Глава 2. Внешнеэкономические операции. Организация и техника
2.1 Виды мировых рынков и виды сделок на них
Внешнеэкономическая деятельность в нашей стране осуществляется по трем направлениям:
· внешняя торговля;
· технико-экономическое сотрудничество;
· научно-техническое сотрудничество.
С точки зрения организации торговли и взаимодействия партнеров мировой рынок можно разделить на 4 группы рынков:
1) Закрытый рынок.
Здесь торговля идет между ведущими компаниями, их филиалами и дочерними компаниями. Сторонние организации на этот рынок не допускаются из-за трансфертных цен. Свыше 40% мирового товарооборота осуществляется между основными компаниями. По отдельным компаниям процент существенно отличается от среднего. Так, по алмазам , 70% продаж приходится на одну африканскую компанию. Аналогичная ситуация (75%) с рудами цветных металлов.
2) Преференциальный рынок. (Рынок ЕС)
На этом рынке могут торговать и другие страны, но с определенным в ограничением товарах и условиях торговли. По любой жалобе стран ЕС вводятся антидемпинговые процедуры против стран (предъявление судебных требований к продаже товаров по заниженным ценам), наносящих ущерб производителям аналогичной продукции стран ЕС. Для сторонних участников рынка вводятся таможенные пошлины.
3) Рынок долгосрочных контрактов.
Это рыночная торговля в основном, сырьевыми товарами (нефть, газ, лес и др.), но большими партиями и на длительный срок. На этот рынок приходится 10-15% мирового товарооборота. Удельный вес этого рынка в мировой торговле постоянно снижается из-за нестабильности цен.
4) Свободный рынок.
На этом рынке встречаются независимый продавец и покупатель. Сюда можно отнести биржи, аукционы, разовые сделки. Так, на свободном рынке продаются около 10% цветных металлов, 5% марганца, 40% сахара.
Внешнеторговые сделки совершаются при наличии деловых отношений между странами. Если две страны ( А и С) не имеют деловых отношений, но хотят торговать между собой то это они могут сделать через третью страну В, с которой А и С по отдельности имеют деловые отношения. Такая перепродажа называется реэкспортом и реимпортом. Чтобы избежать реэкспорта своей продукции страна А в договоре купли-продажи между А и В может внести условие, по которому В не может перепродавать ее продукцию в другие страны.
Однако, это условие будет действительно если товар не подвергнется переработке. При переработке на 50% и более эта продукция считается новой и продажа ее в страну С не считается реэкспортом.
Виды сделок.
Основными видами сделок являются бартерные, компенсационные, встречные поставки, на договорных условиях, коммерческая триангуляция.
При бартерных сделках производится прямой товарообмен между двумя партнерами. В процессе согласования обмена партнеры могут отходить от мировых цен, недостаток бартерных сделок в том, что государство при безденежном обмене не имеет своего дохода.
При компенсационных сделках предусматриваются обязательства иностранных партнеров покупать продукцию, производимую на построенных при их содействии предприятиях для погашения финансовых или товарных кредитов.
При встречных поставках сделка также совершается между двумя партнерами, однако при этом составляется два документа – экспортный и импортный, которые могут не совпадать по времени. В экспортном документе экспортеры берут на себя встречные обязательства закупать товар у импортера на всю им оговоренную часть суммы, причитающуюся ему за передаваемый товар. Второй импортный документ составляется после совершения поставки или перевода денег. При этом в договорах делаются оговорки о качестве продукции, закупаемой экспортером, ценах, сроках доставки. Любое несоблюдение условия может стать поводом для отказа от второго контракта.
Давальческие условия означают давать сырье под готовую продукции по внутренним ценам
При коммерческой триангуляции в сделке участвуют три страны. Так, при отсутствии времени или нежелании тратить время на поиски партнера страной А. Находится страна В, которая обязуется в оговоренные сроки найти партнера по торговле С, о чем и составляется первый контракт между А и В.Второй контракт составляются между А и С. При этом В не участвует в сделке. Однако, часть выручки от сделки передается В.
2.2 Сделки в денежной форме.
Сделки в денежной форме предполагают расчеты между партнерами в определенной валюте. Можно выделить следующие виды сделок:
- в СКВ;
- в замкнутой валюте;
- в клиринговой валюте.
В первом случае необходимо наличие у импортера свободно конвертируемой валюты.
К конвертируемым валютам можно отнести такие валюты, которые отвечают трем основным условиям:
1) свободной продажи своей валюты объявленной государством и дополнительно выпущенных денежных средствах обеспеченны товарной продукцией страны.
2) товарная продукция, изготовленная в стране под дополнительные денежные средства, должна отвечать мировым стандартам качества
3) полное отсутствие или наличие слабой инфляции в стране.
Конвертируемая валюта может быть полностью или иначе свободно конвертируемой или не полностью или иначе частично конвертируемой по всем элементам платежного баланса страны. К основным элементам платежного баланса относятся:
- внешняя торговля;
- частные переводы;
- среднесрочные, долгосрочные кредиты;
- валютное обеспечение туризма;
- валютные резервы страны и др.
Полностью конвертируемых валют насчитывается в мире чуть более 20. Частично конвертируемые валюты могут быть конвертируемы по одному или нескольким элементам платежного баланса. Таких типов в мире свыше 60.
Замкнутая сделка возможна только между двумя странами в национальных валютах этих стран. В настоящее время операции по замкнутой сделке возможны без наличия денег путем взаимозачетов.
Клиринговая или условно-замкнутая сделка возможна в денежных знаках любой страны. Причем участие этой страны в сделке и наличие денег этой страны не обязательно. Так стоимостная оценка товаров между Россией и Китаем, а также странами СНГ совершается в швейцарских франках, между Россией и Индией в рупиях.
Все клиринговые отношения возможны и в других видах валют. В конце года подводится сальдо по взаимным поставкам. Задолжавшая страна должна:
- допоставить товар на сумму долга;
- поставить другой товар на сумму долга;
- погасить долг в СКВ.
2.3 Система управления и регуляции внешнеэкономической деятельности в России.
Регулирование внешнеэкономических связей осуществляется разными методами: планирование, лицензирование, введение особого режима экспортных операций, оперативное регулирование, валютно-финансовое регулирование, таможенный контроль.
Планирование включает определение объема, структуры и географического направления торговли.
Под лицензированием понимается система письменных разрешений, выдаваемых государством на экспорт и импорт товара (годовое). Лицензирование позволяет вводить торговые ограничения по сделкам ( при отсутствии данного товара на внутреннем рынке).
Оперативное регулирование-это разрешение внутри года (на месяц, квартал, полугодие) при создании избытка на внутреннем рынке вводить квоты на экспорт продукции. Для однородной продукции квота дается в рублях или валюте.
При введении особого режима предполагается продажа только своей продукции или закупка продукции на вырученную валюту только для себя.
При валютно-финансовом регулировании устанавливается определенный порядок перевода средств в валюте на счета предприятий.
Большую роль в регулировании внешней торговли играет таможенный контроль через систему:
- таможенного досмотра;
- таможенного декларирования.
В экономически развитых странах существует два метода регулирования:
- экономическое;
- административное.
С развитием ранка в России система регулирования ВЭД совершенствуется и упрощается. Управление ВЭД в России имеет три уровня: высшее звено, среднее звено, низшее звено.
В высшее звено управления входят парламент и Совет министров. Они решают два вопроса ратификация и денонсация международных отношений со странами. Для обоснования и выработке решения при совете министров имеется ГВК, состоящая из нескольких человек, которые выносят свои доводы на парламент, а последний большинством голосов ратифицирует или денонсирует договор о торговле с соответствующей страной. Решение уже в форме закона поступает в Совет министров, которые на основе этого закона дают указания среднему звену. В среднее звено входят в первую очередь министры и другие заинтересованные министерства и ведомства, которые определяют конкретные виды и формы торговли (виды валютных операций). Непосредственно внешнеэкономическую деятельность осуществляет низшее звено – внешние торговые организации, объединения ассоциаций, госаппарат за границей. В системе правлений имеются учебные (МГИМО), научно-исследовательские институты, Союзаудит, ТПП, Внешторгаудит и др.
2.4 Поиск контракта на мировом рынке.
Начальным этапом любой коммерческой сделки является поиск партнера по торговле. В качестве партнеров могут выступать фирмы, союзы предпринимателей, государственные органы и организации. По правовому положению фирмы можно определить пределы ее возможностей. По правовому положению они делятся на ТО, ООО, ОАО и различные АО.
В каждой стране имеются справочники по фирмам. Крупные АО публикуют ежегодно балансовые отчеты по всем статьям расходов. Поиск контрагента можно вести по этим документам, составляя досье на каждую фирму и учитывая личные качества руководителя, динамику показателей работы фирмы, включая и финансовые, учитывая в целом деловое резюме фирмы. Информацию о фирмах можно получить через посольство и через систематизированные информационные банки, которые покупают и перепродают информацию (Внешэкономсервис). Правильных выбор контрагента во многом определяет успех международной торговли, поэтому изучение и выбор фирм-контрагентов внешнеэкономической деятельности ведется по следующим направлениям:
- предварительный сбор данных о фирме, с которой предполагается проводить переговоры о заключении контракта;
- текущее наблюдение за деятельностью фирмы;
- выявление и изучение новых фирм и организаций как возможных контрагентов по товарам, в экспорте и импорте которых заинтересованы наши организации;
- систематическое изучение структуры товарных рынков по важнейшим товарам российского экспорта и импорта;
- наблюдение за деятельностью фирмы контрагентов монополий и монопольных объединений, играющих ведущую роль на отдельных товарных рынках.
В России в качестве основных звеньев, занимающихся изучением иностранных фирм выступают:
- внешнеэкономические объединения Минэкономразвития;
- кабинет фирм ВНИКИ;
- загранаппарат.
Причем, фирменное досье является основным документом при выборе контрагента.
2.5 Подготовка коммерческой сделки.
Важнейшим этапом любой внешнеэкономической операции является подготовка коммерческой сделки. Вначале производится предварительное изучение следующих вопросов:
- состояние отечественной экономики той отрасли, товарами которой придется торговать;
- условия торговли, существующие на рынке данного товара;
- знания торговых обычаев той страны, с контрагентами которой предполагается вступать в деловые отношения.
Подготовка коммерческой сделки состоит из следующих этапов:
- анализ ситуации на рынке;
- анализ и расчет цен при экспорте;
- рассылка предложений и запросов;
- анализ получаемых предложений и ответов;
- выбор наиболее выгодных предложений через составление конкурентного листа;
- подготовка проекта контракта;
- разработка стратегии ведения переговоров.
При анализе ситуации на рынке проводят коммерческое изучение условий внешних рынков в различных странах-импортерах, определяют номенклатуру и ассортимент поставляемого на экспорт и закупаемого по импорту товара по каждому рынку.
При анализе цен применяют два метода: сравнительный и расчетный. Сравнительный метод-это анализ биржевых котировок. Он применим ко всем биржевым товарам или сырью. На бирже можно играть на повышение или понижение цен, по открытой или закрытой бирже. Данный метод можно использовать только по биржевым товарам. При этом, анализ делается за длительный промежуток времени (1-10 лет), учитывая сезонные колебания цен. Цену товара можно определить и на основе анализа аукционных цен. Как правило, цена устанавливается по последнему аукциону. Однако на аукционах предлагается узкая номенклатура товаров. Поэтому при анализе используются другие методы определения цен. В частности
- справочные цены;
- прейскурантные цены;
- цены на аналогичный товар.
Справочные цены регулярно публикуются в деловой прессе. Степень их объективности зависит от того, кто публикует эти цены: производители или потребители.
Прейскурантные цены - это справочные цены но только для одной фирма.
Справочные цены на аналогичный товар-это условные цены, на связанные с отраслевой ценой производства товара.
Расчетные методы
- метод удельной стоимости;
- метод приближенной калькуляции;
- с использованием логарифмического коэффициента торможения цены.
При анализе цен нужно использовать несколько методов и выйти на среднюю цену. Сущность метода удельной стоимости, логарифмического коэффициента торможения цены заключается в торможении снижения темпа роста расходов, снижения удельной стоимости и изменения удельного показателя (как правило, мощности машин и оборудования). Метод приблизительной калькуляции используется для товаров народного потребления и при строительных и подрядческих работах.
После рассылки оферт и получения на них ответов, составляется конкурентный лист. Он представляет собой таблицу предложений фирм в которой сравниваются технические характеристики товаров, проводится анализ и сравнение коммерческих условий закупок. Во второй части производится расчет цены по экспорту или импорту. В третьей части дается расчет эффективности продажи или закупки товара.
Иногда документы составляются отдельно по экспорту или по импорту, если товары различны по назначению.
После утверждения руководством, конкурентный лист является внутренним документом. На переговоры не выдается и его содержание не разглашается партнерам по переговорам. На переговорах расчет ведется на отдельных листах. Покупатель отвечает на предложения которые его устраивают. Несвоевременный просроченный ответ является разрывом договора. Повторные напоминания при тех же условиях сделки не приняты.

Лекция 2. Внешнеторговые сделки
[bookmark: 793]Подготовка и оформление сделок
Внешнеторговая деятельность состоит из трех этапов:
1) подготовка сделки;
2) заключение контракта;
3) исполнение принятых обязательств.
Подготовка конкретной сделки является залогом успешного проведения всей внешнеэкономической операции. Сложная специфика этой работы требует постоянного накопления многообразной информации, приобретения профессиональных знаний, навыков и опыта. Подготовка сделки включает изучение как вопросов общего характера, связанных с конкретной сферой торговли, так и информации, относящейся непосредственно к предмету будущего соглашения.
В круг вопросов общего характера при подготовке сделки входит следующая информация:
o состояние и перспективы развития отечественной экономики;
o развитие той отрасли, товарами которой ведется торговля;
o положение данного предприятия относительно других отечественных производителей или покупателей продукции;
o торгово-промышленные условия, торговые обычаи, транспортные условия тех стран, с контрагентами которых намеревается вступить в деловые отношения предприятие;
o условия торговли, существующие на рынке определенного товара в стране партнера (емкость рынка, правовые условия торговли, торговые обычаи и торговая политика в отношении данного товара).
Информация, относящаяся непосредственно к предмету сделки:
o каналы сбыта, используемые для данного товара;
o основная клиентура;
o требуемый ассортимент, оформление товара, требования к упаковке;
o объемы производства товара внутри страны;
o сезонность потребления;
o уровень цен и тенденции их изменения;
o наличие конкуренции и методы работы конкурентов, количество конкурирующих товаров.
При подготовке конкретной сделки целесообразно разделить данную работу на отдельные этапы, определить ответственных лиц и сроки исполнения работ для каждого этапа. В зависимости от специфики товара и рыночной ситуации, а также с учетом опыта внешнеторговой работы у данного предприятия подготовка той или иной сделки может проходить очень быстро либо растягиваться на достаточно длительный период.
Во всех случаях необходимо помнить о том, что без тщательной проработки всех вопросов, касающихся предмета возможной конкретной сделки, попытки начать поиск иностранных контрагентов будут бесперспективны. Поскольку солидные иностранные коммерсанты не будут зря тратить время на беспредметные разговоры с российскими предпринимателями, не подготовленными профессионально к установлению деловых связей с иностранными партнерами. Отечественным предпринимателям бессмысленно обращаться с конкретным предложением к случайному, неизвестному иностранному лицу без предварительной проверки его возможностей.
В специализированных внешнеэкономических организациях при подготовке сложных сделок составляется план мероприятий, или комплексная программа проведения внешнеторговой операции, направленной на достижение определенного конечного результата.
Ю. М. Ростовский и В. Ю. Гречков в учебнике "Внешнеэкономическая деятельность" предлагают следующую примерную схему подготовки экспортной или импортной сделки:
o выбор конкретного товара - объекта намечаемой сделки;
o подыскание надежных зарубежных контрагентов в соответствующих странах;
o проработка возможных условий транспортировки товара, сдачи-приемки, платежа и др.;
o определение оптимального уровня контрактной цены;
o разработка тактики выступления с запродажей (закупкой) товара на внешнем рынке;
o организация работы по внедрению товара и последующему закреплению па рынке;
o проведение коммерческих переговоров с иностранными контрагентами с целью заключения сделки.
В зависимости от конкретных условий последовательность действий и работа по отдельным элементам подготовки сделки может корректироваться. Весь процесс подготовки сделки вписывается в комплексную систему маркетинга предприятия.
Способы заключения сделок. Партнеры, вступающие во внешнеэкономические отношения, имеют различные цели, разные позиции по основным вопросам будущей сделки, разный опыт работы на внешнем рынке и отличающиеся законодательства в области предпринимательства и ВЭД. Поэтому процесс заключения сделки состоит из двух стадий:
1) изложение собственной позиции и пожеланий партнеру, а также изучение предложений и условий партнера;
2) поиск взаимоприемлемого компромисса и оформление его в тексте соглашения.
Наиболее распространенным является следующий порядок взаимодействия партнеров при заключении сделки:
o предварительное изложение предложений и пожеланий, которое осуществляется обычно в письменной форме;
o уточнение и согласование отдельных позиций сделки, что может осуществляться письменно или по телефону;
o окончательное урегулирование всех условий сделки в процессе личной встречи сторон.
Каждая из этих стадий представляет собой переговоры: по переписке; по телефону и личные переговоры, имеющие общепринятые правила и особенности.
В мировой торговой практике известны несколько способов заключения внешнеторговых сделок. Наиболее распространенный из них - подписание контракта купли-продажи сторонами сделки (продавцом и покупателем). Сделки могут заключаться в результате ознакомления покупателя с рекламными объявлениями продавца, получения покупателем проспектов, каталогов, прейскурантов и иной информации продавца, свидетельствующей о его намерениях продать тот или иной товар.
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.
Внешнеэкономические сделки также заключаются на международных биржах, аукционах и торгах. Самым распространенным способом заключения внешнеторговых сделок является безоговорочное подтверждение (акцепт) покупателем полученного от продавца предложения (оферты) либо подтверждение (акцепт) продавцом поступившего от покупателя заказа или запроса.
Если инициатива начала деловых отношений и заключения сделки принадлежит продавцу, то он посылает потенциальному покупателю инициативное предложение, в котором выражает желание заключить договор купли-продажи на определенных условиях. Такое письменное предложение продавца в коммерческой практике называют офертой, а лицо, пославшее оферту, - оферентом.
Если инициатива заключения сделки исходит от покупателя, то его обращение к продавцу принято называть запросом или заказом.
Оферта может быть инициативной или пассивной. Инициативная оферта применяется по усмотрению оферента.
Пассивная оферта может быть отправлена в ответ па полученный запрос контрагента. Оферта может иметь различные формы в зависимости от предмета сделки, степени знакомства партнеров и других факторов:
1) оферта в форме делового письма - широко используемая, наиболее универсальная форма;
2) оферта в форме комплекта документов, состоящих из коммерческих и технических условий предполагаемой сделки. Используется для передачи предложений на сложные товары, требующие подробного технического описания;
3) оферта в форме проекта контракта, подписанного со стороны экспортера и содержащего все основные условия сделки. Используется только с постоянными партнерами, которые уже знакомы с обычными условиями сделки данного продавца и с которыми уже предварительно обговаривались позиции будущей сделки в устной беседе или по телефону;
4) типовая оферта данного продавца, в которой указаны обычные условия его продажи. Используется известными на мировом рынке фирмами, заключающими большое количество внешнеторговых сделок.
В определенных обстоятельствах оферта может быть сделана устно при личных встречах или по телефону с последующим подтверждением в письменной форме. Своей офертой продавец должен заинтересовать покупателя, показать выгоду своего предложения. Обычно в оферте указываются все коммерческие условия сделки:
o наименование товара;
o количественные и качественные характеристики;
o базисные условия поставки и цена;
o срок поставки;
o условия платежа;
o порядок сдачи-приемки товара;
o характер тары и упаковки;
o гарантии и санкции.
Оферта обязательно также содержит юридический адрес и подписи со стороны продавца.
В тех случаях, когда между сторонами ранее уже был заключен договор или когда стороны применяют типовые условия поставки, оферта может содержать лишь индивидуальные условия данной сделки (предмет сделки, количество, качество, цена, срок поставки), а в отношении остальных условий делается ссылка па предыдущий контракт или типовые условия, известные другой стороне.
Оферты бывают двух видов: твердая и свободная.
Твердая оферта (согласно Венской конвенции оферта этого вида называется безотзывной)представляет собой предложение, которое отправляется только одному возможному покупателю на данную партию товара с указанием срока, в течение которого продавец является связанным своим предложением и нс может сделать аналогичное предложение другому покупателю. В том случае, если покупатель согласен со всеми условиями оферты, он посылает продавцу письменное подтверждение, содержащее его безоговорочный акцепт, и получение этого акцепта продавцом считается вступлением сторон в договорные обязательства.
Если покупатель не согласен с одним или несколькими условиями оферты, то он посылает продавцу встречное предложение (контроферту) с указанием своих условий и срока для ответа. Если продавец не согласен с условиями контроферты, он либо считает себя свободным от своих обязательств но оферте, о чем письменно извещает покупателя, либо посылает ему новую оферту с учетом предложенных покупателем условий или на новых условиях, отличных как от своей первой оферты, так и от условий контроферты покупателя.
Неполучение ответа от покупателя в течение установленного в оферте срока равносильно отказу покупателя от заключения сделки на предложенных условиях и освобождает продавца от сделанного им предложения. Однако письменная форма отказа считается более соответствующей хорошим деловым отношениям, и она позволяет и той, и другой стороне надеяться на возобновление отношений в другой ситуации.
Если продавец имеет монопольного посредника в стране экспорта, то первое предложение делается обязательно ему, и лишь в случае его отказа продавец может сделать предложение другим покупателям на тех же условиях. При изменении условий оферты он обязан послать новое предложение своему посреднику. Оферент вынужден в течение определенного срока ждать ответа адресата, который не обязательно акцептует оферту, это замедляет реализацию данной партии товара.
Свободная оферта не налагает прямых обязательств на продавца. Свободная оферта делается одновременно на одну и ту же партию товара нескольким возможным покупателям в целях ускорения продажи товара. Она не устанавливает срока для ответа и поэтому не связывает оферента. Согласие покупателя с условиями свободной оферты подтверждается твердой контрофертой. После подтверждения (акцепта) продавцом контроферты покупателя сделка считается заключенной.
Продавец подтверждает контроферту покупателя, которую он раньше получил, или покупателя, с которым он предпочел заключить сделку. Покупатель не вправе предъявлять какие-либо претензии продавцу, в случае если продавец заключит сделку не с ним. а с другим контрагентом.
При получении свободной оферты покупатель может воспользоваться формой молчаливого отказа, поскольку свободная оферта предполагает обращение к нескольким партнерам и молчание одного из них не расценивается как неуважение. Кроме того, при получении свободной оферты 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. Оференту следует учитывать это при выборе вида оферты.
В современных условиях солидные и хорошо известные друг другу торговые партнеры сравнительно редко применяют свободные оферты. Однако экспортеры пользуются свободными офертами для предварительного ознакомления с неизвестным для них рынком или при выходе на рынок с новым товаром, по которому у них еще нет контрагентов.
Значительно упрощает технику подготовки конкретных предложений и ускоряет их посылку клиенту использование стандартных (типовых) форм предложений - заранее разработанных условий продажи различных видов товара. Стандартные предложения применяются при подготовке оферт на сырьевые и продовольственные товары, а также на изделия машиностроения. Особенно широко используются стандартные предложения на международных выставках и ярмарках, где фактор времени играет большую роль, поэтому важно иметь возможность быстро представить заинтересованному покупателю соответствующее предложение.
Инициативное обращение потенциального покупателя к продавцу, содержащее просьбу предложить определенный товар, принято называть запросом. Цель запроса - получить от экспортеров конкурентные предложения, из которых выбирается наилучшее. Запросы обычно посылаются нескольким конкурирующим фирмам различных стран. В целом запрос более лаконичен, чем оферта, в нем, как правило, не указывается цена, поскольку приоритетное право назначить исходную цену сохраняется за продавцом. Однако импортер может в запросе высказать пожелание относительно валюты, цены и базиса поставки. В запросе также указывается, сколько времени покупатель будет ждать оферту. Ответом на запрос является твердая оферта продавца.
Количество товара в запросе может первоначально указано меньше, чем намечено к закупке, в расчете на получение дополнительной скидки при уторговывании цены и других условий сделки. Наличие отдельных подробностей в запросе может свидетельствовать о серьезности намерений покупателя. Однако при этом необходимо стремиться к тому, чтобы у продавца не создалось впечатления о повышенной заинтересованности в закупке.
Большое количество рассылаемых запросов нежелательно, так как, с одной стороны, налагает па внешнеторговый аппарат излишнюю, не всегда оправданную работу по контролю за поступлением запрашиваемых оферт и их анализу, и, с другой - ведет к увеличению числа фирм, которые не получат заказ в ответ на присланное ими предложение.
Иногда запрос посылается не с целью заключения сделки, а для получения информации о ценах. В этом случае в ответ на представленное предложение следует поблагодарить поставщика и отклонить его предложение, выразив благодарность и надежду на сотрудничество в будущем. Подобная практика рассылки запросов без последующего заключения сделки является общепринятой, но следует иметь в виду, что поставщики ведут учет таких запросов. Если фирма-покупатель неоднократно присылает такие запросы, ей будет 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. Заказом принято называть документ, в котором покупатель подробно указывает все необходимые условия изготовления или подготовки заказываемого товара, а также достаточный минимум существенных условий сделки. По степени обязательности заказ равносилен твердой оферте. Получение покупателем от продавца безоговорочного подтверждения заказа считается заключением сделки (размещением заказа). Подтверждение заказа - это коммерческий документ, представляющий собой сообщение о принятии условий заказа без оговорок. Выдача заказа целесообразна известному, надежному продавцу, который достаточно изучил потребности конкретного покупателя.
Порядок подписания внешнеторговых сделок. Порядок подписания и форма внешнеторговой сделки регулируются законодательством. Каждая из сторон сделки должна соблюдать требования законодательства своей страны и международных актов, регулирующих порядок заключения внешнеторговых сделок.
Согласно принятому в настоящее время порядку внешнеторговые сделки должны заключаться в письменном виде. Под письменной формой сделки подразумевается не только оформление одного документа (контракта), но и обмен письмами, телеграммами, телексами, телефаксами, подписанными представителями направляющей стороны.
Форма и порядок подписания внешнеторговых сделок, совершаемых предприятиями и организациями нашей страны, определяются законодательством и не зависят от места совершения сделок.
Многими внешнеэкономическими организациями в нашей стране продолжает соблюдаться действовавший еще с 30-х гг. XX в. порядок подписания внешнеторговых сделок двумя лицами, что зафиксировано в действующих уставах этих организаций. Участие двух лиц в подписании внешнеторговых сделок имеет определенные основания.
Персональная ответственность двух лиц за заключение и исполнение сделки способствует повышению качества исполнения подписанного контракта, позволяет решать вопросы по контракту при возможном отсутствии одного из подписавших его лиц, придает больше солидности российской стороне.
Действующий Гражданский кодекс РФ допускает для российского участника ВЭД подписание внешнеторговой сделки одним лицом при соблюдении установленных правил.
Право подписи внешнеторговых сделок имеют две категории должностных лиц:
1) лица, имеющие такое право по должности, что обычно отражается в учредительных документах соответствующей организации или предприятия. Как правило, это руководитель, его заместители, а также руководители некоторых подразделений (директор фирмы, входящей в состав данного предприятия или организации, начальник отдела ВЭС, директор по маркетингу, коммерческий директор и др.);
2) лица, уполномоченные доверенностью, которая подписывается руководителем предприятия (организации). Такая доверенность по усмотрению руководителя может быть выдана любому работнику предприятия (организации), либо другим лицам, представляющим интересы предприятия внутри страны или за рубежом.
Руководитель предприятия или организации единолично определяет суммы и виды сделок, подписание которых относится 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, руководители подразделений. По данному вопросу издается письменный внутренний приказ.
Внешнеторговые сделки, заключаемые на аукционах и биржах, совершаются и оформляются по правилам, действующим на соответствующих аукционах и биржах.

Лекция 3. Организационные формы международной торговли сырьевыми товарами, готовой продукцией, результатами интеллектуальной деятельности.
Все многообразие товаров, обращающихся на мировом рынке, можно
классифицировать на следующие виды:
- по назначению: товары потребительского спроса и производственного назначения;
- по срокам использования: товары кратковременного и длительного пользования; выборочного спроса, престижные, предметы роскоши;
- по характеру потребления и степени обработки: сырье, продовольствие,
полуфабрикаты, готовые изделия, промежуточная продукция (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 материалами - продукцию обрабатывающей промышленности.
Существует и более широкое представление о сырье как о комплексе, соединяющем материалы, непосредственно добываемые из окружающей природы (нефть, руды, лес и т.д.), и полуфабрикаты, т.е. материалы, подвергшиеся обработке, но не потребляемые как готовые продукты, 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 материалы (кожевенное сырье, каучук, лесопродукты, включая целлюлозу и бумагу, текстильные волокна и др.), руды и другие минералы, включая природные удобрения, топливные товары и цветные металлы. Черные металлы и продукты химии, пряжа, ткани относятся к готовым изделиям.
Основные способы торговли сырьевым и продовольственным товарами:
- аукционная торговля; +- биржевая торговля; - оптовые закупки; - торговля в рамках международных товарных соглашений — межправительственных договоров импортеров и экспортеров определенного вида сырья; - торговля с использованием услуг посредников; - товарообменные (бартерные) сделки (особенно по сырью).
Особенности организации и техники экспортно-импортных операций по сырьевым и продовольственным товарам:
1) широкое использование типовых контрактов, разработанных биржевыми комитетами, ассоциациями экспортеров и импортеров;
2)необходимость оформления достаточно большого количества сертификатов на экспортируемые товары: помимо сертификатов происхождения и качества на продовольственные товары оформляются ветеринарные, санитарные, фитосанитарные, карантинные и другие сертификаты, подтверждающие безопасность данного товара для человека;
3) цены, как правило, не фиксируются и довольно часто устанавливаются 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 устанавливается 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 контрактов с длительными сроками исполнения, что приводит к необходимости ежегодно индексировать цены.
Интенсивное развитие промышленного производства и растущая сложность машинно-технической продукции привели к появлению новых видов международных деловых услуг по материально-техническому обслуживанию производства, обеспечению ремонтных и эксплуатационных работ.
Объектами интеллектуальной собственности являются изобретения, ноу-хау, товарные знаки, патент.
Изобретение - техническое решение, представленное в документарной форме, в виде полезной модели или промышленного образца, обладающее существенной новизной и явной полезностью.
Патент – это официальный документ, удостоверяющий право собственности (владение, использование, распоряжение) изобретением.
Под ноу-хау понимается техническая, организационная или коммерческая информация, имеющая конфиденциальный характер, действительную или потенциальную коммерческую ценность, к которой нет свободного доступа на законном основании.
Товарная марка (товарный знак) – запатентованные буква, слово, эмблема или символ, используемые в качестве фирменного наименования при продаже товаров для указания на их производителя.
Международная торговля объектами интеллектуальной собственности осуществляется в форме международного обмена лицензиями.
Лицензии - разрешения лицензиара (владельца технологии или прав промышленной собственности) на использование лицензиатом (лицом или организацией, приобретающими технологию или соответствующие права) изобретения, научно-технического достижения, технических знаний и производственного опыта, секретов производства, коммерческой или иной информации, необходимой для организации производства, а также торговой марки в течение определенного срока за оговоренное в лицензионном соглашении вознаграждение.
По объему прав, передаваемых лицензиату, различают:
а) простую лицензию, по договору которой лицензиар разрешает использовать изобретение, оставляя за собой право как самостоятельного использования, так и продажи аналогичных лицензий третьим лицам (распространена в сфере массового производства и широкого потребления);
б) исключительную лицензию, по договору которой лицензиату предоставляются исключительные права на использование изобретения в пределах, оговоренных в соглашении, и лицензиар уже не может выдать аналогичные по условиям лицензии другим лицам, но оставляет за собой право самостоятельного использования лицензии (характерно
для несерийных товаров);
в) полную лицензию: лицензиар уступает все права на использование научно-технического достижения в течение срока действия соглашения и отказывается от самостоятельного использования лицензии (применяется очень редко).
Разновидностью международной торговли лицензиями является франчайзинг, получивший широкое распространение в последние три десятилетия. Термин «франчайзинг» обычно означает, что одна, как правило, крупная компания (франчайзер) разрешает другой (франчайзи) использовать свое широко известное фирменное наименование.
Различают три типа франчайзинга:
1. Производственный франчайзинг предполагает поставку франчайзером своим франчайзи основных элементов или комплектующих для изготовления продукции, реализуемой затем под лицензируемым фирменным наименованием (товарным знаком).
2. Торговый франчайзинг представляет собой такой способ организации дела, при котором франчайзи покупают у известной компании право на продажу ее товаров с ее товарным знаком.
3. Лицензионный франчайзинг является наиболее популярным. Франчайзер,
заинтересованный в продвижении своего товарного знака, выдает франчайзи лицензию на право открытия магазинов, киосков или целых групп магазинов для продажи покупателям набора товаров и услуг под именем франчайзера.


Лекция 4. Агенты на международном рынке
I. Причины, вызывающие необходимость использования посредников на международном рынке.
Посреднические операции, совершаемые по поручению экспортера или независимыми фирмами-посредниками на основе отдельных поручений или специальных соглашений, охватывают подыскание иностранных партнеров, подготовку документации для совершения сделок и их совершение, транспортно- экспедиторские операции, кредитно-финансовое обслуживание, страхование товаров, послепродажное обслуживание, изучение и анализ рынков сбыта, выполнение таможенных формальностей и др.
Цель привлечения посредников - повышение экономичности внешнеторговых операций. Например, при экспорте торговый посредник освобождает производителя товара от многих обязанностей, связанных с реализацией этого товара. Он доставляет товар в страну-импортера, сортирует, упаковывает, подбирает товар по ассортименту, стремится приспособить его к запросам рынка. Таким образом, экспортер (производитель) использует опыт и знания посредника, чтобы закрепиться на международном рынке, и в то же время он экономит средства, которые потребовались бы ему для развертывания собственной сбытовой сети в стране-импортере. Экономия средств экспортера происходит потому, что торгово-посреднические фирмы часто создают свою материально-техническую базу: складские помещения, демонстрационные залы, ремонтные мастерские, розничные магазины и др.
Экономичность операций, несмотря на выплату посредникам вознаграждения, повышается в результате действия следующих факторов:
· участие посредников повышает оперативность в сбыте товаров, в результате за счет ускорения оборота капитала увеличивается прибыль;
· посредники оперативно и активно реагируют на изменение рыночной конъюнктуры, так как тесно контактируют с покупателями. Это дает возможность успешнее работать в интересах экспортера, реализуя товар на более выгодных условиях. Кроме того, контактируя с потребителями, посредники являются источником ценной первичной информации об уровне качества и конкурентоспособности товаров;
· привлечение посредников способствует повышению конкурентоспособности товаров, так как посредники проводят техническое обслуживание, осуществляет предпродажный сервис и способствует сокращение сроков поставок с промежуточных складов;
· преуспевающие посредники вкладывают деньги в создание и развитие сбытовой сети. Тем самым экспортеры как бы экономят собственные средства, так как не нужно вкладывать их в обращение, это уже сделали посредники;
· поскольку посредники специализируются обычно на массовом сбыте определенных товаров, то за счет снижения издержек обращения на единицу реализуемого товара возникает дополнительная коммерческая выгода.
Привлечение торговых посредников не имеет смысла, если они не обеспечивают получение дополнительной прибыли по сравнению с той, которую экспортеры извлекают при самостоятельном сбыте товаров.
К таким посредникам обращаются при благоприятно складывающейся конъюнктуре рынка с целью «удлинения прилавка».
Независимые сбытовые агенты не покупают продукцию у производителей и не продают ее. Они уполномочены экспортерами продавать продукцию в качестве их представителей. Но при этом экспортер оставляют за собой право определять условия реализацию товаров и, прежде всего, устанавливают уровень цен.
Между экспортерами и агентом составляются соглашение, которое дает широкие полномочия последнему, но при этом вводить ограничения, так как агенты действуют за счет экспортеров. Предельные полномочия в основном касаются цен, условий кредитов и платежей, сроков поставок, кредитов и ответственности. В обязанность агента могут быть включены исследования рынков сбыта, реклама, содержание складов товара, организация послепродажного сервиса и техническое обслуживание. Агенты должны страховать находящиеся на складе товары.
Между экспортерами и агентами трудового найма отношения не устанавливаются, иначе посредники стали бы служащими экспортируемой фирмы. Поэтому вознаграждение, выплачиваемое агенту, не является его заработной платой. Оно возмещает им расходы и обеспечивает получение запланированной прибыли.
Более подробное рассмотрение различных видов торговых посредников на международном рынке, изучение специфики их функционирования будет проведено в следующей главе.
II. Особенности различных видов сбытовых посредников.
2. 1. Простые поверенные.
В роли простых посредников могут выступать физические и юридические лица, которые содействуют заключению контрактов, но переговоры не проводят, своим именем и капиталом участия не принимают.
Таким образом, простые посредники (брокеры) - это торговые фирмы, отдельные лица, которые подыскивают взаимозаинтересованных продавцов и покупателей, сводят их, но сами непосредственно не участвуют в сделках
Брокер выступает на высокоорганизованных рынках товаров и услуг, действует по определенным направлениям, например, фрахтование, страхование. Брокеры торгуют крупными партиями товаров, недвижимостью большой стоимости, что позволяет им предлагать за свои услуги более низкие по сравнению с другими посредниками ставки вознаграждения. Брокеры заключают сделки за счет доверителя от его либо от своего имени. Через брокера проводят встречные предложения сторон, он не соприкасается непосредственно с товаром, после заключения сделки продавец отправляет товар прямо покупателю.
Брокеру предоставляются специальные полномочия на заключение каждой отдельной сделки, и он обязан действовать строго в пределах этих полномочий.
Кроме того, брокеры могут возлагать на себя следующие обязательства:
· исследовать рынки;
· проводить рекламные компании;
· формировать в деловых кругах благоприятное мнение об экспортерах;
· информировать экспортеров о международных торгах, возможностях предстоящих закупок;
· подыскивать покупателей и организовывать с ними деловые встречи.
Брокерские фирмы наиболее распространены в Англии, где они монополизировали торговлю многими сырьевыми и другими биржевыми товарами.
Использовать услуги брокеров и брокерских фирм целесообразно обращаться предприятию, впервые выходящему на мировой рынок, о котором оно не имеет достаточной информации.
2. 2. Поверенный посредник.
Коммерческий представитель может выступать простым посредником, выполняя лишь фактические действия в интересах принципала, или посредником, которому доверено также заключение отдельных договоров. В этом случае отношения сторон подчиняются договора поручения (См. ГК РФ). Подобное усложнение взаимоотношений обусловлено для принципала коммерческого риска и зависимости от добросовестного агента в связи с получением последним важного юридического правомочия по заключению и от имени и за счет принципала отдельных сделок.
В Гражданском Кодексе РФ подробно определены обязанности сторон договора поучения.
Обязанности поверенного посредника:
· личное исполнение данного ему поручения, за исключением случаев передоверия;
· сообщение по требованию доверителя всех сведений о ходе исполнения поручения;
· передача доверителю без промедления всего товара, полученного по сделкам, совершенным во исполнение поручения;
· по исполнении поручения или при прекращении договора поручения до его исполнения без промедления возвращение доверителю доверенности, срок действия которой не истек, и представление отчета и оправдательных документов, если это требуется по условиям договора или характеру поручения.
Обязанности доверителя:
· выдача поверенному доверенному на совершение юридических действий, предусмотренных договором поручения, за исключением случаев, когда полномочие может явствовать из обстановки, в которой действует представитель;
· обеспечение поверенного средствами, необходимыми для исполнения поручения, или возмещение их, если иное не предусмотрено договором;
· принятие без промедления от поверенного всех исполненных им в соответствии с договором поручений;
· выплата поверенному вознаграждения, если договор поручения является возмездным.
Отказ поверенного от исполнения договора поручения не является основанием для возмещения убытков, причиненных доверителю прекращением договора поручения в условиях, когда доверитель лишен возможности иначе обеспечить свои интересы, а также отказа от исполнения договора, предусматривающего действия поверенного в качестве коммерческого представителя.
Таким образом, с точки зрения экономических отношений сторон, агент содействует достижению одной цели - продвижение и сбыта товаров принципала на внешних рынках, а с точки зрения юридических отношений - создается более сложная система договорных связей: организационно-правовой договор принципала и агента и подписываемый агентом от имени и по поручению принципала договор международной купли-продажи товаров, в котором принципал выступает в качестве продавца, принимаемая на себя все соответствующие обязанности.
2.3. Комиссионеры.
Договоры комиссии нашли широкое применение в международной торговле. Комиссионеры подыскивают партнеров, подписывают с ними контракты от своего имени, но за счет продавца или покупателя (комитента), который несет коммерческие риски.
К таким посредникам обращаться с целью осуществления ими сделки в полном объеме за счет комитента, включая поиск контрагента, проведения переговоров и подписание контракта от своего имени.
Договоры комиссии содержат полномочия комиссионеров по коммерческим и техническим условиям и обязанность согласовывать с комитентами главные условия контрактов (количество товара, сроки поставок, цены, условия кредитов и др.)
Договоры комиссии могут включать дополнительные обязательства комиссионеров по предоставлению комитентам дополнительных услуг (изучение рынка, реклама, техническое обслуживание). Комиссионеры авансируют средства на эти услуги, все их расходы возмещаются комитентами. Комиссионеры не отвечают за выполнение комитентами обязательств по платежам, за исключением тех случаев, когда такая ответственность предусмотрена в комиссионных соглашениях.
Договоры комиссии предусматривают способы, размеры и порядок оплаты комиссионерами вознаграждения, которое покрывает понесенные расходы и обеспечение им получение прибыли.
Договор комиссии может содержать оговорку del credere. В этом случае комиссионер берет на себя ответственность за исполнение обязательств третьими лицами, с которыми он заключил сделку за счет комитента. Таким образом, комиссионер гарантирует, что третье лицо выполняет свои договорные обязательства, в противном случае комиссионер возместит комитенту ущерб.
2.4. Консигнаторы.
На условиях консигнации реализуют в основном товара массового спроса, а также машины оборудование. По таким договорам продается большинства продукции. По этим условиям экспортер (консигнант) поставляет посреднику (консигнатору) товары на его склад для реализации его на рынке в течение договорного срока (обычно - одного года). Консигнатор расплачивается с консигнантом по мере реализации по мере реализации товара по согласованному графику (обычно - один раз в месяц или в квартал).
По существу экспортер кредитует посредника на средний срок реализации товара. Вознаграждение составляет 8% от суммы реализованного товара.
Бывают случаи, когда платежи за товар задерживаются или не поступают. В этом случае необходимо выяснить причину. Возможно, это происходит из-за того, что товар не продается (по этой причине консигнатор может разориться). Но бывает посредники, ненадлежащим образом исполняющие свои обязанности. Для защиты от этого следует брать банковскую гарантию на полную стоимость товара или же поставленную часть, но необходимо контролировать поступление платежей и в случае надобности изымать товар у консигнатора и покрывать остаток задолженности по платежам за счет гарантии банка.
С целью повышения надежности сбыта товаров наряду с простой консигнацией применяют более сложные ее виды:
частично возвратная консигнация: предусматривает куплю консигнатором по истечении установленного срока части нереализованного товара, с которой заранее договариваются (обычно до 20% от объема поставляемого товара). Но в этом случае вознаграждение консигнатора составляет не 8%, а 11% от суммы реализованного товара.
полностью безвозвратная консигнация: лишает консигнатора права возвращать непроданный товар, который по истечении установленного срока он обязан купить. Но при этом вознаграждение увеличивается до 15% от реализованного. Если объем непроданного товара значителен, то стороны анализируют причины низкой конкурентоспособности товара и применяют меры по ее повышению. Чаще всего, это снижение цен и предоставление покупателям более благоприятных условий, например, продажа тракторов не на специальных площадках, а непосредственно на территории бензоколонок, то есть приближения товара к потенциальным покупателям.
2. 5. Дистрибьюторы.
Дистрибьюторские услуги - комплекс посреднических и маркетинговых услуг, предоставляемых при покупке оборудования и ноу-хау, а также услуг по установке и наладке оборудования, обучению и консультированию пользователей.
Основной объем мировой торговли осуществляется торговыми фирмами, занимающихся перепродажей товаров. В отличие от простых посредников и поверенных они сами от своего имени и за свой счет заключают контракты купли-продажи, с одной стороны, с продавцами (экспортерами), а с другой - с покупателями (импортерами).
Соглашения с дистрибьюторами содержат номенклатуры продаваемых товаров, определяют условия будущих сделок, условия работы на рынке, обязательства по годовым объемам реализации продукции.
Подписывая соглашения, дистрибьюторы принимают на себя следующие обязательства:
· изучение конъюнктуры рынка и доведение этой информации до экспортеров;
· реклама товаров и формирование благоприятного имиджа самого экспортера;
· создание и содержание складов запасов товара;
· разработка и осуществление мероприятий по предпродажному сервису и предпродажной доработке товаров;
· создание стабильно действующей сбытовой сети, в которую могут входить, если это диктуется необходимостью, дистрибьюторы по регионам и конечные продавцы-дилеры;
· послепродажный сервис, в том числе обеспечение технического обслуживания машинотехнических товаров на всех эшелонах сбытовой сети.
Экспортеры постоянно контролируют состояние складских запасов на всех этапах сбыта и цены реализации товаров на рынке; тщательно интересуются финансовым положением своего партнера и стараются применять его меры к его стабилизации, если оно нарушено.
По отношении к продавцам дистрибьюторы более самостоятельны, чем рассмотренные нами торговые посредники, и вот почему:
· дистрибьютор самостоятельно выступает на рынке, при этом выполнение его обязательств перед продавцом не связано с выполнением покупателем обязательств перед дистрибьютором;
· дистрибьютор несет финансовые риски при порче или потере товаров, приобретенных у продавца;
· дистрибьютор, предоставляя покупателям кредиты, берет на себя все связанные риски, то есть обязательства перед продавцом, конечно, остаются но они не связаны непосредственно с получением платежей от покупателя;
· по закупленным у продавца товарам дистрибьютор имеет право сам назначать цены, определять скидки, сроки реализации и другие условия.
III. Способы вознаграждения сбытовых агентов.
Посредники вкладывают капитал, иногда значительный, в процесс обращения товаров, и хотя посредники не создают прибавочной стоимости, они несут издержки, связанные с затратами по исследованию рынка, рекламе, организации технического обслуживания и сбытовой сети.
Свои расходы посредник может покрыть только из вознаграждения, полученного им от продавцов или покупателей. К тому же он хочет еще получить прибыль на вложенный капитал, которая была бы не ниже средней нормы прибыли в стране сбыта.
Соглашения принципала и посредника могут содержать следующие обязательства посредников:
· осуществлять предпродажную подготовку товаров;
· производить монтаж и пуск машино-технической продукции в эксплуатацию и ее техническое обслуживание.
Посредник стремится, чтобы его производственные издержки по этим обязательствам были не выше, чем у посредников конкурирующих фирм. Допустим, что товар, поставляемый российскими экспортерам, по качественным характеристикам и техническому уровню и уступает подобной же продукции конкурирующих фирм. Значит, затраты а его предпродажную доработку будут выше, чем у конкурента, и превышение это не всегда возможно компенсировать ценой реализации товара. Единственным источником покрытия дополнительных затрат может быть рост величины вознаграждения посреднику, а это снижает эффективность экспорта, иными словами, снижается прибыль.
Существуют несколько основных способов начисления и выплаты вознаграждения принципалом посреднику, которые обязательно фиксируются в соглашении:
· разница между ценой принципала и продажной ценой. Такой способ стимулирует посредника к расширению объемов сбыта, однако не создает у него заинтересованности в увеличении экспортных цен, что привело бы к росту эффективности экспортных операций. Экспортер же при этом способе должен хорошо знать цены реализации на экспортируемые товары, чтобы заранее прогнозировать разницу цен, покрывающую издержки посредника, и способствовать получению посредником оптимальной прибыли. Если экспортер плохо знает уровень реализации на рынке, посредник заранее оговаривает с экспортером пониженные экспортные цены и тем самым стремится к получению необоснованно высоких прибылей. Поэтому целесообразно, чтобы экспортер настаивал на включении в соглашение обязательства посредников отчитываться перед экспортерами о реализации товаров, направляя при этом копии фактур покупателей.
· процент от продаж. В пользу посредника начисляются согласованные проценты с экспортных (фактурных) цен. Это стимулирует посредника к увеличению объема сбыта и к повышению цен, что в результате приводит к росту эффективности экспорта. Нельзя требовать от посредника, чтобы он обязательно реализовал товары по ценам не выше экспортных. Посредник стремится «заработать», и не нужно сдерживать его инициативу, которая позволила бы ему оперативно реагировать на изменение конъюнктуры рынка. Однако экспортеры стремятся устанавливать в соглашениях верхние пределы отклонения цен реализации от уровня экспортных цен. В связи с этим в соглашении может быть предусмотрено, что если установленные пределы будут превышены, то автоматически повышаются экспортные цены или же на величину превышения уменьшается сумма вознаграждения в смешанной форме.
· смешанная форма вознаграждения. Представляет собой сумму в виде процентов с фактурной цены и разницы цен принципала и продажной цены. Эта форма расчетов принципала и агента широко распространена в международной торговле. Эта форма отвечает интересам экспортеров, если они имеют возможность оперативно контролировать фактический уровень цен реализации товаров на рынке. При выполнении посредником отдельных услуг экспортеру вознаграждение целесообразнее устанавливать в твердой, заранее согласованной сумме. Такими услугами могут быть исследования рынков по новым товарам, рекламные компании, правовые консультации и т. д.
· вознаграждение по системе «cost-plus». Суть этой системы состоит в том, что посредник представляет экспортеру (продавцу) документы, подтверждающие понесенные расходы. Продавец возмещает посреднику расходы, увеличенные на согласованные проценты, которые и составляют прибыль посредника. Этот способ применяется, когда заранее трудно определить затраты посредника.
В зависимости от вида посредников применяются и разные способы вознаграждения. Поверенным вознаграждение начисляется в процентах к сумме контрактов. Дополнительные обязательства оплачиваются в твердых суммах или по системе «cost-plus». Комиссионерам выплачивается комиссионное вознаграждение, агентам - агентское; с ними и со сбытовыми посредниками могут применяться все способы вознаграждения.
Российские предприятия, получившие сейчас право самостоятельности выхода на рынок, часто пользуются посредническими услугами внешнеторговых организаций отраслей и ведомств. С ними заключаются договоры по оказанию услуг рекламного характера, составлению контрактов и соглашений, маркетинговым исследованиям и др. Такие слуги обычно оплачиваются по системе «cost-plus».
Перечисленные способы вознаграждения относятся как к внутренней, так и к международной торговле. Непосредственно в международной торговле применяются два способа выплаты вознаграждения:
· посредник удерживает причитающиеся ему суммы из платежей экспортерам за поставленные товары;
· осуществляется обратный перевод продавцом вознаграждения из полученных от посредника платежей за поставленные товары.
Второй способ для российских внешнеторговых организаций, по-видимому, предпочтительнее, так как дает возможность контролировать и регулировать выплаты в зависимости от выполнения посредниками своих обязательств.


Лекция 5. Торговые операции состязательного типа
1. Использование товарных бирж во внешнеторговых операциях
Товарная биржа – это постоянно действующий рынок, на котором продаются и покупаются однородные товары без их предъявления (зерно, лес, нефть, цветные металлы и др.) по описанию или образцам.
В настоящее время в международной торговле преобладают фьючерсные товарные биржи, а также осуществляется и торговля на биржах реального товара. Рост биржевой торговли привел к повышению влияния товарных бирж для рынков сырья и продовольствия, в результате чего по многим их видам биржевые обороты в несколько раз превышают объем их мирового производства.
Биржевые операции оказывают большое влияние на цены мирового рынка и конкретных контрактов, на оценку результатов хозяйственной деятельности промышленных и торговых фирм.
Биржа обеспечивает место для встречи покупателей и продавцов, заключающих сделку. Она устанавливает для всех участников торговли общие принципы осуществления сделок в определенное время дня, разрабатывает единые правила и нормы взаимодействия сторон, в которых может быть определено количество, качество, условия поставки и платежей.
Биржи наблюдают за сортировкой, взвешиванием и проверкой качества товаров, поступающих и отправляемых со складов биржи; накапливают и распространяют информацию о ценах на товары; обеспечивают полное выполнение условий контрактов и финансовых обязательств сторон.
В основном к биржевым товарам относится сельхозпродукция, минеральное сырье и продукты его переработки.
Большинство непродовольственных и машинно-технических товаров не может быть реализовано на бирже, так как они обладают множеством различных качественных параметров, причем быстро меняющихся, и покупают эти товары малыми партиями. Кроме того, по ряду товаров высока степень монополизации их производства и поставки на мировой рынок.
Бирже также присущи следующие наиболее характерные свойства:
-  осуществление купли и продажи не товаров как таковых, а контрактов на их поставку;
-  контракты продаются только на стандартизируемые виды товаров, которые можно продавать крупными партиями по образцам или техническому описанию;
-  регулярность торгов, позволяющих сосредоточить на бирже большое число покупателей, продавцов, определить базисные рыночные цены;
-  свободная купля-продажа и продажа контрактов, когда покупатель волен выбирать продавца, а продавец – покупателя;
-  свободное движение рыночных цен, формирующихся под влиянием реального соотношения спроса и предложения;
-  осуществление торгов по единым биржевым правилам, действие которых организует рынок;
-  активное и непосредственное участие в торгах биржевых посредников (брокеров).
По форме организации биржи делятся на публичные и частные. На публичных биржах право совершать сделки предоставляется как членам биржи, так и предпринимателям. Частные биржи обслуживают только своих членов, наделенных монопольным правом на заключение сделок.
Членами биржи могут быть только отдельные лица, а от фирм – лица, имеющие право заключать на бирже контракты. Управление сосредоточено в руках совета директоров, избираемого всеми членами биржи. Во главе совета стоит председатель или президент.
По степени участия посетителей в биржевых торгах товарные биржи делятся на открытые и закрытые. В торгах на закрытых биржах могут принимать участие только биржевые посредники (брокеры), а на открытых, помимо брокеров, также и посетители.
Современные товарные биржи за рубежом в основном являются закрытыми.
На бирже основную часть операции выполняют брокеры, имеющие монопольное право на заключение сделок за свой счет и за счет клиентов с получением вознаграждения.
Как осуществляются биржевые операции? Все участники международной торговли, желающие купить или продать товар, обращаются с поручениями к брокерам, которые подписывают соглашение с клиентами с указанием пределов цен, сроков продажи, объемов товаров и размера вознаграждения за услуги.
Брокеры имеют право по своему усмотрению проверять наличие и сортность товара, затребовать иную информацию, необходимую им для выполнения поручений клиента.
На большинстве ведущих бирж мира торговлю ведет маклер. Операции с каждым товаром осуществляются в специально отведенном месте: в США его называют "ямой ", в других странах – "кольцом" или "полом ". Сделки считаются законными, если заключаются устно, однако имеют силу контракта, оформляемого в письменном виде после окончания биржевой сессии (торга). Эти контракты передаются клиентам, которые уплачивают брокерам оформленное вознаграждение.
Используются два основных метода ведения биржевого торга: публичный и торговля "шепотом". При публичной торговле торги проводятся с помощью выкриков и дублированием сигналов руками. Сигналы имеют определенную кодировку, понимаемую брокерами и маклерами. При торговле "шепотом" торги проводятся с помощью устной договоренности брокеров, дополняемой обменом письменными контрактами до начала следующего дня работы биржи, котировки же сообщаются после завершения торгов.
Рядом с "ямой" или в ней находятся служащие биржи, регистрирующие цены по мере изменения их уровня. С помощью компьютерных сетей цены транслируются по всему миру, и в течение минуты после сделки в Лондоне или Нью-Йорке цены становятся известны фирмам в Токио, Гонконге, Москве, Париже и т, д.
Благодаря электронной связи экспортер может из любого места земного шара позвонить или дать телекс торговой фирме или комиссионному дому, расположенным в любом городе. Получив задание экспортера, фирма звонит своему брокеру в операционный зал биржи, и через несколько секунд брокер будет готов к заключению сделки.
На биржах производится два вида сделок: на реальный товар ("спот") и срочные (фьючерсные) сделки.
Продавец реального товара доставляет его на склад биржи (обычно в течение двух недель) и получает за него свидетельство (варрант), передаваемое покупателю при уплате. Сделки на реальный товар можно заключать с поставкой через 2–3 месяца и на более длительные сроки. В этом случае сделки называются "форвард", а цены при этом корректируются после реальной поставки товара.
Цены "спот" и "форвард" биржевые комитеты публикуют.
14.1.1. Особенности осуществления фьючерсных сделок
Для обеспечения гарантий более качественного исполнения обязательств сторон по фьючерсному контракту на биржах созданы расчетные палаты, через которые оформляются контракты между покупателями и продавцом. Расчетная палата является техническим посредником между контрагентами, и благодаря ее деятельности гарантируется выполнение обязательств покупателем и продавцом даже в случае нарушения обязательств одной из сторон путем замены контрагентов. С помощью расчетной палаты достигается также обезличенность сделок.
Быстрое развитие биржевой торговли в 70-е и 80-е гг. произошло из-за резких и трудно прогнозируемых колебаний цен на товарных рынках. За день цена может измениться на 3–5%, за неделю – на 10–15%, а за год – в два раза и более.
Для уменьшения рисков фирмы прибегают к подстраховочным операциям на бирже путем дополнения обычных коммерческих сделок на рынке реального товара фьючерсными. Колебания цен и возможность в небольшой срок получить большую прибыль привлекают на биржу и спекулянтов.
И спекулятивные, и страховые операции включают всегда сделки фьючерсные (на продажу или приобретение несуществующего товара) и офсетные (обратные им).
Приведем пример возможности биржевого игрока заработать на понижении цен (таких биржевиков называют "медведи").
Игрок дает указание брокеру продать фьючерс с поставкой через 4 месяца за 20 тыс. долларов. Брокер продает товар, а через 4 месяца цена снизилась на 1 тыс. долларов. Тогда биржевой игрок дает задание брокеру на офсетную операцию: купить такую же партию по новой цене – 19 тыс. долларов. Все операции осуществляются с расчетной палатой биржи. И после предъявления офсетного контракта на эту же партию товара игрок "заработал" 1 тыс. долларов.
Если же игрок ошибся с прогнозом в движении цен, и вместо 20 тыс. долларов его партия товара будет стоить 21 тыс. долларов, то он вынужден эту тысячу долларов заплатить в кассу расчетной палаты биржи.
Биржевой игрок может заработать и на повышении цен (таких игроков называют "бык"), и если он правильно предвосхитит изменение цен, то ему надо закупить через брокера фьючерс, а затем с помощью офсетной операции продать партию товара, но уже по более высокой цене.
Для избежания потерь от изменения цен применяется операция страхования (хеджирования).
Предположим, акционерное общество имеет на складе партию пшеницы. Представитель этого общества дает брокеру указание продать фьючерс на эту партию. При наступлении времени продажи реального товара со склада владелец дает брокеру задание ликвидировать фьючерс, т. е. купить эту партию. Если цена пшеницы упадет, то владелец при ликвидации фьючерса получит в расчетной палате биржи сумму, покрывающую потерю цены; если цена на нее вырастет, то владелец доплатит сумму при ликвидации фьючерса.
А так как товар остался у прежнего владельца, то теперь он его продаст по новой цене. И таким образом хеджирование позволяет избежать потерь при колебании цен. Небольшие расходы владелец все же имеет, так как требуется оплатить услуги брокеру, но они незначительны по сравнению с теми, что возникают при движении цены.
Эффект хеджирования основан прежде всего на том, что цены контрактов на реальный товар следуют биржевым котировкам, которые лежат в основе заключения и ликвидации фьючерсных контрактов.
В этом случае использование биржи повышает надежность выполнения контракта на реальный товар, на который можно заключать сделки с последующей фиксацией цены. Такая сделка называется "онкольной" или "с приказом, подлежащим выполнению". Для осуществления ее одна сторона предоставляет право другой установить цену в любой момент в период между подписанием контракта и поставкой товара.
Сама цена в подобных контрактах складывается из биржевой котировки ("фьючерса") и надбавки или скидки ("базиса"). Уторговыванию подлежит только базис, который, как правило, в среднем составляет около 3% биржевой котировки и зависит от конъюнктуры рынка данного товара.
Какие еще преимущества дают биржевые операции?
Во-первых, достигается снижение рисков возможных неблагоприятных изменений цен как для импортеров, так и для экспортеров. Биржевые контракты фиксируют только уровень цен. В случае неправильного прогноза цен от контрактов можно избавиться без больших потерь, а при покупке реального товара ошибку в прогнозе исправить уже невозможно. Контракты позволяют фиксировать цены на более отдаленные сроки поставки, чем на рынке реального товара. С приближением сроков поставки они обычно заменяются контрактами реального товара. Экспортеры продают биржевые контракты, чтобы обезопасить от обесценивания имеющиеся у них запасы или для обеспечения более выгодной цены реализации товара, который у них должен появиться в этот интервал времени.
Во-вторых, хеджирование дает возможность повысить надежность внутрифирменного планирования. Зафиксированная цена на бирже на большой период времени вперед позволяет экспортеру в наиболее удобное время продать товар наивыгоднейшему покупателю. А импортер, не привязываясь к одному поставщику, может регулировать свои закупки реального товара по времени, сорту и качеству.
В-третьих, благодаря биржевым операциям удается скрыть появление на рынке крупных экспортеров и импортеров за счет анонимности большой емкости биржи по сравнению с рынком реального товара. На основе координации крупных продаж или закупок товаров с биржевыми операциями фирмы могут оказать воздействие на цены в выгодном для них направлении.
В-четвертых, для небольших экспортеров и импортеров биржевые контракты обеспечивают надежность исполнения обязательств контрагентами. Надежность обусловлена прежде всего тем, что стороны рассчитываются друг с другом через расчетную палату, а биржевой комитет надежнее любого конкретного партнера.
В-пятых, биржа дает возможность экспортеру расширить емкость рынка. В случае понижения цен и отсутствия спроса на реальный товар экспортер имеет возможность продать биржевые контракты, а затем либо откупить их после реализации товара, либо поставить товар по биржевым контрактам.
В-шестых, на основе хеджирования удается снизить расходы по финансированию торговли. Для сделок с хеджируемыми товарами банки предоставляют ссуды на большую сумму и по более низким процентным ставкам, так как товар в случае вынужденной его реализации банком будет продан без потерь в цене.
В-седьмых, важным преимуществом биржевого механизма является существенное расширение возможных вариантов операций, повышение гибкости и маневренности при меньших затратах, При неблагоприятных изменениях конъюнктуры фьючерсные контракты можно быстро ликвидировать. Легко изменить и сроки поставки, ликвидировав контракты по одному сроку поставки и приобретя их по другому.
14.1.2. Пути развития биржевой торговли
Трансформация бирж реального товара в фьючерсные в мировой торговле способствует дальнейшему повышению их роли на внешнем рынке. За послевоенные годы (с 1950 г. по 2000 г.) масштабы и объемы увеличились быстрыми темпами и возросли за этот период более чем в 15 раз.
Крупнейшей международной биржей мира является американская "Чикаго борд оф трейд", торгующая зерновыми культурами, соевыми бобами, золотом, серебром, ценными бумагами. Известны также и другие международные биржи, находящиеся в США: Нью-Йорская биржа хлопка; Нью-Йорская биржа кофе, сахара, какао и других товаров; Нью-Йорская товарная биржа цветных металлов; Лондонская биржа цветных металлов; Лондонская нефтяная биржа; Японская биржа сахара, текстильного сырья, каучука, зернобобовых.
Современной тенденцией развития биржевого дела является сокращение общего количества бирж и объединение специализированных в универсальные, в результате чего 90% биржевой международной торговли размещено в США, Великобритании, Японии.
Существует также обширная сеть международных региональных бирж, ориентирующихся на обслуживание нескольких близлежащих стран, и национальных, обслуживающих фирмы и организации страны местонахождения.
В странах СНГ биржи размещаются главным образом в столицах стран СНГ и крупнейших областных и краевых центрах, а также в столицах автономных республик. В России имеются биржи в Москве, Санкт-Петербурге, Екатеринбурге, Нижнем Новгороде, Челябинске, Волгограде и других городах.
Инициаторами создания бирж являются чаще всего коммерческие центры, акционерные общества, крупные промышленные предприятия, частные фирмы, потребительские союзы. Изучение процессов становления биржевого дела в России показывает, что на отечественных биржах используются  правила торговли, сходные с общемировыми. Учитываются и такие общие требования, как приближение зерновых бирж к сельскохозяйственным регионам.
Установлены российскими биржами контакты с зарубежными партнерами, осуществляется обучение и стажировка отечественных специалистов на биржах за рубежом.
Представляет также интерес изучение опыта работы фондовых бирж за рубежом. Предметом сделок на них являются ценные бумаги, векселя, акции, облигации и др. Основные операции выполняют маклеры, которые мгновенно осуществляют сделки.
Стоимость акции, например, определяется тем, какую прибыль принесут они по итогам года. На биржах объявляют дивиденды по акциям в третьем квартале, а продажа ведется круглый год. От каждой страны берется по восемь ведущих компаний и с помощью специального индекса проводится анализ экономической стабильности страны. В нашей стране пока мал рынок ценных бумаг, поэтому, как сложится работа фондовых бирж, сказать трудно.
Деятельность бирж внутри страны, безусловно, в перспективе окажет помощь многим организациям, предприятиям, кооперативам, частным лицам в реальной оценке и решении проблемы не только во внутрихозяйственной деятельности страны, но и при выходе за ее границы, на орбиту внешнеэкономической деятельности.
14.2. Подготовка и проведение международных торгов
Торги – это способ выдачи заказов на поставку крупного оборудования или на строительство объектов на основании заранее разработанных условий, изложенных в специальном документе – тендере, на основе конкурса, проводимого заказчиком (покупателем) между несколькими поставщиками (продавцами).
С помощью торгов в настоящее время размещают заказы на поставку машин и оборудования, проведение научных, проектных, изыскательских и строительных работ.
Правительства многих стран поощряют размещения заказов организации совместно с госсектором через торги.
Сложность проводимых исследований и строительных работ требует активного привлечения инжиниринговых фирм, специализирующихся в узких видах деятельности и способных справиться с задачами на уровне последних достижений науки и техники.
Заказчики для проведения торгов создают тендерные комитеты, в которых работают технические и экономические эксперты, администрация. Возглавляют комитеты руководители, ответственные за конкретный участок деятельности.
Тендерные комитеты объявляют о проведении торгов, публикуют их условия, делают анализ поступающим предложениям, предлагают решения о передаче заказов.
Торги могут быть открытые и закрытые.
Открытые торги объявляются в газетах и журналах. Участвовать в них могут все желающие. Степень сложности выполняемых работ при открытых торгах ниже, чем при закрытых.
Поставщики (продавцы) должны купить условия у тендерных комитетов за символическую величину – от сотен долларов до нескольких тысяч, тем самым демонстрируется намерение покупателя привлечь к работе крупные, солидные фирмы-продавцы.
При открытых торгах за получение заказов конкурируют десятки фирм, консорциумов.
Предложения участников торгов, оформленные по установленным правилам, должны быть направлены непосредственно заказной корреспонденцией, через агентскую фирму или через своего представителя организации, объявившей торги. Направляются предложения в точно указанные сроки.
Одновременно с подачей предложения на строительство объекта или поставку оборудования фирма-оферент вносит гарантийный залог в пользу организации, выступающей заказчиком. Величина гарантийного залога составляет от 1 до 5% общей суммы предложения. Залог размещается в одном из банков. Фирмам, проигравшим торги, гарантийный залог возвращается по истечении предусмотренного условиями времени.
При проведении закрытых торгов предложения на участие в них тендерные комитеты рассылают наиболее известным, опытным и авторитетным поставщикам (продавцам), зачастую выполняющим заказы на мировом уровне.
Обычно закрытые торги ориентированы на поставку современного дорогостоящего оборудования, сложные строительные и монтажные работы, и зачастую эти объекты создаются на условиях "под ключ".
По особо важным объектам закрытые торги проводятся в два этапа: вначале – открытые преквалификационные торги, а затем – закрытые торги.
Преквалификационные торги необходимы тендерным комитетам для ознакомления с достижениями фирмы-продавца не только в бумажных пакетах, но и непосредственно на созданных ими объектах в любой точке земного шара. И по результатам первого этапа отбираются фирмы, которые допускаются для участия во втором этапе.
Тендерные комитеты внимательно изучают все технические характеристики, смету расходов, сроки платежа, сроки создания объекта и другие документы, представленные фирмами и консорциумами. Обычно передача документов в комитеты происходит перед закрытием торгов во избежание утечки информации к конкурентам.
При гласных торгах тендерные комитеты проводят публичное вскрытие конвертов в день окончания торгов. Если торги негласные, то эта процедура отсутствует.
Затем тендерные комитеты несколько месяцев изучают все предложения продавцов, используя весь арсенал приемов и средств анализа технических, коммерческих, юридических сторон этих предложений. Во время изучения предложений комитеты, как правило, посылают запросы для уточнения и разъяснения ряда позиций, что, разумеется, приводит к некоторой утечке информации, но и позволяет покупателю уточнить не только технические параметры, а и стоимость работ.
При гласных торгах в печати публикуется материал о передаче заказов победителям, при негласных – не публикуется, а сообщение направляется победителю.
14.3. Особенности аукционных торгов
Аукцион – поочередная продажа реальных товаров на основе конкурса покупателей.
Аукцион специализируется на продаже определенных реально представленных товаров с индивидуальными свойствами.
Аукционы по каждому товару имеют свою специфику и свою частоту проведения: один или несколько раз в год.
Наибольшее распространение имеют аукционы, входящие в состав акционерных обществ. Иногда ими могут быть мощные, крупные компании, способные оптом скупать большое количество сырья, частично перерабатываемого, что позволяет им влиять на положение дел на рынке. Торг на аукционах может быть открытым. Это главным образом удобно при продаже пушнины, животных, произведений искусства и т. п.
Одной из форм аукционов являются брокерские фирмы, которые на условиях комиссии перепродают товары, удовлетворяя просьбы продавцов и потребителей. Такие аукционы называют закрытыми и на них в основном торгуют шерстью, табаком, чаем.
В СНГ пушнину продают на Санкт-Петербургском пушном аукционе, а лошадей – в Москве, Ростове-на-Дону, Пятигорске. Какие из этих аукционов станут традиционными – покажет время.
Имеет свои особенности техника аукционной торговли пушниной:
-  необходимо заблаговременно объявить поставщикам о сроках аукциона;
-  рассортировать поставленные товары по партиям (лотам), а от лота отобрать наиболее типичный образец (стромбер);
-  лотам присваивается номер, по которому его и будут продавать, при этом в каждом лоте соболя 10–30 единиц, норки – до 300 единиц, каракуля – до 500 шкурок;
-  аукцион издает каталог и рассылает покупателям;
-  покупатели до начала аукциона знакомятся с образцами, изучают первоначальную цену;
-  начинается аукционный торг, при котором цена может медленно повышаться (торг с повышением цен) или понижаться (торг с понижением цены);
-  аукционист называет начальную цену и спрашивает "кто больше?", затем добавляет 0,01 – 0,025% к начальной цене, и если после трехкратного опроса не появляется желающих купить, то лот продается тому, кто назвал последнюю цену;
-  при негласном торге передают свою новую цену аукционисту, он ее объявляет, но о покупателе ничего не сообщает. Это практикуется для сохранения в неизвестности имени покупателя по различным причинам;
-  при понижении цены покупателем становится тот, кто первый скажет "да";
-  купивший вносит задаток (70% аккредитивом или наличными) и указывает, куда доставить товар за его счет.
С суммы сделки на аукционе берется процент владельцам аукциона.
В процессе проведения аукциона некоторые товары можно снять с продажи. Это случается, как правило, из-за низкой цены.
В настоящее время уже практикуется на аукционах использование современной компьютерной техники и ЭВМ, что повышает производительность труда в 1,5–2 раза.
На аукционах возможно получение кредитов и экспортеру и импортеру, и благодаря большому числу покупателей удается выйти на цены мирового рынка, что объективно оценивает поставщиков.


Тема 12. Особенности организации и техники внешнеэкономических операций по основным товарным группам
План 
1. Особенности организации международной торговли сырьевыми и продовольственными товарами.
2. Специфика документарного оформления экспортно-импортных операций по поставке товаров массового спроса.
3. Особенности организации и техники внешнеэкономических операций по поставке машинотехнической продукции.
 
1.  Все многообразие товаров, обращающихся на мировом рынке, можно классифицировать на следующие виды:
• по назначению: товары потребительского спроса и производственного назначения;
• по срокам использовани', товары кратковременного и длительного пользования; выборочного спроса, престижные, предметы роскоши;
• по характеру потребления и степени обработки: сырье, продовольствие, полуфабрикаты, готовые изделия, промежуточная продукция (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 материалами — продукцию обрабатывающей промышленности.
Существует и более широкое представление о сырье как о комплексе, соединяющем материалы, непосредственно добываемые из окружающей природы (нефть, руды, лес и т.д.), и полуфабрикаты, т.е. материалы, подвергшиеся обработке, но не потребляемые как готовые продукты, 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 материалы (кожевенное сырье, каучук, лесопродукты, включая целлюлозу 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 товарооборота и их доля имеет тенденцию к снижению.
Перечислим основные факторы, влияющие на развитие международной торговли сырьевыми и продовольственными товарами:
• сокращение спроса за счет внедрения индустриальными странами ресурсосберегающих технологий и роста степени самообеспечения стран продовольствием;
• разработка и использование искусственных заменителей сырья;
• увеличение спроса на сырье и топливо со стороны развивающихся стран, создающих национальную обрабатывающую промышленность;
• фаза экономического цикла, на которой находятся прежде всего 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 регулирования внешней торговли сырьевыми и продовольственными товарами;
• факты монополизации рынка крупнейшими ТНК и их дочерними фирмами, доля которых в современной мировой торговле сырьевыми 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 определенного вида сырья;
• торговля с использованием услуг посредников;
• товарообменные (бартерные) сделки (особенно по сырью).
Особенности организации и техники экспортно-импортных операций 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-продаже зерновых, цитрусовых, картофеля, топлива, пиломатериалов и др.;
2) необходимость оформления достаточно большого количества сертификатов на экспортируемые товары: помимо сертификатов происхождения и качества на продовольственные товары оформляются ветеринарные, санитарные, фитосанитарные, карантинные и другие сертификаты, подтверждающие безопасность данного товара для человека;
3) цены, как правило, не фиксируются и довольно часто устанавливаются 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 устанавливается 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 контрактов с длительными сроками исполнения, что приводит к необходимости ежегодно индексировать цены.
2.   Товары массового спроса (ТМС) — это готовые изделия потребительского назначения, которые можно классифицировать по ряду критериев:
• по назначению: одежда, обувь, мебель, бытовая техника;
• по характеру спроса: повседневного массового спроса (продукты питания, предметы гигиены) и выборочного спроса (видеокамеры, компьютеры);
• по срокам использования: кратковременного (парфюмерия, косметика) и длительного (холодильники, телевизоры).
Особенности мирового рынка товаров массового спроса:
• рынок ТМС чрезвычайно сегментирован не только по виду обращающихся товаров, но и по различным категориям покупателей (молодых и пожилых, богатых и менее состоятельных и т.п.);
• конъюнктура мирового рынка ТМС характеризуется превышением предложения над спросом;
• рынку ТМС присуще быстрое моральное старение товаров, в силу чего последние очень быстро заменяются новыми, более совершенными и дешевыми;
• в производстве ТМС преобладают малые и средние предприятия, которые более гибко реагируют на изменения рыночной конъюнктуры. Поскольку возможности их самостоятельного выхода на внешний рынок ограниченны, они прибегают к услугам специализированных внешнеторговых посредников или заключают союзы с крупными ТНК;
• реализации потребительских товаров предшествует более активная рекламная кампания, чем другим товарным группам;
• практикуется продажа пробных партий товара для выявления реакции конечных потребителей.
Основные способы торговли товарами массового спроса:
• оптовые закупки у производителя;
• закупки через торговые компании и дома;
• использование услуг рознично-посылочных фирм.
Особенности организации и техники экспортно-импортных операций
по товарам массового спроса:
1) для оформления сделок чаще всего заключаются индивидуальные (не типовые) разовые контракты. Для сделок на товары длительного пользования могут быть использованы документы, разработанные ЕЭК ООН, в частности «Общие условия купли-продажи для импорта и экспорта потребительских товаров длительного пользования и других металлоизделий серийного производства; ориентиром для контрактных цен служат прейскурантные цены, цены каталогов экспортных фирм;
2) при формулировании статьи «Качество» поставляемого товара часто используется практика его установления «по образцу»;
3) на случай обнаружения дефекта в товаре в контракте может быть предусмотрена не только его замена, но и уценка;
4) широко практикуется система скидок с цены за покупку дополнительного количества товара, сезонные скидки и др.;
5) контракт обычно дополняется спецификацией с перечнем всех видов, сортов, моделей, артикулов поставляемых товаров;
6) реже, чем в других сделках, практикуется продажа ТМС в кредит.
 
3. Машины и оборудование — наиболее динамично развивающаяся статья современной мировой торговли, на долю которой сегодня приходится 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 неизвестные рынку изделия;
• развивается торговля машинами, бывшими в употреблении;
• практикуется обратный выкуп устаревшей техники производителями;
• появляются такие новые формы торговли, как продажа оборудования в разобранном виде, комплектного оборудования, финансовая аренда, встречная торговля и др.;
• отношения между продавцом и покупателем с поставкой оборудования не заканчиваются, а начинаются, так как далее следует техническое обслуживание, поставка запчастей и т.д.;
• определяющими факторами покупки машинотехнического оборудования являются не только цена, но и величина эксплуатационных 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 сотрудничестве, о разделе продукции;
• финансовый лизинг.
Особенности организации и техники экспортно-импортных операций по поставке машин и оборудования:
1) нормативная правовая база структуры и содержания заключаемых международных контрактов по этой товарной группе представлена «Общими условиями экспортных поставок и монтажа машинного оборудования», выработанными ЕЭК ООН;
2) контракт международной купли-продажи машинотехнической продукции содержит такие специфические статьи, как монтаж, проверка и испытание оборудования, подготовительные работы, обучение персонала покупателя, приемочные испытания, гарантии, пересмотр цен, техническая документация и др.;
3) часто контракты на поставку оборудования дополняются контрактами на поставку деталей и запасных частей в течение всего срока его использования;
4) при поставках комплектного оборудования и машинотехнической продукции с длительными сроками изготовления используются скользящие цены. В момент подписания контракта обычно устанавливаются цены на каждую часть поставки, которые в дальнейшем корректируются с учетом изменения цен на сырье и материалы;
5) чаще, чем в других контрактах, используются авансовые платежи и последующий коммерческий кредит. Условия кредита включаются 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 связывается 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, суточные, отработанное время и т.д.) и монтаж за аккордную оплату;
• условия работы (безопасные условия работы и проживания, возможность получить горячую пищу и медицинскую помощь и т.п.);
• подготовительные работы (обязанность одной из сторон подготовить фундамент для монтируемого оборудования, предоставить необходимые для монтажа приспособления и т.п.);
• правила безопасности, с которыми заказчик должен ознакомить представителей поставщика по монтажу.

Лекция 7. Внешнеэкономические операции по международному технико-производственному сотрудничеству
12.1. Основные формы научно-технического сотрудничества
Научно-технической революции (НТР) в современном обществе присущи необычайно широкие масштабы, накопление и интенсивное использование научных знаний. По данным ООН, во всем мире ежегодно издается около 50 тыс. технических и научных журналов, в которых публикуется более 1 млн научных статей. В фундаментальных науках объем знаний удваивается каждые 10 лет, в прикладных обновляется каждое 5-летие.
Важной чертой, характеризующей современную НТР, является не только быстрое получение новых научных данных и результатов, но и значительное сокращение сроков от момента получения новых знаний, которые, на первый взгляд, могут носить чисто теоретический характер, до их внедрения в производственный процесс.
В результате действия НТР происходит так называемый ассортиментный взрыв, который проявляется в значительном увеличении новых видов изделий в общем объеме производства. Необходимость выпуска новых изделий требует обновления оборудования, создания новых технологий, повышения качества создаваемой продукции, технического перевооружения производства.
Научно-технический прогресс не только произвел переворот в структуре международного разделения труда, но и расширил сферу его развития. Появилась новая форма сотрудничества государств – научно-техническое сотрудничество. Разделение труда в области науки и техники является прямым следствием развития НТР. Важной особенностью углубления всех форм разделения труда в области науки и техники явилось значительное удорожание научных и технических разработок. Тенденция в развитии этого процесса такова, что каждые 7–10 лет происходит удвоение расходов на научные разработки. Наиболее дорогостоящими являются не столько сами научные исследования, сколько доведение их разработок до непосредственного промышленного применения.
Большие затраты непосильны даже крупному государству, особенно перед лицом возникающих глобальных проблем, например, экологических – во всем их широком спектре: от сохранения почвы, воды, внутренних водоемов, рек, океанов, до космоса; политических – решение проблем стран третьего мира; энергетических – создание новых источников энергии и т. д. Реализация уже имеющихся научных открытий и новых технологических идей требует огромных средств на создание новых производственных мощностей, на коренную реконструкцию существующего оборудования, освоение новой продукции. Затраты на научные исследования в настоящее время весьма значительны, и практически в настоящее время не существует ни одного государства, которое могло бы себе позволить развивать собственные научные разработки, не учитывая преимуществ международного разделения труда в сфере науки и техники, возможности объединенных усилий в рамках мирового сообщества.
Основными формами сотрудничества являются:
-  координация научных исследований;
-  договорная кооперация;
-  проведение совместных исследований и разработок.
Первой, наиболее простой, формой является координация. Она строится на основе рабочих планов, в которых определяются сроки и этапы в проведении совместной научной работы, степень участия в ней сотрудничающих научных учреждений и ожидаемые результаты. Такая форма позволяет в значительной степени избежать дублирования при проведении научных разработок, но материальной или юридической ответственности между участниками сотрудничества не возникает.
Кооперация при проведении научных разработок предполагает договорное распределение взаимной ответственности между партнерами по сотрудничеству. В договорах также отражаются такие вопросы, как финансирование, распределение прибыли, которая может быть получена в результате использования научно-технических разработок, предусматривается материальная ответственность сторон за невыполнение своих обязательств.
Одной из важных форм сотрудничества является проведение совместных исследований и разработок.
Большое значение имеет обмен научно-технической информацией, которая может быть передана партнерам по сотрудничеству полностью, в качестве лицензии, ноу-хау, технологии и т. п.
Существенной особенностью научно-технического обмена является то, что он, в отличие от обмена продуктами, предполагает неоднократное использование объекта обмена. Стоимость продукции, произведенной в сфере науки и техники, в результате использования им не уменьшается, и пределом здесь становится только моральное старение. Возможность многократного использования научно-технических достижений является одной из важных предпосылок для ускорения прогресса науки и техники.
12.2. Операции по торговле лицензиями и "ноу-хау"
Научно-технический прогресс и развитие производительных сил ведут к увеличивающемуся углублению международного разделения труда. При этом между странами расширяется научно-технический и технологический обмен, роль и значение которого зачастую превышает коммерческий эффект.
Все отрасли экономики России неразрывно связаны с процессами дальнейшего совершенствования техники и технологий, используемых при производстве, транспортировке, хранении, переработке и реализации отечественных и зарубежных товаров народного потребления, машин и оборудования. Особую важность в правильном проведении торговых операций во внешнеэкономической деятельности представляют собой пути рационального использования новых технологий, содержащихся в изобретениях, запатентованных в различных странах мира.
Предприниматели России испытывают большую потребность в современных энерго- и ресурсосберегающих технологиях; в малогабаритном, высокопроизводительном оборудовании по переработке мяса, рыбы, молока, овощей, фруктов, зерна, лекарственных трав, сырья и т. п. Актуальными становятся вопросы международной кооперации и специализации при изготовлении товаров, как на собственных предприятиях, так и на арендованных за рубежом. Вполне вероятной является перспектива оказания услуг зарубежным фирмам при осуществлении ими разных видов внешнеэкономической деятельности.
В связи с этим вопросы использования предприятиями и фирмами России зарубежных научно-технических достижений, тесного сотрудничества на основе аренды, подряда становятся необходимыми и целесообразными.
В международном кодексе поведения в области передачи технологий, разработанном Конференцией ООН по торговле и развитию (ЮНКТАД), определены виды сделок, регулирующие порядок передачи технологий и различных технологических новшеств:
1.  Передача, продажа или предоставление по лицензии всех форм промышленной собственности, запатентованных лицензиаром.
2.  Предоставление "ноу-хау" и технологического опыта (непатентованные новшества).
3.  Предоставление технологических знаний, необходимых для монтажа и использования машин и оборудования.
4.  Промышленное и технологическое сотрудничество по содержанию машин, оборудования.
5.  Оказание инжиниринговых услуг – расчет технико-экономического обоснования, технологического проекта, консультации, технический надзор и т. п.
6.  Передача технологии по производственной и научной кооперации.
7.  Передача технологий на основе инвестиционного сотрудничества – продажа техники и технологии, надзор, обучение специалистов.
Все эти подходы дают возможность привлечь передовую технологию и наладить собственное производство на основе мировых достижений.
Лицензия – разрешение на передачу физическими или юридическими лицами (лицензиарами) принадлежащих им прав на использование изобретения, промышленного образца другим физическим или юридическим лицом (лицензиатом).
В последние 3–5 лет годовой объем международной торговли лицензиями составляет около 15 млрд долларов.
В большинстве зарубежных стран изобретения являются собственностью разработавших их лиц и организаций. Охрана собственности на изобретения осуществляется патентами – официальными документами, подтверждающими монопольное право изобретателя или его правопреемника на владение, использование и распоряжение изобретением на определенной территории в течение установленного времени.
Наряду с лицензиями большим спросом на внешнем рынке пользуются "ноу-хау", представляющие знания и опыт, способы и навыки в проектировании, строительстве, медицине, экономике, управлении и т. п.
В международной практике торговли имеется две группы лицензий: чистые и сопутствующие. Чистые лицензии являются объектом лицензионных соглашений, основное содержание которых заключается в передаче прав на предмет изобретения или "ноу-хау".
Сопутствующие лицензии включаются в общие договоры о поставках продукции, чаще всего комплектного оборудования и при этом отдельные лицензионные соглашения не подписываются.
Экспорт и импорт лицензий осуществляется на основе подписания лицензионных соглашений (договоров, контрактов), которые обычно наряду с "ноу-хау" включают обязательства лицензиара оказывать помощь лицензиату во внедрении новшеств (рис. 12.1). Продажа программы на ЭВМ по своему значению приближается к соглашениям о "ноу-хау". Торговлю лицензиями осуществляют владельцы и потребители, а также посредники (5–10% от стоимости лицензий).
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Рис. 12.1. Основные действия контрагентов при купле-продаже лицензии
Условные обозначения: 1 – изучение конъюнктуры рынка по поводу купли-продажи лицензии; 2 – патентование изобретения в странах – покупателях; 3 – проведение рекламных мероприятий, не выдавая секретов изобретений; 4 – рассылка экспортных предложений потенциальным покупателям; 5 – расчет лицензиаром предполагаемого вознаграждения; 6 – подписание сторонами лицензионного соглашения; 7 – передача технической документации по реализованному изобретению; 8 – осуществление расчетов за закупленное изобретение.
Кроме этого, торговлю лицензиями ведут специальные фирмы, скупающие, дорабатывающие их и пополняющие комплексом "ноу-хау".
Торговлю лицензиями осуществляют также транснациональные компании, использующие трансфертные цены. В международной практике торговли имеются такие группы лицензионных договоров: договор о простой лицензии, договор об исключительной лицензии, договор о полной лицензии.
Договор о простой лицензии не ограничивает прав лицензиаров продавать аналогичные лицензии другим лицензиатам, самостоятельно производить продукцию на основе ее и сбывать на той же территории.
Договор об исключительной лицензии дает лицензиату монопольное право на ее использование, включая перепродажу лицам в пределах оговоренной территории. Лицензиар не может продавать эту лицензию на договорной территории, а также производить продукцию на ее основе на этой же территории.
При продаже полной лицензии лицензиар полностью лишается прав на изобретение.
В международной практике торговли лицензиями доля вознаграждения лицензиара в среднем составляет от 10 до 35% общей суммы дополнительной прибыли.
Стоимость лицензий существенно различается в зависимости от степени технической разработки и патентной защиты. Стоимость беспатентной лицензии на 10–20% ниже, чем на изобретения, защищенные патентом. Цены на исключительные лицензии обычно в 2 раза превышают цены простых лицензий.
Лицензионные соглашения оплачиваются в следующих формах; единовременный (паушальный) платеж заранее согласованной цены лицензии; постепенная выплата вознаграждений частичными платежами (роялти) пропорционально согласованным показателям деятельности лицензиатов; выплата за оказываемые лицензиарам дополнительные услуги по согласованным расценкам или на условиях "кост плас"; платежи в смешанной форме, предполагающей применение нескольких способов.
Паушальные платежи применяются в случаях, когда стоимость лицензии мала по сравнению со стоимостью оборудования и сложен контроль за показателями работы лицензиата.
Одной из возможных форм паушальных платежей является следующая: при подписании соглашения – 10% от общей суммы; 20% – при передаче документации; остальные 70% – равными долями в течение нескольких лет.
Роялти могут начисляться к следующим показателям: к дополнительной прибыли лицензиата; к его общей прибыли; к стоимости производственной или реализованной продукции; к физическому объему производственной или реализованной продукции; к мощности изготовленного по лицензии оборудования, объему потребляемого сырья, стоимости переработки продукции и т. д.
12.3. Инжиниринговые операции
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.
Вполне возможно подкрепление инжиниринговых услуг лицензиями и "ноу-хау". Основными факторами успеха на мировом рынке являются профессионализм, специализация, комплексность на основе свободного, многостороннего сотрудничества с другими фирмами. На передовые позиции в мире в настоящее время выходят крупные международные инжиниринговые фирмы, способные самостоятельно осуществлять "междисциплинарный" инжиниринг.
Так как сотрудничество между инжиниринговыми фирмами является весомым аргументом в конкурентной борьбе, то довольно часто применяются такие основные формы кооперации труда, как: образование новой компании в результате слияния при поглощении одной из фирм, создание совместных предприятий долгосрочного типа, создание краткосрочных совместных предприятий для выполнения конкретного проекта, заключения соглашений о сотрудничестве. Довольно часто практикуется создание консорциумов, что облегчает получение заказа за счет вхождения в него банковских и государственных финансовых организаций. Возможно создание временных консорциумов.
Обширный комплекс операций инжиниринговых фирм можно ориентировать по проектно-консультационным, подрядным и управленческим видам деятельности (рис. 12.2).
Управленческая деятельность инжиниринговых фирм заключается в оказании услуг по организации производственной структуры и административного управления на основе передового мирового опыта.
Инжиниринговые фирмы занимаются разработкой новейших методов планирования производства продукции на основе маркетинговых исследований рынка, новых подходов к учету и отчетности, модернизации структур управления, контроля качества продукции и т. п.
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Рис. 12.2. 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.
Существенной проблемой является определение оптимальной стоимости инжиниринговых услуг. Для этого изучается конкурентный материал из различных регионов мирового рынка. Используются также и установившиеся подходы к оплате. Например, услуги инжиниринговой компании, выполняющей функции генерального поставщика и генерального подрядчика, в зависимости от масштабов объекта, могут колебаться в пределах от 10 до 20% общих затрат на его сооружение.
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.
12.4. Операции на условиях подряда
Подрядная деятельность инжиниринговых фирм заключается в том, что она принимает на себя роль генеральных поставщиков и генеральных подрядчиков при поставках комплектного оборудования и при сооружении объектов.
Являясь генеральными поставщиками, инжиниринговые компании заключают контракты с субпоставщиками оборудования и материалов,
В качестве генеральных подрядчиков они привлекают к выполнению работ строительные и монтажные субподрядные фирмы.
Тесно сотрудничая с банками, инжиниринговые компании могут финансировать поставки и работы за счет собственных или заемных средств.
Крупные инжиниринговые компании могут выступать в качестве руководящего органа консорциума, в которые входят поставщики оборудования и производители работ.
Самой ответственной процедурой при заключении контракта во внешнеторговых операциях на условиях подряда является определение цены. При выполнении подрядных работ применяются общие цены на весь объем заказа и раздельные расценки измерения работ. Единичные расценки, применяемые, как правило, при больших объемах работ, могут быть твердыми, т. е., неизменяемыми на весь период исполнения заказа, или скользящими, в зависимости от изменения стоимости материалов и заработной платы.
В странах с рыночной экономикой с середины 70-х гг. при расчетах за подрядные работы стали применяться цены, определяемые по системе "стоимость плюс вознаграждение" ("кост плас"). По этой системе подрядные работы оплачиваются по их фактической стоимости для подрядчика, увеличенной на среднее вознаграждение, за счет которого образуется прибыль на авансируемый подрядчиком капитал.
При таком определении цен подрядчик предъявляет заказчику все счета на приобретение материалов, на аренду строительного, монтажного и другого оборудования, а также расходы на заработную плату.
С целью стимулирования подрядчиков к снижению стоимости и ускорению окончания работ система "стоимость плюс вознаграждение" может усиливаться соответственно системами "целевая цена" и "целевой срок". Применяя систему расчетов "целевая цена", подрядчик и заказчик при подписании контракта согласовывают общую ориентировочную цену всего объема работ.
12.4.1. Особенности подрядных контрактов
Контракт подряда – это соглашение, на основе которого подрядчик (продавец) обязуется продать заказчику (покупателю) товар и выполнить определенный комплекс сопутствующих работ в соответствии с индивидуальными требованиями заказчика. Товар может выступать в виде работы, исполняемой подрядчиком по индивидуальному заданию заказчика.
Предметом подрядных контрактов всегда является исполняемая подрядчиком работа. Подрядные контракты охватывают изыскательские и проектные работы, конструкторские разработки, изготовление машин и оборудования, сооружение заводов, фабрик, мостов, дорог, портов и других строительных объектов, оказание консультационных и индивидуальных услуг.
Работа по подрядному контракту имеет строго индивидуальный характер. Самое широкое распространение она получила при оформлении научно-производственных заданий. Существенной особенностью подрядных контрактов является полная ответственность подрядчика за все этапы работ, качество и сроки сдачи выполненной работы заказчику. При этом не имеет никакого значения, из чьих материалов заказчик исполняет контракт и кого он дополнительно привлекает для работы на любом ее этапе.
При выполнении многих подрядных контрактов осуществляется фиксация поэтапных сроков выполнения работ, право заказчиков контролировать рабочий процесс, осуществлять приемку их отдельных этапов. Например, начальная стадия сооружения комплектного промышленного объекта начинается с разработки и защиты перед заказчиком в определенный срок технического проекта, затем строительство к установленному сроку сооружения и оснащение его оборудованием и, наконец, к завершению всех работ – проведение ходовых испытаний и сдача готового объекта заказчику, который, со своей стороны, обязан принять и произвести оплату выполненных работ.
Цены подрядных контрактов обладают рядом особенностей в связи с длительностью сроков выполнения подрядных работ, а также большими объемами комплекса различных работ.
В подрядных контрактах обычно применяются цены системы "кост плас", следуя которой, заказчик оплачивает фактическую стоимость выполненных работ с увеличением на согласованный объем вознаграждения подрядчика.
12.5. Операции аренды и лизинга
Аренда машин, оборудования, зданий, сооружений на международной арене стала широко применяться в 50-х и 60-х гг. XX в.
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.
В последнее время происходит резкое увеличение объемов аренды на недвижимость в виде цехов, предприятий, когда перемещается не предмет аренды, а сам арендатор. Широко применяется аренда в сельском хозяйстве. Одним из инструментов финансирования внешнеторговых операций по импорту машин, оборудования, других товаров, по экспорту готовой продукции является лизинг – особый вид аренды.
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.
При получении объекта в пользование лизингополучатель принимает на себя обязанности, связанные с правом собственности (риск случайной гибели, техническое обслуживание, ремонт), хотя в соответствии с положениями гражданского законодательства лизингодатель по-прежнему остается владельцем объекта лизинговой сделки.
Невозможность использовать объект из-за его порчи или гибели не освобождают лизингополучателя от обязанности погашать долг. В отличие от арендатора лизингополучатель выплачивает лизингодателю не ежемесячную плату за право пользоваться объектом, а полную сумму амортизационных отчислений.
Подобное распределение рисков, отличающееся от сделки при аренде, является обоснованным, так как лизингодатель обычно приобретает объект лизинга по просьбе и в интересах лизингополучателя, а также оно является эффективной гарантией соблюдения всех правил и инструкций по тщательному уходу за объектом со стороны лизингополучателя.
Имеются следующие формы лизинговых сделок:
1.  При стандартном лизинге изготовитель оборудования продает его лизинговой компании, которая сдает это оборудование для использования лизингополучателю.
2.  Возвратный лизинг (лиз-бэк) используется в тех случаях, когда фирма испытывает острую нужду в средствах. Собственник оборудования при этом продает лизинговой компании оборудование, а затем берет его в аренду. Фактически продавец оборудования превращается в лизингополучателя.
3.  "Мокрый лизинг" предусматривает дополнительные услуги лизингодателя лизингополучателю. Этот вид лизинга является дорогостоящим: лизингодатель осуществляет содержание оборудования, ремонт, страхование, управление производством, поставку горючего.
4.  "Чистый лизинг" обязывает лизингополучателя нести все расходы, связанные с эксплуатацией оборудования.
5.  Лизинг на остаточную стоимость оборудования применяется в отношении бывшего в употреблении оборудования (в течение 1–4 лет).
6.  Лизинг с полным обслуживанием аналогичен "мокрому лизингу", однако договором предусматривается оказание ряда дополнительных услуг: лизингодатель поставляет сырье, предоставляет специалистов для работы с оборудованием.
7.  Лизинг поставщику является формой аренды, сходной с лизингом "лиз-бэк". Поставщик оборудования является и продавцом, и основным арендатором, не являющимся пользователем оборудования. Арендатор обязан подыскать субарендаторов и сдать им оборудование в субаренду.
8.  Возобновляемый лизинг осуществляет периодическую замену ране сданного в лизинг оборудования более совершенным.
9.  Вендор-лизинг основан на кооперации изготовителей. В роли лизинговой компании выступает ассоциация фирм-изготовителей совместно с лизинговой компанией или банком для продвижения на рынок особо дорогостоящего оборудования.
В настоящее время лизинговые компании активно проникают в развивающиеся страны, в которых совместно с национальными фирмами быстро растет сеть филиалов транснациональных компаний. Происходит также постепенное их проникновение и в страны Восточной Европы. Представляет собой определенный интерес рассмотрение комплекса наиболее типичных операций при осуществлении лизинга (рис. 12.3). Специализированная дочерняя лизинговая компания приобретает у материнской лизинговой компании транснациональной корпорации оборудование в кредит и сдает его для лизинга. Полученная от лизинговых операций прибыль переводится материнским компаниям.
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Рис. 12.3. 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.
Лизинговые компании часто размещают у изготовителей заказы на оборудование, получив на него предварительное соглашение о сдаче его в аренду. Основной объем финансирования лизинговых операций осуществляют банки, а также фирмы, специализирующиеся на вложении капитала в эту сферу предпринимательства. Быстрое развитие арендных операций объясняется тем, что они дают возможность их участникам получить экономические преимущества по сравнению с покупкой оборудования и других товаров в кредит.
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. Кроме этого, арендная плата должна обеспечивать лизингодателю получение запланированной прибыли на капитал, использованный им в лизинговой операции. Лизинговые операции предоставляют преимущества всем участникам.
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.
Фирма-изготовитель оборудования реализует оборудование под конкретный заказ. Лизингодатели фактически приобретают оборудование на условиях рассрочки платежа, покрывающей 100% стоимости оборудования.
Лизинговая фирма получает определенную прибыль, включаемую в арендную плату. Эти преимущества способствуют достаточно активному развитию международных лизинговых операций.
12.6. Финансовый лизинг
Рыночные отношения в России требуют активного использования в практике финансовой деятельности новых кредитных инструментов, которые широко применяются в странах с развитой рыночной экономикой. Одним из таких инструментов является финансовый лизинг.
Финансовый лизинг (аренда) представляет собой хозяйственную операцию, предусматривающую приобретение лизингодателем по заказу лизингополучателя основных средств с дальнейшей передачей их в пользование лизингополучателя на срок, не превышающий периода полной их амортизации с обязательной последующей передачей права собственности на эти основные средства лизингополучателю [7, с. 320]. Финансовый лизинг рассматривается как один из видов финансового кредита. Основные средства, переданные в финансовый лизинг, включаются в состав основных средств лизингополучателя.
Финансовый лизинг в международной практике характеризуется такими терминами, как "капитальный лизинг" или "лизинг с полной окупаемостью лизингуемого актива", и его можно описывать сложной системой экономических отношений – арендных, торговых, кредитных и т. п. Кредитные отношения финансового лизинга характеризуются многоаспектностью, проявляемой в достаточно широком диапазоне. Эти кредитные аспекты финансового лизинга проявляются в следующем:
-  обеспечение потребности в наиболее дефицитном виде заемного капитала – долгосрочном кредите;
-  обеспечение полного объема удовлетворения конкретной целевой потребности предприятия в заемных средствах;
-  автоматическое формирование полного обеспечения  кредита, что снижает стоимость его привлечения;
-  обеспечение покрытия "налоговым щитом" всего объема привлекаемого кредита. Лизинговые платежи, обеспечивающие амортизацию всей суммы основного долга по привлекаемому кредиту, входят в состав издержек предприятия и уменьшают соответствующим образом сумму его налогооблагаемой прибыли. По банковскому кредиту аналогичный "налоговый щит" распространяется лишь на платежи по обслуживанию кредита, а не на сумму основного долга по нему. Кроме того, определенная система налоговых льгот распространяется и на лизингодателя;
-  обеспечение более широкого диапазона форм платежей, связанных с обслуживанием долга. В отличие от банковского кредита, где обслуживание долга и возврат основной его суммы осуществляется в форме денежных платежей, финансовый лизинг предусматривает возможность осуществления таких платежей в иных формах, например, в форме поставок продукции, произведенной с участием лизингуемых активов;
-  обеспечение большей гибкости в сроках платежей, связанных с обслуживанием долга;
-  осуществление более упрощенной процедуры оформления кредита в сравнении с банковской;
-  снижение стоимости кредита за счет ликвидационной стоимости лизингуемого актива;
-  отсутствие на предприятии фонда погашения основного долга в связи с постепенностью его амортизации.
Рассмотренные кредитные аспекты финансового лизинга определяют его как достаточно привлекательный кредитный инструмент в процессе привлечения предприятием заемного капитала для обеспечения своего экономического развития.
Управление финансовым лизингом на предприятии связано с использованием различных его видов, которые можно классифицировать по ряду признаков:
1. По составу участников лизинговой операции различают:
а) прямой лизинг, характеризующий лизинговую операцию, которая осуществляется между лизингодателем и лизингополучателем без посредников. Одной из форм прямого лизинга является сдача актива в лизинг непосредственным его производителем, что значительно снижает затраты на осуществление лизинговой операции и упрощает процедуру заключения лизинговой сделки. Второй из форм прямого лизинга является так называемый возвратный лизинг, при котором предприятие продает свой актив будущему лизингодателю, а затем само же арендует этот актив. При обеих формах прямого лизинга участие третьих лиц в лизинговой операции не предусматривается;
б) косвенный лизинг, характеризующий лизинговую операцию, при которой передача арендуемого имущества лизингополучателю осуществляется через посредников. В виде косвенного лизинга осуществляется в настоящее время преобладающая часть операций финансового лизинга.
2. По региональной принадлежности участников лизинговой операции выделяют:
а) внутренний лизинг, характеризующий лизинговую операцию, все участники которой являются резидентами данной страны;
б) внешний (международный) лизинг, связанный с лизинговыми операциями, осуществляемыми участниками из разных стран. На современном этапе внешний финансовый лизинг используется, как правило, при совершении лизинговых операций совместными предприятиями с участием иностранного капитала.
3. По лизингуемому объекту выделяют:
а) лизинг движимого имущества, представляющий собой основную форму лизинговых операций, законодательно регулируемых в нашей стране. Как правило, объектом такого вида финансового лизинга являются машины и оборудование, входящие в состав операционных основных средств;
б) лизинг недвижимого имущества,  заключающийся в покупке или строительстве по поручению лизингополучателя отдельных объектов недвижимости производственного, социального или другого назначения с их передачей ему на условиях финансового лизинга. Этот вид лизинга пока еще не получил распространения в нашей стране.
4. По формам лизинговых платежей различают:
а) денежный лизинг, характеризуемый платежами по лизинговому соглашению исключительно в денежной форме. Этот вид лизинга является наиболее распространенным в системе осуществления предприятием финансового лизинга;
б) компенсационный лизинг, предусматривающий возможность осуществления лизинговых платежей предприятием в форме поставок продукции, производимой при использовании лизингуемых активов;
в) смешанный лизинг, характеризуемый сочетанием платежей по лизинговому соглашению как в денежной, так и в товарной форме.
5. По характеру финансирования объекта лизинга выделяют:
а) индивидуальный лизинг, характеризующий лизинговую операцию, в которой лизингодатель полностью финансирует производство или покупку передаваемого в аренду имущества;
б) раздельный лизинг (леверидж-лизинг), характеризующий лизинговую сделку, в которой лизингодатель приобретает объект аренды частично за счет собственного капитала, и частично – за счет заемного. Такой вид лизинга присущ крупным капиталоемким лизинговым операциям со сложным многоканальным финансированием передаваемого в аренду имущества.
С учетом изложенных основных видов финансового лизинга осуществляется процесс управления им с позиций привлечения предприятием заемного капитала и минимизации потока платежей по обслуживанию каждой лизинговой операции.


5.1. Внешнеторговые операции
Внешнеторговая операция - это комплекс действий участников торгового процесса, представляющих разные страны, с целью осуществления торгового обмена.
Участников торгового процесса, или контрагентов, должно быть не менее двух: продавец и покупатель.
В комплекс действий предприятий при осуществлении внешнеторговых операций обычно входит изучение конъюнктуры рынка интересующего контрагентов товара, его реклама, деятельность сбытовой сети, взаимодействие с торговыми посредниками, разработка коммерческих предложений и запросов, проведение переговоров, заключение и исполнение контрактов.
Имеется следующая классификация внешнеторговых операций (табл. 5.1).
Таблица 5.1
Классификация внешнеторговых операций
	№ п/п
	Признак классификации
	Виды операций

	1
	По направлениям торговли
	Экспортные, импортные, реэкспортные, реимпортные

	2
	По группам товаров
	Купля-продажа машин и оборудования, сырьевых, продовольственных, непродовольственных товаров и др.

	3
	По степени готовности товара к продаже
	Поставка готовой продукции, узлов и деталей для сборки, комплектного оборудования и т. д.

	4
	Товарообменная торговля
	Встречные закупки, бартер, выкуп устаревшей продукции, переработка давальческого сырья и др.

	5
	Торговля научно-техническими достижениями и оказание услуг
	Купля-продажа лицензий, ноу-хау, факторинг, инжиниринг; при осуществлении подряда, аренды, лизинга, туризма, информатизации, перевозок на транспорте и др.

	6
	Торгово-посредническая деятельность
	Консигнационные, комиссионные, агентские, брокерские

	7
	Торговля состязательного типа
	Аукцион, международные торги и биржевая торговля


Основным регулятором внешнеэкономической деятельности предприятий и их партнеров является контракт, представляющий собой коммерческое соглашение между двумя странами, предметом которого может быть купля-продажа товара, выполнение подрядных работ, аренда, мена и т. п.
На этапах подготовки, подписания и исполнения основных контрактов предприятия, участвующие во внешнеэкономической деятельности, заключают значительное число вспомогательных контрактов с консультационными фирмами, рекламными агентствами, посредниками, транспортными и экспедиторскими фирмами. Они также осуществляют весь комплекс операций с таможенными и другими организациями, регулирующими внешнеэкономическую деятельность.
Для исполнения одного основного контракта продавцы и покупатели заключают более десятка дополнительных.
5.2. Базисные условия поставки
При заключении внешнеторгового контракта купли-продажи стороны должны четко разделить между собой многочисленные обязанности, связанные с доставкой товара от продавца к покупателю. Базисные условия поставки обычно определяют такие обязанности и устанавливают момент перехода риска случайной гибели или порчи товара с продавца на покупателя. Базисными эти условия называются потому, что устанавливают основу (базис) цены в зависимости от того, включаются расходы по доставке в цену товара или нет.
В «Инкотермс-2000», как и в редакции 1990 г., термины распределены по четырем принципиально различным группам.
Группа Е. Отправление
EXW - Франко-завод (... название места)
Группа F. Основная перевозка не оплачена
FCA - Франко-перевозчик (... название места назначения)
FAS - Франко вдоль борта судна (... название порта отгрузки)
FOB - Франко-борт (... название порта отгрузки)
Группа С. Основная перевозка оплачена
CFR - Стоимость и фрахт (... название порта назначения)
CIF - Стоимость, страхование и фрахт (... название порта назначения)
СРТ - Фрахт/перевозка оплачены до (... название места назначения)
CIP - Фрахт/перевозка и страхование оплачены до (... название места назначения)
Группа D. Прибытие
DAF - Поставка до границы (... название места доставки)
DES - Поставка с судна (... название порта назначения)
DEQ - Поставка с пристани (... название порта назначения)
DDU - Поставка без оплаты пошлины (... название места назначения)
DDP - Поставка с оплатой пошлины (... название места назначения).
Далее для каждого термина по десяти основным направлениям сгруппированы положения о соответствующих обязанностях продавца и покупателя. С одной стороны, коммерческие термины, применяемые в международной торговле, должны быть в максимальной степени универсальны. С другой стороны, необходимость их использования в различных сферах торговли и в разных регионах создает невозможность детального формулирования в них обязанностей сторон внешнеторгового договора купли-продажи товаров. Поэтому при подготовке проекта контракта предприниматели должны изучить практику, сложившуюся в тех или иных сферах торговли, образцы действующих контрактов.
Согласование базисных условий и единообразное их понимание являются для контрагентов важным фактором эффективности внешнеторговой сделки. Базисные условия могут оговариваться в контракте при транспортировке товара практически любым видом транспорта, в том числе при смешанных перевозках. «Инкотермс» применяется в тех случаях, когда стороны оговорили (сослались) на них. При несовпадении содержания условий контракта и положений «Инкотермс» приоритет имеют условия контракта.
Базисные условия внешнеторгового контракта купли-продажи определяют момент перехода права собственности на товар, от продавца к покупателю, следовательно, и риска его случайной гибели.
В коммерческих операциях франко-условия — условия поставки товаров (продукции), в соответствии с которыми покупатель освобождается (free — свободный) от расходов по доставке товара в связи с их включением в его цену.
Рассмотрим особенности четырех групп терминов «Инкотермс».
1. Группа Е
Условие: EXW
EXWorks (... named place)
Франко-завод (... название места).
Включает в себя единственное условие — EXW («с завода»). При данном условии обязанности продавца сведены к минимуму и, естественно, цена товара является более низкой, чем при заключении контракта на других базисных условиях. Так, согласно рассматриваемому условию продавец считается выполнившим свои обязанности по поставке, когда он предоставит товар в распоряжение покупателя на своем предприятии или в другом названном месте (на заводе, складе и т.п.).
Здесь же на покупателя переходит и риск случайной гибели товара. Продавец не отвечает за погрузку товара, за предоставление покупателю транспортного средства, если иное не оговорено в контракте. Транспортировка товара и заключение в связи с ней договоров обеспечиваются покупателем. Покупатель несет все расходы по страхованию товара, по его погрузке и перевозке, оплачивает таможенные пошлины. Однако если стороны желают, чтобы продавец взял на себя обязанности по погрузке товара на месте отправки и нес все риски и расходы за такую отгрузку, то это должно быть оговорено в условиях договора. Названный термин не может применяться, когда покупатель не имеет возможности выполнить экспортные формальности. В этом случае должен использоваться термин FCA при условии, что продавец примет на себя обязанности нести расходы и риски за отгрузку товара.
2. Группа F
Условия: FCA — free carrier (... named place) — франко-перевозчик
(... название места);
FAS—free alongside ship (... named port of shipment)—франko вдоль борта судна (... название порта отгрузки);
FOB — free on board (... named port of shipment) — франко-борт
(... название порта отгрузки).
По условиям второй группы терминов продавец должен передать товар перевозчику в соответствии с инструкциями покупателя, который в свою очередь заключает договор перевозки и выбирает перевозчика.
Термин FCA («франко-перевозчик») означает, что продавец доставит прошедший таможенную очистку товар указанному покупателем перевозчику до названного места. При этом выбор места поставки повлияет на обязательства по погрузке и разгрузке товара на данном месте. Если поставка осуществляется в помещении продавца, то продавец несет ответственность за отгрузку. Если же поставка осуществляется в другое место, продавец за отгрузку товара ответственности не несет.
Данный термин может быть использован при перевозке любым видом транспорта, включая смешанные перевозки.
Под термином «перевозчик» понимается не только лицо, непосредственно осуществляющее перевозку, но и лицо, берущее на себя обязательства выступать в качестве перевозчика или посредника в осуществлении перевозки и доставить товар в пункт, указанный покупателем. Под термином «перевозчик» подразумевается юридическое или физическое лицо, которое на основании договора перевозки обязуется осуществить или обеспечить перевозку товара.
Варианты, упоминаемые для различных видов транспорта в термине FCA статья А.4 «Инкотермс-90», не повторяются в «Инкотермс-2000».
В отличие от FOB при условии франко-перевозчик риск случайной гибели или повреждения товара переходит с продавца на покупателя в момент передачи товара перевозчику, а не в момент пересечения товаром поручней судна.
Потребность во введении условий франко-перевозчик возникла в связи с развитием таких способов перевозки, как смешанные, паромные, контейнерные и др.
При осуществлении перевозки товара по железной дороге базисное условие поставки называется франко-вагон. Как правило, место передачи товара перевозчику определяет покупатель, что специально должно быть оговорено в тексте договора международной купли-продажи. Если такого условия нет в контракте, место передачи товара перевозчику выбирает продавец. При указанном базисном условии поставки риск случайной гибели или повреждения товара переходит с продавца на покупателя в момент передачи товара перевозчику. Чтобы данный переход риска произошел, продавец должен определенным образом индивидуализировать передаваемый перевозчику товар. Например, выделить его из массы однородных вещей посредством его затоваривания, маркировки, размещения в отдельном помещении, составления отгрузочных документов, извещения покупателя об отправлении в его адрес товара и т.п.
Международная купля-продажа может осуществляться на условии FAS (свободно вдоль борта судна). Согласно этому условию продавец считается исполнившим свои обязательства, когда товар размещен вдоль борта судна на причале или на лихтере (если судно стоит на рейде) в указанном порту отгрузки. Право собственности на товар переходит с продавца на покупателя после того, как товар размещен на причале вдоль борта судна или на лихтере. Риск случайной гибели или повреждения товара и все последующие расходы переходят на покупателя с момента перехода к нему права собственности на товар.
По условиям термина FAS на продавца возлагается обязанность по таможенной очистке товара для экспорта. Это новое положение в «Инкотермс-2000» по сравнению с предыдущими изданиями «Инкотермс», в которых обязанность по таможенной очистке для экспорта возлагалась на покупателя.
Если стороны желают, чтобы покупатель принял на себя обязанности по таможенной очистке товара для экспорта, они должны это оговорить в условиях договора купли-продажи.
Данный термин может применяться при перевозке товара морским или внутренним водным транспортом.
При применении в контракте условия FOB (свободно на борту) продавец обязан за свой счет поставить товар на борт судна, зафрахтованного покупателем, в согласованном порту отгрузки в установленный срок, а также очистить товар от экспортных пошлин. Покупатель должен за свой счет зафрахтовать судно и своевременно известить продавца о сроке, условиях и месте погрузки, названии, времени прибытия судна. В этом случае право собственности и риск случайной гибели или повреждения товара и все дальнейшие расходы переходят с продавца на покупателя в момент переноса товара на борт через поручни данного судна. Термин FOB применяется только при перевозке товара морским или внутренним водным транспортом.
3. Группа С
Условия: CFR — cost and freight (... named port of destination) — стоимость и фрахт (... название порта назначения);
CIF — cost, insurance and freight (... named port of destination) — стоимость, страхование и фрахт (... название порта назначения);
СРТ — carriage paid to (... named place of destination) — фрахт/ перевозка оплачены до (... название места назначения);
С1Р — carriage and insurance paid to (... named place of desitination) — фрахт/перевозка и страхование оплачены до (... название места назначения).
Третья группа содержит правила, согласно которым продавец обязан заключить договор перевозки на обычных условиях за свой счет. Поэтому при употреблении соответствующего термина данной группы должен быть обязательно указан пункт, до которого продавец оплачивает перевозку. По условиям данных терминов стоимость, страхование и фрахт, и фрахт и страхование оплачены до... продавец также обязан оформить и оплатить страхование груза (товара).
Поскольку пункт распределения затрат находится в стране назначения, условия данной группы терминов часто ошибочно понимают как условия договора прибытия, согласно которому продавец несет все виды риска и любые затраты вплоть до фактического прибытия товара в согласованный пункт. Однако необходимо подчеркнуть, что правила этой группы терминов того же порядка, что и правила терминов второй группы, т.е., они предусматривают исполнение продавцом договорных обязательств в стране отгрузки товара. Таким образом, контракты купли-продажи, заключенные на условиях третьей группы терминов, как и на условиях второй группы терминов, подпадают под категорию договоров отправления (отгрузки).
Суть условий третьей группы терминов заключается в том, что продавец освобождается от любого дальнейшего риска случайной гибели или повреждения товара и расходов после того, как он надлежащим образом выполнил свои обязанности: заключил договор перевозки, передал груз перевозчику и обеспечил страхование согласно условиям стоимость, страхование и фрахт и фрахт и страхование оплачены до....
[bookmark: _ftnref1]Условие поставки, именуемое CFR — дословно стоимость и фрахт,[1] сходно с условием FOB. Риск случайной гибели или повреждения товара, а также риск любого увеличения расходов переходит с продавца на покупателя в момент переноса товара через поручни судна в порту отгрузки. Отличие заключается в том, что при условии CFR продавец берет на себя обязанность оплатить расходы и фрахт, необходимые для доставки товара в указанный пункт назначения.
Условия поставки CIF — (стоимость, страхование и фрахт) предусматривают, что продавец выполнил поставку, когда товар перенесен через поручни судна в порту отгрузки. Продавец обязан оплатить расходы и фрахт, необходимые для доставки товара в указанный порт назначения. При этом риск потери или повреждения товара и дополнительные расходы, возникающие после отгрузки товара, переходят с продавца на покупателя. Продавец обязан доставить товар в порт и погрузить его на борт судна в согласованный срок, передать покупателю коносамент, а также заключить договор со страховщиком в пользу покупателя, выплатить страховую премию, вручить покупателю страховой полис.
По условиям термина CIF на продавца возлагается обязанность по таможенной очистке товара для экспорта.
Данный термин может применяться только при перевозке товара морским или внутренним водным транспортом.
Термин СРТ (фрахт/перевозка оплачены до...) означает, что продавец доставит товар названному им перевозчику и оплатит расходы, связанные с перевозкой товара до названного пункта назначения. Покупатель берет на себя все риски потери или повреждения товара и другие расходы после передачи товара перевозчику.
По условиям термина CIP (фрахт/перевозка и страхование оплачены до...) продавец обязан доставить товар названному им перевозчику и оплатить расходы, связанные с перевозкой товара до названного пункта назначения. Продавец также обязан обеспечить в пользу покупателя страхование от рисков потери и повреждения товара во время перевозки, т.е. продавец обязан заключить договор страхования и оплатить страховые взносы.
По условиям терминов СРТ и CIP на продавца возлагается обязанность по таможенной очистке товара для экспорта.
Термины СРТ и CIP могут применяться при перевозке товара любым видом транспорта, включая смешанные перевозки.
4. Группа D
Условия: DAF — delivered at frontier (... named place) — поставка до границы (... название места поставки);
DES — delivered ex ship (... named port of destination) — поставка с судна (... название порта назначения);
DEQ — delivered ex quay (... named port of destination) — поставка с пристани (... название порта назначения);
DDU — delivered duty unpaid (... named place of destination) — поставка без оплаты пошлины (... название места назначения);
DDP — delivered duty paid (... named place of destination) — поставка с оплатой пошлины (... название места назначения).
Четвертая группа терминов содержит правила, которые отличаются от терминов третьей группы тем, что здесь продавец отвечает за прибытие товара в согласованный пункт или порт назначения на границе или в стране импорта, а также несет при этом все виды риска и все расходы по доставке. Таким образом, термины четвертой группы характеризуют договоры прибытия, тогда как термины третьей группы — договоры отгрузки. Термины четвертой группы подразделяются на две категории:
1. По условиям терминов DAF, DES, DDU, DEQ продавец не обязан доставлять товар с осуществлением таможенной очистки для импорта;
2. По условиям термина DDP продавец обязан доставить товар и произвести таможенную очистку товара.
Термин DAP (доставка до границы) означает, что продавец выполнил поставку, когда он предоставил неразгруженный товар, прошедший таможенную очистку для экспорта, но еще не для импорта на прибывшем транспортном средстве в распоряжение покупателя в названном пункте или месте на границе до поступления товара на таможенную границу сопредельной страны. Под термином «граница» понимается любая граница, включая границу страны экспорта. Поэтому необходимо в контракте точно определить границу путем указания на конкретный пункт или место. Продавец несет все расходы и риски по доставке товара в названный пункт или место до момента предоставления неразгруженного товара покупателю.
Термин DAF может применяться при перевозке любым видом транспорта, когда товар поставляется до сухопутной границы. Если поставка будет производиться в порту назначения, на борту судна, на пристани, следует соответственно применять термины DES или DEQ.
Термин DES (поставка с судна) означает, что продавец выполнил свои обязанности по поставке, когда он предоставил не прошедший таможенную очистку для импорта товар в распоряжение покупателя на борту судна в названном порту назначения. Продавец несет все расходы и риски по доставке товара в названный порт назначения до момента его разгрузки.
Термин DES может применяться только при перевозке морским или внутренним водным транспортом или в смешанных перевозках, когда товар прибывает в порт назначения на судне.
Термин DEQ (поставка с пристани) означает, что продавец выполнил свои обязанности по поставке, когда товар, не прошедший таможенную очистку для импорта, предоставлен в распоряжение покупателя на пристани в названном порту назначения. Продавец несет все расходы и риски, связанные с транспортировкой и выгрузкой товара на пристань. Термин DEQ возлагает на покупателя обязанность таможенной очистки для импорта товара. В предыдущей редакции «Инкотермс-90» такая обязанность была возложена только на продавца.
Термин DEQ может применяться только при перевозке морским или внутренним водным транспортом или в смешанных перевозках, когда товар выгружается с судна на пристань в порту назначения.
Термин DDU (поставка без оплаты пошлин) означает, что продавец выполнил свои обязанности по поставке, когда он предоставил не прошедший таможенную очистку и не разгруженный с прибывшего транспортного средства товар в распоряжение покупателя в названном месте назначения. Продавец несет все расходы и риски, связанные с транспортировкой товара до этого места, за исключением любых сборов, собираемых для импорта в стране назначения. Под термином «сборы» применительно к DDU подразумевают ответственность и риски за проведение таможенной очистки, а также за оплату таможенных формальностей, таможенных пошлин, налогов и других сборов. Если покупатель не смог вовремя пройти таможенную очистку для импорта, он несет ответственность за такие сборы, другие расходы и риски.
Термин DDP (поставка с оплатой пошлины) означает, что продавец выполнил свои обязанности по поставке, когда предоставил прошедший таможенную очистку и неразгруженный с прибывшего транспортного средства товар в распоряжение покупателя в названном месте назначения. Продавец обязан нести все расходы и риски, связанные с транспортировкой товара, включая любые сборы для импорта в страну назначения. Термин DDP предполагает максимальные обязанности продавца, термин EXW, наоборот, возлагает на продавца минимальные обязанности. Термин DDP не может применяться, если продавец прямо или косвенно не может обеспечить получение импортной лицензии.
Термины DDU и DDP могут применяться независимо от вида транспорта,

Лекция 9. Транспортные условия контрактов купли-продажи.
6.1. Необходимость использования транспорта во внешнеэкономической деятельности
Транспорт - это совокупность путей сообщения и подвижных перевозочных средств, а также различных сооружений и устройств, создающих оптимальные условия для их взаимодействия. Благодаря транспорту создаются необходимые условия для завершения производственных процессов по выработке различной продукции. Продукцией транспорта следует считать непосредственно сам процесс перемещения товаров от изготовителя к потребителю.
Существенной особенностью транспорта является его особое место в международном товарообмене. С одной стороны, транспорт в международном разделении труда является необходимым условием его осуществления, а с другой стороны, транспортная индустрия выступает на международных рынках экспортером своей продукции, реализуемой в виде транспортной услуги.
Особенностью транспорта во внешнеэкономической деятельности является подверженность его продукции - транспортной услуги - воздействию всех факторов, характеризующих развитие рыночной экономики. Прежде всего, это относится к колебаниям цен на топливо, соотношению спроса и предложения на перевозку грузов, состоянию политических и экономических отношений различных государств и другие факторы.
Процесс перемещения товаров, сырья, материалов и людей является необходимым условием функционирования всех видов внешнеэкономической деятельности. Использование транспорта необходимо в международной торговле товарами, в производственно-сбытовой кооперации, строительстве объектов за рубежом и в России с помощью инопартнеров, деятельности предприятий с зарубежными инвестициями, организации туризма, при организации международных выставок и ярмарок.
Транспорт и внешнеэкономическая деятельность находятся в тесной взаимосвязи и оказывают большое влияние друг на друга.
При осуществлении внешнеэкономической деятельности необходимо выполнять сложный и специфический комплекс транспортных операций, обеспечивающих обработку и перемещение огромных масс различных товаров на большие расстояния от изготовителей до потребителей (табл. 6.1).
Содержание транспортных операций во внешнеэкономической деятельности определяется характером международных сообщений, которые можно классифицировать по ряду признаков (табл. 6.1.).
Необходимо выделить три группы транспортных операций, связанных между собой последовательностью их осуществления во временном разрезе.
Таблица 6.1
Классификация транспортных операций во внешнеэкономической деятельности
	№
п/п
	Признак классификации
	Виды операций

	1.
	По предмету транспортных операций
	Грузовые, пассажирские, багажные

	2.
	По виду транспорта
	Водные (морские, речные), железнодорожные, автомобильные, трубопроводные, смешанные перевозки (участвуют два или более видов транспорта)

	3.
	В зависимости от транспортной характеристики товара
	С сухим грузом; навалочные, руда, уголь, зерно, цемент, минеральные удобрения, генеральные или штучные.
С наливным грузом: нефть и нефтепродукты, растительные масла, жиры, вино, жидкие химические грузы и другие.

	4.
	По периодичности
	Регулярные и нерегулярные перевозки: линейное и трамповое судоходство, регулярное воздушное сообщение и чартерные рейсы.

	5.
	В зависимости от порядка прохождения границы
	Перегрузочные и бесперегрузочные перевозки

	6.
	По виду транспортно- технологической системы
	Контейнерные, паромные, лихтерные, ролкерные

	7.
	В зависимости от завершения перевозки в соседней стране
	Соседские, транзитные, кольцевые

	8.
	По виду сообщений
	Прямые, непрямые: ломаные с несколькими перевозчиками, с переотправкой по одному или нескольким договорам перевозки

	9.
	В зависимости от состава участников
	Осуществляемые изготовителем товара, продавцом или покупателем, заказчиком товара, перевозчиком, посредником

	10.
	В зависимости от места проведения
	Осуществляемые внутри страны и на территории других стран


Первая группа операций включает в себя действия, предшествующие реализации внешнеторговой сделки. В эту группу транспортных операций входят такие действия: планирование внешнеторговых перевозок, анализ конъюнктуры транспортных рынков, тарифов и условий перевозки товаров в регионе, планирование транспортных расходов.
Вторая группа транспортных операций возникает в процессе реализации внешнеторговой сделки и состоит из включения транспортных условий в контракт, подготовки товара к транспортировке, заключения договоров перевозки и их оформления, разработки транспортной и товаросопроводительной документации, страхования, организации контроля за движением груза, расчетов продавца или покупателя с перевозчиком, оформления таможенных, пограничных, санитарных, ветеринарных операций.
После завершения внешнеторговой сделки осуществляется третья группа транспортных операций, включающая в себя возможные споры между грузополучателем и перевозчиком, экспортером (продавцом) и импортером (покупателем).
В транспортном процессе все его участники: изготовители продукции, заказчики, покупатели, перевозчики, посредники - вступают в сложные экономические и коммерческо-правовые отношения, регулируемые различными нормативными актами, национальными законодательствами и международными правовыми нормами, обычаями.
Поэтому транспортное обеспечение внешнеэкономической деятельности представляет собой систему, состоящую из совокупности технических, технологических элементов, экономических, коммерческо-правовых, организационных воздействий, различных методов управления транспортными операциями в сфере производства, обращения и потребления продукции, товаров, перемещаемых между сторонами.
6.2. Организация международных перевозок основными видами транспорта
Основной объем грузооборота мировой внешней торговли приходится на международные морские перевозки - почти 60%.
Перевозки грузов в заграничном плавании выполняются между портами России и зарубежных стран. В линейном сообщении суда транспортируют грузы по расписанию на установленном направлении.
Применяется три вида линий: односторонние, совместные, конференциальные. Односторонние линии обслуживаются судами под флагом одной страны. Совместные линии обслуживаются судами России и судоходных предприятий других государств. Линии подобного рода создаются как на основе межправительственных соглашений, так и на основе соглашений между судоходными предприятиями.
Обычно соглашения о создании совместных линий предусматривают паритетный подход по выделяемому тоннажу, заработанному фрахту и количеству груза.
Конференциальные линии обслуживают судоходные предприятия, входящие в состав объединений-конференций.
В зависимости от режима (тоннажа) линии делятся на срочные, в расписаниях которых указываются точные даты прихода и отхода судов по каждому порту, и регулярные. В расписаниях движения судов регулярных линий указываются только периоды заходов и отходов судов: один раз в неделю, декаду, месяц.
Морские перевозки в линейном судоходстве осуществляются по коносаменту.
Коносамент — это документ, выдаваемый перевозчиком, удостоверяющий принятие груза к перевозке с обязательством доставить его в порт назначения и выдать его законному держателю. Коносамент является договором морской перевозки в линейном судоходстве, выступает в роли расписки перевозчика в приемке груза и является товарораспределительным документом.
Коносамент в линейном судоходстве содержит в себе большее число условий по сравнению с коносаментом, используемым в трамповом сообщении.
Трамповое судоходство представляет судоходство без расписания, не связанное с постоянным районом плавания, а также с заранее установленными портами отправления и назначения. Для использования судна в трамповом судоходстве необходимо заключить договор фрахтования судна, представляющий собой соглашение между судовладельцем и фрахтователем о найме судна или части его помещений для перевозки груза.
Договор называется "чартер". Чартер играет главную роль в регулировании сторон в трамповом судоходстве, а коносамент является документом, дополняющим его.
К транспортным средствам морского флота относятся суда для перевозки генеральных грузов, контейнеровозы, лихтеровозы, ролкеры, паромы, танкеры.
Суда для перевозки генеральных грузов (в ящиках, мешках, коробках и другой упаковке) пока еще являются основным типом судов для перевозки грузов между небольшими портами во всем мире. Грузы размещаются в трюмах, оборудованных вентиляционными устройствами и противопожарными системами.
Большое распространение на основных грузовых линиях получили
специализированные контейнеровозы. Суда такого типа имеют трюмы, допускающие перевозку стандартных контейнеров ИСО 3, 6, 9, 12 м. Типовое судно грузоподъемностью 60000 т может транспортировать 2000 шестиметровых контейнеров. Часть из них можно перевозить на палубе, а также в режиме рефрижераторов. Контейнеровоз в состоянии перевозить в течение года грузов в 7 раз больше, чем судно обычного типа одинаковой грузоподъемности.
Лихтеровозы представляют собой систему, включающую большое судно-плавбазу, перевозящее несколько десятков малых судов, которые могут входить в устья рек и за счет осадки (не более 4 м) подходить к любым мелководным причалам. Как правило, малые суда являются несамоходными баржами с грузоподъемностью от 200 до 1 тыс. т. Плавбаза оборудована мощным 2000-тонным гидроподъемником, с помощью которого она поднимает или опускает полногрузные баржи с палубы до уровня воды. Крупнейшие лихтеровозы способны перевозить до 246 барж, содержащих по 832 т груза. Плавбаза никогда не входит в порт, а находится на рейде вне портовых сооружений.
Суда ролкерного типа дают возможность автомобилям, тягачам въезжать через нос или корму. Ролкеры являются удобной формой взаимодействия различных видов транспорта, при которой автомобили не разгружаются и перевалка грузов отсутствует. На ролкеры можно грузить все виды автомобилей.
Паромная переправа позволяет также без перегрузки транспортировать до 100 вагонов одновременно.
Для перевозки сырой нефти и других наливных грузов используются танкеры с различной грузоподъемностью. Наибольшую трудность испытывают порты крупнотоннажных танкеров и супертанкеров. Для них необходимо сооружение специальных портов с глубоководными подходами, а также терминалов с большими емкостями для перекачки груза.
Доля грузооборота железнодорожного транспорта в мировой внешней торговле составляет почти четверть от его общего объема.
Регулирование железнодорожных перевозок в Европе осуществляется на основе "Котиф", представляющего собой соглашение западноевропейских железных дорог по перевозке грузов и пассажиров, являющееся фактически договорным актом по координации деятельности железных дорог.
Более 10% мирового грузооборота в настоящее время перевозит воздушный транспорт.
В 1956 г. Комитетом по внутреннему транспорту Европейской экономической комиссии ООН была разработана Конвенция о договоре международной дорожной перевозки грузов, позволяющая определить и регулировать основные коммерческие условия международных автомобильных грузовых перевозок.
Для перевозки грузов между странами используются в основном большегрузные автомобили с кузовом фургонного типа. Некоторые виды автомобилей имеют фургоны, оборудованные холодильными установками, что позволяет им перевозить скоропортящиеся грузы на международных автотрассах.
Трубопровод представляет собой транспортное средство, совмещающееся с путем, по которому перемещается груз. В международных сообщениях в основном используются трубопроводы, по которым транспортируется газ, нефть и продукты ее переработки.
6.3. Транспортные связи Восток-Запад
Характерной чертой сотрудничества Восток-Запад в области транспорта сейчас становится распространение европейских и всемирных транспортных систем в восточную часть Европейского континента. В европейский пул "Интерконтейнер" входят уже почти все железные дороги Восточной Европы. Несмотря на то, что пул как форма монополистического объединения имеет временный характер, его создание позволяет упорядочить систему распределения общих расходов и прибыли среди участников.
В настоящее время в СНГ имеется ряд совместных проектов по укреплению и модернизации инфраструктуры транспортных коридоров Восток-Запад в Европе.
Таких коридоров пять:
1. Северный – включает морские линии в Балтийском море и сухопутные в Скандинавии - порты Балтики и Санкт-Петербург.
2. Центральный - через Польшу на Москву. В этом коридоре намечено строить скоростную железнодорожную магистраль Берлин-Москва через Варшаву-Минск и железнодорожную линию с европейской шириной полотна (1435 мм) Брест-Москва. На остальных железнодорожных магистралях в СНГ ширина полотна составляет 1520 мм. Такая же ширина полотна на железных дорогах Финляндии и Монголии.
3. Центрально-южный коридор проходит по территории Украины, Венгрии, Чехии, Словакии, Австрии, Северной Италии. Основные цели, решаемые с помощью этого коридора, следующие: а) региональная интеграция стран, по территории которых они проходят; б) обеспечение связи между странами Южной, Центральной и Восточной Европы, включая Украину; в) обеспечение связи этих стран с Транссибирским транзитным путем и со странами Ближнего Востока.
В Центрально-южном коридоре имеются автомобильные, трубопроводные и железнодорожные линии. Пограничные станции Чоп, Батево, Ужгород являются воротами в Украину на этом коридоре. За год через них проходит более 40 млн. т грузов, что превышает грузооборот большей части основных морских портов.
Закарпатская область имеет уникальное географическое положение, так как граничит с четырьмя странами и имеет подходы к важнейшим транскарпатским перевалам. Эти уникальные условия создают возможность для развития в Закарпатской области международного центра по комплексным транспортным, экспедиторским, торговым, финансовым, информационным и прочим услугам, которые соответствуют современному понятию транспортного бизнеса.
4. Рейнско-Дунайский коридор - канал Рейн-Майн-Дунай сулит новые возможности в транспортировке грузов по Дунаю всем придунайским странам.
5. Южный коридор охватывает бассейн Черного моря и прибрежные транспортные пути.
6.4. Транспортное страхование
Договор транспортного страхования заключается добровольно. Но в практике внешней торговли фактически все внешнеторговые грузы страхуются, так как в процессе транспортировки они в большой степени подвергаются рискам разного рода.
В соответствии с договорами транспортного страхования груза страховая компания (страховщик) обязуется за определенную плату при возникновении оговоренных в договоре опасностей, случайностей, форсмажоров, которые обрушиваются на груз, выплатить страхователю или лицу, в пользу которого заключен договор, возникший ущерб.
Объектом транспортного страхования может быть как сам груз, так и имущественные интересы, юридически связанные с перевозимым грузом. Например, ожидаемая прибыль и комиссия, фрахт и прочие расходы в связи с перевозкой.
Страхователем может быть собственник груза, залогодержатель перевозчик. Страхуется не определенная вещь, а интерес страхователя в сохранении ее. Документами для доказательства интереса при страховании груза являются коносаменты, железнодорожные накладные и другие перевозочные документы, фактуры, счета.
При заключении договора страхования в нем указываются "события" и "опасности", при наступлении которых убытки возмещаются страхователю.
Страхование грузов во внешней торговле имеет большое значение во внешнеэкономической деятельности, так как оно дает возможность возместить убытки, возникающие из-за гибели ценностей. И хотя размеры платежей за страхование составляют всего доли или 1-2% от стоимости товара, валютные поступления от страхования составляют существенные суммы.
В настоящее время при выполнении международных перевозок применяются два вида страхования: обязательное и добровольное. Цель страхования заключается в создании для грузовладельцев и пассажиров гарантии компенсации, возможных при транспортировке убытков, возмещение которых только за счет перевозчика может оказаться невозможным либо из-за его банкротства, либо из-за значительных судебных затрат. К услугам страхования прибегают также и сами перевозчики для возмещения потерь из-за аварий на транспорте.
Наибольшим авторитетом в области страховых операций во внешней торговле в странах СНГ является Страховое акционерное общество "Ингосстрах". Оно было создано в 1949 г. для страхования экспортных, импортных, транзитных грузов, судов, фрахта, других транспортных средств и материальных ценностей, используемых при перевозках.
В соответствии с общепринятыми юридическими нормами договор страхования оформляется на основе письменного заявления страхователя, в котором указываются сведения о грузе, виде транспорта, способе и времени отправки, номерах перевозочных документов, страховой сумме груза и условиях страхования, наименовании судна, на котором отгружен товар, о дате рейса, о порте отгрузки, порте назначения и другой информации, имеющей значение для оценки степени риска.
Договор страхования можно считать заключенным с момента, когда принятие страхования подтверждено страховой фирмой в письменной форме. По требованию страхователя страховщик должен выдать за своей подписью документ, подтверждающий условия заключенного договора - полис, страховой сертификат.
Страховой полис должен быть выписан с учетом всех условий страхования, изложенных страхователем. В зависимости от указанных сведений определяется размер страховой премии, подлежащей оплате страхователем. Она должна быть уплачена страховщику в установленный срок, и до этого момента договор страхования не вступает в силу.
Моментом для начала исполнения права страхователя на получение страхового
возмещения служит возникновение страхового случая. Обязанности страхователя изложены в Кодексе торгового мореплавания и Правилах транспортного страхования грузов.
Основная обязанность страховщика должна точно соответствовать праву страхователя и заключается в уплате страхового возмещения при наступлении страхового случая. При этом возмещаются только действительные убытки, понесенные страхователем.
В случае оплаты полной страховой суммы страхователю все права на застрахованное имущество переходят к страховщику. В то же время страховщик, выплативший всю страховую сумму, имеет право отказаться от приобретения прав на застрахованный объект.

Лекция 10. Особенности международного правового регулирования внешнеэкономических операций
9.1. Выбор каналов сбыта и контрагента
Под процедурами заключения внешнеторговых сделок следует понимать коммерческую деятельность, направленную на отыскание контрагента, установление с ним контакта, подготовку и проведение переговоров о заключении сделки, ее оформление и передачу контрагенту для исполнения.
Определение наиболее рациональных каналов сбыта товаров осуществляется на основе изучения опыта работы внешнеторговых фирм в различных странах мира. В первую очередь предприятиям и организациям, акционерным обществам необходимо отыскать возможность заключения прямых контрактов с непосредственными потребителями продукции.
Подобный канал сбыта продукции - один из самых предпочтительных, так как обеспечивает стабильный сбыт товаров с высокой эффективностью.
Однако по такому каналу удается направить, как правило, только часть имеющейся продукции. Поэтому необходимо обратить внимание на существующую в России сеть отечественных посредников, которые могут успешно справиться со сбытом имеющихся в предприятии, организации конкурентоспособных товаров. Для этого с ними можно заключить договоры поставки, договоры комиссий и договоры поручений.
Наиболее эффективным окажется обращение к крупным экспортно-импортным фирмам с договорами о посреднической деятельности.
И, в конечном итоге, нельзя забывать о мощной посреднической сбытовой сети в зарубежных государствах. С помощью договоров комиссии, консигнации, агентских соглашений можно создать еще один канал сбыта товаров за рубежом. Для создания сбытовой сети можно привлечь иностранные посреднические фирмы, которые могут привлечь к работе субпосредников, дилеров, дистрибьюторов.
При этом главной задачей является поиск и выбор контрагента. При выборе контрагента учитывается множество факторов: вид и предмет сделки, страна заключения и исполнения договора, возможности рынка, наличие конкурентов, конъюнктурные особенности рынка. В случае отыскания лучшего импортера из нескольких возможных необходимо решить вопросы выбора страны покупателя и наиболее выгодного контрагента в ней. И только решив эти вопросы, следует установить контакты с вероятными импортерами.
9.2. Международные выставки и ярмарки
Важным средством ознакомления рынка с товарами являются проводимые в разных странах ярмарки и выставки, на которых присутствуют продавцы-экспоненты и потенциальные покупатели. На них устанавливаются личные контакты торговых партнеров.
Выставки по срокам и способу проведения подразделяются на краткосрочные, передвижные, постоянные выставки образцов, торговые центры, торговые недели
Краткосрочные выставки обычно проводятся в течение не более трех недель, могут носить либо общий характер, либо специализированный.
Передвижные выставки организуются с целью расширения круга посетителей с использованием различных средств транспорта, чаще всего это плавучие выставки на борту крупных судов. Такие суда посещают портовые города нескольких государств, где осуществляется показ экспонатов и продажа выставленных товаров. Довольно широко стали использоваться передвижные выставки образцов товаров в автофургонах, салонах самолетов.
Международные выставки и ярмарки обслуживают международный торговый оборот. На них без ограничений могут участвовать фирмы любой страны. Они стали играть большую роль как место заключения международных торговых сделок. Одним из основных преимуществ международных выставок и ярмарок является то, что на них сосредоточены образцы огромного множества товаров, производимых в разных странах.
Выставки и ярмарки занимают особое место в арсенале средств рекламного воздействия, так как предоставляют очень широкие возможности демонстрации рекламируемых изделий для установления прямых контактов с покупателями. Особенно эффективны выставочные мероприятия в сочетании с комплексом сопутствующих рекламных мероприятий (рекламной кампанией в прессе, проведением презентаций, пресс-конференций, "круглых столов", встреч со специалистами и т. п.). Высокая эффективность этого средства рекламы подтверждается тем, что ежегодно в мире проводят многие тысячи крупных выставочных мероприятий, требующих значительных затрат.
Для того, чтобы исключить возможную путаницу в понятиях ярмарка и выставка, следует отметить, что ярмарки зародились как мероприятия рыночного характера, основная цель которых - сбыт демонстрируемой продукции или товаров. В отличие от них выставки возникли как средство публичной демонстрации тех или иных достижений человечества, носили вначале сугубо просветительский характер, но по мере развития приобрели также и ярко выраженную коммерческую направленность. Основываясь на этом, можно дать следующие определения:
1.  Ярмарка – коммерческое мероприятие, основной целью которого является заключение торговых сделок по выставляемым товарам.
2.  Выставка – это, прежде всего публичная демонстрация достижений тех или иных отраслей материальной или духовной сферы жизни общества, основная цель которой - обмен идеями, теориями, знаниями при одновременном проведении коммерческой работы.
9.3. Подготовка коммерческих предложений и запросов
При подготовке коммерческих предложений о предстоящей экспортной сделке продавец (экспортер) играет активную роль в поиске возможного покупателя (импортера) из числа нескольких наиболее вероятных, по его мнению, будущих контрагентов.
На самом начальном этапе продавец должен направить коммерческое предложение (оферту) нескольким заинтересованным в его товаре иностранным импортерам. Конечно, можно направить оферту только одному покупателю, но так поступают только по отношению к надежному многолетнему партнеру. И, как правило, такому клиенту обычно направляют проформу контракта, являющуюся результатом уже имеющихся предварительных договоренностей.
Рассмотрим варианты, когда явного контрагента экспортер не имеет.
Коммерческие предложения о продаже товаров, услуг обычно излагаются в следующих формах: устно при личной встрече или по телефону, затем предложения подтверждаются записками, телексами, письмами; в деловых письмах, комплектах коммерческих и технических условий, в проектах контрактов.
Текст оферты желательно оформить на качественной бумаге с помощью современных технических средств. В предложении экспортера обычно отражаются такие реквизиты: адрес контрагента, описание товара, его количество, цена, базисные условия поставок, сроки поставки, условия кредита, сроки действия предложения, наименование экспортера и его адрес, подписи экспортера, дата отправки.
Оферта излагается кратко, четко, ясно, без двусмысленных толкований и неясностей. Во внешней торговле применяют два вида оферты: твердую и свободную. Вид указывается в документах.
Исходным моментом для заключения внешнеторговых сделок иногда служит активность и инициатива импортера, стремящегося установить взаимодействие с наиболее вероятным экспортером.
Запросы импортеров обычно более лаконичны, могут быть сделаны по телефону, телексу, письмам. Импортеры стремятся послать предложения как можно большему кругу поставщиков. И благодаря конкуренции между ними можно добиться выгодных коммерческих условий закупок.
Основные реквизиты коммерческих запросов: адрес контрагента, описание товара, запрашиваемое количество, требуемые сроки поставки, наименование импортера и его адрес, дата запроса.
Во внешнеторговой деятельности применяются разные способы заключения контрактов купли-продажи:
1.  Подписание контракта всеми участвующими в нем контрагентами. Чаще всего контрагентов бывает два, но иногда участниками международной торговой сделки могут оказаться три стороны и более. Им необходимо подписать либо единый документ, либо несколько двусторонних контрактов со ссылкой в тексте каждого из них на взаимодействие с другим контрагентом.
2.  Акцепт импортеров твердой оферты экспортера.
3.  Акцепт экспортеров контроферты импортера.
4.  Подтверждение экспортером заказа, сделанного импортером.
5.  Обмен письмами в подтверждение достигнутой ранее личной договоренности между экспортерами и импортерами.
9.4. Особенности проведения деловых переговоров
Наиболее кропотливым следует считать способ заключения контракта купли-продажи путем подписания его контрагентами после проведения переговоров, позволяющих уточнить все точки зрения, устранить сомнения и противоречия на основе согласованного всеми сторонами окончательного варианта всех позиций контракта.
Искусство вести переговоры при заключении внешнеторгового контракта позволят добиться максимально возможного экономического результата.
Переговоры всегда нацелены на решение двух главных задач:
-  любые переговоры должны привести к соглашению, если оно возможно;
-  даже если и не удается улучшить отношения сторон в результате переговоров, то ни в коем случае нельзя допустить их ухудшения.
При подготовке к проведению переговоров необходимо квалифицированно разобраться в существе проблемы, подготовить необходимые объемы справочных материалов, иметь четко сформулированные доказательства, сгруппированные по проблемам перечни вопросов.
Весьма желательно иметь информацию об особенностях индивидуальных качеств партнеров, сидящих на противоположной стороне стола; знать особенности их характера, личные наклонности, хобби.
До ведения переговоров необходимо подготовить узловые вопросы и наметить того, кто и в какое время их задаст.
Следующим важным ходом будет продумывание вопросов, которые может задать контрагент, и осмысление вариантов ответов на них.
Все документы, справки, материалы должны быть систематизированы и разложены в определенном порядке для того, чтобы в нужный момент они мгновенно оказались под рукой.
Переговоры по назначению бывают 2-х видов:
-  направленные на выяснение, уточнение общих условий возможной сделки;
-  предназначенные для уточнения, корректировки условий контракта с целью его подписания.
К общим правилам международных встреч при подписании договора относятся следующие:
-  нельзя опаздывать на переговоры. Тем более что они могут быть перенесены или вообще не состояться;
-  при размещении за столом важно обеспечить достаточно места и удобств для сумок и портфелей;
-  всегда надо записывать фамилию контрагента, так как запомнить все трудно. Свою фамилию нужно произносить чаще (не обязательно самому - это могут сделать и коллеги по переговорам), чтобы ее было легче запомнить контрагенту;
-  для создания непринужденной атмосферы, выяснения общих интересов в предварительной беседе можно вести разговор на общие темы (где вы бывали, что видели, с кем встречались?);
-  вести переговоры надо в доброжелательной манере, внимательно, не перебивая, выслушать собеседника;
-  в случае возникновения трудных, непредвиденных вопросов, ошибочные ответы на которые могут загнать в тупик, необходимо сказать: я посоветуюсь, извините – не встречался, не знаком, обсудим завтра и т. д. С ответом спешить ни в коем случае нельзя;
-  мысли излагать надо кратко, четко. При длинных фразах - более 14 слов - собеседник забывает начало и помнит только конец предложения, если оно сказано без остановки;
-  необходимо внимательно следить за своими высказываниями, как бы оценивая их со стороны, и за тем, что предлагает контрагент;
-  весьма желательно знание языка, но переводчик должен быть обязательно. Иногда можно и не показывать вида, что язык известен;
-  в переговорах необходимо соблюдать дисциплину и полное подчинение руководителю, так как именно на него возложена полная ответственность за результаты работы.
Наряду с общими правилами имеет смысл учесть и рекомендации психологов по ведению переговоров: необходимо отделять людей от проблем, поэтому надо направить усилия на опровержение доводов, прежде всего, а не контрагента; всегда на общую панораму переговоров смотреть глазами партнера, тогда взаимопонимания легче достигнуть; быть коммуникабельным, уметь убеждать логикой, расчетами, фактами; уметь контролировать эмоции - свои и контрагента, что позволит вовремя избежать накала страстей.
Вполне возможен и нужен учет национальных особенностей контрагентов. Исходя из наблюдений практических работников внешнеторговых организаций, социологов, психологов за работой наших работников с контрагентами из разных стран и регионов мира, можно дать группировки наиболее характерных свойств представителей этих стран и регионов (табл. 4.1)
Большое внимание в западных странах уделяется поведению в обществе, манерам, этикету.
В настоящее время нормы поведения народов Европы весьма сильно сблизились, чему в немалой степени способствуют туризм, частые деловые поездки, спортивные мероприятия, фестивали и т. д. Поэтому общеевропейский кодекс хорошего тона в принципе мало отличается от американского или русского кодексов хорошего тона. И все же в деле общения с иностранцами у представителей нашей страны опыта, конечно, маловато. Что больше всего может удивить, озадачить или даже огорчить иностранцев в процессе общения с нашими работниками?
Неестественность поведения - излишняя скованность или вольность, ненужное подражание другим нравам.
Нетерпимость к обычаям, религиозным чувствам других народов. Стремление без особой на то необходимости вступать в политические дискуссии, критикуя при этом в резкой форме свою страну, страну пребывания или другие страны.
Таблица 4.1
Наиболее типичные свойства характера и манеры поведения представителей разных стран
	№ п/п
	Страна, регион
	Свойства характера, манеры поведения

	1
	Представители скандинавских стран
	Предусмотрительны и консервативны. Если приняли решение, следуют ему до конца. Рукопожатие равносильно подписанию контракта. Во время отдыха не любят говорить о делах с иностранцами.

	2
	Германия
	Педантичны, весь материал систематизирован, упорядочен, собраны письменные доказательства, строгая подчиненность в соответствии с иерархией.

	3
	Англия
	Хорошая выдержка, воспитанность, юмор, умело ведут переговоры.

	4
	Франция, Италия, Испания
	Быстры, экспансивны, могут решать серьезные вопросы сразу после анекдотов.

	5
	США
	Равнодушны к титулам, рангам, возрасту, работают легко, азартно, не любят лишних бумаг и формализма, деловиты, свою выгоду не упускают.

	6
	Представители Южной Америки
	Любят подарки, но не любят разговоров о политике, кубинцы могут и опаздывать на переговоры.

	7
	Представители Африки
	Не любят много бумаг, верят логике, убежденности, строгим доказательствам, просто так на веру стараются ничего не брать.

	8
	Восточные и ближневосточные страны
	На встречах с ними не должно быть спиртных напитков и табака, нельзя спрашивать о здоровье жены.

	9
	Япония
	Работают ответственно, строго, анекдотов не любят, на переговорах внимательно следят и за тем, что говорят, и за мимикой лица говорящего. Протокол пишут два человека.


В Германии или Австрии не следует напоминать о том, что Советская Армия освободила их от фашизма. Комплекс вины не будет способствовать улучшению деловых импульсов.
В рабочее время не принято носить слишком светлые костюмы, яркие или, наоборот, темные сорочки; заношенный, не глаженый костюм, несвежие сорочки, галстук в пятнах; ордена и медали.
Во время коммерческих переговоров или различного рода встреч не рекомендуется курить, снимать пиджак, не спросив разрешения присутствующих женщин.
На приеме или обеде алкогольные напитки следует потреблять весьма осторожно, сдержанно, не заставляя соседей пить до дна или давать какие-либо рекомендации на этот счет.
При подготовке в командировку в зарубежную страну очень важно заблаговременно согласовать сроки, точно установив оптимальную для обеих сторон дату прибытия, с тем, чтобы она не совпадала с праздниками, выходными днями или отсутствием в стране пребывания необходимых иностранных менеджеров.
При проведении переговоров при продаже и закупке товаров у иностранных контрагентов следует использовать разные тактические приемы.
При заключении экспортных договоров можно использовать метод согласия, при котором надо так воздействовать на контрагента, чтобы его некоторые соглашения по пунктам или по вопросам перерастали в согласие по контракту. Можно использовать альтернативный подход: I, II варианты возможны для рассмотрения, а III-й вариант - не предлагать. Используется и метод принятия предложений покупателя: необходимо дать согласие по ряду пунктов, а это в свою очередь с морально-психологической точки зрения как бы обязывает и его подписать контракт.
При заключении договоров по импорту желательно у контрагента создать ощущение конкуренции, наличия нескольких поставщиков. Иногда имеет смысл оперировать большими количественными показателями, что вызывает интерес поставщика и может подтолкнуть его к уменьшению цены. При закупке товаров желательно часть суммы оплатить наличными, так как если вся сумма в кредит, это очень дорого, учитывая, что требуется при этом оплата процентов за кредит. Крайне нежелательно в начале переговоров о закупке говорить о бартере, об этом следует говорить уже в процессе переговоров при рассмотрении условий платежа. Если же сказать о бартере в самом начале переговоров, то поставщик сразу же поднимет цену.
К общим рекомендациям при закупке и продаже товаров следует отнести идею о пропускании трудно разрешаемых или не разрешаемых вопросов, а к ним можно вернуться уже после рассмотрения других вопросов, учитывая, что если наша страна уступила половину проблемных вопросов, то и контрагент, как правило, поступит так же.
Четкое, грамотное, деловое ведение переговоров на международных встречах по закупке и продаже товаров будет всегда способствовать успеху во внешнеторговой деятельности.
9.5. Подписание и исполнение контрактов
Окончательный вариант контракта является результатом совместных усилий контрагентов, но непосредственно печатание текста обычно выполняет принимающая сторона.
Наиболее выгодной позицией обладает сторона, готовившая проект контракта для обсуждения, так как текст условий сформулирован в наиболее удобной для них редакции. Внесение изменений требует определенных усилий от второй стороны в связи с необходимостью быстрой и доказательной аргументации своих контрпредложений.
Принимающая сторона имеет также преимущества при уточнении различных новых предложений, выдвигаемых контрагентом, силами своих специалистов, находящихся под рукой руководителя переговоров. Имеется возможность весьма оперативно обсудить ряд новых идей и первоначальные замыслы непосредственно с их разработчиками.
Значительно сложнее складывается ситуация для приехавшей стороны. При необходимости отступления от согласованного проекта контракта очень важно, чтобы на завершающей стадии переговоров присутствовал либо глава фирмы, либо менеджер, обладающий достаточными полномочиями для внесения коррективов.
Подписание контракта осуществляется участниками переговоров, имеющих соответствующие права подписи коммерческих документов по должности или по доверенности. Каждая сторона обычно подписывает по одному оригиналу контракта. И, кроме того, принимающая сторона обеспечивает всех необходимым числом копий, которые могут понадобиться для организации исполнения контракта различными отделами. Оригинал контракта обязательно учитывается в плановом, валютно-финансовом отделах, в бухгалтерии и сдается на хранение.
Исполнение контрактов обязательно планируется. Для исполнения сложных контрактов разрабатываются целевые планы мероприятий. Планирование исполнения выполняется на основе взаимной увязки этапов взаимоотношений различных предприятий, фирм со сроками выполнения заданий перед контрагентом.
В экспортном контракте непременно указывается только один срок его выполнения, а в плане исполнения импортного контракта может быть предусмотрено большое число промежуточных этапов. В планах по выполнению импортного контракта указываются сроки перевода аванса инопартнеру, сроки получения различного рода документации, подачи заявок и согласованных документов и т. д.
В целом же конкретизация планирования исполнения контрактов зависит от условий контрактов, от их вида, от особенностей организации внешнеторговой работы на предприятии, фирме. В настоящее время планирование и контроль исполнения осуществляется с помощью ЭВМ, что повышает оперативность и четкость управления внешнеэкономической деятельностью.
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