:
· купля-продажа товаров в вещественно-материальной форме - экспортер обязуется передать товар в собственность импортера в обусловленные сроки и на определенных условиях, при этом импортер обязуется принять товар и платить за него некоторую денежную сумму. Контракты купли-продажи товаров в материально-вещественной форме являются основной формой осуществления коммерческих операций во внешней торговле. К этой группе сделок относятся экспортные, импортные, реэкспортные операции, операции сфере встречной торговли (в том числе и товарообменные), также большинство сделок, заключаемых на международных товарных биржах, международных аукционах и торгах; 

· купля-продажа результатов творческой деятельности, в том числе лицензий - продажа лицензий выступает в современных условиях как один из каналов экспорта машин и оборудования, поскольку в большинстве случаев продажа лицензий сопровождается экспортом машинной продукции, необходимой для использования лицензии в производстве; продавец лицензии зачастую оговаривает в лицензионном соглашении право поставки покупателю лицензии комплектующих узлов, деталей, запасных частей для производства товара по лицензии.
2 
Контракт международной купли-продажи представляет собой совокупность взаимосвязанных условий.
Условие международного контракта - это пункт, параграф или статья договора, фиксирующая отдельные обязанности сторон по сделке.
Структура контракта международной купли-продажи товаров, как правило, включает в себя следующие статьи: 
· преамбулу;
· предмет контракта (наименование товара);
· количество товара;
· качество товара;
· цену и общую стоимость;
· базисные условия поставки;
· сроки поставки; 
· упаковку и маркировку;
· условия платежа;
· транспортные условия (порядок отгрузки);
· страхование;
· сдачу-приемку товара;
· гарантии;
· рекламации;
· штрафные санкции;
· форс-мажор;
· арбитраж;
· прочие условия.
Структура контракта, т.е. набор условий и их последовательность определяется характером сделки, видом товара, отношениями сторон и т.д. Например, при купле-продаже машин и оборудования в контракт включаются такие статьи, как «технические условия», «техническая документация», «гарантийный период», «послегарантийное обслуживание» и т.п. При купле-продаже товаров, требующих получения экспортных (импортных) лицензий, в контракт включается статья «лицензии» и т.д.  
Условия контракта классифицируются:
1) на существенные, невыполнение которых одной стороной дает право другой стороне расторгнуть контракт с возмещением ей всех потерь, последовавших в связи с расторжением контракта, и несущественные, при неисполнении или ненадлежащем исполнении которых одной стороной другая не имеет права отказаться от принятых обязательств, но вправе требовать надлежащего исполнения нарушенного условия и возмещения ущерба в соответствии со штрафными санкциями, зафиксированными в контракте;
2) обычные, которые, как правило, присутствуют в тексте контракта (например, арбитраж, форс-мажор и др.) и специфические,  присущие только данному контракту (например, конфиденциальность, патентная оговорка и т.п.);
3) юридические, фиксирующие место и дату подписания контракта; наименование сторон; правомочность лиц, подписывающих контракт; санкции за ненадлежащее исполнение или неисполнение сторонами своих обязательств; условия прекращения контракта, арбитраж и коммерческие условия сделки - количество, качество товара и сумма контракта, валюта цены и платежа, порядок и сроки расчетов и др.
При разработке текста контракта необходимо исходить из определенных методических принципов, среди которых:
1) учет соответствующей нормативной правовой базы заключения международных договоров, выработанной мировым сообществом;
2) соблюдение национального законодательства в части порядка оформления международных сделок стран — контрагентов договора;
3) учет наличия типовых контрактов;
4) контракт — это система, в которой изменение одного из условий, например, увеличивающего обязанности экспортера, ведет к изменению других условий, в том числе обязанностей импортера, поэтому при составлении контракта применяется системный подход;
5) каждая сторона в контракте отстаивает свои интересы, но учитывает интересы другой стороны. Без компромиссов подписание контракта станет невозможным;
6) каждая из сторон должна учитывать ошибки как типичные, так и свои, допущенные в ранее заключенных контрактах.

В основу механизма действия контракта заложена его структура, объем взаимных обязательств сторон, условия платежей, базисные условия поставок, условия страхования, технические условия, санкции за нарушения позиций контракта.
Следовательно, механизмом контракта международной купли-продажи можно считать совокупность структурных элементов внешнеэкономической  сделки и их взаимодействие в соответствии с согласованными контрагентами юридическими нормами.

3 
1. Коммерческие условия контракта международной купли-продажи товаров.  

2. Валютно-финансовые условия внешнеторгового контракта.

3. Транспортные условия внешнеторгового контракта.
4. Другие условия контрактов международной купли-продажи товаров: страхование, рекламации, санкции, форс-мажор, арбитраж.

5. Специфические статьи внешнеторгового контракта.
1 
Любой внешнеторговый контракт начинается с преамбулы, где от​ражаются:

· наименование заключаемого документа;

· его номер;

· место и дата заключения;

· определения сторон (фирменные наименования, их местонахождение, определение сторон как контрагентов: «продавец» и «покупа​тель»).

Место подписания контракта определяет, право какой стороны бу​дет применимо к контракту, если какие-то его условия окажутся спор​ными.

К коммерческим условиям контракта относятся:

· предмет контракта;

· количество товара;

· качество товара;

· цена и общая стоимость;

· сдача-приемка товара;

· срок поставки;

· упаковка и маркировка.

В статье «Предмет контракта» указываются:

· его наименование;

· краткая характеристика;

· код по таможенной классификации страны назначения;

· количество;

· срок поставки и базисные условия поставки в соответствии с ИНКОТЕРМС.

Для обозначения предмета контракта используется его точное на​именование, наиболее употребимое в стране покупателя.

Если товар требует более подробной характеристики либо же различен по ассортименту, все это указывается в приложении (специфи​кации) к договору, являющемся неотъемлемой частью контракта.

Условие «количество товара» может быть выделено в отдельную статью, а может быть объединено с другими (например, с «предметом контракта»), но в любом случае в него включаются:

· объем закупки;

· единица измерения количества;

· система мер и весов;

· порядок определения количества;

· оговорка о включении (невключении) упаковки и тары в коли​чество.

Количество товара указывается в характерных для него единицах измерения веса, объема, длины, в штуках, комплектах и т.п.

Оно может быть определено либо твердо фиксированной величи​ной (например, 300 т), либо в установленных пределах (например, + 3%). Оговорка об отклонениях часто базируется на торговых обыча​ях: на зерно — ±5%, кофе — ±3%, лес — ±10%, машины и оборудова​ние — ±5%.

В зависимости от того, включается ли тара и упаковка в количест​во, различают вес брутто, нетто, полубрутто, брутто за нетто.

Для товаров, подверженных естественной убыли (усушке, утруске, утечке), в контракт включают ее предельно допустимое значение и оп​ределяют, кто ее оплачивает.

В статье оговаривается, по какой цене будет производиться расчет за поставку сверхконтрактного количества (по цене контракта либо рыночной цене на момент поставки).

Ссылка на используемую систему мер необходима, так как страны Западной Европы, Латинской Америки, большинство стран Африки и Юго-Восточной Азии используют метрическую систему мер, США и Канада — американскую. Следует учитывать и то, что под одноимен​ными названиями (бочка, мешок, кипа, бушель) в разных странах по​нимается разное количество товара.

Условие «качество товара» содержит качественную характеристи​ку товара, т.е. совокупность свойств, определяющих пригодность това​ра для использования его по назначению. Способы определения каче​ства зависят от вида товара, от сложившейся практики международной торговли и отличаются многообразием.

Определить качество товара в контракте можно различными методами.

1.  По стандарту. Предполагается поставка товара по качеству, точ​но соответствующему определенному стандарту — документу, в кото​ром дается качественная характеристика товара. В контракте достаточ​но сослаться на номер и дату стандарта и указать организацию, его раз​работавшую.

2.  По техническим условиям. Этот способ применяется, когда на данный товар отсутствуют стандарты и по особым условиям производ​ства и эксплуатации товара требуется установление специальных тре​бований к его качеству. Технические условия могут быть разработаны либо самим заказчиком, либо фирмой-поставщиком и подтверждены заказчиком, либо сторонней организацией по заявке заказчика.

3. По спецификации, являющейся частью договора. Она содержит обычно необходимые технические параметры, характеризующие товар.

4. По образцу. Предполагается установление качества товара в контракте в соответствии с определенным образцом, согласованным и подтвержденным сторонами и являющимся эталоном. В контракт, как правило, вносится указание относительно количества отобранных об​разцов, порядка их хранения и сличения поставленного товара с образцом (сплошное или выборочное сличение).

5. По описанию. В контракте приводится подробная характеристика всех свойств товара. Этот способ используется для определения качества товаров, обладающих индивидуальными признаками, например фруктов.

6.  По предварительному осмотру. В контракте обозначается слова​ ми «осмотрено-одобрено». Покупателю предоставляется право осмот​реть всю партию товара в  установленный срок. Продавец гарантирует качество товара таким, каким его осмотрел и одобрил покупатель. В этом случае продавец фактически не отвечает за качество поставляе​мого товара, если только в нем не было скрытых недостатков, которые покупатель при осмотре установить не мог и о которых ему не было со​общено до совершения сделки. По предварительному осмотру обычно продаются товары на аукционах и со складов.

7.  По содержанию отдельных веществ в товаре. В контракте уста​навливается в процентах минимально допустимое содержание полез​ных веществ и максимально допустимое —  нежелательных элементов или примесей.

8.  По выходу готового продукта. Устанавливается показатель (в процентах или абсолютных величинах), определяющий количество конечного продукта, который должен  быть получен из сырья (напри​мер, сахара-рафинада — из сахара-сырца, пряжи — из шерсти, масла — из семян).

9.  По справедливому среднему качеству. Данный способ применяется в основном в контрактах на зерновые. В контракте дается указание, что качество товара должно соответствовать справедливому среднему каче​ству зерна в определенный период и в установленном месте отгрузки.

10.  По натурному весу. Определяется качество зерновых. Натурный вес — это вес, выраженный в килограммах одного гектолитра (объем​ ной единицы) зерна, отражающий физические свойства зерна (форма, величина зерна, наполненность, удельный вес) и дающий представле​ние о количественных выходах муки и крупы из него. Показатели натурального веса обычно применяются в сочетании с другими показателя​ми (например, содержание посторонних примесей в зерне).

11.  Способ «телъ-келъ» означает поставку товара, «каким он есть». Продавец не несет ответственность за качество поставляемого товара. Покупатель обязан принять товар независимо от его качества, если он соответствует наименованию (виду, сорту), указанному в договоре. Этот способ применяется, в частности, при продаже будущего урожая зерновых, цитрусовых «на корню» (еще не снятых), а также при мор​ской перевозке грузов, когда продавец не несет ответственность за ухудшение качества товара в пути. 



Если в контракте не указан способ определения качества, обычно считается, что качество должно соответствовать среднему качеству, яв​ляющемуся в стране продавца или в стране происхождения товара обычным для данного товара.

Довольно часто качество товара в контракте определяется с приме​нением двух или нескольких способов.

Сертификация производится за счет Продавца.

Покупатель за свой счет имеет право пригласить независимого сюрвейера для про​верки качества товара.

В статье «Цена и общая стоимость контракта», как правило, отра​жаются:

· цена единицы товара;

· валюта цены;

· базисные условия поставки товара;

· способ фиксации цены;

· общая сумма контракта.

Цена в контракте может быть установлена:

· за определенную количественную единицу (или за определен​ное число единиц) товара, обычно применяемых в торговле данным товаром (вес, длина, площадь, объем, штуки, комплекты и т.д.) или в счетных единицах (сотня, дюжина);

· весовую единицу, исходя из базисного содержания основного вещества в товаре (для таких товаров, как руды, концентраты, химика​лии и др.);

· весовую единицу в зависимости от колебаний натурного веса, содержания посторонних примесей и влажности;

· единицу товара каждого вида, сорта, марки в отдельности при поставке товара разного качества и ассортимента цена устанавливается; 

· при поставке по одному контракту большого числа разных по качественным характеристикам товаров цены на них, как правило, указываются в спецификации, составляющей неотъемлемую часть контракта;

· по позициям на каждую частичную поставку или на отдельные комплектующие части при поставках комплектного оборудования. Цены обычно указываются в приложении к контракту.

Если в основе цены — весовая единица, то необходимо определить характер веса (брутто, нетто, брутто за нетто) или оговорить, включает ли цена стоимость тары и упаковки. Это указание необходимо также в случаях, когда цена устанавливается за штуку и за комплект.

При фиксации в контракте цены товара большое значение имеет определение базиса поставки.

По согласованию сторон цены в контракте устанавливаются в ва​люте одной из стран-контрагентов либо в валюте третьей страны. На массовые товары при выборе валюты цены оказывают влияние торговые обычаи. Так, например, в контрактах на каучук, цветные металлы принято указывать цены в фунтах стерлингов, в контрактах на нефте​продукты, пушнину — в американских долларах.

В международной торговле практикуется несколько способов фик​сации цен в контракте:

1)   определение цены в момент подписания контракта;

2) установление цены в процессе исполнения контракта (с после​дующей фиксацией).

Цена, зафиксированная в момент подписания контракта, может быть одной из трех видов: твердая, подвижная и скользящая.

Твердая цена устанавливается в момент подписания контракта и не подлежит изменению в течение срока его действия. Чаще применяется в сделках с немедленной поставкой и с поставкой в течение короткого срока. В сделках, предусматривающих длительные сроки поставки, обычно делается оговорка: «Цена твердая, изменению не подлежит».

Подвижная цена, зафиксированная при заключении контракта, может быть пересмотрена в дальнейшем, если рыночная цена данного товара к моменту его поставки изменится. При установлении подвиж​ной цены в контракт вносится оговорка, предусматривающая, что, если к моменту исполнения сделки цена на рынке повысится или по​низится, соответственно должна измениться и цена, зафиксированная в контракте. Это — оговорка о повышении и понижении цены.

Обычно в контракте оговаривается допустимый минимум отклоне​ния рыночной цены от контрактной (2-5%), в пределах которого пере​смотр зафиксированной цены не производится. При установлении под​вижной цены в контракте обязательно должен быть указан источник, по которому следует судить об изменении рыночной цены. Подвижные цены чаще всего устанавливаются на промышленные, сырьевые и про​довольственные товары, поставляемые по долгосрочным контрактам.

Скользящая цена исчисляется в момент исполнения контракта путем пересмотра договорной (базисной) цены с учетом изменений в издерж​ках производства, произошедших в период исполнения контракта.

Если контрактом предусматриваются частичные поставки, сколь​зящая цена рассчитывается отдельно на каждую поставку.

Скользящие цены применяются в контрактах на товары, требую​щие длительного срока изготовления. Чаще всего это крупное про​мышленное оборудование, суда и др. При подписании контракта в этом случае фиксируется так называемая базисная цена и оговаривает​ся ее структура, т.е. доля в процентах постоянных расходов, расходов на сырье и материалы, на заработную плату, а также приводится метод (формула) расчета скользящей цены, которым стороны будут пользо​ваться.

Чаще других на практике используется метод расчета скользящей цены, предложенный Европейской экономической комиссией ООН и изложенный в «Общих условиях экспортных поставок машинного оборудования». Тем не менее, в международной торговле используются и другие методы расчета скользящей цены.

При установлении скользящей цены в контракт могут быть внесены некоторые ограничения:

· в условиях повышательной конъюнктуры рынка в интересах импортера может быть установлен в процентах к договорной цене пре​дел, в рамках которого пересмотр цены не производится, а также опре​делен в процентах предел возможного изменения договорной цены (например, не свыше 10% общей суммы заказа), который называется лимитом скольжения;

· скольжение может распространяться не на всю сумму издержек производства, а лишь на определенные их элементы (например, на ме​талл при постройке  судна) с указанием их величины в процентах от об​щей стоимости заказа;

· скольжение цены может быть предусмотрено не на весь срок действия контракта, а на более короткий период (например, на первые 6 месяцев от даты заключения контракта), так как в течение этого пе​риода поставщик может закупить все необходимые материалы для вы​полнения заказа.

На практике иногда применяется смешанный способ фиксации цены, когда часть цены фиксируется твердо при заключении контрак​та, а часть — в виде скользящей цены.

В случае установления цен с последующей фиксацией в контракте оговариваются условия фиксации и принцип определения уровня цены.

Цена может устанавливаться по договоренности сторон перед по​ставкой каждой предусмотренной контрактом партии товара, а при долгосрочных поставках — перед началом каждого календарного года.

Покупателю может быть предоставлено право выбора момента фиксации цены в течение срока исполнения сделки с оговоркой, каки​ми источниками информации о ценах ему следует пользоваться для определения уровня цен.

При сделках на биржевые товары оговаривается, по котировкам какой биржи и по какой рубрике котировочного бюллетеня будет оп​ределяться цена, а также срок, в течение которого покупатель обязан уведомить продавца о своем желании зафиксировать цену в контракте.

Цена на товар является фиксированной и не подлежит изменению на период срока действия настоящего контракта.

В условии «сдача-приемка товара» отражается порядок сдачи-при​емки, а именно:

· вид сдачи-приемки (предварительная, окончательная);

· место фактической сдачи-приемки (склад продавца, согласо​ванный пункт отправления, склад покупателя или конечный пункт реализации товара);

· способы сдачи-приемки по количеству и качеству (на основе документов, подтверждающих соответствие количества и качества по​ставленного товара условиям контракта, либо путем их проверки в фактически поставленном товаре);

· методы сдачи-приемки (выборочный или сплошной); 

· кто осуществляет приемку товара (покупатель или по его пору​чению независимая сюрвейерская компания либо представители обе​их сторон).

Под сдачей товара понимается передача товара продавцом во владе​ние покупателя в соответствии с условиями контракта купли-продажи.

Приемка товара — это проверка соответствия качества, количества и комплектности товара его характеристикам и техническим услови​ям, указанным в контракте.

Сроки сдачи-приемки товара по количеству и качеству часто не совпадают. Покупатель, как правило, обязан произвести количествен​ную приемку немедленно по прибытии товара, а для приемки товара по качеству возможны более длительные сроки.

Приемка товара по количеству может осуществляться по отгру​женному весу либо по выгруженному весу. На случай их несовпадения в контракте устанавливается предел ответственности продавца за недос​тачу груза и способы ее возмещения.

Проверка качества фактически поставленного товара может про​изводиться путем проведения анализа качества, испытаний, сличения ранее отобранных образцов и т.п. В контракте могут оговариваться возможности поставки товаров более высокого (низкого) качества и их влияние на цену товара. Скидка за поставку товара более низкого каче​ства (но в согласованных пределах) называется рефакцией, наценка на товар более высокого качества — бонификацией.

В контракте купли-продажи может быть сделана оговорка и о том, что с согласия покупателя продавец имеет право поставить товар без приемки.

В статье «Срок поставки» отражается момент или временной пери​од, когда продавец обязан передать в собственность покупателя товар, являющийся предметом сделки.

Существует несколько способов определения срока поставки:

· фиксируется календарный день поставки;

· фиксируется период, в течение которого должна быть произведе​на поставка («не позднее...», «в течение...», «ежемесячно до... числа»);

· немедленная поставка (в течение 1—14 дней в соответствии с торговыми обычаями);

· как можно быстрее;

· по мере готовности товара;

· по открытии навигации и т.п.

В этой статье, как правило, оговариваются возможности досроч​ной и частичной поставок, а также санкции за нарушение сроков по​ставки.

Приложением к данной статье в долгосрочных контрактах с перио​дическими поставками может быть график поставки.

Упаковка и маркировка могут быть отдельными статьями или объ​единенным условием контракта международной купли-продажи то​варов.

Главное предназначение упаковки — обеспечить (при условии надлежащего обращения с грузом) полную сохранность товара, защи​тить его от повреждения при транспортировке всеми видами транс​порта с учетом перевалок, а также предохранить от атмосферных воз​действий.

Различают внешнюю упаковку — тару (контейнеры, ящики, кар​тонные коробки и т.п.) и внутреннюю, неотделимую от товара (короб​ка для обуви, пачка для сигарет и т.п.).

Требования к упаковке делятся на общие, обеспечивающие со​хранность груза в процессе транспортировки, и специальные, исходя​щие от импортеров и стран, через которые груз проходит транзитом.

Особые требования в соответствии с Международным соглашением о транспортировке опасных грузов предъявляются к упаковке химиче​ских, взрыво- и пожароопасных веществ; материалов, представляющих радиологическую опасность, и т.п.

Тара может быть безвозвратной и возвратной. Стоимость безвоз​вратной тары отражается в контракте путем:

· включения цены упаковки в цену товара;

· установления цены упаковки в виде процента от цены товара;

· определения цены упаковки отдельно.

В случае использования возвратной тары в контракте прописыва​ется порядок ее возврата.

В целом в содержании статьи «Упаковка» отражается обязанность продавца обеспечить товар упаковкой, отвечающей специфике товара, принятым международным обычаям и правилам, современным мето​дам ведения погрузочно-разгрузочных работ, условиям транспорти​ровки и его ответственность за повреждение товара из-за несоответст​вия упаковки условиям контракта.

Согласовывая требования к маркировке, продавец и покупатель обычно преследуют следующие цели:

· предупредить транспортно-экспедиторские фирмы об особен​ностях обращения с товаром в пути («не кантовать», «с сортировочных горок не спускать», «не бросать», «стропить в определенных местах»);

· информировать транспортные и таможенные организации о весе нетто (брутто) товара для выбора подъемных средств, расчетов за перевозки и  перегрузки, взимания таможенных пошлин и сборов;

· подчеркивать особенности товара («легкобьющийся», «беречь от влаги»,  «беречь от нагрева» и т.п.);

· облегчить сортировку грузовых мест по принадлежности опре​деленному  контракту или одному грузополучателю;

· проверить комплектность погрузки и выгрузки по нумерации мест в партии;

· обеспечить возможность (в случае потери груза и последующего его  обнаружения) отправки его в адрес покупателя.

Для достижения этих целей маркировка товара должна содержать:

· реквизиты покупателя (грузополучателя);

· номер контракта;

· номер ящика (если в партии несколько ящиков, то нумерация осуществляется в виде дроби, в числителе которой — номер ящика, а в знаменателе — число ящиков в партии);

· весогабаритные характеристики;

· дополнительную маркировку, указывающую на характер груза и способы обращения с ним в соответствии с международными стан​дартами.
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Валютно-финансовые условия контрактов включают:

1) валютные условия сделки (установление валюты цены товара, валюты платежа, порядка пересчета первой во вторую и валютные оговорки, страхующие стороны от валютных потерь);

2)  сроки платежа;

3)  финансовые условия, где отражаются способы платежа (налич​ный платеж, платеж с авансом, платеж в кредит) и формы расчетов по сделке (инкассовая, аккредитивная, на открытый счет, банковский пе​ревод, вексель).

Все вышеназванные валютные условия контракта прописываются в статье «Условия платежа (платеж)». Формулируя данную статью, экспортер стремится застраховать себя от неоплаты, несвоевременно​го или неполного поступления валютной выручки, а импортер — вы​брать более дешевые и простые формы международных расчетов.

В условия платежа, как правило, включаются:

· валюта платежа;

· порядок пересчета валюты цены в валюту платежа при их несов​падении;

· валютные оговорки;

· сроки платежа;

· способы платежа;

· формы расчетов;

· наименование и реквизиты банков, через которые осуществля​ются расчеты;

· порядок распределения расходов по оплате между сторонами;

· перечень документов, служащих основанием для платежа;

· гарантии выполнения сторонами платежных обязательств. 

Валюта платежа в контракте отражает выбор сторон в вопросе, в какой валюте будут производиться расчеты: страны экспортера, им​портера или в валюте третьей страны. Как правило, используются ус​тойчивые валюты или традиционные для данного вида товара. В случае несовпадения валюты платежа и валюты цены в контракте указывается курс, по которому валюта цены будет переведена в валюту платежа (обычно по курсу страны, где производится платеж).

Срок платежа обычно устанавливается конкретными датами. Если сроки не установлены прямо или косвенно, то платеж производится через определенное число дней после уведомления продавцом покупа​теля о том, что товар предоставляется в его распоряжение либо товар готов к отгрузке.

Способ платежа определяет, когда должна осуществиться оплата товара по отношению к его фактической поставке. Основные способы платежа: наличный, с авансом, в кредит.

Наличный платеж — полная или частичная оплата товара до срока или в момент перехода товара либо товарораспорядительных докумен​тов в распоряжение покупателя.

Наличный единовременный платеж предполагает оплату полной стоимости товара по одному из условий:

· по получении телеграфного извещения экспортера о готовно​сти товара к отгрузке;

· по получении телеграфного извещения капитана судна об окон​чании погрузки товара на борт судна в порту отправления;

· против вручения импортеру комплекта товарных документов, перечисленных в контракте.

В случае предоставления импортеру нескольких льготных дней для оплаты экспортер обычно требует от него предоставления банковской гарантии против приемки товара в порту назначения.

Указанные условия приведены в определенной последовательно​сти с учетом интересов экспортера. Наиболее выгодным для экспорте​ра будет первое условие, для импортера — последнее.

Наличный платеж по частям предусматривает несколько взносов в соответствии с условиями, оговоренными в контракте. Он может быть разбит на части по условиям поставки и по мере готовности товара.

Платеж с авансом предусматривает выплату покупателем постав​щику согласованных в контракте сумм до передачи товара в его распо​ряжение, а чаще всего до начала исполнения заказа. Авансовый платеж выполняет двоякую функцию: как форма кредитования покупателем продавца и как средство обеспечения обязательств, принятых покупа​телем по контракту. При отказе покупателя принять заказанный товар поставщик имеет право обратить полученный им аванс на возмещение убытков. Аванс может быть предоставлен в денежной и товарной фор​мах (сырье, материалы, комплектующие узлы и детали). Аванс в де​нежной форме определяется в процентах от общей стоимости разме​щаемого заказа.

Платеж в кредит предусматривает расчет по сделке на основе пре​доставленного экспортером импортеру фирменного кредита.

По срокам фирменные кредиты подразделяются:

· на краткосрочные — до одного года;

· среднесрочные — до пяти — десяти лет;

· долгосрочные — свыше пяти или десяти лет.

Фирменные кредиты предоставляются в товарной и денежной формах. Иногда встречается их сочетание.

Предоставление кредита в товарной форме чаще всего осуществля​ется путем отсрочки или рассрочки платежа по сделке.

При выдаче кредита в денежной форме в контракте подробно огова​риваются его условия:

· стоимость кредита, определяемая в процентах годовых;

· срок использования кредита;

· срок погашения кредита;

· льготный период, в течение которого не производится погаше​ние кредита.

Формы расчетов в контрактах связаны с использованием различ​ных видов банковских и кредитных средств платежа.

Основными формами расчетов, используемыми в международной коммерческой практике, являются: инкассовая, аккредитивная, по от​крытому счету, телеграфные и почтовые переводы, чековая и вексельная.

Инкассо — вид банковской операции, заключающейся в получении банком денег по различным документам (векселям, чекам и т.п.) от имени своих клиентов и зачислении их в установленном порядке на счет получателя средств.

В основе инкассовой формы расчетов лежит договоренность экс​портера со своим банком, предусматривающая его обязательство пере дать товарораспорядительную документацию импортеру только при условии выплаты последним стоимости отгруженного товара либо до​говориться об этом с банком импортера.

В инкассовом поручении экспортер просит свой банк, чтобы им была получена стоимость отгруженного товара на условиях «наличны​ми против документов» и реже — «наличными при сдаче товаров».

Расчеты путем инкассо на условиях «платеж против документов» или на условиях акцепта дают экспортеру гарантию в том, что товар не перейдет в распоряжение покупателя до тех пор, пока им не будет про​изведен платеж или дано обязательство оплатить товар.

Аккредитив — вид банковского счета, дающий возможность контр​агенту получить на условиях, указанных в аккредитивном поручении, платеж за товар, работы или услуги немедленно по исполнении обяза​тельств.

Расчеты по аккредитивам — одна из наиболее часто используемых во внешнеторговых договорах форма оплаты. Для нее характерно, что снятие денег со счета плательщика предшествует отправке товаров в его адрес. Платежи производятся банком плательщика (получателя то​вара) в соответствии с его поручением и за счет его средств или полу​ченного им кредита против названных в аккредитивном поручении до​кументов и при соблюдении других условий поручения, которые банк доводит до сведения стороны, уполномоченной на получение платежа. 

Использование аккредитивной формы расчетов наиболее выгодно экспортеру, поскольку несвоевременное открытие аккредитива им​портером позволяет ему задержать поставку или даже отказаться от ис​полнения заключенного договора, ссылаясь на неплатежеспособность контрагента. Открытие же аккредитива дает ему уверенность в том, что поставленный товар будет оплачен.

Платеж на открытый счет — самая простая, самая дешевая, но и самая рискованная для продавца форма расчетов. Специфической об​ластью применения этой формы является комиссионная и консигна​ционная торговля.

Экспортер поставляет покупателю товар вместе с товарораспоря​дительными документами и записывает в дебет открытого покупателю счета сумму отгрузки. Импортер записывает сумму отгрузки в кредит счета поставщика. В течение обусловленного в контракте срока им​портер должен оплатить стоимость товара путем банковского перево​да, чека или векселя. После оплаты стороны делают в своих бухгалтер​ских документах обратные записи. Сроки оплаты согласовываются сторонами (ежемесячно, ежеквартально, по полугодиям). Применяет​ся эта форма расчетов также между фирмами, состоящими в длительных деловых отношениях и осуществляющими систематические вза​имные поставки.

Перевод (телеграфный или почтовый) применяется обычно в слу​чаях, когда предоставление валюты не связывается с каким-либо до​полнительным условием, например с передачей банку товарных доку​ментов. Как правило, используется при уплате долгов по займам и кре​дитам, возврате излишне полученных сумм, осуществлении пред​варительной оплаты.

Чек — вид ценной бумаги, денежный документ строго установлен​ной формы, содержащий приказ владельца счета в кредитном учрежде​нии (чекодателя) о выплате определенному лицу или предъявителю чека (чекодержателю) указанной суммы из имеющихся средств или пе​речислении этой суммы на счет последнего.

Вексель — письменное долговое обязательство установленной за​коном формы, выдаваемой заемщиком-векселедателем кредитору-векселедержателю, предоставляющее последнему право требовать с за​емщика уплаты к определенному сроку суммы, указанной в векселе.

Вексельная форма расчетов осуществляется путем использования векселя — простого или переводного.

При заключении сделок, исполнение которых рассчитано на дли​тельный срок или связано с предоставлением отсрочки платежа (кре​дита), возникают валютные риски из-за изменения курса валюты цены, что влечет и изменение реальной стоимости платежа.

Наиболее распространенной формой страхования валютных рис​ков являются валютные оговорки — условия, включаемые в контракт международной купли-продажи с целью страхования контрагентов по сделке от риска изменения курса валюты платежа между моментом за​ключения сделки и фактическим моментом оплаты. Экспортер стре​мится застраховать себя от понижения, а импортер — от повышения курса валюты.

Существует два основных вида валютной оговорки:

1) прямая (при совпадении валют цены и платежа), когда цена то​вара и сумма платежа ставятся в зависимость от курса другой валюты;

2)  косвенная (при несовпадении валют цены и платежа), когда цена товара выражается в одной, более устойчивой валюте, а платеж — в другой, в которой осуществляется подавляющая масса расчетов.

Оговорки могут быть с двусторонней направленностью, когда кор​рекция платежа осуществляется с учетом снижения курса валюты, его роста («если курс... изменится») и с односторонней направленностью, предусматривающей коррекцию платежа либо при повышении, либо при понижении курса («если курс... будет выше (ниже)»).

В целях выполнения сторонами своих обязательств в контрактах нередко устанавливается перечень документов, представляемых экс​портером импортеру для получения платежа, и количество экземпля​ров каждого из них.
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Транспортные условия — особый раздел договора международной купли-продажи товаров, где прописываются порядок перевозки грузов, сроки отгрузки и доставки товара, порядок расчетов за услуги по  транспортировке груза.

Конкретное содержание данного условия зависит от базиса по​ставки товара, типа груза, вида транспорта, способа транспортировки, от международных норм и правил перевозки грузов различными вида​ми транспорта.

В транспортные условия контракта включаются:

· сроки отгрузки товара;

· место и порядок сдачи товара продавцом покупателю;

· наименование перевозчика;

· наименование портов, железнодорожных станций, пунктов перехода — границы, пунктов перегрузки;

· определение сторон, оплачивающих расходы по транспорти​ровке, погрузочно-разгрузочным работам, прочие расходы;

· назначение и порядок расчетов с агентами, брокерами, операторами, экспедиторами, другими посредниками;

· порядок страхования транспортного риска;

· документы, сопровождающие груз;

· порядок информирования продавца или покупателя о подходе транспортных средств в пункты, указанные в контракте;

· сведения о транспортировке груза транзитом через территорию третьих стран.

Особенно сложными являются транспортные условия контракта при морской перевозке грузов. В этой статье дополнительно преду​сматриваются:

· номинирование порта погрузки (выгрузки) товара, пункта перевалки, передачи груза;

· выбор проформ чартера или коносамента;

· порядок информирования о приходе судна в порт погрузки (выгрузки) и определение готовности судна к выполнению грузовых операций;

· нормы погрузки (выгрузки);

· порядок исчисления сталийного времени;

· условия назначения стивидоров и агентов;

· условия и порядок оплаты перевозчику демереджа и диспача. 

Чартер — это договор о фрахтовании, когда условием является фрахтование всего судна. В международной практике широко исполь​зуются его стандартные проформы,  например «Дженкон» — стандарт​ная проформа чартера на перевозку грузов (General Contract), «Синако-мекс-90» — континентальный зерновой чартер центрального зерново​го синдиката и т.п. В этих проформах указываются права и обязанности судовладельца и фрахтователя, форс-мажорные обстоя​тельства, арбитраж.

В тех случаях, когда перевозимые товары занимают лишь часть судна, договором морской перевозки груза выступает коносамент, выполняющий и функцию расписки перевозчика о приеме груза, и роль товарораспорядительного документа в качестве титула собст​венности.

Сталийное время — время на выполнение фрахтователем перегрузочных работ с указанием нормы, т.е. определенного числа тонн груза которое он обязуется загрузить или выгрузить в погожий рабочий день.

Стивидоры — организации и фирмы, осуществляющие непосредственный контроль за выполнением работ по погрузке и выгрузке судов.

Диспач — вознаграждение, выплачиваемое судовладельцем фрахтователю за досрочное освобождение судна из-под погрузочно-разгрузочных работ.

Демередж — издержки фрахтователя по простою судна под погрузкой (разгрузкой) сверх сталийного времени.

Международные железнодорожные перевозки осуществляются на основании двусторонних и многосторонних соглашений, которые заключаются соответствующими органами государств-участников по единому транспортному документу — международной накладной, яв​ляющейся договором перевозки.

Основные условия международных автомобильных грузовых пере​возок регулирует Конвенция о договоре международной дорожной пе​ревозки грузов 1956 г.

Транспортировка грузов воздушным путем регулируется международными законодательными актами об авиаперевозках.

Транспортные условия могут быть самостоятельной статьей в кон​тракте, а чаще всего прописываются в статьях «Порядок отгрузки» и «Отгрузочные работы».
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Помимо вышеописанных существует еще ряд условий. Их трудно объединить в одну группу с общим критерием, но они обязательно присутствуют в каждом контракте международной купли-продажи:

· страхование;

· рекламации;

· санкции;

· обстоятельства непреодолимой силы (форс-мажор);

· арбитраж.

Страхование. При транспортировке от производителя (экспортера) к потребителю (импортеру) товар может быть подвержен риску порчи или полной утраты. Чтобы избежать возникающих при этом матери​альных потерь, риск полной или частичной утраты товара страхуется в страховой компании путем заключения соответствующего договора — страхового полиса на рейс (на перевозку товара из одного пункта в дру​гой), на определенный срок, на рейс и срок.

В российской практике используются три вида страхования:

· «с ответственностью за все риски» — предусматривает возме​щение ущерба, причиненного любыми опасностями и случайностями;

· «с ответственностью за частную аварию» — возмещение убыт​ков, вызванных утратой или повреждением груза, произошедших под воздействием стихийных сил, вследствие аварийных ситуаций при по​грузке, укладке, подборке, выгрузке груза и приеме судном топлива;

· «без ответственности за повреждения, кроме случаев круше​ния» — ущерб возмещается в случае гибели всего или части судна, а так​ же при его повреждении, вызванном столкновением, посадкой на мель, пожаром, взрывом и т.п.

Следует иметь в виду, что даже максимально защищающие интере​сы стороны условия страхования не предусматривают возмещение ущерба, возникшего вследствие умышленных действий или грубой не​брежности отправителя или получателя, естественных свойств груза (самовозгорания, отмокания, гниения и т.п.), военных действий. В не​которых странах полис «от всех рисков» (например, во Франции) не гарантирует от риска, связанного с кражей, расхищением или пропажей товара.

Страхование может производиться любым из партнеров либо в свою пользу, либо в пользу другой стороны или же в пользу третьего лица (им обычно является грузополучатель) за счет той стороны, кото​рая несет риск порчи или утраты груза в соответствии с базисными ус​ловиями поставки.

При продаже товара на базисном условии CIF и CIP страхование входит в обязанность экспортера. Объем страхования обычно состав​ляет 110% стоимости товара, где 10% — рассчитанная прибыль от по​требления купленного товара. 

Все вышеназванные особенности страхования могут отражаться в таких статьях контрактов международной купли-продажи товаров, как «Базисные условия поставки товаров», «Цена», «Условия платежа», «Транспортные условия», а могут быть выделены в отдельную статью «Страхование». В ней традиционно указываются:

· предмет страхования;

· перечень рисков;

· кто страхует;

· за чей счет;

· в чью пользу;

· ответственность.

Рекламации — это претензии, предъявляемые импортером экспор​теру в связи с несоответствием количества или качества поставленного товара условиям поставки. На случай возможных рекламаций в одно​именной статье контракта отражаются порядок предъявления рекла​маций, сроки их заявления, права и обязанности сторон, способы урегулирования рекламаций.

В пункте «Порядок предъявления рекламации» указывается необхо​димость ее подачи в письменном виде с предъявлением доказательных документов (акта независимой экспертизы, коносамента или другого транспортного документа, сертификатов, упаковочных листов и т.д.).

Претензии по качеству товара заявляются не позднее трех месяцев, по количеству — не позднее шести месяцев, считая с даты поставки. В Российской Федерации срок исковой давности — три года.

По истечении указанного в контракте срока рекламации не прини​маются.

Датой предъявления рекламации считается дата почтового штем​пеля или дата направления телекса.

В качестве специальных обязанностей покупателя в контракте мо​жет быть оговорено, что покупатель обязан:

· поместить товар на свой склад обособленно от других товаров в одном месте и сообщить продавцу местонахождение товара и сроки го​товности товара к осмотру;

· составить акт экспертизы по всем обнаруженным дефектам со​гласно действующим правилам в стране покупателя. Если предметом рекламации является качество, покупатель может представить продав​цу по его просьбе вместе с актом экспертизы образцы забракованного товара;

· представить продавцу правильно оформленную рекламацию в срок, указанный в договоре.

Продавцу предоставляется право проверить на месте путем осмот​ра товара обоснованность претензий покупателя и вменяется в обязан​ность рассмотреть рекламацию и сообщить свое решение (согласиться или отказаться от удовлетворения рекламации). Отсутствие ответа продавца по существу претензии расценивается как его согласие на удовлетворение рекламации.

В качестве способов урегулирования рекламаций в контракте мо​гут быть предусмотрены:

· восполнение недогруза отдельной партией или при следующих поставках;

· возврат товара покупателем и выплата ему продавцом стоимо​сти забракованного товара;

· исправление дефектов за счет продавца;

· замена товара другим, соответствующим условиям контракта;

· уценка товара;

· зачет полученной продавцом суммы за товар при последующих поставках.

Санкции в контракте международной купли-продажи, как правило, устанавливаются на случай нарушения сторонами выполнения обяза​тельств:

· по срокам поставки товара;

· по срокам оплаты товара;

· за не извещение или несвоевременное извещение об отгрузке;

· за односторонний отказ от выполнения контракта;

· за простой транспортных средств;

· за нарушение порядка отгрузки и укладки груза;

· за непредставление или несвоевременное представление доку​ментов и т.п.

Способом удовлетворения санкций является уплата штрафа, как правило, в виде определенного процента от общей суммы поставки. Максимальная величина штрафов чаще всего ограничивается 8-10% от стоимости не поставленных в срок товаров.


Обстоятельства непреодолимой силы (форс-мажор) — это обстоя​тельства, возникающие по независимым от сторон причинам в резуль​тате неотвратимых событий чрезвычайного характера, которые невоз​можно было предвидеть при подписании контракта и при наступлении которых исполнение обязательств контракта любой из сторон оказы​ваются полностью или частично невозможными.

В мировой практике к форс-мажорным обстоятельствам относятся:

· неподвластные человеку явления природы (наводнения, землетрясения и т.п.);

· чрезвычайные явления общественного характера (войны, за​бастовки, эмбарго, изменение торгово-политического режима);

· события, связанные с производственной деятельностью людей (пожары, аварии на ядерных установках и т.п.).

В статье контракта «Форс-мажор» содержатся:

· полный перечень обстоятельств непреодолимой силы. Если этого не сделано, то обстоятельства истолковываются по праву сторо​ны продавца;

· порядок и сроки уведомления стороной, для которой возникли форс-мажорные обстоятельства, своего контрагента;

· наименование  независимой организации,  подтверждающей факт наступления форс-мажора;

· порядок и сроки уведомления одной стороной другой стороны о прекращении действия форс-мажорных обстоятельств;

· предельный срок действия обстоятельств непреодолимой силы, после которого стороны освобождаются от исполнения обязательств по данному контракту.

Длительность устанавливаемого в контракте срока действия об​стоятельств непреодолимой силы определяется с учетом срока дейст​вия договора, характера товара, способа продажи, торговых обычаев. Например, в контрактах на скоропортящиеся товары такой срок со​ставляет 15—30 дней, на машины и оборудование — 3—6 месяцев.

Арбитраж как статья внешнеторгового контракта устанавливает порядок разрешения споров, которые не удалось урегулировать путем переговоров между сторонами. Для этого в статье указываются на​именование арбитражного суда, куда стороны будут обращаться в случае необходимости, местоположение последнего, а также подчер​кивается обязательность и окончательность решения суда для обеих сторон.

Российские участники ВЭД чаще других предусматривают обра​щение в арбитражный суд ТПП РФ в Москве или международный ар​битражный суд в Стокгольме, хотя возможно и обращение в арбитраж третьей страны.

Завершает контракт международной купли-продажи статья «Про​чие условия», куда включаются условия, не вошедшие в предыдущие разделы, но которые стороны желают включить в контракт (например, порядок вступления в силу и аннулирования договора); юридические адреса сторон и реквизиты их банков; подписи, заверенные печатями; приложения (если таковые имеются) и дополнения (если таковые заклю​чались).
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В зависимости от предмета внешнеторговой сделки в контракт мо​гут быть включены статьи, отражающие специфику международной торговли тем или иным товаром.
Так, в контрактах, для исполнения которых требуется получение экспортной или импортной лицензии, обязательно выделяется статья «Лицензии», в которой прописывается обязанность одной из сторон на ее получение.

В контрактах на поставку машинотехнической продукции часто присутствуют специфические статьи:

· техническая документация;

· инспектирование и испытания;

· гарантии и т.п.

В статье «Техническая документация» прописывается:

· перечень и содержание технической документации (чертежи, инструкции по монтажу и эксплуатации, стандарты и др.), подлежа​ щей передаче покупателю;

· язык, на котором она должна быть составлена;

· сроки и порядок передачи документации, и ответственность за несвоевременную передачу;

· ответственность продавца за нарушение третьих лиц и др. 


В статье «Инспектирование и испытания» обычно оговариваются:

· порядок направления инспекторов;

· место проведения испытаний;

· распределение расходов на испытания между сторонами;

· стандарты, нормы и требования, по которым проводятся испы​тания (система мер, класс точности и т.п.);

· требования к квалификации инспектора;

· порядок фиксации результатов испытаний. 


В статье «Гарантии» указываются:

· сроки гарантии;

· случаи, на которые гарантия не распространяется (например, быстроизнашивающиеся детали, ненадлежащее обращение с товаром);

· порядок взаиморасчетов между продавцом и покупателем при устранении дефектов в гарантийный период (на практике этот раздел чаще включается в соглашение о техническом обслуживании);

· обязанности продавца или права покупателя. Обычно покупа​телю предоставляется право:

а) потребовать от продавца устранения дефектов в кратчайший срок;

б) устранить дефект самому за счет продавца;

в) при невозможности устранить дефект потребовать от продавца частичной или полной замены товара;

г) при невозможности устранения дефекта и замены потребовать уценки товара;

д) покупатель вправе вернуть товар и потребовать возврата денег. 

Если дефект препятствует началу эксплуатации товара, покупатель вправе потребовать неустойку (штраф) как за просрочку в поставке то​вара. 

Тема 10 . Организация и техника экспортно-импортных операций при прямых связях между контрагентами

1.Организация и техника экспортных операций при прямых связях между контрагентами. 
2. Организация и техника  импортных операций при прямых связях между контрагентами.
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Прямой способ выхода на внешний рынок означает, что, будучи потенциальным экспортером (импортером), предприятие самостоя​тельно занимается поиском зарубежного партнера.

Организация и техника экспортных операций включает в себя:

· проработку общих вопросов подготовки экспортной сделки;

· разработку и подписание контракта с зарубежным партнером;

· контроль за своевременным и качественным исполнением экс​портной сделки.

Анализируя свои возможности по выходу на внешний рынок, предприятие должно включить сделки по экспорту конкретного товара в свою маркетинговую стратегию. 

Для этого необходимо провести мо​ниторинг своих экспортных возможностей:

· освоение новых методов и форм сбыта на внешнем рынке своих традиционных экспортных товаров; 

· изыскание новых видов экспортной продукции; изучение возможностей модификации экспорта в целях повышения эффективности экспортных операций.

Особое внимание должно быть уделено изучению условий внеш​них рынков в различных странах-импортерах:

· особенностей спроса на товары, предназначенные для личного и производственного пользова​ния; 

· конъюнктуры конкретных товарных рынков; 

· организации тор​говли;

· таможенно-тарифного режима;

· характера отношений нашей страны с соответствующими иностранными государствами.

Внешнеэкономическая (экспортная) составляющая должна быть вынесена как самостоятельный раздел в бизнес-план предприятия.

Определив ассортимент предлагаемого на экспорт товара, необхо​димо произвести расчет и обоснование экспортных цен.
С этой целью начинается рекламная кампания в средствах массо​вой информации, рассылка каталогов и предложений, подготовка и направление оферты потенциальным покупателям.

 Оферта — предложение покупателю со стороны продавца (офе​рента) о продаже партии товара с указанием основных условий сделки: предмета сделки, количества, цены, качественных характеристик, сро​ков и способов поставки и оплаты.

Различают твердую и свободную оферты.

	Твердая оферта
	Твердая оферта направляется оферентом только одному покупате​лю с указанием срока ее действия, в течение которого продавец не мо​жет предложить данный товар другим покупателям.

В случае согласия покупателя со всеми условиями оферты он направляет продавцу письменное подтверждение, содержащее безоговорочный акцепт, что расценивается как вступление сторон в договорные отношения.

	Свободная оферта
	Свободная оферта направляется оферентом в адрес нескольких по​тенциальных покупателей. Согласие покупателя с условиями такой оферты подтверждается твердой контрофертой.




Закончив процедуру поиска контрагента, экспортер приступает к выбору условий поставки и расчетов, к проработке вопросов транспортно-экспедиторского обслуживания, страхования экспортного то​вара, таможенных процедур, получения в случае необходимости экс​портной лицензии по предстоящей сделке.

Затем следует согласование всех условий сделки с зарубежным по​купателем, выбор способа, места и времени коммерческих перегово​ров, составление плана последних.

Разрабатывает проект контракта международной купли-продажи.

При проработке условий контракта на экспорт применяется сис​темный подход с учетом специфики товара и базисных условий его по​ставки, текущего состояния данного товарного рынка, реальных воз​можностей экспорта и индивидуальных запросов импортера, степени заинтересованности партнеров друг в друге.

При этом изучается соответствующая нормативная правовая база заключения подобных контрактов, выработанная мировым сообщест​вом и Российской Федерацией, в частности, Венская конвенция (1980 г.), принципы заключения международных коммерческих дого​воров УНИДРУА, ИНКОТЕРМС-2021, ГК РФ и др.

Каждая статья предполагаемого контракта, разрабатываемая экс​портером, должна быть ориентирована на защиту его интересов.

На этапе исполнения экспортных контрактов продавец должен осуществлять постоянный контроль за ходом выполнения экспортно​го заказа, включая качество производимого товара, соблюдение сроков поставки, оформление необходимой документации, получение экс​портной лицензии.

В зависимости от базисных условий поставки товаров он может нести обязанности по транспортно-экспедиторскому обслуживанию груза, его страхованию, таможенному оформлению. В таких случаях он должен за​благовременно заключить соответствующие договоры с транспортно- экспедиторскими фирмами, страховыми компаниями, выдать им под​робные инструкции, известить импортера о произведенной отгрузке.

!!!!!!!!  Функцией экспортера является и контроль за правильным оформ​лением и своевременным прохождением документов, подтверждаю​щим поставку товара по контракту (коммерческих, товаросопроводи​тельных, транспортных, экспедиторских, таможенных и др.).

Особое внимание должно быть уделено своевременной выписке и предъявлению коммерческих счетов покупателю, контролю за поступ​лением экспортной выручки.

В обязанности экспортера входит и работа с рекламациями ино​странного покупателя, выявление причин, вызвавших рекламации, поиск путей их устранения.

Завершает сделку итоговый анализ эффективности проведенной экспортной операции, разработка мероприятий по повышению эф​фективности экспорта за счет изменения цен, сокращения расходов продавца на различных стадиях экспортной операции, выбор иных ба​зиснх условий поставки товара, совершенствование способов транс​портировки.
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Организация импортных операций при прямых связях между контрагентами, инициатором которых является потенциальный поку​патель, несмотря на совпадение названий этапов с экспортными опе​рациями — подготовка, заключение контракта и его исполнение, — имеет свои особенности.
В основе подготовки предполагаемых закупок должно лежать сис​тематическое изучение и прогнозирование спроса отечественных по​требителей в сфере личного и производственного потребления (если фирма предполагает продавать импортные товары) либо прогнозиро​вание собственного производства и потребления (если фирма импор​тирует товар для своих нужд) в сопоставлении с реальными производ​ственными и экспортными возможностями стран-продуцентов и фирм-производителей. Объективно повышается значение постоянно​го накопления информации по соответствующим товарным рынкам и разработки стратегии по обеспечению импорта необходимых товаров в требуемых количествах, качестве и сроках, а также разработки тактики выхода на внешний рынок с учетом возможностей использования конъюнктуры рынка.

Особое внимание на этапе подготовки импортных операций уделя​ется анализу поступающих от иностранных фирм оферт, а также под​готовке запросов (заказов) иностранным фирмам и их направлению адресатам.

Заказ — письменно оформленное намерение покупателя купить товар с указанием его наименования, количества, качества, цены и сроков поставки, нередко — и условий изготовления. В заказе указы​вается предельный срок ответа продавца, до истечения которого по​купатель связан данными условиями. Если в течение этого срока про​давец подтверждает (акцептирует) заказ, договор считается заклю​ченным. Одновременно составляется закупочный ордер — предписание по исполнению поставки, или индент — закупочный ордер в случае участия в поставке торгового посредника. Если товар будет постав​ляться партиями, то потенциальный импортер составляет график по​ставки, где указываются сроки, количество и стоимость каждой пар​тии товара. Может быть предусмотрена и возможность проведения контрольной (пробной) закупки, а также получение в случае необхо​димости типового (опытного) образца намечаемого к закупке товара для проверки (испытания) качества.

Важными элементами этого этапа являются также составление конкурентного листа и листа обоснования цены; выбор способа транс​портировки товара из-за границы, базисных условий поставки товара, формы и способа международных расчетов; проработка вопросов экс​педиторского обслуживания, страхования импортируемого товара, выполнения таможенных процедур и других условий закупки и ввоза товара из-за границы.

Завершает этап составление проекта контракта покупателем для передачи иностранному продавцу либо изучение представленного продавцом проекта контракта, подготовка и проведение коммерческих переговоров и подписание контракта.

При разработке текста импортного контракта (как и в случае с экс​портными сделками) изучается соответствующая нормативная право​вая база заключения международных сделок, возможность использо​вания типовых контрактов, других общих условий поставки отдельных товаров. Текст предлагаемого контракта постатейно ориентирован на защиту интересов импортера, в связи с чем должен содержать расши​рительное толкование предмета контракта, подробную характеристи​ку качества товара и порядок его проверки, гарантии по качеству (их объем и сроки действия), требования к упаковке и маркировке товара, условия приемки-сдачи товара по количеству и качеству, например предварительный осмотр (инспектирование, испытание) товара в стране продавца и окончательная приемка товара в стране покупателя.

Валютно-финансовые условия контракта должны отражать выгод​ные для покупателя способы и формы расчета, подробный перечень до​кументов, против которых производится оплата товара покупателем.

Статья «Претензии» по своему содержанию должна обеспечить права импортера на заявление претензий по количеству и качеству то​вара, срокам поставки и другим основаниям и действенные способы их удовлетворения.

В контракт необходимо включить перечень санкций, применяе​мых к продавцу за нарушение контрактных обязательств, и условия форс-мажора, ограничивающие возможности исполнения обяза​тельств продавцом.

Техника исполнения импортных операций включает:

1. контроль за качественным изготовлением закупленного товара и его своевременной доставкой из-за границы. Для этого возможно ко​мандирование специалистов импортера на предприятие продавца для предварительного инспектирования товара;

2. организацию транспортировки товара из-за границы (в зависи​мости от базисных условий поставки товара). Например, при закупке товаров на условиях ФОБ (иностранный порт) в обязанности покупа​теля входят заблаговременное фрахтование судна, извещение продав​ца о дате и времени прибытия судна в порт погрузки, страхование то​вара в пути до пункта назначения, выдача инструкций экспедитору, контроль за надлежащей погрузкой и выгрузкой товара в портах от​правления и прибытия, оформление генерального акта и аварийного сертификата в порту выгрузки;

3. проведение расчетов за поставленный товар: при аккредитивной форме расчетов — выдача в необходимые сроки банковской гарантии и открытие аккредитива в пользу продавца, проверка поступивших от экспортера документов; при инкассовой форме расчетов — выписка акцепта-поручения банку на перевод причитающейся суммы продав​цу. Часто окончательный расчет между контрагентами производится на основании результатов приемки товара в стране покупателя;

4. организацию работы с претензиями: предъявление претензий продавцу в сроки, установленные контрактом, и контроль за их удов​летворением, в необходимых случаях — подготовка материалов для пе​редачи искового заявления в арбитражный суд;

5. итоговый анализ эффективности проведенной импортной опе​рации и разработка мероприятий по ее повышению в будущем.
Тема11 .Торгово-посреднические операции во внешней торговле

1 Необходимость использования торговых посредников во внешней торговле

2 Внешнеэкономические операции по договорам комиссии и консигнации

3Внешнеэкономические операции с участием простых и сбытовых посредников, поверенных, торговых агентов. 
4 Условия работы посредников на внешнем рынке и формы оплаты их услуг

1 

С точки зрения местонахождения людей в процессе товарно-денежных отношений их можно поделить на изготовителей товара, его покупателей (потребителей в том числе) и посредников.

Более половины мирового оборота товаров реализуется через огромное число посредников, к которым относятся независимые от изготовителей и потребителей лица, предприятия и фирмы, участвующие в обращении товаров.

К основным формам реализации товаров на внешнем рынке, способствующих оптовой реализации отдельных групп товаров и обеспечивающих размещение производственных заказов, относятся товарные биржи, аукционы, международные торги (рис. 1). К посредникам, способствующим оптовой реализации (закупке) товаров широкого потребления, выполнению представительских и других услуг на договорной основе на внешнем рынке следует отнести простых посредников, поверенных, комиссионеров, консигнаторов, дистрибьюторов, торговых агентов (рис. 1).
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 Рис. 1. Формы реализации товаров и виды посредников на внешнем рынке

Торговые посредники есть в России и за рубежом. К ним также относятся разного рода экспортно-импортные внешнеторговые организации, торговые дома, фирмы.

Для чего нужны посреднические внешнеторговые организации? Необходимость обращения к ним вызвана прежде всего тем, что у многих коммерческих предприятий, фирм, акционерных обществ отсутствует опыт самостоятельного исследования внешнего рынка, поиска выгодных иностранных контрагентов, квалифицированного осуществления взаимных расчетов, четкого и правильного формулирования условий контрактов и т. п.

Главной целью привлечения посредников является повышение экономичности внешнеторговых операций за счет следующих факторов:

·   повышения оперативности при сбыте товаров;

·   реализации товаров на более благоприятных для продавца условиях за счет быстрого учета посредниками конъюнктуры товаров на внешнем рынке;

·   повышения конкурентоспособности товаров благодаря сокращению сроков поставок со складов;

·   привлечения финансовых средств посредников в виде авансов, кредитов на создание их сбытовой сети;

·   получения достоверной информации от посредника об оценке качества и конкурентных свойствах товара.

Если посредники не могут обеспечить получение необходимой прибыли, то от их услуг легко отказаться, приняв меры по самостоятельному выходу на рынок.

Предприятия, организации, акционерные общества, осуществляющие экспортно-импортные операции, могут использовать отечественных и зарубежных посредников.

С предприятиями и организациями Российской Федерации, намеревающимися выйти за границу по осуществлению внешнеторговых операций, и отечественными посредническими внешнеторговыми организациями: экспортно-импортными объединениями, торговыми домами, фирмами, а также частными компаниями и различными дистрибьюторами могут быть заключены также договоры:
·   договоры поставок, позволяющие посреднику закупить товар у поставщика и продать его, но уже от своего имени и за свой счет, получив за это соответствующие вознаграждения;

·    договоры комиссии, по которым посредник заключает контракты от своего имени, но за счет экспортера или импортера, получив за эту услугу комиссионное вознаграждение;

· договоры поручения, по которым экспортеры и импортеры доверяют посреднику заключить контракты от их имени и за их счет, за что он получает вознаграждение;

·  договоры на предоставление внешнеторговыми организациями услуг по исследованию рынка, расчету цен, рекламе и других с их оплатой по соответствующим расценкам.

2
В случае выхода за рубеж самостоятельно экспортеры и импортеры (ими могут быть акционерные общества, заготовительные и производственные предприятия, кооперативы и, т. д.) могут обратиться к посредникам (лицам, фирмам) со следующими видами договоров: комиссии и консигнации.

Договоры комиссии позволяют посреднику-комиссионеру заключать контракты от своего имени, но за счет поставщиков-комитентов. В договорах комиссии определяются рамки полномочий, обязательства по рекламе, изучению рыночной конъюнктуры и др., а также определяются размеры комиссионных вознаграждений (рис. 2).

Для третьих лиц комиссионеры являются продавцами. Комиссионеры несут ответственность за сохранность товаров комитентов и за убытки, вызванные превышением данных им полномочий. Как правило, комиссионеры перед продажей товаров должны согласовывать с комитентом цены, сроки поставок, условия кредитов и т. п.
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Рис. 2. Взаимодействие сторон, участвующих в договорах комиссии

Условные обозначения: 

1 – заключение договора комиссии с посредником-комиссионером; 

2 – заключение контракта на поставку товаров импортеру; 

3 – поставка товаров экспортером; 

4 – оплата импортером за товар на основе заключенного контракта импортера с комиссионером; 

5 – оплата комитентом вознаграждения комиссионеру в соответствии с договором комиссии (вознаграждение находится в пределах от 0,5 до 4% от суммы реализованных импортеру товаров).

Комиссионеры не несут ответственности за выполнение третьими сторонами обязательств по платежам, кроме договоров делькредере, в которых она предусматривается.

Иногда комиссионеры могут и сами выступать в роли покупателей и продавцов товаров для их последующей перепродажи. На первом этапе комиссионер покупает у комитента партию товара, а на втором этапе комиссионер продает ее третьим лицам.

Порядок проведения операций по договору комиссии может осуществляться следующим образом:

· отыскивается комиссионер, имеющий опыт продажи товаров на хорошо известном ему рынке;

·    с комиссионером комитент заключает договор о поставке товаров на реализацию;

·   комиссионер отыскивает покупателя и заключает с ним от своего имени договор купли-продажи, извещая об этом комитента;

·   получив копию контракта, комитент должен выполнить его условия;

·   по результатам торговых операций осуществляется вознаграждение комиссионера.

Комиссионные вознаграждения устанавливаются в виде определенного процента от стоимости реализованных комиссионером товаров.

Когда комитенты являются изготовителями товаров, то они сами несут расходы как по изготовлению, так и по транспортировке товаров. Если комитенты перепродают товары, изготовленные на другом предприятии, то они оплачивают поставщикам стоимость товаров и все затраты на транспортировку. Во всех случаях комитенты финансируют комиссионные операции до завершения расчетов за товары. В случае, если же комиссионеру приходится авансировать средства на исследование рынка, рекламу, зарплату, создание сетей сбыта, то все эти расходы в конечном итоге возмещает комитент.

Участие комиссионера освобождает комитента от рутинной, текущей деятельности по работе с контрагентами; стимулирует его усилия продать товар подороже, так как от этого в конечном счете зависит размер комиссионного вознаграждения.

Договоры консигнации представляют собой разновидность договоров комиссии. Консигнация – это предоставление товара в распоряжение агента-консигнатора на определенный срок для реализации, при этом собственником остается владелец товара – консигнант.

В договорах консигнации обязательно указываются сроки реализации товара, при достижении которых оставшиеся товары возвращаются владельцам (рис. 3).
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Рис. 3. Взаимодействие сторон, участвующих в договоре консигнации

Условные обозначения: 

1 – подписание консигнационного соглашения;

 2 – направление товара консигнатору; 

3 – заключение контракта на продажу товаров на внешнем рынке; 

4 – поставка товара; 

5 – оплата за проданный товар; 

6 – возврат части нереализованных товаров; 

7 – расчетно-платежные операции консигнанта с консигнатором, включая вознаграждение за консигнацию.

Консигнация может быть возвратной (все непроданные товары возвращаются хозяину), частично возвратной и безвозвратной.

При частично возвратной, например, 30% консигнации сроком на 1,5 года, консигнатор из 100 направленных ему для продажи автомобилей должен сам выкупить 30 единиц, если к концу этого срока у него в наличии окажется хотя бы 31 единица; а 1 единицу он вернет консигнанту. При безвозвратной консигнации консигнатор закупает весь непроданный товар. Возвратность – это дополнительная ответственность, согласованная сторонами и повышающая ответственность консигнатора. На условиях консигнации реализуются сложные технические товары: автомобили, холодильники, станки, электродвигатели и т. д.

Тем не менее, ни частично возвратная, ни полностью безвозвратная консигнация не всегда могут полностью решить проблему стопроцентного сбыта товаров. Причиной трудности сбыта обычно оказываются завышенные цены и невысокая конкурентоспособность товара. Поэтому возможны такие действия консигнанта: снижение цены, согласие на возврат товара даже при условии безвозвратной консигнации, предоставление покупателям более выгодных им кредитных условий.-

3.

При самостоятельном выходе за рубеж акционерное общество, предприятие, кооператив может также заключить договор с простыми и сбытовыми посредниками, поверенными и с торговыми агентами на продажу или закупку товаров,

К простым посредникам относят торговые фирмы, лица и предприятия, которые отыскивают продавцов и покупателей, сводят их, но сами не принимают непосредственного участия в контрактах ни от своего имени, ни своими средствами. Посредники подобного рода называются брокерами, брокерскими фирмами. За услуги брокеры получают вознаграждение (рис. 4).
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Рис. 4. Взаимодействие сторон во внешнеторговых сделках с участием простого посредника

Условные обозначения: 

1 – заключение экспортером договоров-поручений с простым посредником на оказание услуг по продаже товаров;

 2 – заключение импортером договоров с простым посредником на оказание услуг по закупке товаров;

 3 – заключение контрактов между экспортерами и импортерами на поставки или закупку товаров с использованием услуг простого посредника; 

4 – поставка товаров импортеру;

 5 – оплата за поставленный товар; 

6 – вознаграждение экспортером простого посредника в случае оказания ему услуг; 

7 – вознаграждение импортером простого посредника в случае оказания ему услуг.

Для выполнения внешнеторговых операций необходимы также посредники, которые могут исследовать рынки, рекламировать товар, создавать в деловом мире благоприятное мнение об экспортерах, сообщать о намечающихся закупках и международных торгах, организовывать встречи с потенциальными контрагентами, содействовать в разработке позиций контрактов.

Посредники подобного рода не вкладывают больших средств в свои услуги, но оплата их усилий должна полностью возместить потери времени и затрат средств и справедливо оценить уровень их компетентности, положения в деловых кругах внешнего рынка.

Существенно отличаются от простых посредников сбытовые или их еще называют купцами, дистрибьюторами (рис. 5). Эти торговые фирмы, лица сами заключают контракты купли-продажи как с экспортерами, так и с потребителями товаров.
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Рис. 5 Основные торговые операции дистрибьюторов на внешнем рынке

Условные обозначения: 

1 – соглашение о праве продажи товаров экспортера;

 2 – заключение контракта купли-продажи конкретной партии товаров; 

3 – поставка товаров дистрибьютору; 

4 – расчетно-платежные операции дистрибьютора с экспортером; 

5 – договор поставки товаров импортеру;

6 – поставка товаров импортеру; 

7 – оплата за товар дистрибьютору.

Через сбытовых посредников проходит основной объем международной торговли. Экспортеры устанавливают с ними соглашения на длительное сотрудничество с соблюдением целого комплекса прав и обязанностей.

Соглашения со сбытовыми посредниками определяют перечень сбываемых товаров, регион, условия работы на рынке, обязательства по периодам сбыта, изучение конъюнктуры рынка, рекламу, условия содержания товаров на складе, предпродажный сервис и налаживание системы технического обслуживания машин и оборудования.

Экспортеры через дистрибьютора контролируют состояние запасов на складе, цены реализации товаров на внешнем рынке и его финансовое положение.

В свою очередь степень самостоятельности дистрибьютора по отношению к своим партнерам проявляется в следующем:

· самостоятельный выход на рынок по выполнению обязательств перед экспортером;

·    несение всех рисков по кредитам, предоставленным его покупателям, без всякой оглядки на платежи экспортеру;

·    несение всех рисков порчи или утраты товара;

·    самостоятельное установление цен на товары, приобретенные у экспортера;

·    установление в случае необходимости порядка перерасчета цен в соглашениях с экспортером;

·        определение количества товара, сроков поставок и платежей, гарантии, штрафных санкций и др.;

·        формулирование положений о разрешении споров с  экспортером.

В соглашениях со сбытовыми посредниками всегда уделяется внимание четкому формулированию и разграничению обязанностей сторон по исследованию рынка, участию в выставках, рекламных мероприятиях.

Четкость и юридическая грамотность при заключении соглашений со сбытовыми посредниками дает возможность установлению долговременных взаимовыгодных отношений; участников внешнеэкономической деятельности на внешнем рынке.

Большое распространение в посреднической деятельности на внешнем рынке Западной Европы получила такая форма, как привлечение экспортерами или импортерами (доверителями) фирм, лиц и предприятий (поверенных) к совершению сделок от имени и за счет доверителей.

Договоры подобного рода доверители заключают с поверенными договоры поручения, в которых важной частью является изложение полномочий поверенного относительна коммерческих и технических условий сделок (рис.6).
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Рис. 6. Взаимодействие сторон во внешнеторговых сделках с участием поверенного посредника

Условные обозначения:

 1 – заключение договора коммерческого представительства; 

2 – заключение контракта поверенным посредником с импортером на поставку товаров; 

3 – поставка товаров экспортером; 

4 – оплата импортером за поставленные товары; 

5 – вознаграждение поверенного посредника за оказанные им услуги экспортеру.

На основе договоров коммерческого представительства доверители реализуют заключенные поверенными контракты, возмещают все их расходы, выплачивают вознаграждение.

Агентские соглашения
В западноевропейских странах предприятия и организации Российской Федерации могут обратиться к помощи торговых агентов при купле-продаже товаров.

К торговым агентам относятся фирмы, лица, организации, которые на основании договоров с экспортерами и импортерами получают право содействовать заключению сделок или заключать их.

Фактически торговые агенты – это посредники, взаимодействие с которыми строится на основе договоров поручения и простого посредничества. В Англии и США к агентам относят посредников, действующих для экспортеров и импортеров от их имени. Во внешнеторговых отношениях именно эта терминология получила наибольшее распространение.

Агенты не покупают товар у производителей, экспортеров и не перепродают его. Владелец товара предоставляет его им для продажи. За владельцем товара остается право регулировать условия продажи товаров, уровень цен (рис. 7).
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Рис. 7. Основные торговые операции сбытового агента на внешнем рынке

Условные обозначения: 

1 – агентское соглашение экспортера со сбытовым агентом по вопросам сбыта товаров за рубежом;

 2 – поставка товаров сбытовому агенту; 

3 – размещение товаров на складах, где осуществляется их хранение, предпродажный сервис и техническое обслуживание;

 4 – исследование рынков сбыта; 

5 – реклама товаров; 

6 – заключение контрактов с импортерами по поставке им товаров;

 7 – поставка товаров импортерам;

 8 – оплата импортером закупленных товаров; 

9 – вознаграждение экспортером агентского соглашения за сбыт товаров.

Большое внимание необходимо уделять подготовке агентских соглашений с торговыми агентами или с фирмами-представителями. Необходимо в этой процедуре использовать знания и опыт юридических служб страны нахождения агента, так как данная сфера деловых отношений во всех странах регулируется специальным законодательством.

Наиболее оптимальный срок для агентского соглашения – два года. За это время торговый агент сможет подробно изучить и обработать рынок. И если агент работает успешно, то соглашение с ним продлевается, а если он работает неудачно, то возникает необходимость его замены.

В агентских соглашениях наряду с комиссионным вознаграждением необходимо предусмотреть следующие условия:

·        долю ассортимента экспортной продукции экспортера, которую агент должен реализовать;

· распределение затрат на рекламу товаров между экспортером и агентом;

· проведение работ по гарантийному обслуживанию реализуемой продукции;

·   регулирование на складе оптимальных объемов и структуры запасных частей;

·   обеспечение необходимого для успешной работы профессионального уровня работников агентских фирм;

·   предоставление агентской фирме исключительного или частичного права представительства на рынке.

Заключая агентское соглашение, необходимо учитывать особенности норм местного законодательства. В странах с высоким уровнем налогов и с лимитируемым размером комиссионного вознаграждения в агентских соглашениях необходимо указать только официальную часть оплаты агенту, а вторую часть можно получать на особый счет в стране-экспортере или в третьей стране.

При заключении агентских соглашений очень важно учесть основные коммерческие и политические риски.

К коммерческим рискам относятся: трудности, связанные с реализацией товаров на рынке и с перевозкой грузов, с приемкой товара покупателем, с платежеспособностью покупателя и его нежеланием осуществлять платежи, с колебаниями валютных курсов.

К политическим рискам относятся: введение в стране покупателя запрета на импорт или его резкое ограничение; возникновение забастовок, война во время перевозки товаров покупателю; различного рода валютные ограничения.

Основные прямые обязанности агента: изучение конъюнктуры рынка, реклама товара, информирование принципала о всех изменениях на рынке, обязательное согласование продажной цены в каждом конкретном случае, предпродажный сервис товара, ежегодный отчет по всем позициям, ежеквартальный отчет по основным видам работы, ежемесячный отчет о динамике цен.

Оплата агента может достигать 8% от перечисленных банком принципалу сумм выручки за товар.

Иногда с агентом согласовывается две цены: цена поставки и цена реализации. И если агенту удается продать по максимально возможной цене, то разница идет ему в оплату.

Выбор фирм-представителей (торговых агентов) – весьма сложная и ответственная работа, исполняя которую, желательно получить ответы на такие вопросы:

а)         какой сегмент рынка занимает данная фирма?

б)         имеется ли у данной фирмы конкурентный товар?

в)         какова платежеспособность фирмы-агента?

г)         особенности репутации фирмы на рынке?

В небольшой стране желательно иметь только одного представителя, работу которого несложно контролировать. При этом подбор и сотрудничество с ним – процедуры весьма сложные, деликатные, требующие хорошего знания и индивидуальных качеств личности претендента. Многие зарубежные фирмы для этой цели привлекают опытных психологов, социологов, способных дать комплексную оценку деловых свойств претендента.

4

Экспортеры и посредники на внешнем рынке могут предусматривать в соглашениях неисключительное право продажи, исключительное (монопольное) право продажи, преимущественное право продажи ("право первой руки") (табл. 1).

	Условия работы
	Виды посредников

	
	Простые
	Поверенные
	Комиссионеры
	Консигнаторы
	Агенты
	Дистрибьюторы

	
	Неисключительное

право продажи
	Монопольное право продажи
	Преимущественное право продажи


При неисключительном праве продажи соглашение экспортеров с посредниками предполагает, что посредники имеют право в течение определенного времени сбывать на обусловленной территории конкретный перечень товаров, получая за это вознаграждение от экспортеров. При этом экспортер не ограничен в праве продажи в том же регионе аналогичного ассортимента товаров самостоятельно или через других посредников. Соглашения подобного рода не обеспечивают посредникам уверенного положения на внешнем рынке. Но экспортер, работая сразу с несколькими посредниками, имеет возможность сравнить их способности продвижения, товара. Обычно данный метод применяется в случае выхода экспортеров на новый, слабо изученный рынок.

Использование исключительного права продажи лишает экспортера возможности продавать на оговоренной территории самостоятельно или с помощью других посредников товары, идентичные указанным в соглашении.

Исключительное право позволяет посреднику чувствовать себя уверенно в своем регионе и стимулирует его к наращиванию и развитию сбытовой сети. Практически монопольное положение посредника дает возможность быстрого развития активных действий на рынке.

Обычно при этом методе в соглашениях предусматривается ответственность экспортеров за нарушение исключительного права продажи, а также выплаты посредникам-монополистам вознаграждений, штрафов, возмещение убытков. 

Иногда в соглашениях с посредниками экспортеры оговаривают такие исключения:

а)         отсутствие обязательств по оплате посреднику вознаграждений за поставку товаров по контрактам, подписанным еще до ввода в действие соглашения;

б)         возможность для экспортера самостоятельно без выплаты вознаграждения продавать товары правительственным организациям и запасные части к техническим устройствам, проданным по контрактам до ввода соглашения в действие;

в)         установление прав экспортеру на продажу товаров без выплаты посреднику вознаграждения, если товар состоит из узлов и деталей, дополняющих предыдущие поставки.

Соглашения об исключительном праве продажи для экспортеров всегда содержат определенную долю риска из-за недобросовестности или незаинтересованности посредника в сбыте товаров. И до истечения срока соглашения экспортер не может выйти на рынок в нужном для него объеме, выплачивая при этом монопольному посреднику, работающему неэффективно, вознаграждение.

Для устранения такой опасности необходимо в соглашения вводить обязательства посредников о продаже в определенные сроки оговоренного объема товара. Например, за первый год работы фирма должна продать товар на 200 тыс. долларов, через год – на 250 тыс. долларов и так далее.

Разновидностью договора об исключительной продаже товара является контракт о франчайзинге. Сущность франчайзинга заключается в том, что крупная материнская компания предоставляет небольшому предприятию исключительное право торговать свой продукцией под ее торговой маркой в течение определенного времени. Подобную форму работы успешно используют такие компании, как "Хилтон", "Магдональдс", "Дока-пицца" и др.

При наделении в соглашении посредника преимущественным правом продажи экспортер обязан в первую очередь поставить товар посреднику, и только в случае его отказа у него появляется право продать эту партию товара на договоренной территории с помощью других посредников или самостоятельно без выплаты вознаграждения посреднику.

В соглашениях подобного рода указываются мотивы, разрешающие посреднику отказаться от сбыта товаров. Как правило, к ним относятся плохие технические характеристики, низкое качество, неприемлемые сроки поставки, высокие цены, невыгодные условия платежа. Свой отказ от продажи посредники должны направить экспортеру в письменном виде. Соглашение о преимущественном праве продажи снижает для экспортера проблему трудностей выхода на рынок, которая может реально появиться при исключительном праве продажи товаров посредником.

Для рациональной организации сбыта посредники, комиссионеры, сбытовые фирмы могут использовать такие виды сбытовых систем:

а)         собственную сбытовую сеть, включающую в себя сбытовые отделы головного посредника и его филиалов, размещенных в экономически развитых регионах;

б)         независимую сбытовую сеть, сформированную из дочерних компаний и субагентов и дополненную независимыми сбытовыми розничными и оптовыми фирмами, в состав которых могут входить региональные дистрибьюторы, магазины и универмаги;

в) совместные предприятия, состоящие из собственных сбытовых служб и независимых сбытовых фирм. В настоящее время именно этой форме во внешней торговле уделяется наибольшее внимание.

Посредники реализуют крупные партии сырьевых товаров и промышленное оборудование на основе заключения прямых контрактов с потребителями. Через сбытовую сеть посредники продают автомобили, тракторы, сельхозмашины и другие товары. Через оптовую сеть и магазины в основном реализуются товары массового спроса.

 настоящее время на внешнем рынке обостряются проблемы сбыта и финансовой неустойчивости потребителей товара. Поэтому все чаще практикуется применение контрактов с сохранением за продавцом права собственности на товар до уплаты покупателем полной цены. И в этом случае владелец обладает правом изымать у покупателя свой товар без возвращения ему уже выплаченной суммы. Важным условием в таких случаях является регистрация контрактов у нотариуса, в муниципалитетах и других официальных организациях.

Особенно удачен подобный подход при продаже товаров длительного пользования.

В процессе своей деятельности посредники несут весьма существенные издержки на выдачу заработной платы своим работникам; оплату почтовых и канцелярских расходов; амортизационные отчисления на основные .средства и другие расходы на их содержание; транспортные, экспедиторские, таможенные, рекламные расходы; налоги и сборы.

Так как в результате деятельности посредник не создает дополнительной стоимости, то все эти расходы можно перекрыть только за счет вознаграждения, которое выплачивают продавец и покупатель.

Вознаграждение также должно обеспечить и получение прибыли посреднику.

В международной торговле имеются несколько способов формирования и выплаты вознаграждений посредникам.

Наибольшее распространение получили соглашения, на основе которых посредники могут оставлять себе разницу между ценами реализации товаров и ценами экспортеров. Такая форма вознаграждения служит хорошим стимулом для посредника в наращивании объемов продаж товаров, но в то же время заметно его стремление занизить экспортные цены, что невыгодно экспортерам. Поэтому данный способ вознаграждения посредника (консигнатора, купца, дистрибьютора) требует от экспортера хорошего знания рыночных цен и умения своевременно корректировать их.

Также достаточно широкое распространение имеет вознаграждение посредника начислением процентов с экспортных цен. В этом случае посредник заинтересован в расширении экспортных операций. Но при данном способе очень важно, чтобы посредники продавали товары по ценам, максимально приближающимся к экспортным. Для этого в соглашениях устанавливаются верхние пределы отклонения цен реализации от экспортных цен. Если лее подобного условия в соглашении нет, то фактически осуществляется переход к выплате вознаграждения в смешанной форме: получение процентов с фактурной цены и разницы в цене.

Вознаграждение в смешанной форме имеет также широкое распространение во внешней торговле. При умелом маневрировании уровнем цен реализации экспортер может успешно применить данную форму вознаграждений посредника.

В твердой, заранее согласованной сумме вознаграждение применяется при выполнении посредником рекламных кампаний, научных исследований, расчета цен и других работ.

Иногда вознаграждение посреднику определяется возмещением расходов посреднику, оказавшему заказчику услугу, на основе документов, подтверждающих эти расходы.

В соглашениях с посредниками применяются различные способы вознаграждения, а для некоторых из них может быть применен комплекс нескольких видов вознаграждений.

Применяются при выплате вознаграждений следующие способы:

а)         за счет удержания посредником причитающихся сумм из платежей экспортерам за поставленные товары;

б)         обратным переводом продавцом вознаграждения из полученных от посредников платежей за проданные товары.

При определении размеров вознаграждений возможны самые разнообразные подходы, основанные на сложившихся в различных странах правилах и обычаях и согласовании их между посредниками и обращающимся к ним экспортерам.

Тема 12. Организация и техника международной торговли услугами
1.Международные инжиниринговые операции

2. Международные операции аренды и лизинга.
1
Международный инжиниринг – это выполнение комплекса операций по оказанию услуг производственного, коммерческого и научно-технического характера, осуществляемых специализированными инженерно-консультационными промышленными, строительными и другими компаниями.

Торговля инжиниринговыми услугами получила развитие под воздействием научно-технической революции. Ведущими экспортерами инжиниринговых услуг являются компании таких стран с рыночной экономикой, как США, Великобритания, Франция, ФРГ, Япония. 


Международный инжиниринг обладает рядом особенностей.

Первая особенность инжиниринга – это функционирование в качестве одной из услуг производственного назначения, реализуемой не в вещественной форме продукта, а в полезном эффекте; например, проектирование, консультирование, обучение .

Второй особенностью инжиниринговых услуг является то, что они связаны с подготовкой и обеспечением процесса производства и реализацией, рассчитанных на промежуточное и конечное потребление реальных благ и услуг.

Третья особенность инжиниринга заключается в том, что ему присущи коммерческие свойства, проявляющиеся в процессе купли-продажи.

Четвертая особенность инжиниринга – это его отличие от лицензий и "ноу-хау". Объектом купли-продажи на рынке инжиниринга являются услуги по подготовке, систематизации, приспособлению к использованию в конкретных условиях и передаче доступных любым квалифицированным специалистам научно-технических, производственных знаний и опыта. Такого рода услуги являются воспроизводимыми, т. е. их могут оказать многие фирмы. В то же время продажа лицензий, "ноу-хау", новых технологий осуществляется их реальным владельцем или автором.

Полный комплекс услуг и поставок, необходимых для сооружения нового объекта, называется комплексным инжинирингом.

В то же время инжиниринговую деятельность можно разделить на несколько составляющих:

· консультативный инжиниринг – предоставление услуг по проектированию объекта, прове​дению технико-экономического обоснования проекта, подготовке международных торгов, разра​ботке планов строительства и контролю за проведением работ;

· технологический инжиниринг – предоставление заказчику технологий, необходимых для строительства промышленного объекта и его эксплуатации, разработка проектов энергоснабже​ния, водоснабжения, транспорта и др.;

· строительный инжиниринг – это главным образом строительство, поставки и монтаж обору​дования. Инжиниринговые фирмы могут брать на себя функции генерального подрядчика и привлекать к выполнению работ строительные и монтажные субподрядные фирмы, оставаясь полностью ответственными за выполнение всех обязательств по контракту;

· управленческий инжиниринг - услуги по организации производственной структуры и адми​нистративного управления на базе современных достижений в данной области, разработке прин​ципов планирования производства, способов статистического учета и др.

Объектами инженерно-технического консультирования могут быть как вновь разрабатывае​мые и реализуемые проекты, так и отдельные самостоятельные, разные по масштабам техниче​ские, технологические, экономические, финансовые, организационные и другие мероприятия, осуществляемые в целях повышения эффективности производства.

Фирмы, оказывающие международные инжиниринговые услуги:
1) специализированные инжиниринговые фирмы:

· инженерно-консультационные фирмы предоставляют технические услуги в форме консуль​таций, сами не занимаясь ни производством, ни строительством. Сфера их деятельности широка: это и гражданское строительство (порты, аэродромы, транспортные магистрали, шахты, городское строительство), и промышленные объекты, использующие специфические технологические процессы;

· инженерно-строительные фирмы предоставляют обычно полный комплекс инженерно-техни​ческих услуг, включая проектирование объекта, поставку оборудования, монтаж, наладку и пуск оборудования в эксплуатацию. Эти фирмы довольно часто берут на себя функции генераль​ного подрядчика объекта, привлекая в качестве субпоставщиков машиностроительные и строи​тельные компании;

2) промышленные компании:

· компании-проектировщики, стремясь сохранить секреты производства, выполняют техноло​гическое проектирование с целью расширения или создания нового производства на основе собст​венных патентов и ноу-хау, а подрядчики привлекаются для выполнения остальных инженерно-консультационных работ;

· компании – производители оборудования, для которых выполнение инжиниринговых работ является средством увеличения продаж основной продукции. Как правило, речь идет о проектиро​вании крупных установок, изготовление оборудования для которых выполняется той же фирмой.

Услуги, оказываемые инженерно-консультационными фирмами:
1) прединвестиционные исследования и консультации:

а) услуги, предшествующие разработке проектов:

• сбор и обработка исходных данных;

• проведение технико-экономических исследований;

• подготовка на основе материалов исследований докладов, рекомендаций, технико-экономи​ческих обоснований (ТЭО);

• экспертиза ТЭО по заявкам заказчиков;

б) работы, связанные с организацией и проведением подрядных торгов:

• проведение маркетинговых исследований рынка подрядных услуг;

• подготовка тендерной документации;

• разработка условий предварительной квалификации (предквалификации) участников торгов (оферентов);

• экспертиза представленных тендерных предложений (оферт);

• выдача рекомендаций о выборе победителя торгов – подрядчика;

• предоставление консультаций по условиям проекта контракта на подряд и ведению перего​воров о его подписании.

2) разработка проектов и контроль за их осуществлением, или базовые услуги:

• согласование с заказчиком задания на проектирование (возможна разработка проекта зада​ния);

• разработка и согласование с заказчиком графика выполнения изыскательских и проектных работ;

• получение исходных данных, проведение инженерных изысканий и исследовательских работ;

• разработка проекта и рабочей документации или (при одностадийном проектировании) разработка рабочего проекта;

• контроль за изготовлением оборудования (обычно осуществляется при поставках крупного уникального оборудования для обеспечения соответствия его технического уровня и качества требованиям проекта); консультант в этом случае участвует в заводских испытаниях отдельных машин или агрегатов комплектного оборудования;

• координация поставки оборудования и выполнения строительно-монтажных работ с целью обеспечения соблюдения графиков строительства отдельных сооружений и объекта в целом;

• контроль за монтажом оборудования для проверки технического состояния поступившего оборудования (входной контроль), качества монтажных и пусконаладочных работ, а также участие консультанта в пробном пуске установленного оборудования;

• контроль качества используемых строительных материалов и конструкций, инспекция каче​ства строительных работ, оформление актов на скрытые дефекты и сертификатов на выполненные работы;

• контроль за пуском объекта и сдачей его в эксплуатацию – обычно консультант дает заклю​чение о соответствии сооружений, технологических линий и других элементов объекта техниче​ским решениям проекта и о достижении основных технико-экономических показателей, преду​смотренных проектом;

• разработка рекомендаций и инструкций по обеспечению эксплуатации объекта в гарантий​ный период.

Виды договоров на оказание инжиниринговых услуг:
· договор подряда (на проектные и изыскательские работы);

· возмездные договоры (на проведение маркетинговых исследований, рекламных услуг, по исполнению роли генеральных подрядчиков, услуги по проведению конкурсных торгов).

Нормативная правовая база оформления договоров на оказание инжиниринговых услуг пред​ставлена Руководством по составлению международных договоров на консультативный инжини​ринг, включая связанные с этим аспекты технического содействия, принятым на 21-й сессии Группы экспертов по международным договорам на поставку промышленной продукции Коми​тета по развитию торговли ЕЭК ООН в 1982 г.

Данное Руководство, во-первых, конкретизирует понятия «инжиниринг» и его виды, с одной стороны, и «техническое содействие» – с другой; во-вторых, подразделяет договоры на консульта​тивный инжиниринг, на договор по проекту в целом и договор в отношении части проекта; в-третьих, увязывает содержание отношений между заказчиком и консультантом с методом внедре​ния проекта; в-четвертых, содержит контрольный перечень договорных положений; в-пятых, раскрывает содержание основных положений договоров на оказание инжиниринговых услуг.

На рисунке 1 представлены  основные операции инжиниринговых фирм при выполнении заказа.
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Рис. 1  -  Основные операции инжиниринговых фирм при выполнении заказа

Условные обозначения: 

1 – изучение конъюнктуры рынка заказчиком и инжиниринговой фирмой по поводу размещения заказа (исполнения работ);

2 – заключение контракта на выполнение инжиниринговых услуг; 

3 – получение кредитов в банке инжиниринговой компанией

; 4 – получение кредитов заказчиком;

 5 – разработка технико-экономического обоснования; 

6 – разработка техно-рабочего проекта; 

7 – контроль хода работы; 

8 – обучение персонала и изготовление первой партии товара; 

9 – сдача объекта; 

10– оплата за выполнение работы по контракту; 

11 – оказание услуг по реализации производственной структуры; 

12 – совершенствование управления.

Иногда приходится рассчитывать оплату (в случае полного отсутствия аналогов), исходя из почасовой оплаты работы специалистов. При этом величины могут быть следующими: для специалистов высокого класса – 60–70 долл. за час, среднего класса – 30–35 долл., низшего – 20–25 долл. Средняя фирма имеет в основном штате не менее 3–4 высококвалифицированных специалистов и 1–2 секретарей, остальных специалистов фирма может привлекать по мере необходимости.

2 
Основные понятия

Лизинг - совокупность экономических и правовых отношений, возникающих в связи с реализацией договора лизинга, в том числе приобретением предмета лизинга

Договор лизинга - договор, в соответствии с которым арендодатель (далее - лизингодатель) обязуется приобрести в собственность указанное арендатором (далее - лизингополучатель) имущество у определенного им продавца и предоставить лизингополучателю это имущество за плату во временное владение и пользование. Договором лизинга может быть предусмотрено, что выбор продавца и приобретаемого имущества осуществляется лизингодателем;

Лизинговая деятельность - вид инвестиционной деятельности по приобретению имущества и передаче его в лизинг.

Лизингодатель - физическое или юридическое лицо, которое за счет привлеченных и (или) собственных средств приобретает в ходе реализации договора лизинга в собственность имущество и предоставляет его в качестве предмета лизинга лизингополучателю за определенную плату, на определенный срок и на определенных условиях во временное владение и в пользование с переходом или без перехода к лизингополучателю права собственности на предмет лизинга.

Лизингополучатель - физическое или юридическое лицо, которое в соответствии с договором лизинга обязано принять предмет лизинга за определенную плату, на определенный срок и на определенных условиях во временное владение и в пользование в соответствии с договором лизинга;

Продавец - физическое или юридическое лицо, которое в соответствии с договором купли-продажи с лизингодателем продает лизингодателю в обусловленный срок имущество, являющееся предметом лизинга. Продавец обязан передать предмет лизинга лизингодателю или лизингополучателю в соответствии с условиями договора купли-продажи. Продавец может одновременно выступать в качестве лизингополучателя в пределах одного лизингового правоотношения.

Любой из субъектов лизинга может быть резидентом Российской Федерации или нерезидентом Российской Федерации.

Причинами бурного развития аренды являются такие два аспекта: 

· во-первых, производители добиваются дополнительных объемов сбыта продукции в условиях жесткой конкуренции на мировом рынке; 

· во-вторых, для потребителей появляется реальная возможность в условиях быстрых темпов научно-технического прогресса заменить оборудование без больших финансовых средств на его приобретение.

Одним из инструментов финансирования внешнеторговых операций по импорту машин, оборудования, других товаров, по экспорту готовой продукции является лизинг – особый вид аренды.

Развитию лизинга в мировой экономике способствует ряд преимуществ, присущих лизингополучателю: 

·  риск утраты или повреждения арендованного имущества возложен на его собственника (лизингодателя);

·    лизинг позволяет осуществлять и даже увеличивать производство без накопления капитала для закупки оборудования в собственность;

·    обслуживание и ремонт оборудования может осуществлять собственник;

·    лизинг обеспечивает замену и модернизацию оборудования, дает возможность лизингополучателю использовать современное оборудование;

·    платежи производятся не единовременно, а по частям в согласованные сроки;

·    лизинг предпочтителен с точки зрения налогообложения;

·    лизинг расширяет возможности пользования кредитом;

·    обеспечение  100% кредитования сделки, что недостижимо при обычных кредитах;

·    освобождение от процедур и расходов, связанных с владением имуществом;

·    имеются определенные удобства для бухгалтерского учета, так как оборудование не берется на баланс организации;

·    срок лизинга может быть значительно больше срока кредита.

Чем отличается лизинг от аренды?

1.  Объект сделки выбирает лизингополучатель, а не лизингодатель, который закупает оборудование за свой счет.

2.  Срок лизинга меньше срока физического износа оборудования (1–20 лет) и приближается к сроку налоговой амортизации (3–-7 лет) 

3.  После окончания работы по контракту лизингополучатель может продолжать аренду по льготной ставке или приобрести арендуемое имущество по остаточной стоимости.

4.  В качестве лизингодателя, как правило, выступает лизинговая компания, являющаяся финансовым учреждением.

Лизинг включает:

·    организацию и кредитование транспортировки;

·    монтаж, техническое обслуживание,  страхование объектов лизинга;

·    обеспечение запасными частями;

·    консультационные, организационные и информационные услуги.

При оценке рисков, возникающих при лизинговых операциях, банк обычно принимает во внимание такие обстоятельства: 

·  коммерческую репутацию и финансовое положение компании-лизингополучателя; 

·  финансово-экономическую и политическую ситуацию в стране пребывания этой компании;

·  продажную цену объекта сделки и ее динамику на вторичном рынке за несколько предыдущих лет;

·  условия эксплуатации объекта лизинга фирмой-лизингополучателем.

Лизингодатель должен за счет оплаты за лизинг возместить такие затраты: 

· рыночную стоимость закупленных у поставщиков машин, оборудования и других предметов аренды за вычетом их остаточной стоимости после окончания срока аренды; 

· стоимость кредита, полученного от производителя, банка или другого инвестора; 

· административные издержки, расходы на страхование и техническое обслуживание. 

· арендная плата должна обеспечивать лизингодателю получение запланированной прибыли на капитал, использованный им в лизинговой операции. 

· Лизинговые операции предоставляют преимущества всем участникам.

Представляет собой определенный интерес рассмотрение комплекса наиболее типичных операций при осуществлении лизинга. 

Специализированная дочерняя лизинговая компания приобретает у материнской лизинговой компании транснациональной корпорации оборудование в кредит и сдает его для лизинга.  (рис. 1).
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Рис. 1.   -Взаимодействие дочерней лизинговой фирмы с контрагентами на внешнем рынке

Условные обозначения:

 1 – заключение договора с лизингополучателем на использование оборудования;

 2 – заключение договора с материнской лизинговой компанией по приобретению оборудования для лизингополучателя;

 3 – заключение контракта материнской компанией с изготовителем по закупке необходимого оборудования;

 4 – взаимодействия компаний с банком для получения кредитов при закупке оборудования; 

5 – оплата по контракту за оборудование;

 6 – поставка оборудования лизингополучателю; 

7 – оплата лизингополучателем за использование оборудования лизинговой фирме;

 8 – возвращение оборудования лизинговой фирме лизингополучателем после окончания работ; 

9 – финансовые расчеты с материнской лизинговой компанией.

Рассмотрим процесс организации международных лизинговых операций на примере реальной сделки фирмы «Л-авто» – официального дилера немецкой фирмы «VolkswagenAG».
Фирма «Л-авто» реализует классический лизинг со свойственным ему трехсторонним харак​тером взаимоотношений. Субъектами сделки являются:

1) собственник имущества, предоставляющий его в пользование на условиях лизингового соглашения, лизингодатель – компания «Скания Россия», которая осуществляет лизинговые опе​рации и предоставляет комплекс услуг нефинансового характера: содержание и ремонт автомобилей, замена изношенных частей, консультации по их эксплуатации и т.д.;

2) пользователь имущества (лизингополучатель) – непосредственно ООО «Л-авто», которое в соответствии с договором лизинга обязано принять предмет лизинга за определенную плату, на определенный срок во владение и пользование;

3) продавец имущества (лизингодатель) – поставщик – шведский автомобильный концерн «SKANIACVAB».
На рис.   2 приведена схема лизинговой сделки, осуществляемой ООО «Л-авто», которая дает общее представление о взаимодействии субъекта лизинга:
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Рис. 2. Схема лизинговой операции, реализуемая ООО «Л-авто»

1) ООО «Л-авто», нуждающееся в определенном транспортном средстве для осуществления перевозок импортируемых автомобилей, изучив предложения различных поставщиков, останавли​вает свой выбор на производителе тягачей – шведском автомобилестроительном концерне «SCANIACVAB»;

2)ООО «Л-авто» направляет заявку на заказ лизинговых услуг компании «Скания Россия» (г. Москва), где указывается тип и количество автомобилей, передаваемых в лизинг, сроки, цель и обеспечение лизинга, а также передает пакет документов, необходимых для заключения договора лизинга. Пакет включает стандартный набор учредительных документов, копий коммерческих договоров «Л-авто», правоустанавливающие документы и всю финансовую информацию для ана​лиза намеченного проекта, оценки способности ООО «Л-авто» своевременно и в полном объеме производить лизинговые платежи;

3) поставщик «SCANIACVАВ», арендодатель «Скания Россия» и арендатор ООО «Л-авто» на основе прямых переговоров вырабатывают основные условия коммерческих контрактов, в кото​рых оговаривается спецификация закупаемого и передаваемого в лизинг тягача, сроки изготовле​ния, сроки и условия поставки, стоимость, условия платежа и т.д.;

4) лизинговая компания заключает с поставщиком «SCANIACVAB» договор купли-продажи транспортного средства, где оговариваются все аспекты взаимоотношений продавца и покупателя по поводу намеченной сделки;

5) ЗАО «Скания Россия» осуществляет платеж по заказываемому транспортному средству в пользу «SCANIACVAB»;
6) «SCANIACVAB» производит поставку автомобиля. Сдача-приемка предмета лизинга от продавца осуществляется уполномоченными представителями продавца, лизингодателя и лизин​гополучателя и оформляется актом сдачи-приемки транспортного средства по договору купли-продажи, после чего ЗАО «Скания Россия» ставит на баланс объект сделки и списывает его стои​мость в соответствии с ожидаемым сроком использования;

7) лизингополучатель ООО «Л-авто» заключает договор среднесрочного финансового лизинга с компанией «Скания Россия», в соответствии с которым предмет лизинга является собственно​стью лизингодателя и передается лизингополучателю во временное владение и пользование;

8) ООО «Л-авто» за свой счет страхует предмет лизинга по системе «автокаско» на всю сумму его стоимости по договору купли-продажи между ЗАО «Скания Россия» и «SCANIACVAB», а также гражданскую ответственность на весь срок действия договора лизинга;

9) ЗАО «Скания Россия» передает тягач ООО «Л-авто» в присутствии уполномоченных пред​ставителей лизингодателя и лизингополучателя; стороны подписывают акт сдачи-приемки пред​мета лизинга;

10) ООО «Л-авто» уплачивает лизинговые платежи лизингодателю в соответствии с графи​ком, установленным в лизинговом договоре. Фирма «Л-авто» в момент подписания договора лизинга предоставляет лизингодателю аванс, а затем после подписания акта сдачи-приемки транс​портного средства в эксплуатацию выплачивает ежемесячно равными долями общую сумму лизингового платежа (за минусом аванса);

11) лизингодатель по окончании срока действия договора лизинга и при условии уплаты лизингополучателем всей суммы платежей передает ООО «Л-авто» право собственности на пред​мет лизинга путем подписания дополнительного соглашения к договору или отдельного договора купли-продажи по цене, не превышающей затраты ЗАО «Скания Россия» на пере​дачу «Л-авто» права собственности.

Особенности договоров международного лизинга

По закону лизинговый договор квалифицируется как международный при наличии в нем ссылки на договор купли-продажи. При этом должно быть предусмотрено, что передача предмета лизинга лизингополучателю производится не позднее чем через шесть месяцев с момента пересечения предметом таможенной границы России. Превышение этого срока допускается только в случае транспортировки лизингового имущества по территории России.

Таким образом, учитывая нормы Оттавской конвенции и российского законодательства, договор международного лизинга должен содержать следующие статьи:

· -преамбулу;

· -предмет договора;

· -срок лизинга;

· -приемка имущества;

· -право собственности и право пользования имуществом;

· -страхование имущества;

· -использование имущества;

· -лизинговые платежи;

· -форс-мажор;

· -общие положения;

· -прекращение договора;

· -завершение сделки;

· -действия сторон по завершении сделки.

Рассмотрим содержание специфических статей лизингового контракта.

Предмет договора – приобретение оборудования Лизингодателем по заявлению Лизингополучателя для последующей сдаче его в аренду, о чем сразу же информируется Поставщик.

Приемка имущества производится в месте доставки в оговоренные сроки и оформляется актом, подписываемыми представителями трех сторон, после чего Лизингополучатель принимает на себя все права в отношении Поставщика и отказывается от любых претензий по качеству к Лизингодателю.

Право собственности на оборудование принадлежит Лизингополучателю, право исключительного пользования – Лизингодателю, продукция и отходы, полученные в процессе эксплуатации оборудования, - Лизингополучателю.

Страхование имущества с момента поставки в пользу Лизингодателя является обязанностью Лизингополучателя. В этой статье прописываются также обязанности Лизингополучателя при наступлении страхового случая, например ремонт поврежденного оборудования, замена его другим за свой счет, погашение задолженности перед Лизингодателем по лизинговым платежам, остаточной стоимости имущества и выплата неустойки.

Использование имущества. В этой статье регламентируются права и обязанности Лизингодателя и Лизингополучателя в процессе аренды. В частности, Лизингополучатель должен использовать имущество по своему прямому назначению, за свой счет осуществлять техническое обслуживание и ремонт, производить модернизацию только с письменного разрешения Лизингодателя, информировать последнего о состоянии имущества.

Лизингодатель имеет право инспекции состояния оборудования.

Лизинговые платежи. В данной статье указывается общая стоимость аренды, график уплаты лизинговых платежей (например, ежемесячно равными долями от годовой суммы лизинговых платежей), ответственность Лизингополучателя за несвоевременную уплату (штраф), сроки первого платежа.

Прекращение договора – оговариваются случаи прекращения действия договора по инициативе каждой из сторон, и определяется сумма закрытия сделки, которая может включать в себя:

· остаточную стоимость имущества на момент прекращения договора;

· всю задолженность Лизингополучателя;

· всю выплаченную Лизингодателю сумму лизинговых платежей;

· неустойку.

Действия сторон по завершении сделки прописываются в договор одним из трех вариантов:

1. имущество передается Лизингодателю по остаточной стоимости;

2. имущество возвращается Лизингодателю (в этом случае указывается, за чей счет производятся расходы по возврату);

3. имущество реализуется третьему лицу.
Тема  13. Особенности организации  и техники  ВЭО по основным товарным группам
1. Особенности организации международной торговли сырьевыми и продовольственными товарами.

2. Особенности организации и техники ВЭО по поставке машинотехничекой продукции.

1 

Все многообразие товаров, обращающихся на мировом рынке, можно классифицировать на следующие виды:

· по назначению: товары потребительского спроса и производст​венного назначения;

· по срокам использования, товары кратковременного и длительно​го пользования; выборочного спроса, престижные, предметы роскоши;

· по характеру потребления и степени обработки: сырье, продо​вольствие, полуфабрикаты, готовые изделия, промежуточная продук​ция (комплектующие изделия, части, детали);

· по способу изготовления: стандартная и уникальная продукция.

Более общая классификация товаров, приводимая в статистике

внешней торговли, делит все товары:

· на сельскохозяйственное сырье и продовольствие;

· топливо, минеральное сырье и металлы;

· химические продукты;

· машины, оборудование, транспортные средства;

· промышленные товары народного потребления.

Чаще всего под сырьем понимают лишь продукты добывающей промышленности и сельского хозяйства, а под основными материала​ми — продукцию обрабатывающей промышленности.

Существует и более широкое представление о сырье как о комплек​се, соединяющем материалы, непосредственно добываемые из окру​жающей природы (нефть, руды, лес и т.д.), и полуфабрикаты, т.е. мате​риалы, подвергшиеся обработке, но не потребляемые как готовые про​дукты, а выступающие в свою очередь сырьем для производства готовой продукции (металлы, химические товары, пряжа, фанера и т.д.).

Статистика ООН относит к сырью продовольствие, сырьевые ма​териалы (кожевенное сырье, каучук, лесопродукты, включая целлюло​зу и бумагу, текстильные волокна и др.), руды и другие минералы, включая природные удобрения, топливные товары и цветные металлы. В то же время следует заметить, что черные металлы и продукты химии, пряжа, ткани относятся к готовым изделиям.

В современной мировой торговле на сырье и продовольствие, включая минеральное топливо, приходится 18,3% общего товарообо​рота и их доля имеет тенденцию к снижению.

Перечислим основные факторы, влияющие на развитие междуна​родной торговли сырьевыми и продовольственными товарами:

· сокращение спроса за счет внедрения индустриальными страна​ми ресурсосберегающих технологий и роста степени самообеспечения стран продовольствием;

· разработка и использование искусственных заменителей сырья;

· увеличение спроса на сырье и топливо со стороны развиваю​щихся стран, создающих национальную обрабатывающую промыш​ленность;

· фаза экономического цикла, на которой находятся прежде все​го промышленно развитые страны;

· создание экономических группировок стран — экспортеров сырьевых товаров (по типу ОПЕК) и региональных экономических интеграционных объединений (по типу ЕС);

· высокая степень государственного вмешательства в процесс ре​гулирования внешней торговли сырьевыми и продовольственными то​варами;

· факты монополизации рынка крупнейшими ТНК и их дочерни​ми фирмами, доля которых в современной мировой торговле сырьевы​ми товарами составляет '/3;

· погодные условия;

· длительное превышение предложения над спросом на мировом рынке этой товарной группы.

Основные способы торговли сырьевыми и продовольственными товарами:

· аукционная торговля;

· биржевая торговля;

· оптовые закупки;

· торговля в рамках международных товарных соглашений — межправительственных договоров импортеров и экспортеров опреде​ленного вида сырья;

· торговля с использованием услуг посредников;

· товарообменные (бартерные) сделки (особенно по сырью).

Особенности организации и техники экспортно-импортных опе​раций по сырьевым и продовольственным товарам:

1. широкое использование типовых контрактов, разработанных биржевыми комитетами, ассоциациями экспортеров и импортеров, в частности:

· Лондонской ассоциацией какао;

· Федерацией ассоциаций масла, семян и жира (FOSFA);

· Торговой ассоциацией пищевого и кормового зерна (GAFTA);

· Ливерпульской хлопковой ассоциацией;

· Европейской экономической комиссией ООН по купле-прода​же зерновых, цитрусовых, картофеля, топлива, пиломатериалов и др.;

2. необходимость оформления достаточно большого количества сертификатов на экспортируемые товары: помимо сертификатов про​исхождения и качества на продовольственные товары оформляются ве​теринарные, санитарные, фитосанитарные, карантинные и другие сер​тификаты, подтверждающие безопасность данного товара для человека;

3. цены, как правило, не фиксируются и довольно часто устанавли​ваются по результатам окончательной приемки-сдачи товара;

4. в качестве базисных мировых цен на отдельные виды сырьевых товаров используются:

· биржевые котировки, например Лондонской биржи металлов по меди, свинцу и цинку;

· цены крупнейших экспортеров, например стран — членов ОПЕК по нефти, Австралии, Бразилии, Канады — по железной руде и т.д.

5. часто в международных контрактах для товаров этого вида уста​навливается опционная оговорка, дающая право продавцу отгрузить несколько большее или меньшее количество товара;

6. очень детально прописывается статья «Качество», которое для этой товарной группы чаще всего устанавливается по содержанию отдельных веществ в товаре с указанием максимального предела примесей;

7. для торговли сырьевыми товарами характерно заключение кон​трактов с длительными сроками исполнения, что приводит к необхо​димости ежегодно индексировать цены.

Для импортера и экспортера сырья очень важно иметь долгосрочный контракт. И здесь, как правило, обе стороны быстро находят общий язык. Однако один важный момент заставляет контрагентов как минимум за 1 месяц до 1 января ежегодно пересматривать условия контракта – изменение цен. Поэтому экспортер после подписания контракта твердо знает объемы поставки только на год.

Представляет интерес схема движения продовольственных товаров и сырья в странах с развитой рыночной экономикой, в которых на начальной стадии продажа сырья и товаров осуществляется, в основном, через экспортные и импортные фирмы, которые, в свою очередь, продают их большому числу мелких конечных потребителей (рис.1).
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Рисунок 1 - . Основные внешнеторговые операции зарубежных производителей и потребителей продукции, проходящей через экспортные и импортные фирмы

Условные обозначения:

 1 – подписание долгосрочного контракта; 

2– поставка на год; 

3, 4, 5, б, 7 – уточнение цен и объемов поставки в последующие годы; al, bl, cl, ..., nl – производители продукции; а2, b2, с2, ..., n2 – потребители продукции.

Затем производители продукции, завоевав прочное место на рынке, стремятся создать свое дочернее предприятие, которое реализовывало бы его продукцию на более удобных для него условиях, заключающихся, прежде всего, в применении трансфертной (внутрифирменной) цены (рис. 2)
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Рисунок 2 - Взаимодействие производителей и потребителей продукции через дочернюю и материнскую компании

Условные обозначения: 

1 – заключение контракта между производителем продукции и дочерней фирмой; 

2 – поставка по контракту;

 3 – заключение контракта между дочерней фирмой и материнской компанией с использованием трансфертных цен; 

4 – поставка по контракту;

 5 – расчеты за поставку;

 6, 7, 8, 9 – поставка продукции потребителям; а, b, с, n – потребители продукции.

Материнская компания, являясь международной или транснациональной корпорацией, оказывает большое влияние на конкурентов, имеет возможность влиять на формирование цен в своем регионе и иметь минимальные потери при оплате таможенных пошлин.

2 

Машины и оборудование — наиболее динамично развивающаяся статья современной мировой торговли, на долю которой сегодня при​ходится 40% всего товарооборота. В экспорте промышленно развитых стран доля машин и оборудования достигает 80%.

Особенности мирового рынка машинотехнической продукции:

· снижается срок морального износа машин и оборудования (с 10—15 лет до 5—8 лет в настоящее время);

· в каналы международной торговли поступают новые, ранее не​известные рынку изделия;

· развивается торговля машинами, бывшими в употреблении;

· практикуется обратный выкуп устаревшей техники производи​телями;

· появляются такие новые формы торговли, как продажа обору​дования в разобранном виде, комплектного оборудования, финансо​вая аренда, встречная торговля и др.;

· отношения между продавцом и покупателем с поставкой обору​дования не заканчиваются, а начинаются, так как далее следует техни​ческое обслуживание, поставка запчастей и т.д.;

· определяющими факторами покупки машинотехнического оборудования являются не только цена, но и величина эксплуатацион​ных расходов, экологичность, возможность получить качественный сервис.

Основные способы торговли машинотехнической продукцией:

· закупки на международных выставках и ярмарках;

· консигнационная торговля;

· прямой сбыт;

· компенсационные сделки;

· поставки в рамках соглашения о промышленном сотрудничест​ве, о разделе продукции;

· финансовый лизинг.

Особенности организации и техники экспортно-импортных операций по поставке машин и оборудования:

1. нормативная правовая база структуры и содержания заключае​мых международных контрактов по этой товарной группе представле​на «Общими условиями экспортных поставок и монтажа машинного оборудования», выработанными ЕЭК ООН;

2. контракт международной купли-продажи машинотехнической продукции содержит такие специфические статьи, как монтаж, про​верка и испытание оборудования, подготовительные работы, обучение персонала покупателя, приемочные испытания, гарантии, пересмотр цен, техническая документация и др.;

3. часто контракты на поставку оборудования дополняются кон​трактами на поставку деталей и запасных частей в течение всего срока его использования;

4. при поставках комплектного оборудования и машинотехниче​ской продукции с длительными сроками изготовления используются скользящие цены. В момент подписания контракта обычно устанавли​ваются цены на каждую часть поставки, которые в дальнейшем кор​ректируются с учетом изменения цен на сырье и материалы;

5. чаще, чем в других контрактах, используются авансовые плате​жи и последующий коммерческий кредит. Условия кредита включают​ся в контракт либо заключается отдельное кредитное соглашение;

6. платеж за поставки оборудования может осуществляться как в денежной, так и товарной форме (в рамках компенсационных сделок);

7. качество машин и оборудования в контракте традиционно свя​зывается с его техническими характеристиками.

Для случаев, когда экспортные поставки машинного оборудования сопровождаются его монтажом, «Общие условия экспортных поставок и монтажа машинного оборудования» рекомендуют прописывать в контракте условия:

· монтаж и формы его оплаты, монтаж с оплатой постатейно (в счет оплаты включаются отдельные статьи — оплата проезда, суточ​ные, отработанное время и т.д.) и монтаж за аккордную оплату;

· условия работы (безопасные условия работы и проживания, воз​можность получить горячую пищу и медицинскую помощь и т.п.);

· подготовительные работы (обязанность одной из сторон подго​товить фундамент для монтируемого оборудования, предоставить не​обходимые для монтажа приспособления и т.п.);

· правила безопасности, с которыми заказчик должен ознакомить представителей поставщика по монтажу.

Специфика организации и техники ВЭО по поставке машинотехнической продукции отражена на рисунке 1 . 
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Рисунок  1  - Осуществление операций между экспортером и импортером при поставке машин и оборудования

Условные обозначения:

 1 – заключение контракта между экспортером и импортером на поставку машин и оборудования;

 2 – поставка по контракту; 

3 – монтаж оборудования и другой техники; 

4 – обучение персонала для работы на поставляемых машинах и оборудовании; 

5 – гарантийное обслуживание техники;

 6 – техническое обслуживание;

 7 – оплата по исполненному контракту; 

8 – возврат бракованной продукции.

Техническое обслуживание – это комплекс мероприятий, выполняемых экспортером по поддержанию оборудования, закупленного импортером, в рабочем состоянии и обеспечению преемственности при замене устаревшего оборудования новым. Техническое обслуживание осуществляется поставщиком по всему комплексу услуг не только в своей стране, но и в других государствах.

Техническое обслуживание состоит из следующих элементов:

· изучение особенностей эксплуатации машин и оборудования в стране импортера;

· разработка и издание технической документации на языке покупателя;

· подготовка и обучение ремонтно-эксплуатационного персонала на достаточно высоком квалификационном уровне;

· строительство и развертывание в стране покупателя учебных пунктов, гарантийных пунктов ремонта, складов запасных частей, консультационных пунктов, станций технического обслуживания и т. п.;

· создание дифференцированной системы технического обслуживания: 

а) техническое обслуживание непосредственно изготовителем уникального современного оборудования, представляющего большую ценность для фирмы; 

б) техническое обслуживание через посредников обычного оборудования, не содержащего в себе коммерческой тайны; 

в) техническое обслуживание самим потребителем наиболее известного и простого оборудования; 

г) обеспечение запасными частями в течение всего срока службы.

Как правило, стоимость запчастей в 2–2,5 раза больше тех, которые находятся в собранной машине. Со временем эксплуатации число потребляемых запчастей растет и очень важно правильно рассчитать их набор на 2–3 года. Весьма желательно для импортера в контракте заложить пункт, в котором бы предусматривалась поставка запчастей хотя бы в течение трех лет после его исполнения.

Тема 14. Организация и техника состязательных форм международной торговли.

1  Применение торгов в международной коммерческой практике.

2 Техника проведения и организационные формы международных товарных аукционов

3 Особенности выхода предприятий на внешние рынки через международные товарные биржи.

4  Техника заключения сделок на международных выставках и ярмарках.

1  

Международные торги — это способ закупки товаров, размещения заказов и выдачи строительных подрядов, предполагающий привлечение к определенному сроку предложений от нескольких поставщиков или подрядчиков из разных стран и заключение контракта с тем из них, кто предложил организаторам торгов наиболее выгодные условия (по цене, срокам и другим коммерческим и техническим условиям).
Преимущества международных торгов:
•   гласность;  •   применение к участникам единых требований;  •   конкуренция (состязательность) между участниками;  •   возможность на 15—20% удешевить размещение заказов;     • ограничение коррупции, так как победитель торгов определяется коллегиально; •   снижение риска невыполнения поставщиком или подрядчиком  взятых обязательств.

Сферы применения торгов в международной практике:
•   проведение крупных государственных закупок;  •   закупка машин и оборудования;  • размещение заказов на строительство и реконструкцию объектов; • выполнения научно-исследовательских и изыскательских работ; • выбор иностранных партнеров при создании совместных предприятий; • получение займов МБРР и других международных организаций.
Виды международных торгов:
• открытые, в которых принимают участие все желающие фирмы и организации (характерны для размещения заказов на стандартное и универсальное оборудование, на небольшие по объему подрядные работы); 
• закрытые, в которых участвуют фирмы, получившие специальное приглашение оргкомитета (характерны для размещения сложного, специального и комплектного оборудования, строительства предприятий под ключ).
Сдача с торгов заказа на сооружение объекта, включающего в себя его проектирование, поставку оборудования и предоставление сопутствующих услуг (передача лицензий и ноу-хау, авторский надзор), получила название «тендер». В международной торговле понятие «тендер» используют более широко: •   как извещение о предстоящих торгах; • комплект документации, отражающий условия сделок, размещающихся на торгах; •   проформу — предложение организаторов торгов; • предложение (оферта) фирм или организаций, желающих принять участие в торгах; •   закрытую процедуру подведения итогов торгов.
Организация международных торгов включает в себя следующие этапы.
1. Подготовка. Организаторы или по их поручению инженерно-технические или строительные фирмы готовят и издают сборник тендерной документации, где содержится вся необходимая информация об условиях предстоящих закупок или строительных работ, в частности, наименования и количество оборудования, намечаемого к закупке, его технико-экономические характеристики, сроки поставки, закупочные цены. При размещении подрядных заказов на строительство объектов публикуются технические условия, включающие описание места расположения, строительную площадку, объем работ, характеристик и оборудования, условия приемки и сдачи объекта в эксплуатацию, проведения гарантийных испытаний; условия организации работ, сроки их выполнения, порядок привлечения местных и иностранных субподрядных фирм и найма местных рабочих.
В комплект тендерной документации могут входить также спецификации, чертежи, генланы, примерные компоновки и планировки.
Комплект тендерной документации может публиковаться в газетах, специализированных журналах, бюллетенях, передаваться или продаваться заинтересованным фирмам по ценам фактических расходов на его изготовление.
2. Представление предложений участниками торгов может производиться двумя способами:
• участник заполняет и подписывает все страницы проформы тендера, указывая свои цены и сроки;

• оферент представляет тендерную документацию, составленную им самим, но соответствующую техническим и коммерческим условиям предстоящих торгов.
3. Процедура выбора победителя: в день открытия торгов все посту пившие тендеры заносятся в протокол. Тендерный комитет определяет продолжительность сроков оценки поступивших предложений, которая включает в себя анализ технических и коммерческих характеристик зарегистрированных предложений, анализ эффективности предстоящих сделок. Процедура объявления победителя торгов может быть гласной и закрытой. Во втором случае оферент, выигравший торги, получает соответствующее письмо-извещение, другие участники не оповещаются.
4. Подписание контракта с фирмой, выигравшей торги. Если итогом торгов является подписание подрядного контракта, то подрядчик представляет гарантии банка о его финансовых возможностях по должному исполнению контракта.
2 
Международные товарные аукционы — специально организованные, периодически действующие в определенных местах рынки, на которых путем публичных торгов производится продажа предварительно осмотренных покупателями товаров, переходящих в собственность того из них, кто предложил наиболее высокую цену.
Торговые операции на международных аукционах совершаются только с наличным товаром, обладающим ярко выраженными индивидуальными свойствами, имеющим определенную периодичность поступления на рынок и реализуемым партиями.
К традиционным аукционным товарам относятся: пушнина и меховое сырье, немытая шерсть, чай, кофе, табак, цветы, овощи, фрукты, рыба, скот.
Основные мировые центры аукционной торговли: 

Пушнина и меховое сырье - Санкт-Петербург, Нью-Йорк, Монреаль, Лондон, Лейпциг, Копенгаген, Осло, Стокгольм
Немытая шерсть - Лондон, Ливерпуль, Сидней, Мельбурн, Кейптаун, Веллингтон (Новая Зеландия)
Чай - Калькутта, Коломбо, Найроби, Лондон, Гамбург, Антверпен
Табак -  Нью-Йорк, Амстердам, Бремен, Лусака (Замбия)
Цветы - Амстердам, Алсмер
Овощи и фрукты  - Антверпен, Амстердам
Лошади - Довиль (Франция), Лондон, Успенское (Россия, Подмосковье)
Организаторами международной аукционной торговли являются либо коммерческие организации, располагающие соответствующими помещениями, оборудованием и квалифицированным персоналом; часто это крупные компании, монополизировавшие торговлю каким-либо товаром, либо же специализированные брокерские фирмы, занимающиеся перепродажей товаров на условиях комиссии.
Техника проведения международных аукционов включает несколько этапов.
1. Подготовка:
•   доставка товара его владельцем на склад аукционной компании;
• сортировка товара по однородным признакам и формирование специалистами аукционной компании лотов;
• присвоение каждому лоту номера для занесения в каталог аукциона с указанием сорта и количества единиц товара в данном лоте;
• подбор образцов товара из каждого лота или стринга (набора одинаковых по качественным характеристикам лотов) и их размещение в залах осмотра;
• издание каталога предстоящего аукциона, содержащего перечень всех лотов й условий аукционной продажи (дата открытия аукциона, порядок и место осмотра товара, время проведения торгов и др. 
•   оповещение потенциальных покупателей.
2. Осмотр товара покупателями на международных аукционах является обязательным, так как по условиям аукционного торга претензии после покупки товара не принимаются. Осмотр начинается не позднее чем за 7 дней до открытия. Организаторы аукциона несут полную ответственность за соответствие образцов товару в лотах. Покупатель имеет право осмотреть весь лот. На аукционах чая и табака производится дегустация. Во время осмотра возможно приобретение образцов для проверки их качества.
3. Аукционный торг проводится аукционатором в аукционном зале, имеющем табло, где высвечиваются цены лотов. Торги проводятся двумя основными методами:
• повышательным, когда аукцинатором называется и на табло одновременно загорается минимальная цена на лот, а товар переходит в собственность покупателя, предложившего максимальную цену;
• понижательным, когда на табло загорается стартовая цена, а покупатели нажатием кнопки в ручке кресла выражают желание купить товар по цене, последовательно снижаемой аукцинатором на табло. Этот метод еще называется голландским, так как используется на цветочных аукционах в Голландии.
4.Подписание типовых аукционных контрактов между продавцом и покупателем на основе записей помощников аукциониста, расчет между ними и с организаторами аукциона. В течение определенного срока покупатель обязан забрать товар со склада.
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Международные товарные биржи — особый вид постоянно действующих рынков, на которых совершаются сделки купли-продажи массовых сырьевых и продовольственных товаров, обладающих одинаковыми признаками, качественно однородные и взаимозаменяемые.
Через биржи продается и покупается примерно 20—30% объема торговли 67 видами реальных товаров, которые можно объединить в следующие группы:
1) энергетическое сырье — нефть, дизельное топливо, бензин, мазут;
2) цветные и драгоценные металлы — медь, алюминий, свинец, цинк, олово, никель, золото, серебро, платина;
3) зерновые — пшеница, кукуруза, овес, рожь, ячмень, рис;
4) маслосемена и продукты их переработки — льняное и хлопковое семя, соя, бобы, соевое масло;
5) живые животные и мясо — крупный рогатый скот, свиньи, бекон;
6) пищевкусовые товары — сахар-сырец, сахар рафинированный, кофе, какао-бобы, картофель, растительные масла, пряности, концентрат апельсинового сока, арахис;
7) текстильное сырье — хлопок, джут, натуральный и искусственный шелк, мытая шерсть;
8) промышленное сырье — каучук, пиломатериалы, фанера.
Атрибуты биржевых товаров должны быть:
•   однородными и взаимозаменяемыми — одну партию можно без ущерба заменить на любую другую, того же качества и количества;
• пригодными для стандартизации, т.е. к созданию классификационного стандарта для осуществления сделок без наличия товара;
•   не скоропортящимися;
•   с массовым характером спроса и предложения;
• предложение должно превышать спрос в течение достаточно продолжительных периодов;
•   величины спроса и предложения должны быть легко прогнозируемыми.
Продажа товаров на бирже производится исключительно по типовым биржевым контрактам.
Все товарные биржи подразделяются на:
1) универсальные, где ведутся операции по широкому спектру разнообразных товаров. Примером может служить Нью-Йоркская биржа хлопка, цитрусовых, нефти; Токийская товарная биржа, где продаются золото, серебро, платина, каучук, хлопковая и шерстяная пряжа и др.;
2) специализированные, где операции ведутся по одной или нескольким товарным группам: Лондонские биржи металлов и нефти, Гамбургская биржа кофе и др.
Основные центры международной биржевой торговли: 

	Энергетическое сырье
	Лондонская международная нефтяная биржа, Нью-Йоркская товарная биржа энергоносителей

	Цветные и драгоценные металлы
	Лондонская биржа металлов, Нью-Йоркская товарная биржа, Токийская товарная  биржа

	Пищевкусовые товары

	Парижская биржа МАТИФ, Гамбургская биржа, Нью-Йорк-ская биржа кофе, сахара и какао, Лондонская фьючерсная и опционная биржа

	Текстильное сырье
	Нью-Йоркская биржа хлопка, цитрусовых и нефти, Токийская товарная биржа

	Промышленное сырье
	Лондонская биржа шерсти, Антверпенская биржа

	Зерновые

	Зерновая биржа в Миннеаполисе (США), Канзас Сити борд оф трейд (США), Виннипегская биржа (США), Чикагская товарная биржа, Роттердамская биржа

	Масличные и продукты их переработки
	Чикагская товарная биржа


С организационно-правовой точки зрения биржи делятся на:
1) публичные биржи, патронируемые государством и муниципальными организациями (характерны для континентальной Европы);
2) частные биржи, функционирующие в форме ЗАО  с ограниченным числом членов.
И члены бирж, и их участники платят бирже определенный процент от суммы проведенных операций.
Международные товарные биржи выполняют следующие функции:
•   покупка и продажа реального товара;
• проведение спекулятивных операций с целью получения прибыли от купли-продажи биржевых контрактов;
• осуществление хеджирования — страхования от возможных изменений цен в будущем;
•   разработка стандартов на товары;
•   разработка типовых контрактов;
•   определение биржевых котировок;
•   выполнение арбитражных функций.
Виды сделок, заключаемых на международных товарных биржах:
1. Сделки нереальный товар, которые завершаются переходом права собственности на товар от  продавца к покупателю и сдачей-приемкой
товара на одном из биржевых складов:
1.1.  сделки с немедленной поставкой (spot) со сроками исполнения до 14 дней. В этом случае товар находится на одном из биржевых складов и немедленно передается покупателям;
1.2) сделки с отсрочкой поставки (forward), предусматривающие поставку товара в будущем по цене и в срок, зафиксированные в контракте;
2. Срочные фьючерсные сделки, которые не предусматривают обязательства сторон поставить и принять реальный товар, а предполагают куплю-продажу прав на товар, в силу чего сделки этого вида называются «бумажными». Заключенный фьючерсный контракт может быть аннулирован путем заключения противоположной сделки на равное количество товара. Фьючерсный контракт продается и покупается до тех  пор, пока не будет найден покупатель реального товара. Каждая фьючерсная сделка немедленно регистрируется в Расчетной палате биржи, которая и выплачивает игрокам разницу стоимости контракта в момент его покупки и продажи. Совершаются такие сделки только на  один стандартный вид товара, принятый биржей в качестве базисного;
3. Операции хеджирования, когда для страхования от возможных потерь  в случае изменения цен на реальный товар в будущем используются фьючерсные сделки. Суть операции хеджирования  заключается в  том, что, заключая контракт на продажу (покупку) реального товара в будущем и желая использовать существующий в момент заключения сделки уровень цен, продавец одновременно покупает фьючерсный контракт на тот же товар и на тех же условиях, а покупатель продает аналогичный фьючерсный контракт.
Техника проведения биржевых операций:
• клиент (продавец или покупатель) обращается в брокерскую кон-тору биржи и дает поручение (продать или купить) определенное количество товара на определенных условиях (например, сообщается лимит цены, по «выгодной цене», с «минимальной суммой убытков» и т.п.);
• поручение клиента немедленно оформляется соглашением, в соответствии с которым брокер обязуется выполнить условия сделки, а клиент — выплатить вознаграждение в размере 10—15% от стоимости сделки. Незнакомые клиенты должны подтвердить свою платежеспособность банковской гарантией;
• брокерский агент срочными средствами связи передает поручение клиента в операционный зал биржи помощнику брокера, а тот в
ринг — брокеру;
• брокер совершает требуемую сделку, записывает цену, количество товара, время совершения сделки, фамилию брокера-контрагента;
• после завершения торгов, но не позднее следующего дня оформляется письменный контракт, который передается клиенту после оплаты им сделки и выплаты брокерского вознаграждения.
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В последние двадцать лет выставки и ярмарки в международной практике приобрели черты самостоятельной сферы деятельности.
Международные торговые выставки — это эпизодическая демонстрация в различных промышленных центрах мира наиболее представительной продукции одной или нескольких отраслей производства.
Международные торгово-промышленные ярмарки — это регулярная демонстрация и продажа, как правило, в определенном месте значительной части выставленных для реализации видов продукции в соответствии с экспонируемыми образцами.

Классификация выставок (ярмарок)

1. по составу участников и экономическому назначению: национальные,  международные, всемирные
2. по срокам и способам проведения: национальные краткосрочные, национальные подвижные, постоянные выставки образцов, торговые центры
3. по характеру выставляемых экспонатов: международные универсальные, международные специализированные 
Основные функции международных выставок (ярмарок):
•   реклама товаров;
•   установление партнерских, в том числе кооперационных отношений между участниками;

•   непосредственный сбыт продукции на внешнем рынке;
•   проверка конкурентоспособности представленной продукции;
•   мониторинг конъюнктуры рынка;
•   подтверждение престижности фирмы.
Процесс организации и проведения международных выставок (ярмарок) включает в себя следующие этапы:
1) организационный:
•   принятие решения о проведении выставки;
•   определение целей и места проведения выставки;
•   разработка концепции выставочного проекта;
• разработка фирменного стиля проекта (логотип, визитки), развернутой тематики выставки;
• подготовка информационных писем о выставке, приглашений, рассылка приглашений официальным и заинтересованным лицам, участникам выставки;
• разработка рекламной кампании проекта, рекламно-информационных приложений, работа с прессой;
• программа поддержки выставки со стороны профессиональных объединений и органов государственной власти;
2) проведение выставки (ярмарки):
•   застройка экспозиции;
•   работа с экспонентами;
•   проведение протокольных мероприятий (открытие выставки, пресс-конференция);
•   реализация деловой программы; 

3) результативный этап:
•   демонтаж;
•   материалы социологических исследований;
•   заключение договоров согласно договоренностям, достигнутым
на выставке;
•   подведение итогов работы выставки.
Российские предприниматели, особенно представители малого и среднего бизнеса, активно используют для закупок международные выставки и ярмарки, проводимые как в России, так и за рубежом.



























� � HYPERLINK "http://www.consultant.ru/document/cons_doc_LAW_20780/" �Федеральный закон от 29.10.1998 N 164-ФЗ (ред. от 16.10.2017) "О финансовой аренде (лизинге)"�   Статья 4. Субъекты лизинга http://www.consultant.ru/document/cons_doc_LAW_20780/be6139aa6fb75d7895bc96a6e9d93e10af361e2f/








