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1. МИРОВОЙ РЫНОК И ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ

1.1. Мирохозяйственные связи и международное разделение труда

Современный период мирового экономического развития характеризуется все более широким вовлечением стран в международные экономические взаимосвязи. Масштабы современного производства давно переросли национальные границы. Усиливается процесс интернационализации производства и всей хозяйственной жизни.

Интернационализация производства представляет собой процесс преодоления его обособленности национальными рамками, развития всесторонних связей и взаимозависимости между национальными производственными процессами.
Основные формы проявления интернационализации хозяйственной жизни:

1. Прежде всего – это выход собственно экономических проблем развития за рамки отдельных государств, когда их решение становится возможным либо на региональном уровне, либо в нем должно принимать участие все мировое сообщество (глобальные проблемы современности – экологическая, топливно-сырьевая и энергетическая, демографическая, продовольственная, экономического неравенства и нищеты).
2. В течение длительного периода сформировались крупномасштабные потоки международной торговли товарами и услугами.

3. Значительные масштабы приобрела международная миграция рабочей силы, идет становление мирового рынка рабочей силы.

4. По мере углубления международного разделения труда начинают функционировать системы международного производства, в рамках которых взаимодействуют на постоянной основе производственные предприятия, научно-технические, внедренческие, сбытовые организации различных стран.

5. Все более развитыми становятся транспортная инфраструктура и инфраструктура связи (коммуникационная инфраструктура) мирового хозяйства.

6. К концу ХХ в. сформировались элементы единого мирового информационного пространства, более тесно связывающего между собой все страны мира.

Интернационализация экономики означает, в частности, развитие особой системы международных экономических отношений (МЭО). Они представляют собой определенный способ взаимодействия между хозяйственными субъектами разных стран по поводу производства, распределения, обмена и потребления материальных благ. Важнейшей их особенностью является то, что эти отношения осуществляются через государственные границы.

Международные экономические отношения проявляются на различных уровнях экономики:

· на микроэкономическом уровне субъектами международных экономических отношений выступают отдельные граждане и отдельные предприятия и фирмы, осуществляющие внешнеэкономические операции;

· на макроэкономическом уровне основными субъектами международных экономических отношений являются национальные государства, регулирующие и непосредственно осуществляющие внешнеэкономическую деятельность;

· на наднациональном уровне действуют международные организации и наднациональные института.

Основные формы международных экономических отношений:

· международная торговля товарами и услугами;

· движение капиталов;

· миграция рабочей силы;

· межстрановая кооперация производства;

· научно-технический обмен;

· валютно-кредитные отношения

Процесс интернационализации хозяйственной жизни обусловил формирование мирового хозяйства. Мировое (всемирное) хозяйство представляет собой совокупность национальных хозяйств, взаимосвязанных процессом международного разделения труда, международными экономическими отношениями.

Материальной основой производственных, научно-технических, торгово-экономических связей между странами мира является международное разделение труда (МРТ).
Международная торговля товарами осуществлялась с древних времен – в эпоху и рабовладения и феодализма. В те времена в международный обмен поступала лишь небольшая часть производимых продуктов, главным образом, предметы роскоши, пряности и т.п.

В те периоды достаточно устойчивые торговые связи способствовали преодолению внутренней раздробленности.

Рост капиталистических отношений дал мощный толчок развитию международной торговли. Вместе с развитием национальных государств, формированием национальных рынков происходит расширение производственных связей между национальными хозяйствами, формирование мирового рынка.

Прогресс в развитии производительных сил, выразившийся как в увеличении масштабов производства, так и в улучшении транспортировки товаров, создал возможность для расширения международной торговли.

Индустриализация, появление новых отраслей и видов производств усиливали необходимость внешнеторгового обмена, т.к., с одной стороны, возрос спрос на различные виды топлива, сырья, а с другой – промышленное производство раздвинуло рамки внутренних национальных рынков.

Национальное производство принимает все более специализированный характер, возрастает роль внешних рынков и внешней торговли. Последняя приносит выгоду, т.к. позволяет стране экспортировать те товары, в производстве которых используются ресурсы, имеющиеся в данной стране в сравнительном изобилии. В то же время страна выигрывает, импортируя такие товары, для производства которых нужно тратить много сравнительно ограниченных ресурсов. Внешняя торговля также дает возможность стране специализироваться на более узком наборе товаров, достигая эффекта экономии на большом масштабе производства.

В большой зависимости от внешних производственных связей находятся страны с небольшой территорией и численностью населения.  Они не могут организовать массовое производство всей современной продукции.

Таким образом, в основе объединения национальных хозяйств в единое всемирное хозяйство лежит международное разделение труда – МРТ – представляющее собой специализацию отдельных стран на производстве определенных видов продукции, которой страны обмениваются между собой.

Развитие МРТ обусловлено системой факторов, имеющих в разные периоды времени различное значение:

1. Исторически и логически исходным фактором развития МРТ являются природно-географические различия между странами в климатических условиях, запасах полезных ископаемых, плодородия почвы, в величине территории и численности населения и т.д.

2. В современных условиях доминирующим фактором, предопределяющим участие страны в международном разделении труда, стала научно-техническая революция (НТР) – интернационализация исследований и разработок. Каждые 7–10 лет происходит удвоение расходов на научные разработки. При этом наиболее дорогостоящими являются не столько сами научные исследования, сколько доведение их разработок до промышленного применения.

3. Участие стран в МРТ зависит также от уровня и социально-экономических особенностей развития их национального хозяйства и внешнеэкономических отношений.

1.2. Особенности современного мирового рынка
Международная торговля существовала и в древности, но мировой рынок, охватывающий торговлю всех стран мира, возник в процессе становления капитализма.

Первоначально наибольший удельный вес в мировом товарном обращении занимали сырье и продовольствие, экспортируемые из аграрных стран, и готовая продукция преимущественно потребительского назначения из индустриальных стран. Тогда МРТ было в основном межотраслевым. Страны специализировались на производстве отдельных продуктов.

После Второй мировой войны важное место в мировом товарообороте заняла торговля оборудованием. Резко возрос удельный вес продукции обрабатывающих отраслей (узлов, деталей, компонентов). Расширилась ассортиментная торговля.

Расширение международной специализации и кооперирования привело к отказу от мер импортного протекционизма и к либерализации внешней торговли, отмене количественных ограничений импорта и существенному снижению таможенных пошлин. Это вызвано потребностями развития производительных сил и интересами ТНК, для которых отмена различных внешнеторговых ограничений – необходимое условие беспрепятственного развития производственных связей между зарубежными фирмами.

Мировой рынок имеет особенности по сравнению с национальными рынками стран:

1. На мировой рынок существенное влияние оказывает внешнеэкономическая политика отдельных государств, в то время как на национальном рынке движение товаров обусловливается лишь экономическими факторами (производственными связями между предприятиями и регионами страны).

2. На мировой рынке существует особая система цен – мировые цены. Отношения на мировом рынке строятся на основе закона стоимости.

Обмен по стоимости в международной торговле означает, что товаропроизводители должны ориентироваться на общественно необходимые затраты труда в интернациональном масштабе.

На современном мировом рынка господствуют международные монополии, чьи предприятия расположены в различных странах и составляют единую производственную систему. Финансирование и управление такой системой осуществляется в глобальном масштабе.

Активную роль в конкурентной борьбе на мировом рынке играют развитые страны.

В настоящее время в мире создано большое количество международных организаций, осуществляющих регулирование различных аспектов взаимодействия участников мирового рынка.

Под влиянием НТР изменилась структура мировой торговли. Наиболее динамично развивается обмен наукоемкой и высокотехнологичной продукцией. НТР через международный обмен наукоемкой продукцией стимулирует также обмен услугами научно-технического, производственного, коммерческого и финансово-кредитного характера. (инжиниринг, лизинг, консалтинг). Быстрыми темпами растет экспорт электронного оборудования, продукция химической промышленности. Мировая торговля продовольственными товарами развивается сравнительно невысокими темпами.

Таким образом, современное состояние мирового рынка характеризуется интенсификацией МЭО и ростом взаимозависимости национальных хозяйств от мирового рынка.

В структуре мировой торговли произошли существенные сдвиги: повысилась доля готовых изделий и уменьшилась доля сырья (кроме нефти) и продовольствия. В мировой торговле растет доля объектов интеллектуальной собственности.

Современные условия, в которых функционирует мировое хозяйство, и МЭО как неотъемлемая составная часть этого хозяйства, характеризуются следующим:

1 Мир един. Современное мировое хозяйство, с одной стороны, является частью мироздания и потому функционирует по единым для всего мира законам и принципам, но с другой – представляет самостоятельную систему с собственными законами и правилами, элементы которой находятся во взаимосвязи и взаимозависимости не только друг с другом, но и с элементами других систем (политической, правовой, биологической, экологической и др.). Полная экономическая изоляция страны сейчас невозможна. Попытки жить независимо от мирового сообщества к успеху не приводят.

2. В основе современного мирового хозяйства лежат рыночные отношения, а экономическими лидерами являются страны с более высоким уровнем развития этих отношений.
1.3. Российская Федерация в системе современного мирового хозяйства
Российская Федерация выступает как правопреемник СССР, который считался экономически развитой страной (по основным абсолютным макроэкономическим показателям). В 80-е годы СССР имел конкурентные имущества, т.к. располагал:

· крупными запасами минерального сырья и топливно-энергетических ресурсов;
· значительным научно-техническим потенциалом;
· высоким общеобразовательным уровнем населения и квалифицированной  рабочей силой (при относительно низком уровне оплаты труда);
· достаточно развитой транспортной системой и системой связи;
· в целом управляемой экономикой страны;
· потенциально емким внутренним рынком при хроническом дефиците товаров и услуг и значительном отложенном платежеспособном спросе населения.
В течение 90-х годов позиции РФ в мировой экономике ухудшились и прежде всего это было связано с ухудшением геополитического и геоэкономического положения России в результате распада СССР:

1. В результате образования новых независимых государств из числа бывших республик СССР Россия оказалась «отодвинутой» вглубь Евразийского материка – на Север и Восток от центров наиболее активного внешнеэкономического взаимодействия (со странами Западной и Центральной Европы)

2. Более отчетливо стал проявляться континентальный характер территории России. Хотя она омывается тремя из четырех мировых океанов специфика природно-климатических условий Северного Ледовитого океана делает его труднодоступным для регулярного коммерческого судоходства. Недостаточное развитие транспортных структур Сибири и Дальнего Востока существенно снижает возможности использования весьма протяженной  береговой линии на Тихом океане, резко ограничился доступ России к портам Балтийского и Черного морей, более сложной стала ситуация на Каспийском море.

3. Возникла необходимость транзита (через территории вновь образованных независимых государств) внешнеэкономического общения с большинством развитых стран. Для России оказались потерянными многие незамерзающие порты, значительная часть морского флота. Обострились проблемы использования трубопроводов, проходящих по территории новых независимых государств (особенно Украины), а также железнодорожных и автомобильных магистралей, международных воздушных перевозок.

4. Если в условиях СССР только 6 из 11 экономических районов России имели выход к государственным границам и океану, то после распада СССР их стало 10, а из 89 субъектов РФ – 44. В связи с этим встали сложные проблемы обустройства границы, развития таможенной службы и т.д.

5. Две трети территории России приходится на районы Крайнего Севера. Как следствие – только 35% сельскохозяйственных угодий получают достаточное количество солнечного тепла для вызревания зерновых культур (высокие энергозатраты).

6. Выявилась относительно слабая обеспеченность России собственным продовольствием, целым рядом цветных и редкоземельных металлов, многими техническими культурами (например, хлопком) и др.
7. В значительной степени оказались свернутыми и даже разорванными кооперационные производственные и научно-технические связи. Фактически произошел распад ранее единого союзного экономического, научно-технического, информационного, образовательного, культурного пространства.

Тем не менее, Россия сохраняет объективно благоприятное геополитическое положение, находясь между двумя динамично развивающимися регионами мирового хозяйства: Западной Европой, где определяющую роль играет ЕС, и Азиатско-Тихоокеанским регионом (АТР). Проблема состоит в эффективности использования этого фактора.

1.4. Сущность, виды и факторы развития ВЭД
Международные экономические отношения (МЭО) – совокупность всех отношений, которые возникают в процессе осуществления экономического обмена и взаимодействия между экономиками отдельных стран.

Внешнеэкономические связи – совокупность всех отношений, связанных с участием данной страны в международных экономических отношениях.

Понятие «внешнеэкономическая деятельность» как таковое в России появилось только в 1987 году, с началом осуществления внешнеэкономических реформ, суть которых сводилась к децентрализации внешней торговли и переходу от межправительственных внешнеэкономических связей к внешнеэкономической деятельности на уровне предприятий. Так, в результате реформ понятие «внешнеэкономические связи» дополнились понятием «внешнеэкономическая деятельность».

ВЭД, в отличие от внешнеэкономических связей, осуществляется на уровне производственных структур (фирм, организаций, предприятий) с полной самостоятельностью в выборе номенклатуры товара для экспортно-импортной сделки, в определении цены и стоимости, объема и срока поставки.

ВЭД – это коммерческая деятельность субъектов предпринимательской деятельности, связанная с их участием в международных экономических отношениях. Эта деятельность представляет собой реализацию внешнеэкономических связей  (ВЭС) той или иной страны.

Субъекты ВЭД – юридические и физические лица, которые занимаются предпринимательской деятельностью и могут осуществлять ВЭД.

ВЭД является исторической и экономической категорией.

Как историческая категория ВЭД является продуктом цивилизации. Она возникла с появлением государств и развивается вместе с ними.

Как экономическая категория ВЭД представляет собой систему международных экономических отношений, которые охватывают все сферы экономической жизни государств, и прежде всего его производственную, торговую, инвестиционную и финансовую деятельность.

Сущность ВЭД как категории характеризуют ее функции:

1. Организация и обслуживание международного экономического обмена.
2. Международное признание потребительной стоимости продуктов международного разделения труда.
3. Организация международного денежного обращения.
Содержание первой функции заключается в доведении продуктов, получаемых в процессе МРТ, до конкретных потребителей.

В процессе выполнение второй функции происходит завершение акта международных товарно-денежных отношений – обмен продукта МРТ на деньги, в результате чего потребительная стоимость, заключенная в продукте обмена, получает международное признание.

Содержанием третьей функции является создание условий для непрерывного движения денег в процессе международных расчетов

ВЭД – это реализация внешнеэкономических связей. ВЭС, как возмездные, так и безвозмездные проявляются в координации работ, согласовании направлений деятельности, обсуждении и принятии общих решений, творческом обмене опытом и т.д. В настоящее время ВЭС осуществляются в основном на возмездной основе.

К безвозмездным видам ВЭД относится деятельность, направленная на международную охрану окружающей среды, освоение богатств мирового океана, международную унификацию стандартов и др.

Основными видами ВЭД, имеющими возмездный характер, являются:

· внешняя торговля – обмен товарами в вещественно-материальной форме и услугами, связанными с осуществлением товарооборота;

· технико-экономическое сотрудничество – содействие в области промышленного и гражданского строительства и предоставление услуг инженерно-технического характера;

· научно-техническое сотрудничество – обмен достижениями науки и техники и совместное осуществление научно-технических работ;

· вывоз капитала за рубеж с целью получения предпринимательской прибыли, а также участия в операциях на иностранных фондовых и валютных рынках.
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Рис.1. Виды внешнеэкономической деятельности предприятия
Выход предприятия на международный рынок приводит к ряду положительных моментов:

1. Возможность использования современной техники и технологий.

2. Повышение качества продукции из-за роста конкуренции.

3. Дополнительное стимулирование национальной экономики.

4. Повышение заинтересованности работников.

5. Рост престижа предприятия.

Суть внешнеэкономической деятельности предприятия:

· выбор внешнего рынка и иностранного партнера;

· выбор номенклатуры и ассортиментной группы;

· выбор цены и стоимости контракта;

· определение объемов и сроков поставок.
На развитие ВЭД влияют две группы факторов:

· прямые (общие), непосредственно влияющие на ВЭД субъектов предпринимательской деятельности;

· косвенные, влияющие на ВЭД опосредованно, через международные экономические отношения.

Таблица 1
Общие факторы развития ВЭД
	Фактор
	Содержание

	Неравномерность экономического 
развития различных стран мира
	Каждая страна имеет собственную структуру отраслей, свой уровень развития промышленности, сельского хозяйства, транспорта, связи, сферы обслуживания, что определяет ее международную специализацию

	Различие в людских, сырьевых, 
финансовых ресурсах
	Людские, сырьевые (природные) и финансовые ресурсы неравномерно сосредоточены в разных странах, что способствует их активному торговому обмену

	Характер политических отношений
	Укреплению ВЭД способствует наличие дружественных политических отношений между странами. И наоборот, политическая конфронтация резко снижает внешнеторговый оборот, вплоть до разрыва экономических отношений

	Различный уровень 
научно-технического развития
	Формированию ВЭД способствует обмен между странами студентами, стажерами, научными сотрудниками, преподавателями; проведение совместных исследований, экспериментов; участие в геологических и археологических экспедициях; выполнение контрактов по проведению проектных работ и НИОКР

	Особенности 
географического положения, 
природных, климатических условий
	Уникальность географического положения, природных и климатических условий некоторых стран обеспечивает им внешние конкурентные преимущества и определяет их роль в международной торговле


Таблица 2

Факторы, воздействующие на развитие МЭО (косвенные)
	Фактор
	Содержание

	Ускорение НТП
	 Выражается в распространении новых технологий, включая средства связи, транспортировки и вооружений. Происходящая под влиянием НТП глобальная компьютеризация экономической деятельности по-новому ставит вопрос о способах ведения международного бизнеса; глобальная информатизация резко облегчает возможности получения коммерческой, общеэкономической, специальной информации

	Глобальные перемены 
в области окружающей среды
	Исчерпание экологической базы, необходимой для поддержания постоянно расширяющегося производства, ставит вопрос об источниках финансирования. Серьезные действия в отношении окружающей среды неизбежно приведут к резкому напряжению функционирования мировой экономики. Средства для решению экологических проблем могут быть найдены за счет стран либо периферии, что приведет к еще большему неравенству между центром и периферией, либо центра, что неизбежно вызовет снижение там уровня жизни

	Прирост и постоянное перемещение народонаселения
	Население перемещается из-за бедственного экологического, неудовлетворительного экономического и политического положения

	Увеличение разрыва между бедными и богатыми странами
	Усиление конкуренции между странами центра вызывает снижение направления капиталов в менее развитые страны и усугубляется необходимостью инвестирования в хозяйство стран переходной экономики с целью повышения предсказуемости их поведения на мировых товарных рынках

	Рост экономической взаимозависимости стран мира
	Ведет к унификации норм права, культурных ценностей, образа жизни, стиля поведения и т.п., что сталкивается с позицией различных групп населения, заинтересованных в сохранении своих отличительных признаков, национальных и исторических ценностей и традиций

	Усиление роли международных
экономических организаций
	Внутренние и внешние действия государств все чаще направляются внушительным и постоянно расширяющимся набором регулирующих правил, формулируемых международными экономическими организациями

	Растущая роль негосударственных структурных образований
	Неправительственные организации, ТНК оказывают существенное влияние на решение международных вопросов, в том числе экономических


В управлении ВЭД важно понимать влияние всех факторов, определяющих ее развитие, и учитывать значимость каждого из них в конкретной ситуации.
Например, сосредоточение финансовых ресурсов в развитых странах, с одной стороны, и благоприятные географические условия, дешевая рабочая сила и дружественные политические отношения с развивающимися странами, с другой, способствуют вывозу капитала и образованию ТНК. Появляются и межнациональные корпорации, которые являются интернациональными по сфере деятельности и капиталу.

Существенной предпосылкой развития ВЭД является возможность повышения нормы прибыли на основе внешнеторговых операций. Расширение внешней торговли удешевляет элементы постоянного и переменного капитала и таким образом способствует снижению издержек производства. Благодаря конкуренции между производителями разных стран на мировом рынке удается довести мировые цены на товары до уровня их интернациональной стоимости, которая ниже национальной стоимости в менее развитых странах с невысокой производительностью общественного труда, но выше уровня национальной стоимости в развитых странах.

Развитие ВЭД направлено:

· на дальнейшее углубление МРТ;

· экономию общественного труда в странах, активно осуществляющих ВЭД;

· интенсивный и рациональный обмен результатами труда;

· дальнейшее укрепление политических, научных, технических, культурных и других связей;

· увеличение числа стран мира, создающих рыночную экономику;

· успешное функционирование транснациональных корпораций.

2. ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКИЙ КОМПЛЕКС СТРАНЫ
И ФОРМЫ ЕГО ФУНКЦИОНИРОВАНИЯ

2.1. Понятие внешнеэкономического комплекса и его основные звенья
Внешнеэкономический комплекс (ВЭК) страны – это совокупность отраслей, объединений, предприятий, фирм, организаций, производящих и реализующих экспортную продукцию всех видов, закупающих и перерабатывающих импортные товары (услуги), осуществляющие другие формы ВЭД, а также государственные и общественные структуры, способствующие и содействующие осуществлению ВЭД.

ВЭК включает следующие звенья:

· государственные органы, ведающие вопросами ВЭД (федеральные, региональные, субъектов РФ);

· хозяйственные комплексы, отрасли и отдельные предприятия, производящие экспортную продукцию и потребляющие импортную продукцию;

· хозяйствующие субъекты (юридические и физические лица), совершающие экспортно-импортные операции;

· организации, содействующие ВЭД;

· зарубежные учреждения, занимающиеся торгово-экономическими вопросами.

ВЭД реализуется на уровне как государственных органов власти и управления, так и хозяйственных организаций.

В первом случае эта деятельность направлена на установление межгосударственных основ сотрудничества, создание правовых и торгово-политических механизмов, стимулирующих развитие и повышение эффективности экономических связей; во втором – на заключение и исполнение контрактов и иных договоров в пределах гражданского права.

Таким образом, субъектами ВЭД являются государственные органы, осуществляющие ее регулирование, а также субъекты, которые ведут такую деятельность.

Государственное регулирование ВЭД в Российской Федерации осуществляют: Президент РФ, Правительство РФ, Минэкономразвития и торговли, государственный таможенный комитет РФ и иные. Задачи, функции, правомочия этих государственных органов в рассматриваемой области определены Конституцией РФ, Таможенным кодексом РФ, Законом РФ «О государственном регулировании внешнеторговой деятельности» и др.
Непосредственными участниками ВЭД являются хозяйствующие субъекты: российские и иностранные физические и юридические лица, имеющие право осуществлять предпринимательскую, в том числе внешнеэкономическую деятельность.

Для осуществления внешнеэкономических связей предприятию необходимо:

1. Пройти государственную регистрацию по месту нахождения предприятия (утверждение учредительных документов: устава и договора, а также получение свидетельства о государственной регистрации).
2. Встать на учет в налоговом органе по месту регистрации.
3. Получить в установленном порядке печать, штамп.
4. Открыть рублевый и валютные счета в коммерческом банке.
Структура предприятий, осуществляющих внешнеэкономическую деятельность:
1. Предприятия-товаропроизводители, которые производят продукцию. В зависимости от масштаба, объема экспортируемой продукции  предприятие-производитель может иметь специальное подразделение, иногда выделяемое во внешнеторговую структуру на правах юридического лица. На предприятиях-товаропроизводителях с небольшим объемом экспортно-импортных товаров создаются отдельные подразделения.

2. Внешнеторговое подразделение, в составе производственного или научно-производственного объединения, предприятия, организации или кооператива является его структурным подразделением, не обладает статусом юридического лица и имеет право заключать внешнеторговые сделки, а также хозяйственные договоры с другими организациями от имени и по поручению той организации, в котором оно создано.
3. Организации, фирмы, коммерческие структуры-посредники. К ним относят: биржи, брокерские конторы, сбытовые, торговые фирмы и др.

4. Организации, фирмы, обслуживающие ВЭД: коммерческие банки, страховые компании, рекламные и маркетинговые агентства, аудиторские фирмы, транспортные организации (авто, авиа, железнодорожные, морские и речные), организации средств связи, консультативные компании и др.
К консультативным компаниям можно отнести:

· инжиниринговые (инженерно-консультационные), специализирующиеся на предоставлении инженерно-консультационных услуг на внутреннем и международном рынках. Осуществляют предпроектные работы, управление строительством объектов, подготовку кадров и др.;

· консалтинговые фирмы предоставляют услуги по исследованию и прогнозированию рынка (товаров, услуг, лицензий, ноу-хау);

· организации, оказывающие помощь и консультирование предприятий в области финансов

Условиями успешного развития ВЭК являются:

· наращивание экспортного потенциала;

· включение в различные формы совместного предпринимательства;

· наличие конкурирующих производств;

· повышение самостоятельности и ответственности регионов, предприятий, фирм при осуществлении ВЭД.

Коммерческая деятельность на внешнем рынке характеризуется многими особенностями по сравнению с подобной деятельностью внутри страны.
Таблица 3
Общие черты международной коммерческой деятельности
	Характеристика
	Содержание

	Организационно-правовые
условия
	Базируются на национальных законодательных нормах стран-контрагентов, а также нормах, вытекающих из международных соглашений, особенно тех, которые действуют на многосторонней основе. Необходимо учитывать и утвердившиеся в зарубежных странах торговые обычаи, установившиеся правила коммерческой деятельности, существующую торговую практику.

	Емкость рынка и конкуренция между продавцами
	Мировой рынок отличается большой емкостью и острой конкуренцией. В этих условиях солидные продавцы, заинтересованные в постоянном сбыте своих товаров на конкретном рынке, обстоятельно изучают потенциальных покупателей, их реальные запросы, стремясь подыскать надежных клиентов, по возможности постоянных

	Маркетинг
	Для мирового рынка не характерен товарный дефицит, чаще свойственно изобилие товаров. Это побуждает проводить активную маркетинговую работу.

	Услуги продавцов
	Зарубежные покупатели и потребители привыкли к получению от продавцов широкого спектра услуг. Особое значение придается вопросам технического обслуживания продаваемой продукции. Круг технических услуг включает предпродажную подготовку товара, послепродажное техническое обслуживание в течение гарантийного срока и в послегарантийный период.

	Ценообразование, определение уровня контрактных цен
	Зарубежные коммерсанты при заключении внешнеторговых сделок ориентируются на уровень мировых цен, складывающихся на базе крупных сделок, заключаемых в ведущих центрах мировой торговли. Основополагающим ценообразующим фактором служит соотношение предложения и спроса на конкретный товар в данный момент

	Фирменная структура товарных рынков
	Среди множества фирм, действующих на том или ином товарном рынке, наиболее сильны позиции тех, которые имеют высокую долю на данном рынке. Как правило, такие фирмы достигают высокого авторитета в деловом мире в результате многолетней продуктивной коммерческой работы

	Деловая репутация фирм
	Приобретенная фирмой репутация – деловое реноме – является важнейшей привлекательной стороной при выборе иностранного партнера. Солидные иностранные фирмы стремятся укрепить свое положение на рынке, утвердить свой авторитет в деловом мире, завоевать благожелательные отношения, симпатии своих партнеров


2.2. Формы внешнеэкономической деятельности в России
Таблица 4

Формы внешнеэкономической деятельности

	Форма
	Содержание

	Внешняя торговля
	· Экспорт и импорт товаров в материально-вещественной форме

· Товарообменные операции

· Оказание различного рода услуг

· Выполнение работ при взаимодействии с иностранными контрагентами и т.д.

	Военно-техническое сотрудничество с иностранными государствами (ВТС)
	Это деятельность в области международных отношений, связанная с вывозом, в том числе с поставкой или закупкой, продукции военного назначения, а также с разработкой и производством продукции военного назначения

	Научно-техническое и научно-производственное сотрудничество
	· Производственное кооперирование

· Совместные предприятия

· Выполнение НИОКР

· Предоставление высокотехнологичных услуг (включая космические услуги по выведению на орбиту спутников иностранного производства, продажу в иностранные государства аэрофотоснимков их территории, сделанные с российских спутников высокоточной аппаратурой, создание новых материалов в условиях невесомости)

· Торговля лицензиями, патентами, регистрация товарных знаков

	Строительство и проектно-строительные услуги
	· Строительство объектов за рубежом при содействии российских организаций и на территории нашей страны с участием наших фирм

· Проектно-изыскательские работы

· Модернизация и реконструкция ранее построенных объектов

· Предоставление инженерно-консультативных услуг (инжиниринг)

	Инвестиционное сотрудничество с иностранными партнерами
	Привлечение иностранных инвестиций в российскую экономику и инвестирование за рубежом

	Сотрудничество в валютно-финансово-кредитной сфере
	Получение и предоставление кредитов, финансирование различных проектов, осуществление платежно-расчетных и страховых операций

	Лизинг
	· Сдача в аренду российскими арендодателями машиностроительной продукции, транспортных средств и иных объектов иностранным арендаторам

· Аренда российскими участникамиВЭД технических и иных изделий у иностранных лизингодателей

	Сотрудничество на компенсационной основе
	Простые и сложные компенсационные сделки, переработка давальческого сырья и другие виды встречной торговли

	Сотрудничество в области транспорта
	· Международные перевозки экспортных и импортных грузов

· Транзитные перевозки иностранных грузов

· Транспортно-экспедиторское обслуживание

	Сотрудничество в области связи и информатики с использованием современных электронных средств, СМИ
	· ТВ

· Радиовещание

· Газетно-журнальная продукция

· Документально-кинематографическая продукция

	Социально-культурные услуги
	· Розничная торговля

· Общественное питание

· Гостиничное хозяйство

· Образование

· Здравоохранение

· Физкультура и спорт

· Торговля авторскими правами и т.д.

	Издательско-полиграфическая деятельность, осуществляемая совместно с иностранными партнерами
	· Совместное написание научных трудов исторического, философского, экономического, социологического и иного профиля

· Совместное написание общеобразовательных и популярных книг

· Публикация статей и книг российских авторов в зарубежных издательствах

· Публикация статей и книг иностранных авторов

	Иностранный туризм
	Экспорт и импорт туристских услуг. Экспорт туристских услуг обеспечивает поступление дохода от пребывания иностранных туристов в нашей стране, а импорт влечет расходы на оплату выезда туристов из России и их пребывание в зарубежных странах

	Внешнеэкономическая реклама
	Используется в целях продвижения российской продукции на зарубежные рынки и реализации иностранной продукции на территории нашей страны

	Сотрудничество в области рыбного хозяйства
	· Лов рыбы российскими судами в морских экономических зонах зарубежных стран и иностранными судами в российских территориальных водах по соглашению с соответствующими странами

· Реализация морской продукции в России и за рубежом

	Прибрежная и приграничная торговля
	Имеет большое значение для многих регионов и субъектов в России и за рубежом


3. ГОСУДАРСТВЕННОЕ РЕГУЛИРОВАНИЕ И УПРАВЛЕНИЕ ВЭД

3.1. Органы, регулирующие ВЭД в России

Регулирование и контроль в сфере ВЭД на высшем государственном уровне осуществляют органы законодательной и исполнительной власти: Федеральное Собрание, Президент, Правительство РФ. Эти органы издают законы, указы, постановления и распоряжения, которыми устанавливаются правила осуществления ВЭД, обязательные для всех российских организаций и физических лиц.

Президент РФ – осуществляет наиболее общее руководство государственной (в том числе и внешнеэкономической ) политикой, подписывает международные соглашения.

Федеральное Собрание разрабатывает и принимает федеральные законы, регламентирующие ВЭД. Через соответствующие комитеты и комиссии парламент осуществляет руководство основными направлениями ВЭД, контроль за деятельностью исполнительных органов.

Правительство РФ осуществляет регулирование и государственный контроль в сфере ВЭД, обеспечивает проведение в стране единой внешнеэкономической политики и осуществляет меры по ее реализации.

Правительству подчинены отраслевые и региональные органы, в сферу полномочий которых входят вопросы ВЭД, а также зарубежный торговый аппарат.

Отраслевые органы:

В структуре органов исполнительной власти нет специализированного внешнеэкономического ведомства. Ряд федеральных органов исполнительной власти ведает конкретными вопросами ВЭД в пределах своей компетенции, установленной Правительством РФ.

Основным органом регулирования ВЭД является Министерство экономического развития и торговли РФ (МЭРТ).

Кроме того: Федеральная таможенная служба (ФТС), Министерство финансов РФ (Минфин России), Федеральная служба по интеллектуальной собственности, патентам и товарным знакам (Роспатент), Минпромэнерго, Минсельхоз России, Минтранс России, Роспотребнадзор.

Важная роль в регулировании ВЭД принадлежит Центральному Банку России, который возглавляет банковскую систему страны и определяет сферу и порядок обращения в РФ иностранной валюты, лицензирует ведение валютных операций российскими коммерческими банками.

Ряд федеральных  органов исполнительной власти имеют в регионах свои территориальные органы.

Внешнеэкономическая политика – деятельность государства и его органов по определению режима регулирования внешнеэкономических связей и оптимизации участия страны в МРТ.

Основными инструментами внешнеэкономической политики являются:

· внешнеторговая политика (включающая экспортную и импортную политику);

· политика стимулирования импорта;

· политика в области привлечения иностранных инвестиций и регулирования национальных капвложений за рубежом;

· валютная политика.

Цели современной внешнеэкономической политики России ставят следующие задачи:

· обеспечение доступа отечественным предприятиям к мировым рынкам машин и оборудования, технологий и информации, капиталов, материально-сырьевых ресурсов, к транспортным коммуникациям;

· достижение благоприятного торгово-политического режима в отношениях с зарубежными странами, организациями и др.;

· формирование эффективной системы защиты внешнеэкономических интересов России (эта система включает валютный, экспортный контроль и др.).

3.2. Методы регулирования внешнеэкономической деятельности
1. Международные торговые договоры определяют общие пути развития экономических отношений между государствами, устанавливают торгово-экономический, политический режим взаимодействия, предусматривают условия взаимных расчетов, сроков сотрудничества и т.д.

2. Тарифное регулирование внешней торговли проводится на основе таможенных тарифов, которые по своему характеру относятся к экономическим регуляторам.

3. Нетарифные (административные) меры регулирования внешней торговли подразделяют на:

3.1. Меры, направленные на прямое ограничение экспорта и импорта с целью защиты определенных отраслей национального производства:

· лицензирование – система письменных разрешений, выдаваемых гос.органами на экспорт и импорт товаров.

· квотирование  - количественные или стоимостные ограничения экспорта и импорта, вводимые на определенный срок по отдельным товарам и услугам, странам и группам стран;

· антидемпинговые процедуры – судебные и административные разбирательства претензий, которые предъявляют национальные предприниматели  к иностранным поставщикам, обвиняя их в продаже товаров по заниженным ценам, наносящим ущерб местным производителям аналогичной продукции;

· ценовые преференции – их устанавливают в законодательном порядке некоторые страны путем определения минимальной разницы в ценах, по которым товары и услуги импортера должны быть ниже цен национальных производителей. Национальные компании могут размещать свои заказы у иностранного производителя только  в том случае, если цены на его продукцию будут ниже национальных аналогов не меньше, чем на указанный минимум;

3.2. Меры, относящиеся к административным формальностям, действие которых ограничивает торговлю:

· таможенные формальности – в их основе лежит Таможенный кодекс (н-р. определяет условия освобождения от уплаты пошлин, санкции за нарушение таможенного права и проч.);

· технические процедуры – устанавливаются в законодательном порядке государственными организациями и представляют собой комплекс мероприятий по проверке соответствия импортируемой продукции требованиям международных и национальных стандартов, отраслевых норм и технических предписаний (требование сертификации товаров);

· импортные процедуры – это правила проведения импортных операций при государственных закупках. С этой целью во многих  странах покупатель должен провести международные торги для выяснения наиболее выгодного продавца;

· оперативное регулирование ВЭД – регулирование, осуществляемое государственными органами. Гос.регулирующие органы могут приостановить операции участников ВЭД в случае поставки недоброкачественной продукции, невыполнении обязательств, экспорта по необоснованно низким ценам или импорта по завышенным ценам и проч.

4. Экономические методы государственного стимулирования экспортного производства и развития экспортного потенциала:
4.1. Прямое государственное финансирование экспортеров. Осуществляется в виде доплат фирмам и компаниям дотаций из бюджета для устранения разницы между себестоимостью продукции и  экспортными ценами для обеспечения получения прибыли. Такой метод используется в случае поставок крупных материалоемких товаров (судов, нефтяных буровых платформ и т.п.).
4.2. Государственное  финансирование НИОКР. Осуществляется в отношении наукоемких товаров, требующих значительных расходов на проведение НИОКР. Государственная помощь экспортеру обычно носит косвенный характер и заключается в финансировании разработок (до 30% необходимых средств), повышении процента амортизационных отчислений для используемого оборудования.
4.3. Косвенное финансирование экспортеров. Производится через сеть частных банков, которым государство выдает специальные дотации на уменьшение кредитных ставок экспортерам. К косвенному финансированию можно отнести передачу экспортерам правительственных, в том числе и военных, заказов по стабильным и, как правило, высоким ценам.
4.4. Снижение налогов с экспортеров. Наиболее распространено прямое снижение налогов с фирм, компаний в зависимости от доли экспорта в их производстве

4.5. Кредитование экспортера. Кредитование может быть  внутренним и внешним:

· внутреннее – осуществляется через государственные банки предоставлением среднесрочных (до 5 лет) и долгосрочных (до 20 лет) кредитов  в национальной и свободно конвертируемой валюте на развитие экспортного производства (льготные условия, стабильные ставки);

· внешнее – нацелено на выделение кредитов импортерам в форме финансовых и товарных кредитов поставщиков экспортной продукции. Государство субсидирует из бюджета целевые банковские кредиты, которые могут быть использованы иностранными получателями только для закупки товаров у фирмы или страны-кредитора;

4.6. Страхование экспорта (внутренне и внешнее):

·  внутреннее страхование осуществляется государством, помогающим за счет бюджетных средств перекрывать часть рисков при крупных капиталовложениях в экспортное производство;

·  при осуществлении внешнего страхования государство за счет бюджета берет на себя часть политических (войны, перевороты, забастовки) рисков, а также коммерческих (колебания валютных курсов, банкротства, изменения в таможенной  и налоговой системах).

4.7. Помощь государственным представительствам за границей, которые занимаются рекламой национальных товаров, поддержкой частных фирм и т.п. С помощью посольств, торговых миссий и представительств государственные службы получают коммерческую информацию, находят иностранных контрагентов.

4. ВЫХОД ПРЕДПРИЯТИЯ НА ВНЕШНИЙ РЫНОК

4.1. Изучение среды международного маркетинга
Каждая страна имеет свою специфику. Готовность страны к восприятию тех или иных товаров и услуг и ее привлекательность в качестве рынка для зарубежных фирм зависят от существующей в ней экономической, политико-правовой и культурной среды.

Экономическая среда.

Привлекательность страны в качестве экспортного рынка определяется двумя характеристиками.

Первая из них – структура хозяйства. Хозяйственная структура страны определяет ее потребности в товарах и услугах, уровни доходов и занятости и т.п. существуют четыре типа хозяйственных структур.

1. Страны с экономикой типа натурального хозяйства. В рамках экономики типа натурального хозяйства подавляющее большинство населения занимается простейшим сельскохозяйственным производством. Большую часть производимого они потребляют сами, а остальное напрямую обменивают на простые товары и услуги. В этих условиях экспортеру открывается не много возможностей. Среди стран с подобной системой хозяйства можно назвать Бангладеш и Эфиопию.

2. Страны – экспортеры сырья. Такие страны богаты одним или несколькими видами природных ресурсов, зато обделены в других отношениях. Большую часть средств они получают за счет экспорта этих ресурсов. Примерами могут служить Чили (олово и медь), Заир (каучук) и Саудовская Аравия (нефть). Подобные страны являются хорошими рынками для сбыта добывающего оборудования, инструмента и вспомогательных материалов, погрузочно-разгрузочного оборудования, грузовых автомобилей. В зависимости от численности постоянно проживающих в стране иностранцев и состоятельных местных правителей и землевладельцев она может явиться также рынком сбыта товаров широкого потребления западного типа и предметов роскоши.

3. Промышленно развивающиеся страны. В рамках промышленно развивающейся экономики обрабатывающая промышленность уже от 10 до 20% валового национального продукта страны. Примерами таких стран могут служить Египет, Филиппины, Индия и Бразилия. По мере развития обрабатывающей промышленности такая страна все больше полагается на импорт текстильного сырья, стали и изделий тяжелого машиностроения и все меньше – на импорт готовых текстильных изделий, бумажных товаров и автомобилей. Индустриализация вызывает появление нового класса богачей и небольшого, но постоянно растущего среднего класса, которым требуются товары новых типов, причем часть потребностей можно удовлетворить только за счет импорта.

4. Промышленно развитые страны. Промышленно развитые страны являются основными экспортерами промышленных товаров. Они торгуют промышленными товарами между собой, а также вывозят эти товары в страны с другими типами хозяйственной структуры в обмен на сырье и полуфабрикаты. Большой размах и многообразие производственной деятельности делают промышленно развитые страны с их внушительным средним классом богатыми рынками сбыта для любых товаров. К промышленно развитым странам относятся Соединенные Штаты и страны Западной Европы.

Второй экономический показатель – характер распределения доходов в стране. На распределении доходов сказываются не только особенности хозяйственной структуры страны, но и особенности ее политической системы. По характеру распределения доходов деятель международного маркетинга делит страны на пять видов:

1. Страны с очень низким уровнем семейных доходов;

2. Страны с преимущественно низким уровнем семейных доходов;

3. Страны с очень низким и очень высоким уровнями семейных доходов;

4. Страны с низким, средним и высоким уровнями семейных доходов;

5. Страны с преимущественно средним уровнем семейных доходов.

Возьмем для примера рынок «Ламборгини» – легкого автомобиля стоимость более 50 тыс.долларов. В странах первого и второго типов он будет очень маленький. Самым крупным единственным рынком для этого автомобиля оказывается рынок Португалии (страна 3-го типа), самой бедной в Европе страны, в которой, однако, насчитывается немало богатых, заботящихся о своем общественном положении и престиже семейств, способных на покупку такой машины.

Политико-правовая среда.
Разные страны резко отличаются друг от друга и своей политико-правовой средой. При решении вопроса об установлении правовых отношений с той или иной стороной следует учитывать, по меньшей мере, четыре фактора.

1. Отношение к покупкам из-за рубежа. Некоторые страны относятся к таким закупкам весьма благожелательно, даже поощрительно, другие – резко отрицательно. В качестве примера страны с благожелательным отношением можно назвать Мексику, которая на протяжении ряда лет привлекает к себе капиталовложения из-за рубежа, предлагая иностранным вкладчикам льготы и услуги при выборе мест размещения предприятия. С другой стороны, Индия требует от экспортеров соблюдение импортных квот, блокирует некоторые валюты, ставит условием введение в руководство создаваемых предприятий большого числа своих граждан и т.д. Именно из-за таких «закавык» приняли решение покинуть индийский рынок корпорации «ИБМ» и «Кока-кола».

2. Политическая стабильность. Еще одна проблема – стабильность страны в будущем. Правительства сменяют друг друга, и иногда перемена курса оказывается очень резкой. Но и без смены правительства режим может решить откликнуться на возникшие в стране настроения. Могут конфисковать собственность иностранных фирм, заблокировать ее валютные резервы, ввести импортные квоты или новые обложения. Деятелям международного маркетинга, возможно, будет выгодно заниматься предпринимательской деятельностью даже в стране с очень шаткой политической стабильностью. Одна существующая ситуация непременно скажется на характере их подхода к финансовым и деловым подходам.

3. Валютные организации. Третий фактор касается ограничений или проблем в связи с валютным обменом. Иногда правительство блокирует собственную валюту или запрещает ее перевод в любую другую. Обычно продавец хочет получить доход в валюте, которой он может пользоваться. В лучшем случае с ним могут расплачиваться в валюте его собственной стране. При невозможности этого продавец, вероятно, будет принимать блокированную валюту, если на нее он может приобрести, либо товары, которые ему нужны, либо товары, которые он сможет продать где-то в другом месте на удобную для него валюту. В худшем случае продавцу, имеющему дело с блокированной валютой, возможно, придется вывозить свои деньги из страны, где находится его предприятие, в виде неходовых товаров, которые он сумеет продать в другом месте только с убытком для себя. Помимо валютных ограничений, большой риск для продавца на зарубежных рынках связан и с колебаниями обменных курсов валют.

4. Государственная машина. Четвертым фактором является степени эффективности системы помощи иностранным компаниям со стороны принимающего их государства, т.е. наличия эффективной таможенной службы, достаточно полной рыночной информации и прочих факторов.

Культурная среда.

У каждой страны свои обычаи, свои правила, свои запреты. Прежде чем преступить к разработке маркетинговой программы, продавцу следует выяснить, как воспринимает зарубежный потребитель те или иные товары и как он пользуется ими. Вот несколько примеров тех сюрпризов, которые может преподнести потребительский рынок:

· средний француз использует почти вдвое больше косметики и туалетных принадлежностей, чем его жена;
· немцы и французы едят больше фасованных марочных макарон, чем итальянцы

Отличаются страны друг от друга и принятыми в них нормами поведения в деловом мире.

У каждой страны (и даже у отдельных регионах внутри страны) свои культурные традиции, свои предпочтения и свои запреты, которые деятель рынка должен изучить.

4.2.Решение о целесообразности выхода на внешний рынок

Фирмы вовлекаются в деятельность по международному маркетингу двумя путями: либо кто-то обращается с просьбой организовать продажу за рубежом (например, другой отечественный экспортер, иностранный импортер или иностранное правительство), – либо фирма сама начинает думать о выходе за границу. Вероятно ее производственные мощности превышают потребности отечественного рынка или за рубежом видятся более благоприятные возможности.

В первую очередь фирме необходимо решить, какой процент общего объема своих продаж она будет стремиться осуществить на внешних рынках (обычно начинают с малого и придерживаются этого принципа в дальнейшем). Другие рассматривают зарубежные рынки как равнозначные отечественному.
Во-вторых, фирма должна решить будет ли она заниматься маркетингом всего в нескольких или сразу во многих странах. Часовая компания «Булова» остановилась на последнем варианте и развернула деятельность в ста с лишним странах. Распылив свои усилия, она обеспечила себе прибыль только в двух странах и понесла убытки в 40 млн долларов.

В-третьих, фирма должна решить, в странах какого типа она хочет работать. Привлекательность страны будет зависеть от предлагаемого товара, географических факторов, уровня доходов, состава и численности населения, политического климата и прочего.

При принятии решения о выходе на международный рынок компания также должна взвесить все "за" и "против", сопутствующие подобному решению.

Аргументы "за":

· величина прибыли от зарубежных операций чаще всего значительно превосходит прибыль от внутренних операций;

· увеличение объема продаж, связанное с выходом на международные рынки, может повлечь за собой значительное сокращение себестоимости единицы продукции, особенно при массовом производстве;

· международные операции; как правило, увеличивают жизненный цикл продукции без дополнительных издержек (с выходом продукта на новый рынок увеличивается период зрелости продукта, а, следовательно, и весь жизненный цикл);

· сезонные колебания спроса могут быть сглажены при организации международной торговли в местах с диаметрально противоположными климатическими условиями;

· международные операции часто позволяют устанавливать цены на уровне предельных издержек и обеспечивать, таким образом, быстрые конкурентные преимущества на новом рынке;

· выход на международные рынки распределяет риск производителя, так как компания-производитель становится менее зависимой от экономических условий только одной страны;

· международные рынки открывают возможность безболезненной реализации устаревших продуктов и технологии без ущерба для компании;

· имидж глобальной компании всегда повышает ее престижность;

· стоимость исследования и разработок, которые ведет компания для  развития своего продукта, на международных рынках амортизируется быстрее, чем  на внутренних;

· международная конкуренция является для компании наиболее объективным показателем ее эффективности.

К аргументам "против" относят следующие утверждения:

· прибыль экспортера попадает в зависимость от обменного курса валют;

· требуемая для успешного маркетинга за рубежом модификация продукта может стать такой дорогостоящей, что расчетная экономия от масштабов продаж может не покрыть дополнительных издержек;

· рассматривая возможность увеличения жизненного цикла продукта за счет международных операций, следует иметь в виду, что альтернативным способом повышения эффективности является концентрация всех внутренних ресурсов на развитии нового продукта и новой технологии вместо концентрации этих ресурсов на развитии рынка, поскольку развитие рынка будет связано с технологическим отставанием продукта;

· антидемпинговые пошлины, устанавливаемые во многих странах, сильно усложняют задачу реализации продукта по ценам предельных издержек;

· несмотря на то, что международные рынки обеспечивают распределение риска, они привносят добавочный риск, с которым компания  не  сталкивалась  на внутреннем рынке.

Решение о том, на какие рынки выйти.
Составив перечень возможных зарубежных рынков, фирма должна будет заняться их отбором и ранжированием.

Страны-кандидаты можно  классифицировать по нескольким критериям:

1. Размер рынка.

2. Динамика роста рынка.

3. Издержки по ведению дел.

4. Конкурентные преимущества.

5. Степень риска.
Цель ранжирования – установить, какой рынок обеспечит фирме наиболее высокий долговременный доход на вложенный капитал.
4.3. Способы выхода на внешний рынок
Решив заняться сбытом в той или иной стране, фирма должна выбрать наилучший способ выхода на избранный рынок. Она может остановиться на экспорте, совместной предпринимательской деятельности или прямом инвестировании за рубежом.

Каждый последующий стратегический подход требует принятия на себя большого объема обязательств и большого риска, но сулит и более высокие прибыли.

Экспорт – самый простой способ вступления в деятельность на зарубежном рынке. Нерегулярный экспорт – это пассивный уровень вовлечения, когда фирма время от времени экспортирует свои излишки и продает товары  местным оптовикам, представляющим зарубежные фирмы.

Активный экспорт имеет место в тех случаях, когда фирма задается целью расширить свои экспортные операции на конкретном рынке. В обоих случаях фирма производит все свои товары в собственной стране. 

Из трех возможных вариантов стратегии экспорт требует внесения минимальных изменений в товарный ассортимент фирмы, ее структуру, кап.затраты и программу деятельности.

Фирма может экспортировать свой товар двумя способами. Можно воспользоваться услугами независимых международных маркетинговых посредников (косвенный экспорт) или проводить экспортные операции самостоятельно (прямой экспорт). Практика косвенного экспорта наиболее распространена среди фирм, только начинающих экспортную деятельность (требует меньше капиталовложений. Не надо обзаводиться за рубежом собственным торговым аппаратом. Во-вторых, она связана с меньшим риском.

Экспорт (нерегулярный, регулярный) подразделяется на:

· экспорт при косвенном маркетинге;
· экспорт при прямом маркетинге.
Косвенный  маркетинг  осуществляется  через:

· отечественного оптовика;
· отечественного агента;
· отечественную организацию.
	ПЛЮСЫ
	МИНУСЫ

	· риск наименьший

· малые затраты
	· нет связи с внешним рынком

· недолговечность контактов


Прямой  маркетинг  осуществляется через:

· сбытовой  отдел;
· филиал за рубежом;
· зарубежных дистрибьюторов;
· зарубежных агентов;
· экспортный отдел в своей стране.
	ПЛЮСЫ
	МИНУСЫ

	· связи с внешним рынком более надежные

· возможность получения дополнительной  прибыли
	· большие  атраты

· выше риск


Совместная предпринимательская деятельность отличается от экспорта тем, что формируется партнерство, в результате которого за рубежом создаются те или иные производственные мощности. От прямого инвестирования ее отличает то, что в стране-партнере формируется объединение с какой-либо местной организацией

Формы  партнерства:

· лицензирование и франчайзинг;
· управление по контракту;
· подрядное производство;
· предприятия совместного владения.
1. Лицензирование.
Один из наиболее простых путей вовлечения производителя в международный маркетинг. Лицензиар вступает в соглашение в лицензиатом на зарубежном рынке, предлагая права на использование производственного процесса, товарного знака, патента, торгового секрета в обмен на гонорар или лицензионный платеж.

С помощью лицензионных операций фирма «Гербер» вывела на японский рынок свои продукты детского питания.  «Кока-кола» осуществляет свою деятельность по международному маркетингу, предоставляя лицензии различным предприятиям в разных частях света или. точнее, предоставляя им торговые привелегии, поскольку концентрат, необходимый для производства напитка, фирма предоставляет сама.

Недостаток лицензирования в том, что фирма располагает меньшим контролем над лицензиатом, чем над своим вновь созданными предприятием.
2. Франчайзинг.
Это способ деятельности, при котором франшизер (продавец) передает франшизе (покупателю) право на использование своей торговой марки, которая важна для бизнеса покупателя и с помощью которой продавец оказывает постоянную помощь покупателю в его бизнесе, выходящую за рамки формальных отношений между ними. Во многих случаях франшизер берет  на себя и функцию снабжения.
3. Подрядное производство.
Это заключение контракта с местными производителями на выпуск товара. Фирма «Сирс» воспользовалась этим методом при открытии своих универмагов в Мексике и Испании, отыскав квалифицированных местных производителей, которые могли изготовлять многие их продаваемых ею товаров.

В этом случае есть возможность развернуть деятельность быстрее, с меньшим риском. Недостаток – меньший контроль фирмы за процессом производства и потери связанных с этим производством потенциальных прибылей
4. Управление по контракту.

В этом случае фирма предоставляет зарубежному партнеру «ноу-хау» в области управления, а тот обеспечивает необходимый капитал. Таким образом, фирма экспортирует не товар, а скорее управленческие услуги. Этим методом пользуется для организации работы отелей в разных частях света фирма «Хилтон».

Этот способ выхода на зарубежный рынок имеет минимальный риск и обеспечивает доход с самого начала деятельности. Но если фирма  располагает  ограниченным штатом квалифицированных управляющих прибегать к нему нецелесообразно.
5. Предприятия совместного владения.

Это объединение усилий зарубежных и местных вкладчиков капитала с целью создания местного коммерческого предприятия, которым они владеют и управляют совместно

У фирмы может недоставать финансовых, физических или управленческих ресурсов для осуществления проекта в одиночку. А возможно, совместное владение является условием, которым иностранное правительство оговаривает допуск на рынок своей страны.

Недостаток – партнеры могут разойтись во мнениях относительно кап.вложений, маркетинга и проч.
Таблица 5
Сравнительный анализ форм совместного предпринимательства

	Способ выхода
на международный рынок
	Преимущества
	Недостатки

	Лицензирование
	Простота выхода на внешний рынок

Минимальный риск
Приобретение опыта и имиджа

Сокращение затрат на НИР и ОКР
	Утеря абсолютного контроля над производством

Прибыль от лицензии в основном пойдет лицензиату, а не лицензиару

Появление конкурентов

Отставание от НТП

	Управление по контракту (приобретение «know-how» в области управления)
	Малый риск
Доходы идут сразу
	Замедление собственного развития

Необходим большой штат управленцев

	Подряд (контракт с местной организацией)
	Сокращение выхода на рынок

Небольшой риск
	Потеря потенциальной прибыли

Меньший контакт с производством на национальном рынке 

	Предприятия совместного владения
	Возможность покрыть нехватку в ресурсах

Легкость выхода на рынок другой страны
	Конфликты между представителями разных стран (особенно при разделе прибыли)

Ущемление прав одной стороны в пользу другой


Прямое инвестирование. Наиболее полной формой вовлечения в деятельность на зарубежном рынке является помещение капитала в создание за рубежом собственных сборочных или производственных предприятий.
Выгоды:

1. Фирма может сэкономить деньги за счет более дешевой рабочей силы или более дешевого сырья, за счет льгот, предоставляемых иностранными  правительствами зарубежным вкладчикам, за счет сокращения транспортных расходов и т.д.

2. Создавая рабочие места, фирма обеспечивает себе и более благоприятный образ в стране-партнере.
3. У фирмы устанавливаются более глубокие отношения с государственными органами, клиентами, поставщиками и дистрибьюторами принимающей страны, что дает возможность лучше приспосабливать свои товары к местной маркетинговой среде.

4. Фирма сохраняет полный контроль над своими капиталовложениями и, следовательно, может разрабатывать такие  политические установки в области производства и маркетинга, которые будут отвечать ее долговременным задачам в международном масштабе.
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Рис. 2. Варианты стратегии выхода на международный рынок
5. МЕЖДУНАРОДНОЕ СОТРУДНИЧЕСТВО
5.1. Международные совместные предприятия

Совместное предприятие представляет собой международную фирму, создающуюся двумя или несколькими национальными предприятиями с целью наиболее полного использования потенциала каждой из сторон для максимизации полезного экономического эффекта их деятельности. Оно является разновидностью предприятий с иностранными инвестициями и в соответствии с действующим российским законодательством определяется как предприятие с долевым участием российских и иностранных инвесторов. Важным признаком совместного предприятия следует считать наличие в числе его учредителей (участников) наряду с национальным хотя бы одного иностранного инвестора.
Таким образом, совместное предприятие действует как национальная компания с участием национального капитала. Основные признаки СП:

· общий капитал;

· совместная хозяйственная деятельность;

· участие в управлении;

· разделение рисков и деление прибыли

Совместные предприятия стали средством привлечения передовой иностранной технологии и современного управленческого опыта. Благодаря им облегчается экспорт капитала, в том числе в его производительной форме, реализуются инвестиционные проекты, осуществление которых не под силу одной компании. Кроме того, рынки в новых регионах легче осваивать с помощью местных партнеров, тем более что предприятия с долевым участием иностранных и национальных инвесторов часто пользуются налоговыми льготами. 

Мотивы создания СП:

· восполнение недостатков финансовых средств;

· получение сырья и оборудования;

· получение права на товарный знак;

· стимулирование экспорта;

· получение передовой технологии;

· приобретение опыта в управлении и прочее.

Долгосрочные аргументы в пользу вхождения в международные совместные предприятия охватывают достаточно большой перечень возможностей, которые включают: 

· усиление позиций на рынке путем объединения ресурсов компаний (эффект масштаба); 

· сокращение риска путем его деления; 

· выход на новые рынки; 

· приобретение информации и технологий; 

· кооперирование и предотвращение конкуренции, которая влечет за собой более высокие затраты; 

· получение конкурентных преимуществ; 

· приобретение опыта и знаний. 

Интересы иностранного партнера могут состоять в том, что он получает возможность экспортировать продукцию на защищенный протекционистскими мерами местный рынок; обеспечивает свои потребности в местных материальных ресурсах и рабочей силе. Местная материнская компания, в свою очередь, реализует свои интересы, связанные с получением дохода в твердой (конвертируемой) валюте и развитием смежных производств. Местные власти стремятся содействовать иностранным инвестициям, ограничивая, однако, иностранного инвестора долей участия в акционерном капитале, которая не дает контроля над предприятием, и устанавливая жесткие условия найма местной рабочей силы, передачи технологий, покупки местных материальных ресурсов и т.д.
Огромная емкость российского рынка, разнообразные природные ресурсы, квалифицированная рабочая сила являются привлекательными факторами для иностранного инвестирования в российскую экономику. В соответствии с действующим российским законодательством совместные предприятия могут создаваться в форме хозяйственных товариществ и обществ.
По своей организационной структуре совместные предприятия могут подразделяться на закрытые или открытые акционерные общества, общества с ограниченной ответственностью и так далее, при этом доля каждой из сторон в уставном капитале совместного предприятия строго оговорена в учредительных документах. Распределение прибыли происходит, как правило, пропорционально доле участия в уставном капитале компании. 

Практика последних десятилетий выработала много различных форм организации международных совместных предприятий. Назовем основные из них: 

· образование международных совместных предприятий;
· создание дочерней компании в другой стране;
· приобретение действующей компании и превращение ее в дочернюю фирму;
· подписание лицензионного контракта с местной фирмой;
· соглашение о размещении производства и реализации продукции;
· соглашение о технологиях;
· соглашение о научных исследованиях;
· соглашение по разработке продукции и услуг;
· соглашение об управлении;
· соглашение на сдачу объекта "под ключ" (т.е. подписание контракта о строительстве и (или) поставке "готовых к работе" производственных систем, завода и т.п.).
Ограничения на создание СП
1. Производство любого оружия, взрывчатых веществ и т.п., а также ремонт военной техники.

2. Изготовление наркотических и сильнодействующих ядовитых веществ.

3. Посев и выращивание наркотических культур.

4. Переработка руд, драгоценных металлов, радиоактивных и редкоземельных руд.

5. Лечение больных, страдающих опасными и особо опасными заболеваниями, онкологических и психических больных и просее.

6.  Изготовление орденов и медалей. 
Виды совместных предприятий
Совместные предприятия различаются в зависимости от того, где, с кем, с какой долей участия партнеров и с какой целью они создаются. С учетом этого можно выделить 4 основных признака для характеристики совместных предприятий, а также  их классификации:
1. По местонахождению и принадлежности участников СП:

· промышленно-развитые страны с промышленно-развитыми («Запад – Запад»);
· промышленно-развитые с развивающимися (типа «север-юг»);
· бывшие соцстраны с промышленно-развитыми («Восток – Запад»);
· бывшие соцстраны с развивающимися.
2. По структуре партнеров (капитала):

· с участием лишь частного капитала;
· с участием частных фирм и государственных предприятий и организаций;
·  с участием национальных и международных  организаций.
3. По доле участия партнеров в капитале:

· на паритетных началах;
· с большей долей иностранного капитала;
· с меньшей долей иностранного капитала.
4. По виду деятельности:

· научно-исследовательские;
· производственные;
· закупочные;
· сбытовые;
· комплексные.
Независимо от мотивов, совместное предприятие представляет собой средства достижения деловых и экономических целей, в потенциале выходящих за рамки возможностей каждого участника отдельно. Это является главной отличительной чертой и основным преимуществом такой формы сотрудничества. 

5.2. Свободные экономические зоны

5.2.1. Понятие СЭЗ и цели создания

Терминология свободных экономических зон получила широкое распространение в мировой практике в течение последней четверти XX века. В современном виде они возникли в начале 70-х годов в странах юго-восточного азиатского региона. Вскоре эти страны приобрели название «азиатских тигров» благодаря их экономическому прыжку за счёт достижения наиболее высоких в мире темпов развития их хозяйств. Сегодня наибольшее распространение за границей имеет трактовка свободных экономических зон как территорий, на которых, благодаря введению беспошлинного режима, а также при помощи других экономических и организационных регуляторов стимулируется внешнеэкономическая деятельность с привлечением иностранных инвестиций.
Свободные экономические зоны (СЭЗ) представляют собой один из элементов новой модели международного разделения труда, побуждающей страны принимать торговые, финансовые, налоговые и другие меры для ускорения перемещения ресурсов в отрасли, где могут быть сохранены или укреплены их сравнительные преимущества. СЭЗ представляют собой четко ограниченные районы со специфическим таможенным и торговым режимом, характеризующиеся общей свободой перемещения капитала, товаров и рабочей силы. Имея различные организационные формы и целевое назначение, они широко варьируются по своему названию – “свободные таможенные территории”, “экспортные зоны”, “зоны свободной торговли”, “свободные банковские зоны”, “промышленно-торговые зоны”, “технико-внедренческие зоны” и т.д.

По существу свободная экономическая зона – это ограниченная территория с льготными экономическими условиями для национальных и иностранных предпринимателей. 

По определению экспертов ООН, “СЭЗ – ограниченные промышленные районы, представляющие собой часть территории страны с беспошлинным таможенным и торговым режимом, где иностранные фирмы, производящие продукцию главным образом на экспорт, пользуются рядом налоговых и финансовых льгот”. Международная Киотская конвенция (1979 г.) “Об упрощении и гармонизации таможенных процедур” определяет сегодня понятие СЭЗ как части территории государства, выведенной за рамки таможенных границ, в которой любое передвижение товаров и денег не подвластно административному или какому-либо иному контролю.

Свободная экономическая зона (Free economic zone; Free economic area) – ограниченная территория с льготными экономическими условиями для национальных и иностранных предпринимателей. Свободная экономическая зона обладает особым юридическим статусом по отношению к остальной территории. Свободные экономические зоны создаются для решения внешнеторговых, общеэкономических, социальных, региональных и научно-технических задач. 
Главные признаки СЭЗ – тесная связь с мировым хозяйством, мировым рынком и активное привлечение иностранного капитала. Использование выгод ЭГП реализуется, прежде всего, в том, что свободные экономические зоны, как правило, создаются вблизи морских и речных портов, международных аэропортов, обеспечивающих хорошую связь с мировым рынком.

Общими принципами для всех разновидностей СЭЗ являются:

1. Отсутствие таможенных пошлин (или их фиксация на минимальном уровне) на ввоз и вывоз оборудования, исходных или промежуточных материалов и готовой продукции при максимальном упрощении всех процедур, связанных с экспортно-импортными операциями.
2. Льготный режим налогообложения.
3. Свободное обращение твердоконвертируемой валюты в условиях общей свободы межстрановых финансовых трансакций.
4. Гарантии от конфискации иностранной собственности и предоставление функционирующим в СЭЗ компаниям широкого круга (кроме вышеперечисленных) льгот и привилегий.

Требования по размещению СЭЗ.
Исходя из задач, поставленных при формировании той или иной зоны, предъявляются соответствующие требования и к ее размещению. К наиболее общим из них относятся:
· благоприятное транспортно-географическое положение по отношению к внешнему и внутреннему рынкам и наличие развитых транспортных коммуникаций;
· развитый производственный потенциал, наличие производственной и социальной инфраструктуры;
· существенный по запасам и ценности природно-ресурсный потенциал (в первую очередь – запасы углеводородного сырья, цветных металлов, лесных ресурсов и т.д.). 

Поэтому территории, наиболее благоприятные для размещения СЭЗ, имеют, как правило, приграничное положение по отношению к зарубежным странам, (а в России, в том числе, – и к бывшим союзным республикам), а также располагают морскими, торговыми портами и магистральной транспортной сетью (железнодорожной, автодорожной, аэропортами), сложившимися промышленными, научными и культурными центрами, районами концентрации наиболее ценных природных ресурсов. 

В отдельных случаях создание СЭЗ оказывается целесообразным и в районах нового хозяйственного освоения, не располагающих изначально развитой промышленностью, производственной и социальной инфраструктурой, но позволяющих решать важные долгосрочные общегосударственные программы.
Цели создания с точки зрения государства:
· привлечение прямых иностранных инвестиций, передовых технологий хотя бы на ограниченную часть территории страны;
· создание новых рабочих мест для высококвалифицированного персонала;
· развитие экспортной базы;
· импортозамещение;
· апробация новых методов менеджмента и организации труда.
Цели создания с точки зрения инвесторов:
· освоение новых рынков сбыта;
· приближение производства к потребителю;
· минимизация затрат, связанная с отсутствием экспортных и импортных таможенных пошлин(как в случае, например, с Калининградской областью)
· доступ к инфраструктуре;
· использование более дешёвой рабочей силы;
· попытка снижения влияния бюрократии;
· развитие территории.
Для организации эффективно функционирующей зоны с особым экономическим режимом необходимо руководствоваться следующими принципами, наработанными мировой практикой:

· прибыльности, предпринимательской и инвестиционной активности;

· конкурентоспособности бизнеса по сравнению с аналогичной деятельностью другой территории за счет использования новых форм и методов организации;

· целеполагания как в краткосрочном, так и в долгосрочном периоде;

· единства предпринимательской и управленческой инициативы в условиях компромисса интересов хозяйствующих субъектов и СЭЗ (соответствия структуры управления СЭЗ экономическим условиям);

· обеспечения законодательства, нормативных и режимных требований, а также условий кредитования, фрахта, таможенных услуг, операций с ценными бумагами.

Мировой опыт (Японии, США, Европы, Азии) показывает, что на функционирование СЭЗ оказывают влияние следующие факторы:

· политическая стабильность;

· инвестиционные гарантии;

· качество инфраструктуры;

· квалификация рабочей силы;

· упрощение административных структур.
5.2.2. Виды СЭЗ. Особенности офшорной зоны

В настоящее время в экономической литературе имеет место четкая классификация свободных экономических зон. Во-первых, это торгово-складские зоны, в составе которые существует несколько подвидов: 

· зоны внешней торговли, 

· свободные таможенные зоны, 

· свободные беспошлинные зоны, 

· свободные порты. 

Другая крупная группа – это экспортно-производственные зоны, в составе которых можно отдельно выделить:

· зоны совместного предпринимательства,

· зоны свободного предпринимательства,

· предпринимательские зоны, 

· специальные экономические зоны. 

Еще один существенный вид свободных экономических зон – это научно-исследовательский парк, внутри которого можно выделить:

· инновационные центры,

· исследовательский парк и

· научный парк.

Наконец, наиболее общая группа зон – это комплексные или комбинированные свободные экономические зоны.
Существует и еще целый ряд признаков, по которым можно провести классификацию свободных экономических зон. Например, можно различать их в зависимости от размеров, в зависимости от участия одной или нескольких стран. Различают и так называемые международные свободные экономические зоны – таможенные союзы, общие рынки, валютно-экономические союзы. Особый вид свободных экономических зон – офшорные зоны.

Термин "офшор" впервые появился в одной из газет на восточном побережье США в конце 1950-х годов. Речь шла о финансовой организации, избежавшей правительственного контроля путем географической избирательности: компания переместила деятельность, которую правительство США желало контролировать и регулировать, на территорию с благоприятным налоговым климатом.

Офшорная зона – государство или его часть, в пределах которой для компаний-нерезидентов определяется особый режим регистрации и деятельности. В ряде государств используется также термин «налоговая гавань» (англ. tax haven).

В офшорной зоне:

· упрощён и ускорен процесс регистрации нерезидентов, при которой уплачивается чисто символическая сумма (например, в Панаме необязательно указывать учредителей компании, незначительный сбор уплачивается и при ежегодной перерегистрации);

· по заниженным ставкам уплачиваются нерезидентами налоги с прибыли и подоходный налог с физических лиц;

· гарантируется конфиденциальность деятельности офшорных компаний, они освобождены от государственного валютного контроля.

В целях защиты национального бизнеса офшорным компаниям запрещено заниматься любой предпринимательской деятельностью в пределах офшорной зоны. Основные доходы офшорной зоны складываются от сборов за регистрацию и перерегистрацию, налоговых поступлений, расходов офшорных компаний на содержание в зоне их постоянных представительств (секретарских бюро). Они включают следующие статьи: аренда помещения, связь, электроэнергия, оплата проживания и питания, транспорт, досуг, лечение работников бюро.

Во многих офшорах требуется обязательное трудоустройство местных жителей в секретарское бюро, тем самым решается проблема занятости. Импортируемые для нужд компаний оборудование, автомобили, материалы не облагаются таможенными пошлинами. Число зарегистрированных нерезидентских фирм в одном офшоре может достигать нескольких десятков тысяч.

Офшорную зону отличают следующие признаки: налоговые льготы; анонимность осуществления бизнеса; отсутствие валютного контроля; минимальные требования относительно существования компании (проведение собраний акционеров, простота финансовой отчетности и др.; возможность ведения операций в любой валюте; иные льготы.

Условно страны, где регистрируют оффшорные компании, можно разделить на две категории:

1. Небольшие государства, острова с невысоким уровнем развития собственной экономики, но с достаточно высокой политической стабильностью (Белиз, Багамские острова, Британские Виргинские острова, Вануату, Каймановы острова и т.д.).

Как правило, эти государства не предъявляют никаких требований к отчетности, единственное требование ‑ это внести ежегодный фиксированный сбор в казну. Обычно в таких странах не ведется реестр акционеров и директоров, конфиденциальность обладания такой компанией очень высокая.

2. Офшорные зоны повышенной респектабельности.

В таких зонах от офшорных компаний требуют финансовую отчетность и предоставляют им ощутимые налоговые льготы. Со стороны правительства этих государств контроль более жесткий, чем в странах первого типа, ведется реестр директоров и акционеров, но и престиж компаний гораздо выше. Это – Кипр, Гонконг, Люксембург, Швейцария и другие.

Понятие "офшорная зона" следует отличать от понятия "свободная экономическая зона". Если офшорная зона предполагает ведение компанией деятельности вне ее территории, то в свободной экономической зоне льготы как раз и предоставляются потому, что компании ведут там свою деятельность.

5.2.3. ОЭЗ в Российской Федерации

Особая экономическая зона – определяемая Правительством Российской Федерации часть территории Российской Федерации, на которой действует особый режим осуществления предпринимательской деятельности. (Федеральный закон Российской Федерации от 22 июля 2005 г. N 116-ФЗ "Об особых экономических зонах в Российской Федерации", Статья 2. Понятие особой экономической зоны). 

В соответствии с положениями Федерального закона от 22 июля 2005 г. № 116-ФЗ «Об особых экономических зонах в Российской Федерации» с изменениями от 3 июня 2006 г. в Российской Федерации могут создаваться особые экономические зоны четырех типов: промышленно-производственные, технико-внедренческие, туристско-рекреационные и портовые. 

Основными целями создания ОЭЗ являются: 

· развитие обрабатывающих и высокотехнологичных отраслей экономики; 

· производство новых видов продукции, развитие импортозамещающих производств; 

· развитие транспортной инфраструктуры; 

· развитие туризма и санаторно-курортной сферы. 

Промышленно-производственные ОЭЗ:
В настоящее время существуют следующие ОЭЗ промышленно-производственного типа: 

· особая экономическая зона в Липецкой области   

· особая экономическая зона в Республике Татарстан 

Технико-внедренческие ОЭЗ:
В настоящее время существуют следующие ОЭЗ технико-внедренческого типа:

· особая экономическая зона в Санкт-Петербурге;
· особая экономическая зона в Зеленоградском административном округе г. Москвы;
· особая экономическая зона в г. Дубне (Московская область); 

· особая экономическая зона в г. Томске (Томская область). 

Туристско-рекреационные ОЭЗ:
В настоящее время существуют следующие ОЭЗ туристско-рекреационного типа:

· особая экономическая зона в Калининградской области 

· особая экономическая зона в Краснодарском крае 

· особая экономическая зона в Ставропольском крае 

· особая экономическая зона в Алтайском крае 

· особая экономическая зона в Республике Алтай 

· особая экономическая зона в Республике Бурятия 

· особая экономическая зона в Иркутской области 

Портовые ОЭЗ.
Федеральным законом от 30 октября 2007 года № 240-ФЗ «О внесении изменений в Федеральный закон «Об особых экономических зонах в Российской Федерации» и отдельные законодательные акты Российской Федерации» (далее – Закон) определена возможность создания на территории Российской Федерации портовых особых экономических зон. Целью создания портовых особых экономических зон на территории Российской Федерации является стимулирование развития портового хозяйства и развитие портовых услуг, конкурентоспособных по отношению к зарубежным аналогам. 
Портовые особые экономические зоны создаются на территориях существующих морских и речных портов, открытых для международного сообщения и захода иностранных судов, территориях аэропортов, открытых для приема и отправки воздушных судов, выполняющих международные перевозки, а также на территориях, предназначенных в установленном порядке для строительства, реконструкции и эксплуатации морского порта, речного порта, аэропорта. Портовые особые экономические зоны не могут включать в себя имущественные комплексы, предназначенные для посадки пассажиров на суда, их высадки с судов и для иного обслуживания пассажиров.
6. МЕЖДУНАРОДНЫЕ СДЕЛКИ
6.1. Понятие международной сделки
ВЭД предприятий реализуется путем проведения международных коммерческих операций, которые представляют собой совокупность операций по обмену товарами в материально-вещественной форме, различного вида услугами, а также операций по обмену продуктами интеллектуальной деятельности.

Коммерческий характер этих операций определяется конечной целью их проведения – получением прибыли. К коммерческим не относятся операции, связанные с оказанием гуманитарной помощи, с процедурами по поддержанию  международных связей в сферах образования, культуры, спорта и т.п.

Внешнеторговые операции осуществляются на основе заключаемых торговых сделок, правовой формой которых являются торговые договоры.

Под международной торговой сделкой понимается договор (соглашение) между двумя или несколькими сторонами, находящимися в разных странах по поставке установленного количества товарных единиц и (или) оказанию услуг в соответствии с согласованными условиями.

В соответствии  с Венской конвенцией (1980 г.) и Гаагской конвенцией о праве, применимом к договорам международной купли-продажи (1985 г.), договор также признается международным, если он заключен между сторонами одной государственной (национальной) принадлежности, коммерческие предприятия которых находятся на территории разных государств. Признаком международной торговой сделки часто является также пересечение границы страны-продавца предметом сделки, если это материальный объект. В то же время указанный признак отсутствует при реэкспортной сделке, когда товар не завозится в страну реэкспорта. Кроме того, международные торговые сделки характеризует то, что ее выполнение сопровождается платежом в иностранной валюте по отношению к одной из сторон или по отношению к обеим сторонам (но этот признак не является обязательным для всех сделок, например, платеж в валюте отсутствует при  осуществлении товарообменных сделок).

Правовая основа международных коммерческих операций - институт международной коммерческой сделки. Источниками права в этом случае являются международные соглашения, правила, конвенции, национальное законодательство, системы нормативных актов, регулирующих внешнеэкономическую деятельность, сложившиеся в международной торговле традиции. Нормативные акты применяются в случаях, если страна является их участником или официально признала их для применения.
Суть содержания внешнеэкономической сделки заключается в том, что в ней стороны предусматривают взаимные конкретные права и обязанности, которые конечно же определяются существом сделки.
6.2. Виды и объекты международной сделки

Внешнеэкономические сделки бывают односторонними, двусторонними и многосторонними, в зависимости от того, воля скольких лиц выражалась при их совершении. Примером односторонней сделки является выдача доверенности определенному лицу на совершение определенных внешнеэкономических сделок. Основная масса сделок - двусторонние, т.е. договоры, которые во внешнеэкономических отношениях чаще называются контрактами. Многосторонние сделки совершаются реже, к ним, в частности, относятся договоры о специализации и кооперировании производства, заключаемые между предприятиями нескольких государств.
Международные коммерческие сделки в зависимости от объекта сделки принято делить на три группы:
· по купле-продаже товаров в материально-вещественной форме;

· по купле-продаже услуг;
· по купле-продаже услуг интеллектуальной собственности.
У этих видов сделок есть много общих черт, обусловленных международным и коммерческим характером, но в то же время есть и особенности, так, сделки по купле-продаже товаров в материально-вещественной форме значительно опережают другие виды по степени унификации форм договоров и их содержания. В сделках по продаже объектов интеллектуальной собственности, как правило, не предусматривается смена собственника объекта сделки.

Сделки по купле-продаже товаров в материально-вещественной форме

Сделки (операции) по купле-продаже товаров относятся к традиционным. Они предполагают, что продавец обязуется передать товар в собственность покупателя в обусловленные сроки и на определенных условиях, а покупатель обязуется принять товар и уплатить за него согласованную цену.
Основные виды операций купли продажи:
· экспортные – это продажа и вывоз за границу товаров для передачи их в собственность иностранному контрагенту;
· импортные – закупка и ввоз иностранных товаров для последующей реализации их на внутреннем рынке своей страны;
· реэкспортные – это вывоз за границу ранее ввезенных товаров, не подвергшихся в реэкспортирующей стране какой-либо переработке;
· реимпортные – это ввоз из-за границы ранее вывезенных отечественных товаров, не подвергшихся там переработке.
В конце 1990-х годов мировой экспорт товаров превысил 6 трлн. долларов, в то время как экспорт услуг составил 1,7 трлн. долларов.

Наряду с увеличением объема экспорта товаров в материально-вещественной форме значительно расширилась и их номенклатура. Встала проблема классификации товаров, поступающих в международный товарооборот. С января 1988 г. начала действовать Гармонизированная система (ГС) описания и кодирования товаров, которую большинство стран мира используют при построении своих национальных классификаторов товаров.

С 1 января 1997 г. РФ присоединилась к Международной конвенции по Гармонизированной системе. В России на основе ГС описания и кодирования товаров построен и ведется классификатор товарной номенклатуры внешнеэкономической деятельности РФ (ТН ВЭД), первые шесть знаков кода которого совпадают с кодами ГС.

ТН ВЭД используются таможенными органами РФ для осуществления таможенно-тарифного регулирования, применения нетарифных мер регулирования ВЭД, ведения статучета экспорта и импорта и др.

Для унификации терминов, наиболее употребительных в международной торговле, Международной торговой палатой был разработан сборник международных правил для толкования терминов, используемых при заключении договоров купли-продажи, – Международные коммерческие термины (Инкотермс). В настоящее время действует редакция 2000 г.

Cделки по купле-продаже услуг

В Федеральном законе «Об основах регулирования внешнеторговой деятельности» от 8 декабря 2003 № 164-ФЗ устанавливаются способы торговли услугами, при которых такая торговля относится к внешнеэкономической деятельности, а сделки по купле-продаже услуг следует считать международными.

Международная сделка по купле-продаже услуг – договор по их поставке:

· с территории РФ на территорию иностранного государства;
· с территории иностранного государства на территорию РФ;
· на территории РФ иностранному заказчику услуг;
· на территории иностранного государства российскому заказчику услуг и т.д.

Все услуги на международном рынке услуг принято объединять в две группы:

· услуги, имеющие самостоятельный характер – основные;
· Услуги, предоставляемые для обслуживания сделок по купле-продаже товаров в материально-вещественной форме, для обслуживания сделок по купле-продаже услуг, имеющих самостоятельный характер – обслуживающие. 
Сделки по купле-продаже основных услуг
Инженерно-технические услуги – услуги, связанные с консультированием, проектированием, управлением строительством и вводом объектов в эксплуатацию – инжиниринговые услуги.

Различают три вида инжиниринговых услуг:

· консультативный инжиниринг – предоставление интеллектуальных услуг по разработке проекта строительства, плана строительства и контролю за проведением строительных работ;
· технологический инжиниринг – предоставление заказчику технологий, необходимых для строительства и эксплуатации объекта;
· строительный или общий инжиниринг – монтаж, наладка и пуск в эксплуатацию оборудования и техники.
Предоставление всех перечисленных услуг в комплексе называется комплексным инжинирингом.
Международный характер договоров по оказанию инженерно-технических услуг определяется тем, что заказчик и исполнитель являются представителями разных стран, а сами услуги могут предоставляться в стране как заказчика, так и исполнителя.

Сделки по оказанию услуг по техническому обслуживанию производства включают услуги по поддержанию обслуживаемого объекта в работоспособном состоянии, осуществлению его ремонта и эксплуатации. Заключают три вида договора (на материально-техническое облуживание, ремонт, эксплуатацию)

Сделки по оказанию строительных услуг заключаются, как правило, в рамках исполнения межгосударственных соглашений о научно-техническом, производственном или промышленном сотрудничестве. Оформление этой сделки осуществляется в форме договора строительного подряда.

Юридические адреса подрядчика и заказчика зарегистрированы в разных странах.

Сделки по оказанию арендных услуг связаны с предоставлением одной стороной (арендодателем) другой стороне (арендатору) в исключительное пользование товара на определенный срок за определенное в договоре вознаграждение.

Предметом аренды может быть любое движимое или недвижимое имущество:

· бытовая техника;
· транспортные средства;
· промышленное оборудование;
· здания и сооружения;
· земля.

Арендная сделка считается международной, если арендодатель и арендатор находятся в разных странах.

Лизинговая сделка (долгосрочная аренда – срок аренды товаров три года и более) считается международной, если:

· лизингодатель покупает предмет аренды у национальной фирмы и предоставляет его в наем иностранному лизингополучателю (экспортный лизинг);
· лизингополучатель покупает предмет аренды у иностранного продавца и предоставляет его в наем отечественному лизингополучателю (импортный лизинг).

В обоих случаях предмет аренды пересекает границу страны лизингополучателя. Как правило, в лизинговой сделке принимает участие четвертая сторона – финансовая организация, которая предоставляет кредит лизингодателю – лизинговой компании для покупки предмета лизинговой сделки.

Таблица 6

Выгодность аренды и лизинговых сделок

	Выгода арендатора
	Выгода арендодателя

	· Позволяют использовать самое современное оборудование без крупных первоначальных кап.вложений

· Сокращают сроки поставки оборудования по сравнению с его покупкой

· В случае аренды оборудования арендатор освобождается от расходов, связанных с его ремонтом
	· Расширяют рынок потребителей арендуемого товара по сравнению с его продажей

· Снижают риск финансовых потерь по сравнению с выдачей кредита, т.к.право собственности на арендуемый товар в течение всего срока аренды (лизинга) остается у арендодателя


К указанным преимуществам в случае лизинговых сделок приплюсовываются определенные налоговые льготы, предоставляемые участникам лизинговой сделки во многих странах, в том числе и в России.

К международным туристическим услугам относятся:

· перемещение туристов до страны назначения;

· перемещение туриста по стране – объекту туризма;

· обеспечение туристов местами для проживания в стране – объекте туризма;

· обеспечение туристов питанием в стране – объекте туризма;

· обеспечение удовлетворения культурных потребностей и деловых интересов туриста.

Туристические услуги предоставляются в соответствии с договором купли-продажи туристических услуг, заключенным между клиентом – потребителем туристических услуг и туроператором или турагентом.

Туроператор – фирма, занимающаяся организацией и продажей туристических туров.

Турагенство – торговый посредник, занимающийся продажей туристических туров клиентам – потребителям туристических услуг.

К сделкам на консультативные услуги в области информации и совершенствования управления относятся:

· услуги по сбору и предоставлению в распоряжение заказчика разнообразной информации, в том числе аудиторские услуги по проверке финансово-хозяйственной деятельности предприятий;

· консультативные услуги по вопросам управления организациями и предприятиями (реинжиниринг).

Сделки купли-продажи вышеперечисленных услуг имеют характер международных, если продавец и покупатель находятся в разных странах.

Сделки по купле-продаже услуг обслуживающего характера:

· услуги по международным перевозкам грузов;
· транспортно-экспедиционные услуги;
· услуги по хранению грузов;
· услуги по страхованию грузов;
· услуги по международным расчетам.
Сделки по купле-продаже объектов интеллектуальной собственности
К ним относятся:
· сделки по торговле научно-техническими знаниями, товарными знаками, промышленными образцами и другими продуктами интеллектуального труда, имеющими не только научную, но и практическую ценность;

· сделки по торговле объектами авторского права в области науки, литературы, искусства.

Патент – свидетельство, выдаваемое автору, удостоверяющее его монопольное право на использование продукта интеллектуальной деятельности в течение определенного периода времени. В настоящее время срок действия патента составляет от 10 лет до 15 лет. Патент действует только на территории той страны, где он выдан.

Можно за определенное вознаграждение продать свое монопольное право пользования запатентованным продуктом интеллектуальной деятельности. После продажи патента продавец сам уже не имеет права пользоваться проданным продуктом интеллектуальной деятельности. Если продавец и покупатель находятся в разных странах, то речь идет о международной торговле патентами.

Можно продать право использовать запатентованный продукт на определенных договором условиях, на определенный срок. В этом случае речь идет о продаже лицензии на использование продукта интеллектуальной деятельности, а сам договор купли-продажи называется лицензионным.

Научно-технические знания в области проектирования производства, эксплуатации продукции, производственный опыт, знания и опыт в области управления и другие знания, не защищенные патентами и составляющие секреты производства, объединяются понятием «ноу-хау». При продаже разрешений на использование ноу-хау лицензии называются беспатентными.

При реализации международных договоров о научно-техническом сотрудничестве контрагенты разных стран могут обмениваться между собой лицензиями, не осуществляя в рамках таких договоров расчетов в денежной форме. Такой обмен является бартерной сделкой в области торговли интеллектуальными  услугами.

Авторское право распространяется на произведения науки, литературы и искусства независимо от формы, назначения и достоинств произведения, а также от способа его воспроизведения.

Согласно ГК РФ предметом авторского права могут быть:

· устные произведения (речь, лекция, доклады и т.п.)

· письменные произведения (научные, литературные)

· театральные произведения (постановки)

· кинофильмы и др.

В соответствии с российским законодательством автор имеет право за определенное вознаграждение дать разрешение на использование произведения или его части другим лицам. Такое разрешение оформляется договором, который имеет международный характер, если автор и договаривающаяся сторона находятся в разных странах.

Товарообменные и компенсационные сделки

Основой компенсационной сделки является международная встречная торговля и ее формы, а также экспортно-импортные операции в рамках производственной кооперации и научно-технического сотрудничества.

Сделки, в которых экспортер принимает на себя обязательство по закупке у импортера оговоренного в договоре товара или предоставлению определенного вида услуг, а импортер принимает обязательство по поставке указанного в договоре товаров или услуг, называются встречными сделками.

Операции, реализующие поставку товаров по встречным сделкам, получили название международных встречных операций, а всю совокупность операций по заключению и исполнению встречных сделок принято называть встречной торговлей.

Встречная торговля – внешнеторговые операции, при совершении которых в документах (соглашениях или контрактах) фиксируются твердые обязательства экспортеров и импортеров произвести полный или частичный сбалансированный обмен товарами ( в последнем случае разница в стоимости покрывается денежными платежами).

Товарооборот по встречным сделкам в настоящее время составляет около50% всего международного товарооборота.

В соответствии с классификацией ООН все встречные сделки делятся на три вида:

· бартерные;
· торговые компенсационные;
· промышленные компенсационные.
Из всего объема международных коммерческих операций, осуществляемых на принципах встречной торговли, на бартерные сделки приходится 4%, на встречные закупки – 55%, на компенсационные соглашения – 9%, на клиринги – 8%. 

Внешнеторговая бартерная сделка предусматривает обмен эквивалентными по стоимости товарами, работами, услугами, результатами интеллектуальной деятельности. При этом взаимный обмен продукцией осуществляется без денежной оплаты.

Бартер не предполагает расчетов в валюте, но в контракте указывают:

· общую стоимость поставки;
· цену отдельных товаров.
Наиболее сложным видом встречной торговли являются сделки, именуемые компенсационными. Они, как правило, связаны с поставками дорогостоящих или технически сложных товаров. Обе стороны берут на себя обязательство осуществлять в течение определенного часто продолжительного периода времени закупки товаров друг у друга. Часто в такой торговле продается производственное (может быть комплектное) оборудование и закупается продукция, произведенная с помощью этого оборудования. Такие сделки иногда обозначают термином "обратная закупка". Оформляется такая компенсационная торговля генеральным (рамочным) соглашением с обязательством сторон заключать затем контракты на взаимную поставку с целью осуществления существа сделки. 
Торговая компенсационная сделка предполагает встречную закупку товаров экспортером у импортера в течение определенного периода времени на сумму, большую, равную или меньшую суммы экспортированного товара. При этом обе поставки товара оплачиваются в денежной форме.

Торговая компенсационная сделка может оформляться в виде одного контракта или контракта купли-продажи и соглашения о встречной закупке товара. Срок исполнения таких сделок – в пределах трех лет.

Промышленная компенсационная сделка – сделка, заключенная на базе межправительственного соглашения о производственном сотрудничестве, поставках промышленного оборудования или предприятия «под ключ» с последующей оплатой встречными поставками товаров, произведенными на закупленном оборудовании или построенном предприятии.

Примерами сделок на встречные поставки сырья, добываемого на построенном предприятия, являются «Сахалин 1» и «Сахалин 2» (заключены между российским государством и иностранным контрагентом).

6.3. Порядок заключения внешнеэкономических сделок
Заключение внешнеторгового контракта купли-продажи как определенный процесс представляет собой систему действий сторон (партнеров) в ходе согласования условий контракта.

Начальным этапом являются предварительные переговоры, которые иногда называются трактацией сделки. Переговоры ведутся почтовой или телеграфной перепиской, по телефону или во время личных встреч представителей обеих сторон.

Инициатива вступления в переговоры может быть проявлена как покупателем, так и продавцом. Покупатель либо откликается на объявление или другой вид рекламы продавца, либо обращается к известной ему фирме с запросом прислать предложение партии товара или оферту (предложение заключить договор). Продавец может сам направить такую оферту фирме как возможному покупателю. Однако, оферта направляется будущему партнеру только после того, как стороны обменялись письмами о намерении. Суть их заключается в том, что одна из сторон, заинтересованная в заключении контракта и узнавшая о наличии возможного партнера, обращается к нему с просьбой ответить, есть ли у нее желание и возможность заключить сделку, указывая в своем письме самые общие желательные для нее условия: предмет сделки, возможные сроки ее исполнения, ориентировочную цену. Эти письма, как и протоколы встреч сторон о намерении заключить сделку, не порождают правовых последствий. Лишь после выявленного согласия на заключение контракта одна из сторон составляет оферту, а другая решает вопрос об акцепте (подтверждении) контракта.
В соответствии с п.2 ст. 432 ГК РФ договор заключается посредством составления оферты одной из сторон и ее акцепта другой стороной.

 Офертой признается адресованное одному или нескольким конкретным лицам предложение, которое достаточно определено и выражает намерение лица, сделавшего предложение, считать себя заключившим договор с адресатом, которым будет принято предложение (часть 1 ст. 435 ГКРФ).

Оферта должна содержать всю необходимую информацию относительно существенных условий договора. По общему правилу коммерческое предложение (оферта) должно содержать: точное и сокращенное наименование продавца; его торговую марку, фирменный знак; наименование товара; краткую и достаточную характеристику товара; предлагаемый объем поставки; минимальное количество поставляемого товара в партии; сведения об упаковке; условия поставки; цену на условиях поставки за штуку и за партию; сроки поставки; порядок оплаты; оптовую скидку, реквизиты продавца (в коммерческой практике под офертой обычно понимается предложение товара, следовательно, оферта может быть сделана только продавцом, а не покупателем). 
В случае, если покупатель предлагает заключить договор на иных условиях, чем предложено в оферте, ответ признается отказом от акцепта и в то же время новой офертой. В данном случае для заключения договора продавец и покупатель осуществляют дальнейшее уторговывание сделки. 

6.4.Структура, содержание и формы сделок

Внешнеэкономические сделки, в частности, внешнеторговый контракт - это, как правило, довольно объемный документ, содержащий: условия о предмете договора, его объекте, цене товара, базисные условия поставки, права и обязанности сторон, санкции за невыполнение или ненадлежащее исполнение обязательств по договору, условия освобождения от ответственности, порядок разрешения споров, язык договора, применяемое право, вступление в силу договора, правовые последствия расторжения договора и др. 

В начальной части контракта могут быть указаны лица, уполномоченные на его подписание. Обычно контракт подписывает руководитель организации, который действует от ее имени без доверенности. Контракт может быть подписан иным должностным лицом организации, обладающим специальными полномочиями. По общему правилу контракт подписанный лицом, не имеющим полномочий на его подписание, не вступает в юридическую силу. В случаях если такой контракт начинает исполняться, он может быть признан действительным судом, т.к. начало фактического исполнения контракта свидетельствует о том, что руководитель организации одобрил эту сделку и взял на себя предусмотренные контрактом обязательства на указанных в нем условиях.
Структура и содержание контракта могут быть различными, в зависимости от характера товара и условий соглашения.
При подписании контракта все его страницы, в том числе спецификаций, изменений и дополнений к контрактам, должны быть пронумерованы и подписаны с каждой стороны одним из лиц подписывающих контракт в целом.

Перед подписание контракта необходимо проверить полномочия представителей иностранной стороны. 

Контракт обычно заключается на языках каждой из сторон, причем оба экземпляра контракта считаются подлинными.
После подписания контракта вся предшествующая переписка и предшествующие договоренности, достигнутые на переговорах, утрачивают силу, и в отношении сторон действуют только обязательства, зафиксированные в контракте. В контракте обязательно должно быть указано место и даты подписания.

Подлинные экземпляры контрактов с приложениями, а также изменения, дополнения к ним передаются после их подписания обычно в 10-дневный срок на хранение в торговый, товарный, сбытовой отделы, регистрируются в специальном журнале и хранятся как документы строгой отчетности.

Внешнеторговые сделки должны совершаться российскими предпринимателями в письменной форме.  По законодательству ряда зарубежных стран не требуется обязательного письменного оформления внешнеторговых сделок. Согласно Венской конвенции 1980г. (ст. 11) не требуется, чтобы договор заключался или подтверждался в письменной форме или подчинялся иному требованию в отношении формы. Допускается его доказывание любыми средствами, включая свидетельские показания. Однако при присоединении СССР к этой Конвенции была сделана оговорка о неприменимости положений ст. 11 Конвенции, если хотя бы одна из сторон имеет свое коммерческое предприятие в СССР. В настоящее время данная оговорка действует в порядке правопреемства и для Российской Федерации.

Сделка оформляется одним из следующих способов:
· в виде документа, подписанного обеими сторонами (обычный контракт);
· в виде твердой оферты продавца, акцептованной покупателем. В этом случае продавец направляет покупателю подробно разработанную оферту и сделка считается заключенной путем обмена письмами (оферта и акцепт);
· в виде заказа, сделанного покупателем (заказчиком) продавцу (поставщику) и подтвержденного последним; в этом случае сделка оформляется двумя документами: заказом и подтверждением поставщика. 
Ответственность за нарушение сделок
При заключении внешнеэкономических сделок стороны особое внимание уделяют способам обеспечения обязательств, т.е. тех мер, которые они могут применять к контрагенту в случае неисполнения обязательства должником, в результате чего кредитору наносится имущественный или моральный ущерб.
Обеспечение обязательств осуществляется путем установления в контракте:
· взыскания неустойки (пени, штрафа), т.е. денежной суммы которую должник должен уплатить кредитору в случае неисполнения или ненадлежащего исполнения, в частности, просрочки исполнения
· залога, в силу которого кредитор (залогодержатель) имеет право в случае неисполнения должником обеспеченного залогом обязательства получить удовлетворение из стоимости заложенного имущества преимущественно перед другими кредиторами;
· поручительства (гарантии), в силу которого поручитель обязуется перед кредитором другого лица (должника) отвечать за исполнение обязательства этого лица полностью или частично;
· задатка, каким является сумма, выдаваемая одной из договаривающихся сторон в счет причитающихся с нее по договору платежей другой стороне в доказательство заключения договора и в обеспечение его исполнения. 

Задаток отличается от аванса (он не является способом обеспечения). 
Документы по подготовке внешнеэкономической сделки:
· оферта;
· запрос;
· заказ;
· подтверждение заказа;
· заявка на инструкции по поставке;
· письмо о намерениях;
· тендерная документация;
· контракт купли-продажи.
В процессе подготовки внешнеэкономической сделки могут быть использованы следующие способы установления контактов с потенциальными партнерами: 

· направление предложения – оферты (при экспорте) или заказа (при импорте) потенциальному или уже известному партнеру; 

· прием и подтверждение заказа покупателя (при экспорте); 

· направление запроса производителю интересующих покупателя товаров (при импорте); 

· объявление торгов (при импорте) или участие в них (при экспорте); 

· направление возможному партнеру коммерческое письмо с информацией о намерениях вступить в переговоры по поводу заключения конкретной сделки; 

· представление проформы контракта уже известному партнеру как результат согласования условий контракта по телефону или телексу или на основе предшествующих договоренностей; 

· размещение рекламного объявления в средствах массовой информации. 

Оферта

Под офертой в коммерческой практике понимается письменное предложение продавца, направленное возможному покупателю, о продаже партии товара на определенных продавцом условиях. 

Оферта содержит все основные условия предстоящей сделки: наименование товара, количество, качество, цену, условия поставки, срок поставки, условия платежа, характер тары и упаковки. Текст оферты должен быть кратким, четким и ясным.

В международной практике различают два вида оферт: твердая и свободная. 

Твердая оферта – это документ, в котором дается письменное предложение на продажу определенной партии товара, посланное продавцом одному возможному покупателю, с указанием срока, в течение которого продавец является связанным своим предложением. 

Срок оферты зависит от спроса на рынке предлагаемого товара: чем больше спрос, тем короче срок действия оферты. 

Пример:
Если покупатель согласен со всеми условиями оферты, он посылает продавцу письменный ответ на предложение или контроферту с указанием своих условий и срока для ответа. Если продавец согласен со всеми условиями контроферты, он ее акцептует и письменно уведомляет об этом покупателя. При несогласии он либо считает себя свободным от своих обязательств по оферте, о чем письменно извещает покупателя, либо посылает ему новую оферту, с учетом предложенных покупателем условий или на новых условиях, отличных от предложенных покупателем. 

Неполучение ответа от покупателя в течение установленного в оферте срока, равносильно его отказу от заключения сделки на предложенных условиях и освобождает продавца от сделанного им предложения. 

Только после отказа покупателя товар может быть предложен другому, но на тех же условиях, на которых выдана первая твердая оферта. 

Согласие покупателя с условиями, изложенными в такой оферте, подтверждается твердой контрофертой. После подтверждения (акцепта) контроферты продавцом сделка считается заключенной. 

Свободная оферта – это документ, который может быть выдан на одну и ту же партию товара нескольким возможным покупателям. Он не связывает продавца своим предложением, не устанавливает срок для ответа. 

Количество выдаваемых свободных оферт желательно ограничить, иначе на рынке может создаться впечатление, что предлагаемого товара много и его хотят скорее продать. По существу это предложение вступить в переговоры. 

Согласие покупателя с условиями оферты подтверждается твердой контрофертой, где излагаются его условия. Если продавец акцептирует контроферту и письменно известит об этом покупателя, сделка считается заключенной, и стороны обязаны выполнить все условия, изложенные в контроферте. Пока договор не заключен, предложение может быть отозвано продавцом, если в оферте не указано, что она безответная, до того времени, пока покупатель не послал подтверждение об акцепте. Если подтверждение акцепта направлено с опозданием, то акцепт может сохранять свою силу, если это устраивает продавца, и он письменно известит об этом покупателя. 

Запрос

Запрос – это документ, выдаваемый стороной, заинтересованной в покупке указанных в нем товаров. Запрос уточняет некоторые желательные условия, касающиеся поставки и адресуется будущему поставщику с целью получения предложения. 

В запросе обычно указывается точное наименование нужного товара, его качество, сорт, количество и запрашивается как можно более подробная информация о товаре, условия доставки и платежа. 

Запрос рассылается нескольким фирмам с целью получения конкурентных предложений. 

Не рекомендуется рассылать много запросов, чтобы не создать впечатления о готовности закупить большое количество товара. В запросе указывается меньшее, чем необходимо, количество интересующего товара, чтобы иметь возможность в переговорах уменьшить названную продавцом цену. Не следует в запросе указывать о срочности поставки. 
Запрос: пример

_______________________________________________________________________________

(наименование фирмы, куда посылается запрос)
Запрос
Уважаемые господа, 

Из Интернета мы узнали, что Ваша фирма является одним из ведущих производителей лесозаготовительной техники. 

Наша компания заинтересована в приобретении ________ (наименование товара), поэтому просим Вас выслать Ваше коммерческое предложение на поставку _____ (количество). 

Условия поставки – желательно "доставка оплачена до ______". 

Нас устроит оплата аккредитивом. 

Учитывая, что запрашиваемая партия довольно большая, мы рассчитываем на предоставление нам оптовой скидки. 

Надеемся, что между нами возникнет длительное и плодотворное сотрудничество. 

Директор

Заказ

Заказ - это коммерческий документ, в котором покупатель подробно указывает все необходимые условия для изготовления или подготовки заказываемого товара, а также все существенные элементы, необходимые для заключения внешнеторговой сделки. Практикуется выдача заказов постоянным контрагентам, с которыми уже существуют торговые отношения в условиях постоянства цен, спокойной конъюнктуры рынка. 

Покупатель в качестве приложения к заказу может направить экспортеру спецификацию с уточнением условий поставки: инструкциями по упаковке и маркировке, информации по поставке и распределению документов. Заказчик может указать количество и размеры частичных поставок. В случае, если поставка товара будет поручена фирме-экспедитору, то следует указать: наименование фирмы-экспедитора, адрес, номер телефона и телекс, средство транспорта, если известно, то и наименование перевозчика. 

Подтверждение заказа

Подтверждение заказа - это коммерческий документ, представляющий собой сообщение о принятии условий заказа без оговорок. 

Например: 

"Подтверждаем получение Вашего заказа на поставку _____ (наименование товара) и принимаем его к исполнению. Ваш заказ будет выполнен нами со всей тщательностью и в договорные сроки". 

Заявка на инструкции по поставке

Заявка на инструкции по поставке – документ, выдаваемый поставщиком с просьбой к покупателю сообщать инструкции в отношении поставки заказанных товаров. 

Письмо о намерениях

Письмо о намерениях – документ, при помощи которого покупатель информирует продавца о принятии в принципе его предложения и намерении начать переговоры по заключению контракта. Это приглашение к переговорам. 

Тендерная документация

Тендерная документация – определяет требование заказчика в отношении содержания ожидаемых предложений на торгах и включает тендерные условия, проформу тендера, условия проведения торгов, технико-экономическую документацию, перечисление видов и объемов работ. 

Тендерные условия содержат конкретные требования заказчика к участнику торгов: наименование и количество товара, его технико-экономические характеристики, основные коммерческие и технические условия, включая срок поставки, условия платежа, цены условия арбитража, штрафов, гарантий. 

Проформа тендера – формуляр, подлежащий заполнению и подписанию поставщиком, когда он согласен взять на себя все обязательства по выполнению работы в соответствии с общими, специальными условиями тендерной документации. 

Документооборот внешнеторговых сделок

В зависимости от выполняемых функций документооборот внешнеторговых сделок можно разделить на следующие группы: 

· документы по подготовке внешнеэкономической сделки; 

· документы по подготовке экспортного товара к отгрузке; 

· коммерческие документы; 

· платежно-банковские документы; 

· страховые документы; 

· транспортные документы; 

· экспедиторские документы; 

· таможенные документы. 

Общими требованиями при оформлении внешнеторговых документов являются: название документа, номер, дата его подписания, наименование и описание товара, количество, вид упаковки, подписи сторон и печать. Остальные условия определяются назначением документов. 

Кроме этого, важной частью реализации внешнеторговой сделок является правильная и корректная переписка между участниками внешнеторговых сделок, правильное оформление контрактов. 

7. ВНЕШНЕТОРГОВЫЙ КОНТРАКТ
7.1. Виды и условия внешнеторговых контрактов
Сделки могут заключаться в результате ознакомления покупателя с рекламным объявлением продавца, получением покупателем проспектов, каталогов, прейскурантов и проч. Широко практикуется совершение сделок на международных, национальных, отраслевых, фирменных выставках и ярмарках, в результате ознакомления с представленными образцами, экспонатами, каталогами и иными информационными материалами.

Внешнеэкономические сделки заключаются также на международных биржах, аукционах, торгах.
В мировой торговой практике известны несколько способов заключения внешнеторговых сделок. Наиболее распространенный из них – подписание контракта купли-продажи сторонами сделки (продавцом и покупателем).
Договор купли-продажи товаров в материально-вещественной форме в международной коммерческой практике называется контрактом. 

В 1980 г. в Вене была подписана "Конвенция о договорах международной купли-продажи товаров», к которой присоединилось более 50 государств. В ГК РФ понятие договора, порядок его заключения, изменения и расторжения рассматриваются в гл.27-29. В гл.30 ГК РФ изложены вопросы, связанные с договорами купли-продажи.

По определению, данному в Венской конвенции, договором международной купли-продажи товаров является договор купли-продажи товаров между сторонами, коммерческие предприятия которых находятся в разных государствах, и поэтому при исполнении договора предполагается перемещение товара через государственные границы.

Контракт купли-продажи является основным коммерческим документом, оформляющим внешнеторговую сделку, в котором содержится письменная договоренность сторон о поставке товара: обязательство продавца-экспортера передать определенный товар в собственность покупателя-импортера и обязательство покупателя-импортера принять этот товар и уплатить за него определенную денежную сумму, или обязательства сторон выполнить условия товарообменной сделки. 

При заключении внешнеторговой сделки стороны должны определиться, право какого государства будет применяться для выбора формы заключения сделки, прав, обязанностей сторон и урегулирования спора. В контракте купли-продажи непременным условием является переход права собственности на товар от продавца к покупателю. В этом состоит основное отличие договора купли-продажи от всех других видов договоров, где предметом договора является либо право пользования товаром, либо предоставление услуг. В международной торговой практике существуют самые разнообразные контракты, их содержание зависит от операции, которую собираются совершить контрагенты. 

Внешнеторговый контракт – основной коммерческий документ, определяющий взаимоотношения участников внешнеторговой сделки, их права и обязанности.

Основными признаками внешнеторгового контракта являются:

· разная государственная принадлежность договаривающихся сторон

· установление взаимных прав и обязанностей сторон

· направленность на организацию международной торговли товарами, услугами, информацией, результатами интеллектуальной деятельности

· оформление установленным законом образом

· осуществление расчетов в иностранной валюте

· применение международного права или права любого избранного сторонами государства

· рассмотрение возможных споров в международном суде, избранном сторонами.

Таблица 7
Документы, регулирующие составление международного торгового контракта

	Документы Российской Федерации
	Международные документы

	1. Гражданский Кодекс РФ

2. Закон «О валютном регулировании и валютном контроле» от 10.12.2003 № 173-ФЗ

3. Таможенный кодекс РФ от 28.05.2003 № 61-ФЗ
	4. Конвенция ООН о договорах международной купли-продажи товаров (Венская конвенция 1980)

5. Принципы международных коммерческих договоров (Принципы УНИДРУА)

6. Международные правила толкования торговых терминов «Инкотермс»2000 г.

7. Типовой закон о закупках товаров (работ) и услуг, разработанный Комиссией ООН по праву международной торговли (ЮНСИТРАЛ), Нью-Йорк, 1994 г.


Как правило, в процессе работы над контрактом стороны подписывают несколько документов в зависимости от степени проработанности вопросов, отражаемых в контракте. Протокол о намерениях – документ, подтверждающий намерения сторон заниматься определенным проектом и принятие ими некоторых обязательств.

Рамочное соглашение – документ, определяющий принципиальную договоренность сторон о формах и условиях сотрудничества, которые после уточнений и дополнений найдут свое отражение в контракте.

Виды внешнеторговых контрактов:

· в зависимости от характера поставки:

· контракт с разовой поставкой товара, после исполнения которого юридические отношения между сторонами сделки прекращаются;

· контракт с периодической регулярной поставкой товара от продавца к покупателю в течение определенного срока;

· долгосрочные соглашения о поставках.

· в зависимости от объекта сделки:

· контракты купли-продажи товаров в материально-вещественной форме;

· контракты купли-продажи услуг;

· контракты купли-продажи результатов творческой деятельности.

· в зависимости от формы оплаты:

· контракты с оплатой в денежной форме  предусматривают расчеты в определенной валюте с использованием обусловленных в контракте форм расчета (аккредитив, чек, вексель, инкассо) и способов платежа (оплата наличными, авансовый платеж, оплата в кредит);

· контракты с оплатой в товарной форме;

· контракты с оплатой в смешанной форме;
· в зависимости от направленности:

· экспортные;

· импортные.

Российское законодательство предусматривает, что внешнеэкономические сделки должны совершаться в письменной форме. В контракте должен быть обязательно отражен предмет договора. Контракт должен быть подписан надлежащими лицами:
· руководителем, действующим на основании Устава;

· лицом, действующим на основании доверенности (указывается номер доверенности, дата выдачи, кем выдана)

Подписи скрепляются печатью экспортера-импортера и иностранного контрагента.

Условия внешнеторгового контракта

Условия внешнеторговых контрактов можно разделить на универсальные – статьи, присутствующие в любом контракте и индивидуальные, присущие конкретному типу контрактов.
Таблица 8
Универсальные условия внешнеторговых контрактов

	№ п/п
	Статья
	Содержание

	1
	Преамбула
	· Полные официальные наименования продавца и покупателя. Организационно-правовая форма

· Полный юридический адрес сторон

· Где, кем и когда стороны зарегистрированы

· Банковские реквизиты сторон по контракту

· Номер контракта

	2
	Форс-мажор
	· Основания освобождения от ответственности и последствия

	3
	Порядок разрешения споров
	· Сроки предъявления претензий

· При разрешении споров стороны руководствуются положениями Венской конвенции 1980

	4
	Cрок действия контракта
	· Срок действия (от момента подписания до исполнения всех обязательств по контракту)

· Дата завершения исполнения обязательств по контракту

	5
	Ответственность сторон
	· Неустойки (пени, штрафы, возмещения убытков)

· Санкции за ненадлежащее исполнение обязательств сторон

	6
	Применимое право
	· Право, подлежащее применению

· Право той страны, с которой контракт наиболее тесно связан (при сделках купли-продажи применяется право страны продавца)

	7
	Арбитражная оговорка
	· Арбитражные суды

· Третейские суды

	8
	Прочие условия
	· Приложения являются неотъемлемой частью контракта

· Отношения к договоренностям

· Вступление контракта в силу и окончание

· Язык контракта

· Аутентичный текст

· Дополнительные соглашения могут быть достигнуты посредством почтовой и факсимильной связи

	9
	Дата и место подписания контракта
	· Подписи сторон

· Дата и место (город) подписания контракта

· Печать экспортера-импортера и иностранного контрагента


Условия контракта купли-продажи

Во внешнеторговых контрактах должны быть указаны:

· предмет контракта – наименование и полная характеристика товара, ассортимент, маркировка товара, объем, вес, количество товара;

· цена и сумма – цена за единицу товара и общая сумма контракта. В случае когда цена за единицу товара и сумма контракта не могут быть точно установлены на дату подписания контракта, приводится подробная формула цены либо условия ее определения;

· срок поставки – дата завершения поставок или график поставок конкретных партий товара с указанием срока действия контракта, в течение которого должны быть завершены поставки товаров и взаимные расчеты по контракту.

В соответствии с законом о валютном регулировании на каждый контракт должен быть оформлен паспорт сделки. Этот документ является основным для организации валютного контроля в уполномоченном банке и прохождения таможенных процедур.

7.2. Базисные условия поставки товара
Контракты купли-продажи должны включать указание на базисные условия поставок.

Базисное условие поставки – основное условие внешнеторговой сделки, которое определяет обязанности продавца и покупателя при исполнении контракта. Базисным это условие называется потому, что на его основе устанавливается цена товара по контракту, прежде всего в зависимости от того, включается ли в нее расходы по доставке или нет.

Установленное в контракте условие о распределении прав и обязанностей непосредственно влияет на размер цены товара.

Международная торговая палата регулярно унифицирует правила толкования и издает Международные правила толкования торговых терминов – ИНКОТЕРМС (последняя редакция принята в 2000 г.).

Международные коммерческие термины регламентируют ряд важных коммерческих и юридических вопросов, среди которых следует выделить следующие моменты:

· распределение обязанностей продавца и покупателя по передаче товара;

· организация транспортировки груза (выбор перевозчика, заключение договора перевозки и др.);

· распределение между сторонами сделки издержек, связанных с исполнением контракта, в первую очередь по доставке товара;

· момент перехода с продавца на покупателя риска возможной гибели или повреждения товара в процессе транспортировки. Это означает, что неблагоприятные последствия изменений качества и количества товара наступает для той стороны, на которой лежит ответственность, связанная с грузом, на конкретном участке пути;

· распределение между контрагентами обязанностей по получению лицензий и выполнению таможенных формальностей.

Всего Инкотермс 2000 содержит 13 базисных условий поставок, которые дают различные сочетания обязанностей, расходов и степени риска продавца и покупателя по внешнеторговому контракту:

· место и момент передачи товара;
· распределение обязанностей сторон по перевозке, страхованию, выполнению погрузо-разгрузочных работ;
· переход риска случайной гибели при повреждении товара;
· распределение обязанностей сторон по получению экспортных и импортных лицензий;
· порядок извещения покупателя о поставке товара и предоставления ему транспортных документов.
1. Франко-завод или с завода (Ex works). При этом базисном условии на продавце не лежит никаких обязанностей по транспортировке товара. Он должен предоставить товар в распоряжение покупателя в срок и в месте, обозначенном в контракте на предприятии, заводе, складе и т.д. Покупатель несет все риски и расходы после передачи товара. Для продавца это способ продать товар с наименьшим риском.

2. Франко-перевозчик (с указанием пункта) FCA (Free carrier) – условие поставок, которое применяется при перевозке грузов любым видом транспорта. Перед непосредственной погрузкой на транспортное средство продавец обязан сдать товар, прошедший таможенную очистку, перевозчику либо другому лицу, указанному покупателем, например, экспедитору. Передача товара производится в установленный день или период времени в указанном пункте. Если же покупатель не назвал такой пункт, продавец выбирает его сам. Обязанности по погрузке товара возложены на продавца (в ред. Incotermes-2000).

3. "Свободно вдоль борта судна" FAS (ФАС) (Free along side ship) – условие контракта,которое применяется только при морских перевозках. Продавец обязан за свой счет доставить товар в порт погрузки, указанный вконтракте, оплатить все расходы в порту и расположить товар на причале или на лихтерах вдоль борта судна, зафрахтованного покупателем и в установленную дату или срок. Покупатель должен заключить договор перевозки (зафрахтовать судно), внести провозную плату и заблаговременно известить продавца о месте подаче груза, а также погрузить товар на борт судна. “Incotermes-2000” возлагает на продавца также выполнение таможенных формальностей, необходимых для вывоза товара. С этого момента расходы и риски случайной гибели и случайного повреждения товара переходят с продавца на покупателя.

4. ФОБ – свободно на борту судна (наименование порта отгрузки), FOB (Free on board).

Это условие применяется при морских перевозках. По нему продавец обязан за свой счет поставить товар на борт судна, зафрахтованного покупателем, в установленный срок в согласованном порту погрузки. Продавец должен известить об этом покупателя и передать ему документы, включая коносамент.

Покупатель заключает договор перевозки, извещает продавца о названии судна, месте погрузки, необходимой дате поставки и несет все расходы, падающие на товар, с момента фактического перехода товара через поручни судна в указанном порту отгрузки.

Экспортные таможенные формальности осуществляет продавец за свой счет. 

Риск случайной гибели или порчи товара переходит с продавца на покупателя в момент фактического пересечения товаром поручней судна в согласованном сторонами порту погрузки.

5. Стоимость и фрахт (наименование порта назначения) CFR (cost and freight) Это условие, применяемое при перевозке товаров лишь морским транспортом.

По этому условию продавец обязан за свой счет зафрахтовать судно, оплатить стоимость фрахта до согласованного порта назначения и погрузить товар на борт судна в порту отправления. Это означает, что в уплачиваемую покупателем цену входят стоимость товара и фрахт. Расходы по выгрузке товара в порту разгрузки несет покупатель. Продавец обязан выполнить все таможенные формальности, необходимые для вывоза.
Риск случайной гибели товара при условии "стоимость и фрахт" переходит с продавца на покупателя в момент фактического перехода товара через поручни судна в порту погрузки. Для перевозки контейнеров применяют условия СРТ.

6. СИФ – стоимость, страхование и фрахт (наименование порта назначения): CIF. Оно предусматривает практически те же обязанности продавца и покупателя, что и"стоимость и фрахт". Отличие условия СИФ состоит в том, что в этом случае продавец должен также за свой счет застраховать товар от рисков гибели или повреждения во время перевозки в пользу покупателя и передать ему страховой полис. Риск переходит на покупателя с момента перехода товара через поручни судна в порту отгрузки.

7. Перевозка оплачена до (наименование пункта назначения) – CPT (Carriage paid to).

Это условие применимо к любым видам перевозки.

По этому условию продавец обязан:

· заключить за свой счет договор перевозки товара до согласованного пункта в месте назначения и оплатить провозную плату перевозчику;
· передать товар первому перевозчику на его грузовом терминале (складе) и получить грузовую расписку, которая содержит условия договора перевозки, кроме оплаты фрахта

· продавец несет расходы по погрузке товара и любые издержки при выгрузке товара в пункте назначения;

· предоставить покупателю транспортный документ, (коносамент, накладную или расписку перевозчика) выданный перевозчиком.

Покупатель обязан: своевременно указать выбранный пункт назначения, нести риски в процессе транспортировки.

Экспортную лицензию получает продавец на свой риск и за свой счет. Он же выполняет и оплачивает таможенные формальности для вывоза. Риск гибели или повреждения товара переходит с продавца на покупателя при передаче товара в распоряжение первого перевозчика.

8. Провозная плата и страхование оплачены до (наименование пункта назначения) – CIP (Carriage and insurance paid to).
Это условие используется при перевозке товара любым видом транспорта.

Обязанности продавца и покупателя – те же, что и при условии "перевозка оплачено до...", но отличие в том, что при данном условии предусмотрено обязательное страхование  товара продавцом в пользу покупателя.

9. Поставка до границы (наименование пункта поставки на границе) – DAF (Deliveredat frontier). На практике это условие применяется при перевозке товара по железной дороге или автомобильным транспортом. Например, "Поставка до франко-итальянской границы (Модан).

Продавец должен предоставить товар в распоряжение покупателя в названном месте поставки на границе в обусловленный срок, уплатить все расходы до передачи товара покупателю.
Покупатель должен принять товар в указанном месте поставки на границе и нести расходы и ответственность за все его последующие перемещения. Все риски несет продавец до момента передачи товара в распоряжение покупателя на указанном месте поставки на границе

10. Поставка с судна – DES (Delivered Ex Ship). Продавец несет те же расходы по доставке товара, что и при условии СИФ. Он обязан за свой счет в срок, установленный в контракте, доставить товар в согласованный порт назначения и предоставить его в действительное распоряжение покупателя на борту судна в обычном пункте разгрузки. Продавец должен своевременно известить покупателя о предполагаемой дате прибытия судна и предоставить ему соответствующий документ для того, чтобы покупатель мог принять поставку товара (коносамент).

Покупатель несет все риски и расходы, падающие на товар с момента, когда он в действительности предоставлен в его распоряжение (обычно после завершения таможенных формальностей).

11. Поставка с причала (DEQ) (Delivered Ex Quay). Продавец несет все расходы по доставке товара в срок, обусловленный контрактом, на пристань или на набережную в согласованном порту назначения, включая оплату фрахта и расходы по выгрузке товара и расположению его на пристани. Продавец должен также за свой счет предоставить покупателю документы, необходимые для того, чтобы покупатель мог принять поставку товара и вывести его с пристани. Таким образом, продавец несет все расходы и риски по доставке товара в указанный порт назначения, включая фрахт и страхование, уплату налогов, импортных пошлин.

Обязанности по выполнению и оплате таможенных формальностей возлагаются на покупателя (по редакции Incotermes-2000).

12. Поставка с оплатой таможенных пошлин DDP (Delivered Duty Paid). Оно предусматривает максимальные обязанности продавца:

· продавец обязан за свой счет и риск заключить договор перевозки товара и нести все транспортные расходы до пункта назначения;

· предоставить товар в распоряжение покупателя в поименованном месте назначения в стране-импортере, в срок, обусловленный в договоре, и передать покупателю документ, чтобы он мог принять товар (транспортный или складское свидетельство);

· предоставить лицензию или разрешение на импорт и нести расходы по уплате импортных пошлин или налогов, подлежащих оплате в месте назначения на момент ввоза товара.

Обязанности покупателя:

· принять поставку товара, как только продавец надлежащим образом передал товар в указанном месте назначения;
· риск случайной гибели или порчи товара переходит с продавца на покупателя с момента надлежащей передачи товаров в его распоряжение в пункте назначения.

13. Поставка без оплаты таможенных пошлин DDU (Deliverid Duty Unpaid).

Обязанности продавца и покупателя – те же, что и при условии DDP. Отличие в том, что поставка производится без оплаты таможенных пошлин.
7.3. Содержание договора международной купли-продажи товара

Контракт купли-продажи содержит следующие пункты (разделы, статьи): 

· преамбула; 

· предмет контракта; 

· количество товара; 

· качество товара; 

· базовые условия поставки; 

· цена; 

· платежи; 

· документы для оплаты; 

· срок и дата поставки; 

· упаковка; 

· маркировка; 

· порядок отгрузки; 

· транспортные условия; 

· приемка-сдача товара; 

· рекламации; 

· форс-мажор; 

· страхование; 

· арбитраж; 

· санкции; 

· лицензии; 

· прочие условия; 

· юридические адреса и подписи сторон. 

При купле-продаже машин и оборудования, приборов в контракт добавляются такие пункты как технические условия, техническая документация, гарантийный срок, техническое обслуживание в гарантийный период, послегарантийное обслуживание, снабжение запасными частями. Перечисленные пункты обычно помещают в Приложения, которые являются неотъемлемой частью контракта. 

Пример контракта по экспорту пиловочника

Ниже приведен пример контракта по экспорту пиловочника. Пояснения даны в скобках курсивом. 

КОНТРАКТ № (№ согласовать с инопартнером)

	Место заключения контракта
	Дата


Стороны настоящего контракта: 

Продавец: (название полностью, например ЗАО - Закрытое акционерное…) 

Покупатель: 

1. Предмет контракта
Настоящий контракт заключен между Покупателем и Продавцом о том, что Покупатель соглашается покупать, а Продавец соглашается продавать Товар в сроки и на условиях, заявленных ниже. 
2. Товар 

Бревна пиловочные (сосна). Код ТН ВЭД 4403203000. ГОСТ 9463-88, сорт 1,2. 

Спецификация Товара согласно Приложению 1 к настоящему контракту. 

3. Количество 

Общее количество Товара _____ куб. м ±10%. 

Отгрузка Товара производится партиями. Партия Товара – один или несколько вагонов, отправляемых по одной грузовой таможенной декларации и одному инвойсу. Объем ежемесячной партии поставки согласуется сторонами в Дополнениях к настоящему контракту. (Последнее замечание необходимо для возврата НДС) 

Обмер и маркировка Товара производятся по ГОСТ 2292-88. 

Подсчет кубатуры производится по ГОСТ 2708-75. 

4. Упаковка 

Товар перевозится в неупакованном виде – навалом. 

5. Цена 

Цена устанавливается в долларах США за 1 куб. м на условиях DAF ст.________. Цены на Товар приведены в Приложении №1 к настоящему контракту. Средняя цена составляет ___ долларов США за 1 куб. метр. 

Цена Товара включает в себя все расходы, предусмотренные ИНКОТЕРМС-2000 для условий поставки DAF. 

По согласованию сторон цена Товара может изменяться, что будет отражаться в Дополнениях, которые будут являться неотъемлемыми частями контракта. 

6. Общая сумма 

Общая сумма контракта ориентировочно составляет ____ (______) долларов США. 

7. График и дата поставки 

Товар поставляется, начиная с _______ до _________. 

Датой поставки Товара считается дата, проставленная Перевозчиком в товаротранспортных документах при принятии Товара к перевозке. 

8. Отгрузочные реквизиты 

Станции отгрузки: ___________; 

Грузополучатель: _______________; 

Адрес грузополучателя: _____________; 

Грузоотправитель: _____________; 

Станция назначения: ______________. 

9. Условия оплаты 

100% стоимости отгружаемой партии Товара – платеж банковским переводом в долларах США на расчетный счет Продавца. Оплата должна быть произведена не позднее 3 дней с момента отгрузки Товара и отправления по факсу отгрузочных документов в адрес Покупателя. 

Допускается полная и частичная предоплата. 

Допускается оплата любой части контракта любой дочерней компанией или филиалом Покупателя. 

10. Извещение об отгрузке 

После отправки Товара со станции отгрузки Продавец не позднее, чем через 48 часов, обязан сообщить об этом Покупателю факсом, с указанием номера контракта, наименования Товара, количества с разбивкой по длинам, общего объема, стоимости отгрузки, даты отгрузки, номеров вагонов, номеров железнодорожных накладных. 

11. Претензии 

В случае выявления недостатков по количеству и качеству товара Покупатель имеет право предъявить Продавцу претензии. Претензия предъявляется в течение 45 дней с даты поступления товара на пограничную станцию ________. Покупатель обязан направить Продавцу документы, подтверждающие обоснованность претензии: 

· в отношении количества товара - коммерческий акт, составленный железнодорожными ведомствами __________ и подтвержденный независимой экспертной организацией; 

· в отношении качества товаров - инспекционный сертификат качества, выданный независимой экспертной организацией. 

Продавец обязан рассмотреть претензию в течение 15 дней, дать ответ Покупателю, в противном случае претензия считается принятой. 

12. Штрафы 

В случае просрочки в поставке товаров против сроков, установленных настоящим контрактом, Продавец уплачивает покупателю штраф в размере 0,5% стоимости не поставленного в срок товара за каждую начавшуюся неделю в течение первых четырех недель просрочки и 1% за каждую начавшуюся последующую неделю. Общая сумма штрафа не должна превышать 10% стоимости не поставленного в срок товара. 

13. Форс мажор 

В случае форс-мажорных обстоятельств, стороны не должны быть ответственными за выполнение своих обязательств по контракту, но должны уведомить другую сторону в пределах двух недель телеграммой и отправить заказной корреспонденцией свидетельство, выпущенное правительственными властями или ТПП. Если выполнение обязательства отсрочено более чем на месяц, как последствие форс-мажорных обстоятельств, то стороны должны иметь право отменить выполнение настоящего контракта. 

14. Арбитраж 

Все споры, которые могут возникнуть из настоящего Контракта, стороны будут стремиться разрешить путем соглашения. В случае если стороны не придут к соглашению, то спор будет рассматриваться во внешнеторговой арбитражной комиссии органа - истца. Внешнеторговый арбитражный орган Покупателя - ___________, для Продавца - _____________. 

15. Прочие условия 

Настоящий контракт вступает в силу с момента его подписания. 

Ни одна из сторон не имеет права передать свои права и обязанности по настоящему контракту третьим лицам без письменного согласия другой стороны. 

Все изменения и дополнения к настоящему контракту действительны в том случае, если они совершены в письменной форме и подтверждены обеими сторонами. 

Контракт составлен на русском языке в двух экземплярах. 

16. Срок действия контракта: с момента подписания до ___________, а в части взаиморасчетов - до полного исполнения сторонами своих обязательств. 

17. Юридические адреса сторон: 

ПОКУПАТЕЛЬ: 

	АДРЕС:

	БАНК:

	АДРЕС БАНКА:

	СЧЕТ:SWIFT:


ПРОДАВЕЦ: 

	АДРЕС:

	БАНК:

	АДРЕС БАНКА:

	ПЛАТЕЖНЫЕ РЕКВИЗИТЫ:


КОНТРАКТ ПОДПИСАЛИ:
	ПРОДАВЕЦ: ___________________
М.П.
	ПОКУПАТЕЛЬ: _____________________
М.П.


Приложение 1
к контракту № _________
от ______________
СПЕЦИФИКАЦИЯ
Наименование Товара: Бревна пиловочные; Код ТН ВЭД 4403203000; 

Порода - сосна; ГОСТ 9463-88; Сорт 1, 2; Длина 4 м; 

Срок отгрузки: с _________ до ____________; 

Станция отгрузки: _________________; 

Условия поставки - ДАФ __________; 

	Диаметр бревна, см
	Цена, доллары США
	Соотношение, %

	18–24
	 
	 

	26–30
	 
	 

	32 и выше
	 
	 

	 
	Средняя -
	 


Примечания: 

1. Соотношение бревен по диаметрам является ориентировочным. 

2. Соотношение бревен по диаметрам учитывается в общем объеме поставок товара и не учитывается в партии отгрузки. 

3. Допускается поставка бревен длиной 6 м. 

ПРИЛОЖЕНИЕ ПОДПИСАЛИ:
	ПРОДАВЕЦ: ___________________
М.П.
	ПОКУПАТЕЛЬ: _____________________
М.П.


7.4. Типовые контракты и соглашения об общих условиях поставки
Широкое распространение в международной торговой практике получило использование так называемых типовых контрактов. 

Типовой контракт – это примерный договор или ряд унифицированных условий, изложенных в письменной форме, сформулированных заранее с учетом торговой практики или обычаев, принятых договаривающимися сторонами, после того как они были согласованы с требованиями конкретной сделки. Он применим только к определенным товарам или определенным видам торговли. 

Типовые контракты используются чаще всего в торговле между партнерами, ведущими регулярные внешнеторговые операции (как и применение общих условий поставки) в часто встречающихся видах сделок на промышленное сырье на долгосрочной основе. 

По форме типовые контракты могут быть различны. Во-первых, контракт может быть представлен в виде документа, который его участники могут использовать как сам контракт в том случае, если они его подпишут и заполнят статьи, требующие согласования (например, наименование сторон, количество, качество, цена, срок и место поставки, платеж). Во-вторых, типовым контрактом часто называют и общие условия купли-продажи. Общие условия – это список статей контракта, разработанных с учетом торговой практики в зависимости от базисных условий поставки, которые участники договора могут включать в свой контракт или ссылаться на них. Сам напечатанный документ, содержащий только общие условия купли-продажи, не является контрактом; он составляет неотъемлемую его часть. 

Общие условия поставки могут быть оформлены отдельным соглашением между партнерами, которые сотрудничают на протяжении ряда лет, со сроком действия 3–5 и более лет. Ссылка на это соглашение делает контракт коротким и существенно сокращает процесс самих переговоров. 

Типовые формы контрактов, а также соглашения об общих условиях поставки широко используются нашими внешнеторговыми объединениями, практически каждое из них имеет свои типовые контракты. Типовые контракты, как правило, издаются на бланках типографским способом, причем на первом листе печатаются индивидуальные условия сделки, а на обороте или на отдельных листах – общие условия. 

В бланках типовых контрактов обычно оставляется место для включения дополнительных и согласованных между сторонами условий. Целесообразно использование биржевых типовых контрактов. 

Чаще всего типовой контракт, разработанный одним из контрагентов, берется за образец и на его основе путем согласования каждого условия разрабатывается индивидуальный контракт, который и подписывается сторонами. 

Типовые контракты применяются чаще всего при заключении сделок на: 

· стандартные виды машин и оборудования, потребительские товары; 

· промышленное сырье, поставляемое на долгосрочной основе; 

· биржах на массовые сырьевые и продовольственные товары. 

Это обусловлено тем, что особенности массовых товаров, в частности их внутренняя однородность, с точки зрения физико-химических свойств, облегчают унификацию условий контрактов по определению качества и количества товара, способов упаковки (если она требуется), условий страхования во время перевозки и др. Имеет значение и то, что торговля этими товарами осуществляется в крупных объемах, причем импортеры, в особенности биржевых товаров, как правило, объединены в крупные отраслевые организации. 

Типовые контракты, как правило, периодически пересматриваются и частично изменяются. 

8. ТАМОЖЕННОЕ РЕГУЛИРОВАНИЕ В РОССИИ

8.1. Основные понятия и организация таможенного регулирования

Таможенное регулирование заключается в установлении порядка и правил, при  соблюдении которых лица реализуют право на перемещение товаров и транспортных средств через таможенную границу РФ.

Таможенное регулирование осуществляется в соответствии с таможенным законодательством РФ и законодательством РФ о государственном регулировании внешнеэкономической деятельности (ст.1 ТК РФ).

Правовая база в отношении таможенно-тарифного регулирования:

· Таможенный  Кодекс РФ (2003 г.);

· Закон РФ «О таможенном тарифе»;

· Налоговый кодекс РФ;

· Таможенный тариф РФ

Помимо таможенного законодательства таможенные органы в своей деятельности руководствуются:

· международными договорами и конвенциями;

· нормативными актами законодательной власти;

· нормативными актами исполнительной власти, указами Президента РФ, Постановлениями Правительства РФ;

· нормативными актами федерального органа исполнительной власти, уполномоченного в области таможенного дела.

Таможенное законодательство РФ регулирует отношения в области таможенного дела, в том числе отношения по установлению порядка перемещения товаров и транспортных средств через таможенную границу, отношения, возникающие в процессе таможенного оформления и контроля, по установлению таможенных режимов и взиманию таможенных пошлин.

Таможенное дело осуществляют таможенные органы РФ – Федеральная таможенная служба (федеральный орган исполнительной власти, уполномоченный в области таможенного дела), а также подчиненные ей региональный таможенные управления, таможни и таможенные посты.

Основные функции таможенных органов:

· защита экономических интересов РФ;

· применение средств таможенного регулирования торгово-экономических отношений;

· взимание таможенных пошлин, платежей, налогов;

· ведение борьбы с контрабандой;

· осуществление валютного контроля в пределах своей компетенции;

· ведение Товарной номенклатуры внешнеэкономической деятельности;

· осуществление таможенного контроля и таможенного оформления.

Таможенным законодательством РФ предусмотрено, что все товары, перемещаемые через таможенную границу РФ, подлежат таможенному оформлению и таможенному контролю.

Таможенное оформление – процедура перемещения товаров и транспортных средств под определенный таможенный режим.

Таможенный режим – таможенная процедура, определяющая совокупность требований и условий, включающих порядок применения в отношении товаров и транспортных средств таможенных пошлин, налогов, запретов и ограничений, установленных законодательством РФ, а также статус товаров и транспортных средств для таможенных целей в зависимости от целей их перемещения через таможенную границу РФ.

Все товары и транспортные средства вне зависимости от целей их перемещения через транспортную границу РФ должны быть помещены под какой-либо таможенный режим.

Таможенным кодексом РФ определены четыре группы таможенных режимов:

1. Основные: 

· выпуск для внутреннего потребления;
· экспорт;
· международный таможенный транзит.
2. Экономические:
· переработка на таможенной территории;
· переработка для внутреннего потребления;
· переработка вне таможенной территории;
· временный ввоз;
· таможенный склад;
· свободная таможенная зона.
3. Завершающие:

· реимпорт;
· реэкспорт;
· уничтожение;
· отказ в пользу государства.
4. Специальные:

· временный вывоз;
· беспошлинная торговля;
· перемещение припасов;
· иные специальные таможенные режимы.
Таможенный контроль – совокупность мер, осуществляемых таможенными органами в целях обеспечения соблюдения таможенного законодательства РФ. Ст.366 ТК РФ определено 10 форм таможенного контроля:

Таблица 9
Формы таможенного контроля

	Документальный контроль
	Уточнение
сведений
	Фактический
контроль
	Контроль после
выпуска товаров в свободное обращение

	Проверка документов и сведений
	Устный опрос

Получение пояснений
	Таможенное наблюдение

Таможенный осмотр товаров и транспортных средств

Таможенный досмотр товаров и транспортных средств

Личный досмотр

Проверка маркировки товаров специальными марками, наличие на них идентификационных знаков

Осмотр помещений и территорий
	Таможенная ревизия


Таможенно-тарифное регулирование

Таможенно-тарифное регулирование относится к экономическим способам регулирования внешнеэкономической деятельности.

Это связано с тем, что уровень тарифов таможенных пошлин напрямую влияет на уровень цен ввозимых и вывозимых товаров, что, в свою очередь влияет на их конкурентоспособность и позволяет государству регулировать потоки ввозимых и вывозимых товаров и услуг.

Таможенный тариф является инструментом торговой политики и государственного регулирования внутреннего рынка товаров при его взаимосвязи с мировым рынком.

Таможенный тариф РФ – совокупность ставок таможенных пошлин, применяемых к товарам, перемещаемым через таможенную границу и систематизированным в соответствии с товарной номенклатурой внешнеэкономической деятельности.

Устанавливая ставки таможенных пошлин, Правительство РФ влияет на цены ввозимых-вывозимых товаров. Таким образом, экономическим способом решаются следующие задачи:
· регулируются потоки товаров через таможенную границу РФ;
· защищаются законные интересы товаропроизводителей и потребителей;
· пополняется федеральный бюджет.
Меры нетарифного регулирования

Мерами нетарифного регулирования ввоза товаров на таможенную территорию РФ и вывоза товаров с этой территории называются административные меры регулирования ВЭД, к которым относятся:
· запрещение;
· ограничение.
Меры нетарифного регулирования применяются в следующих целях:
· государственной безопасности;
· охраны жизни и здоровья человека и окружающей среды;
· защиты культурного наследия народов РФ и зарубежных стран;
· выполнения международных обязательств РФ.
8.2. Таможенные платежи

Законодательством определены следующие виды таможенных платежей:

· таможенные сборы;
· таможенные пошлины (ввозные и вывозные);

· налог на добавленную стоимость, взимаемый при ввозе товаров на таможенную территорию РФ;

· акциз.

Таможенные сборы – платежи, уплачиваемые таможенным органам за таможенное оформление, хранение или сопровождение товаров:

· сборы за выдачу лицензий таможенными органами РФ и возобновление действия лицензий;

· сборы за выдачу квалификационного аттестата по таможенному оформлению и возобновление действия аттестата;

· таможенные сборы за таможенное оформление;

· таможенные сборы за хранение товаров;

· таможенные сборы за таможенное сопровождение товаров;

· плата за информирование и консультирование;

· плата за принятие предварительного решения;

· плата за участие в таможенных аукционах.

Таможенная пошлина – это налог на импорт или экспорт товаров в момент пересечения ими таможенной границы государства. 

Таможенный тариф – это систематизированный перечень ставок таможенных пошлин. 

Таможенные пошлины классифицируются по следующим направлениям. 

По направлению движения товара пошлины бывают: 

· импортные – наиболее часто встречаются, применяются для защиты национального производства, уровня внутренних цен, а также для фискальных и политических целей. 

· экспортные – препятствуют проникновению отечественных товаров на зарубежные рынки, применяются значительно реже, обычно когда наблюдается нехватка той или иной продукции внутри страны, а также в фискальных целях. 

· транзитные – применяются очень редко. 

По способу установления пошлины бывают: 

· адвалорные – наиболее распространенные, устанавливаются в процентах от цены товара. Оценка стоимости импортных товаров производится в соответствии с Соглашением об оценке товаров в таможенных целях, заключенным в рамках ГАТТ. Средний уровень ставок адвалорных пошлин относительно невысокий (около 6%). 

· специфические – устанавливаются в абсолютном выражении от единицы измерения; 
· комбинированные (смешанные) – устанавливаются двумя способами, отмеченными выше. 

Ставка пошлины
Ставки таможенных пошлин являются едиными. Ставки ввозных таможенных пошлин определяются Правительством РФ и зависят от страны происхождения товаров. Их можно подразделить на: 

· ставки, применяемые в отношении товаров, происходящих из стран, в торгово-политических отношениях с которыми Россия применяет режим наибольшего благоприятствования. Эти ставки устанавливаются Правительством РФ и составляют содержание таможенного тарифа;

· ставки, применяемые в отношении товаров, происходящих из стран, торгово-политические отношения с которыми не предусматривают режим наибольшего благоприятствования, либо страна происхождения которых неизвестна (ставки удваиваются);

· ставки, применяемые для товаров, происходящих из развивающихся стран, составляют 75% от ставок таможенных пошлин, установленных Правительством РФ;

Для товаров, происходящих из слаборазвитых стран, таможенные пошлины не взимаются.

Товары, ввозимые с территории государств, образующих с Россией зону свободной торговли или таможенный союз, ввозными таможенными пошлинами не облагаются.

На величину таможенной пошлины влияет таможенный режим, который заявляется при перемещении товаров через таможенную границу РФ (например, таможенные пошлины не взимаются при перемещении товаров в соответствии с таможенным режимом «Международный таможенный транзит».).

Другими факторами, влияющими на величину таможенной пошлины, являются:

· цели перемещения товаров через таможенную границу РФ (не взимается таможенная пошлина с товаров, перемещаемых через таможенную границу РФ в качестве гуманитарной помощи);

· виды товаров (например, материалы научного и культурного характера, входящие в специальный перечень, утвержденный Правительством РФ).

Направление действия пошлин 

Преференциальные пошлины устанавливаются на уровне ниже минимального с целью создания благоприятных условий для торговли каким-либо товаром или с какой-либо страной. 

Дискриминационные пошлины. Их уровень выше ставок первой колонки. Среди них моно выделить ответные, компенсационные, антидемпинговые пошлины. 

Ответные пошлины являются реакцией на определенные действия партнера. Они могут распространяться на всю торговлю или на отдельные товарные группы и устанавливаются для воздействия на партнера с целью сокращения применяемых им ограничений. 

Компенсационные пошлины являются реакцией на субсидии экспортерам в других странах и устанавливаются с целью выравнивания условий торговли. 

Антидемпинговые пошлины являются разновидностью компенсационных пошлин и устанавливаются с целью противодействия демпингу, для выравнивания цен до уровня, считающегося нормальным. 

Согласно положениям ГАТТ/ВТО демпингом считается ситуация, когда экспортная цена товара, предназначенного на рынок другой страны, ниже нормальной стоимости аналогичного товара. Нмальная стоимость – это цена, устанавливаемая в обычных условиях торговли на аналогичный товар, предназначенный для внутреннего потребления в экспортирующей стране или стране его происхождения. 

Экономический характер пошлин
В зависимости от экономических целей и результатов выделяются фискальные, протекционистские и экспансионистские пошлины.
Фискальные пошлины обеспечивают максимально возможный приток доходов в государственную казну. Примером могут служить импортные пошлины на товары, которые в данной стране не производятся (тропические фрукты в Европе). Они не могут расти безгранично, т.к. доход государства в данном случае определяется как произведение тарифной ставки на объем торговли данным товаром. Поэтому, всегда приходится искать оптимальную ставку пошлины. 

Протекционистские пошлины устанавливаются для защиты национальной промышленности от более конкурентоспособной иностранной продукции. Они обычно применяются на этапе индустриализации или развития отдельных отраслей. Длительное их применение моет привести к застою в производстве, т.к. из-за отсутствия иностранной конкуренции снижается стремление к повышению производительности труда и техническому развитию. 

Высокие импортные пошлины при установлении монопольных цен на внутреннем рынке могут иметь экспансионистский характер, т.к. они способствуют демпингу и экспорту капитала. 

При ввозе товаров на таможенную территорию взимается налог на добавленную стоимость:

НДС = (ТС + ТП + А) y,

где ТС – таможенная стоимость товара, руб,

ТП – таможенная пошлина, руб,

А – акциз, руб,

у – ставка НДС.
Налоговым кодексом РФ установлены два уровня ставок НДС: 10% (некоторые виды продовольственных товаров, товары для детей, лекарственные средства, периодические издания и книжная продукция); ставка 18% установлена на все остальные виды товаров.

Существует перечень ввозимых товаров, освобождаемых от уплаты НДС (некоторые виды лекарств, товары, ввозимые в качестве безвозмездной помощи и др.)

При ввозе некоторых товаров на таможенную территорию РФ взимается акциз – косвенный налог на товары повышенного спроса.

Налоговым кодексом РФ установлены следующие категории подакцизных товаров:

1 группа. Алкогольная и табачная продукция:

· спирт и спиртосодержащая продукция;
· пиво;
· табачные изделия.
2 группа. Топливо и горюче-смазочные материалы:

· бензин автомобильный;
· дизельное топливо;
· моторные масла.
3 группа. Транспортные средства:

· легковые автомобили;
· мотоциклы с мощностью двигателя свыше 150 л.с.

9. ФОРМЫ МЕЖДУНАРОДНЫХ РАСЧЕТОВ
9.1. Понятие и условия международных расчетов

Международные расчеты охватывают расчеты по внешней торговле товарами и услугами, а также некоммерческим операциям, кредитам и движению капиталов между странами; они связаны также со строительством объекта за границей и оказанием помощи развивающимся странам. 

Международные расчеты – регулирование платежей по денежным требованиям и обязательствам, возникающим в связи с экономическими, политическими и культурными отношениями между юридическими лицами и гражданами разных стран. Они включают, с одной стороны, условия и порядок осуществления платежей, выработанные практикой и закрепленные международными документами и обычаями, с другой – ежедневную практическую деятельность банков по их проведению. Подавляющий объем расчетов осуществляется безналичным путем посредством записей на счетах банков. 
Состояние международных расчетов зависит от ряда факторов: экономических и политических отношений между странами; валютного законодательства; международных торговых правил и обычаев; банковской практики; условий внешнеторговых контрактов и кредитных соглашений. 

Наиболее сложными являются расчеты по международным торговым контрактам. От выбора форм и условий расчетов зависят скорость и гарантия получения платежа, сумма расходов, связанных с проведением операций через банки. Поэтому внешнеторговые партнеры в процессе переговоров согласовывают детали условий платежа и затем закрепляют их в контракте. При составлении валютно-финансовых и платежных условий контрактов обычно проявляется противоположность интересов экспортера, который стремится получить максимальную сумму валюты в кратчайший срок, и импортера, заинтересованного в выплате наименьшей суммы валюты, ускорении получения товара и отсрочке платежа до момента его конечной реализации. Межправительственные соглашения устанавливают общие принципы расчетов, а во внешнеторговых контрактах четко формулируются подробные условия. Эти условия включают следующие основные элементы: валюту цены; валюту платежа; условия платежа; средства платежа; формы расчетов и банки, через которые эти расчеты будут осуществляться. 

От выбора валюты цены и валюты платежа (помимо уровня цены, размера процентной ставки по кредиту) зависит в определенной степени валютная эффективность сделки.
Экспортные и импортные контрактные цены разнообразны и зависят от включаемых в них дополнительных расходов по мере продвижения товаров от экспортера к импортеру: пребывание на складе страны-экспортера; путь в порт; нахождение в порту; путь за границу; складирование за рубежом; доставка товара импортеру. Существует пять основных способов определения цен товаров. 

1. Твердая фиксация цен при заключении контракта, при которой цены не меняются в период его исполнения. Этот способ применяется при тенденции к снижению цен на мировых рынках. 

2. При подписании контракта фиксируется принцип определения цены (на основе котировок того или иного товарного рынка на день поставки), а сама цена устанавливается в процессе исполнения сделки. Этот способ обычно практикуется при тенденции к повышению рыночных цен. 

3. Цена твердо фиксируется при заключении контракта, но меняется, если рыночная цена изменится по сравнению с контрактной, скажем, в размере, превышающем 5%. 

4. Скользящая цена в зависимости от изменения, элементов издержек, например при заказе оборудования. В условиях высокой конъюнктуры в интересах заказчика вводятся ограничения (общий предел изменения цены или распространения "скольжения" цены лишь на часть издержек и короткий период). 

5. Смешанная форма: часть цены твердо фиксируется, часть устанавливается в скользящей форме. 

Валюта цены – валюта, в которой определяются цены на товар. 
Валюта платежа – валюта, в которой должно быть погашено обязательство импортера (или заемщика). При нестабильности валютных курсов цены фиксируются в наиболее устойчивой валюте, а платеж – обычно в валюте страны-импортера. Если валюта цены и валюта платежа не совпадают, то в контракте оговаривается курс пересчета первой на вторую. В контракте оговариваются условия пересчета: 

1. Устанавливается курс определенного вида платежного средства телеграфного перевода по платежам без тратт или векселя по расчетам, связанным с кредитом; 

2. Уточняется время корректировки (например, накануне или на день платежа) на определенном валютном рынке (продавца, покупателя или третьей страны); 

3. Оговаривается курс, по которому осуществляется пересчет: обычно средний курс, иногда курс продавца или покупателя на открытие, закрытие валютного рынка или средний курс дня. 

Условия платежа – важный элемент внешнеэкономических сделок. Среди них различаются: наличные платежи, расчеты с предоставлением кредита, кредит с опционом (правом выбора) наличного платежа. 

9.2. Основные формы международных расчетов

Мировая практика выработала такие формы и методы, как инкассо, аккредитив, банковский перевод, авансовые расчеты, расчеты по открытому счету, а также расчеты в виде векселей и чеков. В последние десятилетия появилось новое средство – кредитные карточки.

Хотя в российской практике термин "Формы международных расчетов" является общепринятым, целесообразно проводить различие между способами платежа и средствами международных расчетов, имея в виду, что термин "формы международных расчетов" объединяет оба вышеуказанных понятия.

К способам платежа относятся: авансовый платеж, аккредитив, инкассо, платежи по открытому счету, платеж сразу же после отгрузки товара.

К средствам расчетов относятся: чек, вексель, банковская тратта, перевод (почтовое, телеграфное/телексное платежное поручение, платежное поручение по системе СВИФТ, международное платежное поручение).

Выбор формы расчетов определяется рядом факторов. Интересы экспортеров и импортеров товаров и услуг не совпадают: экспортер стремится получить платежи от импортера в кратчайший срок, в то же время последний стремится отсрочить платеж до момента окончательной реализации товара. Поэтому выбранная форма расчетов является компромиссом, в котором учитываются экономические позиции контрагентов, степень доверия друг к другу, экономическая конъюнктура, политическая ситуация и т.п. Помимо этого важное значение имеет вид товара – объекта сделки, а также уровень спроса и предложения на товар – объект сделки. По​скольку международные расчеты тесно связаны с кредитными отношениями, то наличие или отсутствие кредитных соглашений (как на межгосударственном уровне, так и на уровне контрагентов) также оказывает влияние на выбор формы расчетов.

Достижение компромисса не означает, что экспортер и импортер получают одинаковые преимущества: некоторые формы более выгодны экспортеру, другие – импортеру. Самой надежной формой оплаты с точки зрения экспортера является авансовый платеж, а наименее надежной – расчет по открытому счету.

Основными формами международных расчетов являются инкассо и аккредитив.

Инкассовая форма расчетов. Суть инкассовой операции состоит в том, что банк по поручению своего клиента (экспортера или кредитора) получает платежи от импортера (плательщика) после отгрузки товаров и оказания услуг. По​учаемые средства зачисляются на счет клиента в банке. При этом платежи с импортера могут взыскиваться на основании:

· только финансовых документов (простое, или чистое инкассо);

· финансовых документов, сопровождаемых коммерческими документами, или только коммерческих документов (документарное инкассо).

Схему расчетов по инкассо можно представить упрощенно в следующем виде: после заключения контракта, в котором оговаривается, через какие банки будут производиться расчеты, экспортер производит отгрузку товара. После получения от перевозчика транспортных документов экспортер передает все необходимые документы в банк, которому он поручает осуществлять инкассирование (банк-ремитент). Банк ремитент, проверив документы, направляет их банку-корреспонденту в стране импортера (инкассирующий банк). Последний, проверив документы, представляет их импортеру-плательщику. Инкассирующий банк может делать это не​посредственно или через другой банк (так называемый представляющий банк). Документы выдаются плательщику:

· против платежа;

· против акцепта; и реже;

· без оплаты документов в зависимости от инкассового поручения. Получив платеж от импортера, инкассирующий банк направляет выручку в банк-ремитент, который зачисляет ее на счет экспортера.
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Рис. 3. Расчеты в форме инкассо
1. Заключение контракта (обычно с указанием банков, через которые будут производиться расчеты).

2. Отгрузка экспортером-доверителем товара в соответствии с условиями контракта.

3. Получение экспортером транспортных документов от перевозчика.

4. Подготовка экспортером комплекта документов (транспортных и др., а также при необходимости и финансовых) и представление их при инкассовом поручении своему банку (банку-ремитенту).

5. Проверка банком-ремитентом документов (по внешним признакам) и отсылка их вместе с инкассовым поручением банку-корреспонденту (инкассирующему банку) в стране им​портера.

6. Представление инкассирующим банком инкассового поручения и документов импортеру (плательщику) для проверки с целью получения платежа или акцепта тратт (пере​водных векселей) непосредственно или через другой банк, называемый в этом случае представляющим банком.

7. Получение инкассирующим банком платежа от плательщика и выдача ему документов.

8. Перевод инкассирующим банком выручки банку-ремитенту (по почте, телеграфу, телексу, как указано в соответствующих инструкциях).

9. Зачисление банком-ремитентом полученной выручки на счет экспортера.

Инкассовая операция оказывается в целом более выгодной импортеру, поскольку платеж осуществляется против документов, дающих ему право на товар. Следовательно, до этого момента импортер может сохранять свои средства в обороте. При этом он не подвержен риску платить за еще не отгруженный товар. Напротив, экспортеру после отгрузки товара не гарантирована оплата: всегда существует риск того, что импортер по разным причинам может отказаться от товара. К тому же получение экспортером причитающейся ему выручки происходит не сразу после отгрузки товара, а через некоторое время. Тем самым, экспортер фактически предоставляет кредит покупателю. Кроме того, поскольку пробег документов через банки может длиться от нескольких недель до месяца, а в ряде случаев и дольше, существует риск введения валютных ограничений (это относится прежде всего к странам, которые еще не объявили о своем присоединении к статье VIII Устава МВФ об отмене валютных ограничений по текущим операциям).

Аккредитивная форма расчетов. Более выгодной для экспортера является аккредитивная форма расчетов. Аккредитив представляет собой поручение банка (или иного кредитного учреждения) произвести по просьбе клиента оплату документов в пользу третьего лица – экспортера (бенефициара), при условии выполнении им определенных условий. Кроме этого, аккредитив может обеспечить краткосрочный кредит при условии согласия банка произвести учет (покупку) документов. Аккредитивная форма расчетов состоит из следующих основных моментов.

Экспортер и импортер заключают контракт на поставку товаров или оказание услуг с указанием того, что расчеты будут осуществляться в форме аккредитива. Импортер обращается в свой банк (банк-эмитент) с заявлением об открытии аккредитива в пользу экспортера. Банк-эмитент направляет аккредитивное письмо одному из банков в стране экспортера, с которыми он поддерживает корреспондентские отношения (авизующий банк), поручая ему передать аккредитив экспортеру.

После получения (копии) аккредитива экспортер производит отгрузку товара и в соответствии с условиями аккредитива представляет требуемые документы в банк, указанный в аккредитиве (им может быть и авизующий банк), который пересылает их в банк-эмитент. Банк-эмитент проверяет правильность оформления документов и производит их оплату. После перевода денег в авизующий банк, банк-эмитент выдает документы импортеру. Авизующий банк зачисляет поступившие от банка-эмитента средства на счет экспортера, импортер получает товары.

Однако в соответствии с условиями аккредитива оплату представляемых экспортером документов может производить не только банк-эмитент, но и другой банк, указанный в акк​редитиве (исполняющий банк). В этом случае исполняющий банк (им может быть и авизующий банк) после оплаты представленных экспортером документов требует возмещения произведенного платежа у банка-эмитента.

Международные расчеты в форме документарного аккредитива можно представить следующей схемой.
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Рис.4. Аккредитивная форма расчетов
1. Заключение контракта, в котором указывается, что стороны будут использовать аккредитивную форму расчетов.

2. Извещение импортера о подготовке товара к отгрузке.

3. Представление импортером заявления своему банку на открытие аккредитива с точным указанием его условий.

4. Открытие аккредитива банком-эмитентом (исполняющим банком) и направление его экспортеру (бенефициару) через банк, как правило, обслуживающий бенефициара, который (банк) извещает (авизует) последнего об открытии аккредитива.

5. Проверка авизующим банком подлинности аккредитива и передача его бенефициару.

6. Проверка бенефициаром аккредитива на предмет его соответствия условиям контракта и в случае согласия отгрузка им товара в установленные сроки.

7. Получение бенефициаром транспортных (и других требующихся по условиям аккредитива) документов от перевозчика.

8. Представление бенефициаром полученных от перевозчика документов в свой банк.

9. Проверка банком экспортера полученных от бенефициара документов и отсылка их банку-эмитенту для оплаты, акцепта (согласия на оплату или гарантирования оплаты) или негоциации (покупки).

10. Проверка банком-эмитентом полученных документов и (в случае выполнения всех условий аккредитива) перевод суммы платежа экспортеру.

11. Дебетирование банком-эмитентом счета импортера.

12. Зачисление авизующим банком выручки на счет бенефициара.

13. Получение импортером-приказодателем документов от банка-эмитента и вступление во владение товаром.

При осуществлении расчетов в аккредитивной форме банки взимают более высокий комиссионный сбор, поскольку она является сложной и сопряжена с большими издержками.

Расчеты в форме аванса. Наиболее выгодны экспортеру расчеты в форме аванса (то есть оплата части стоимости контракта до отгрузки товара). Как правило, платеж в форме аванса может достигать до 1/3 общей суммы контракта. Однако эта форма может применяться только тогда, когда импортер крайне заинтересован в получении товара (в случае, если число продавцов на мировом рынке, либо количество товара ограничены), или тогда, когда экспортер оказывает на него сильное давление, которому импортер не может в силу ряда причин противостоять.

Платеж после отгрузки товара производится покупателем (в случае договоренности продавца и покупателя об использовании такого способа платежа) после получения телеграфного или телексного сообщения от продавца с подробным описанием отгруженных товаров. Если оплата от покупателя не поступает, то экспортер имеет некоторую гарантию, поскольку все необходимые для получения товара документы находятся в его руках. Однако в этом случае воз​никает проблема реализации отгруженных товаров. Учитывая риск, возникающий при этом способе платежа, он может использоваться преимущественно между фирмами, имеющими прочные связи.

Расчеты по открытому счету. При осуществлении расчетов по открытому счету импортер совершает периодические платежи экспортеру после получения товаров. После завершения расчетов производятся окончательная выверка и погашение остающейся задолженности. Этот способ расчетов наиболее выгоден для импортера, экспортер же не имеет твердых гарантий получения оплаты за отгруженные товары. К тому же ему приходится в ряде случае прибегать к банковскому кредиту. Поэтому платежи по открытому счету чаще применяются между деловыми партнерами, связанными тесными хозяйственными отношениями и испытывающими высокую степень доверия друг к другу.

Другие формы расчетов. Среди инструментов расчетов меньше времени требуют расчеты с использованием системы СВИФТ (акционерное общество Всемирная Межбанковская финансовая телекоммуникационная сеть, созданное в Брюсселе в 1973 г.; Россия (СССР) является членом с 1989 г.), а также телеграфные переводы. Расчеты с использованием чеков и векселей занимают более продолжительный период.

Применяемые в международных расчетах переводные векселя (тратты) представляют собой безусловный приказ трассанта (кредитора) трассату (заемщику) об уплате в указанный в векселе срок ремитенту (третьему лицу) определенной суммы денег. Акцептованные банками тратты (то есть тратты, имеющие согласие плательщика на оплату) могут быть обращены в наличные деньги путем учета (то есть путем продажи их банку или специализированному учреждению до истечения срока, которые взимают за это Определенную плату). Регламентация вексельного законодательства основывается на Единообразном вексельном законе, принятом Женевской вексельной конвенцией 1930 г.

Расчеты с использованием чеков базируются на Чековой конвенции 1931 г. Чек представляет собой денежный документ установленной формы, содержащий безусловный приказ чекодателя банку о выплате предъявителю чека указанной в нем суммы. Чек может быть выписан в любой валюте. Издержки оформления относительно невелики. Однако существующие риски (например, потери чека при пересылке) снижают эффективность этого средства расчетов.

В последние годы в международных расчетах все шире применяются кредитные карточки – именные денежные документы, дающие их владельцам возможность приобретать товары и услуги без оплаты наличными. Используемые кредитные карточки выпущены преимущественно банками США. В последнее время наметилась тенденция к возрастанию роли кредитных карточек в России.

Следует ожидать, что по мере внедрения научно-технических достижений в практику международных расчетов возрастет роль электронных средств.

10. ТРАНСПОРТНОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ 
ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ
10.1. Международный рынок транспортных услуг

Транспортное обслуживание должно быть организовано во время всего процесса перемещения товара из сферы производства в сферу потребления. Оно включает такие понятия, как сохранность перевозимого груза, скорость доставки, регулярность, ритмичность доставки, охрана окружающей среды.

Процесс доставки товара в международной торговле включает:
· перевозку товара внутри страны-экспортера до пограничного пункта или порта данной страны;
· перевозку товара от пограничного пункта страны-импортера до пункта его потребления внутри страны;
· транзитную или морскую перевозку, если страна-экспортер и страна-импортер товара не имеют общей границы.

Транспортные операции считаются международными, если они связаны с транзитом или перевозками по морским путям.

Транспортные операции во внешней торговле обычно классифицируются следующим образом:

1. Операции, предшествующие внешнеторговой сделке.
2. Операции, возникающие в процессе реализации сделки.
3. Операции после завершения сделки.

1. Еще до подписания контракта необходимо провести анализ транспортных услуг, тарифов, фрахтов и условий перевозки товаров, проработать ориентировочную цену товара для конечного покупателя, рассчитать и запланировать транспортные расходы, определить транспортные условия и базис поставки с включением их в договор купли-продажи.

2. После подписания контракта и в процессе его выполнения предстоит осуществить целый ряд действий: запланировать потребность в перевозках товаров, заключить договоры перевозки, оформить их соответствующими транспортными документами, подготовить товар к транспортировке – упаковать, затарить, замаркировать, оформить необходимую документацию (транспортную, техническую и товарораспорядительную).

Далее необходимо застраховать груз и оформить страховой полис, оформить грузовую таможенную декларацию и провести расчеты с перевозчиками, выполнить таможенные формальности, оплатить расходы и др.

3. После завершения выполнения контракта купли-продажи следует решить споры между грузополучателем и перевозчиком, продавцом и покупателем, предъявить претензии к ним, разрешить их в установленном порядке.

Во внешнеэкономической деятельности оказание транспортных услуг характеризуется особенностями, которые определяются международными законодательными актами и спецификой организации перевозок. Международные транспортные услуги продаются и покупаются на международных транспортных рынках, которые различаются в зависимости от видов транспорта,  перевозимых грузов,  а также региональных особенностей. Экспортер продукции часто не является экспортером транспортных услуг.

Экспорт транспортных услуг представлен тремя видами:

· внешнеторговые перевозки;
· перевозки грузов иностранных грузовладельцев (сюда относят транзитные перевозки через территорию страны и перевозки грузов между иностранными портами и аэропортами, выполняемые отечественными перевозчиками). Они могут осуществляться как на территории страны перевозчика (например, транзит), так и вне ее (например, перевозка контейнеров российским судном из одной страны в другую);
· экспорт инфраструктурных услуг. Экспортный потенциал любой транспортной системы реализуется через инфраструктуру – морские и речные порты, аэропорты, терминалы, железнодорожные станции, автомобильные пограничные переходы. Транспортная инфраструктура является местом самостоятельного оказания соответствующих услуг экспортного характера. – выполнения заказов по обработке грузопотоков, пересекающих государственную границу страны.

Сегодня грузовладельцу уже недостаточно того, что перевозчик переместит его товар из одного пункта в другой. Особое внимание уделяется вопросам сервиса при оказании услуг, т.е. качеству транспортного обслуживания (скорость доставки, регулярность перевозок, сохранность груза и надежность прямо или косвенно воздействуют на формирование конечной цены товара, увеличивая ее при высоком транспортном сервисе или же уменьшая при низком уровне транспортного обслуживания).

Развитие сервиса транспортных услуг привело к появлению определенных форм транспортного посредничества.
Таблица 10
Перечень и характеристика форм транспортного посредничества

	Формы посредничества
	Функции посредника

	Экспедирование
	Экспедитор действует в интересах грузовладельца или перевозчика. Объект работ и услуг – груз

	Агентирование 
(фрахтовое агентирование)
	Агент действует в интересах перевозчика. Объект работ и услуг – транспортное средство (продажа перевозок)

	Брокерская деятельность 
(на морском транспорте)
	 Брокер действует на открытом фрахтовом рынке в интересах судовладельца. Основные  функции – заключение сделок по продаже морского фрахта и купля-продажа судов

	Хранение грузов
	Хранитель (склад, терминал) действует в интересах лиц, передавших ему груз на временное хранение (грузовладельцев, перевозчиков, таможенных органов). Основные функции – операции с грузом в целях сохранения его количества.

	Погрузо-разгрузочные 
(стивидорные работы)
	Компании действуют в интересах грузовладельцев или перевозчиков, поручивших им осуществить погрузку и выгрузку грузов на/из транспортные средства (операции с грузами на борту судна)

	Тальманские услуги
	Фирмы действуют в интересах грузовладельцев или перевозчиков, продавая услуги счета грузов

	Лизинговые 
(арендные операции)
	Компании действуют в интересах производителей и пользователей транспортных средств и транспортного оборудования, закупая их для последующего использования арендаторами


Учитывая сложный механизм во взаимоотношениях всех участников этого процесса, обычно говорят о транспортном обеспечении внешнеэкономической деятельности.
Таким образом, международные транспортные услуги включают не только непосредственно перевозочную деятельность, но и целый ряд сопутствующих операций – (доставка груза до ближайшего грузового терминала – порта, железнодорожного узла и т.д., погрузка, перегрузка, выгрузка перевозимых товаров или багажа, временное хранение в промежуточных пунктах, переоформление документов, а иногда и страхование).

В международном транспортном процессе принимают участие фирма-грузовладелец и фирма-перевозчики, которые заключают между собой договор перевозки.

Кроме грузовладельцев в транспортных операциях участвуют фирмы-стивидоры (операторы грузовых терминалов), с которыми заключается договор обслуживания, и фирмы-экспедиторы (в некоторых странах экспедиторы называются фрахтовыми агентами, комиссионерами, брокерами и др.).
По договору экспедиции грузовладелец поручает посреднику-экспедитору выполнение точно оговоренных операций – погрузку и выгрузку его грузов их хранение оформление грузовых и таможенных документов расчеты с перевозчиками и стивидорами защиту своих коммерческих интересов в судах и арбитражах.

10.2. Виды внешнеторговых перевозок

Внешнеэкономические операции, связанные с куплей-продажей и перемещением грузов за пределы страны, называют внешнеторговыми перевозками. Их подразделяют по ряду классификационных признаков.
Таблица 11
Классификация внешнеторговых перевозок

	Признак классификации
	Виды перевозок

	По виду 
перевозочных документов
	Международные 

Внутренние

	По виду транспорта
	Водные (морские, речные)

Железнодорожные

Автомобильные

Воздушные

Трубопроводные

	По транспортной характеристике товара (определяется консистенцией груза)
	С сухим грузом:

· навалочные (крупная фракция): руда, уголь

· насыпные (мелкая): зерно, цемент

· генеральные (штучные и тарно-штучные)

С  наливным грузом: нефть, масла, жиры, вино и т.д.

	По периодичности
	Регулярные

Нерегулярные

	По количеству применяемых видов транспорта
	Простые (унимодальные)

Смешанные (интермодальные)


Перевозка считается международной, если заключен международный договор на транспортировку товара из пункта его отправления в одной стране в пункт назначение в другой. Таким образом, внешнеторговая перевозка становится международной в момент заключения международного договора перевозки и оформления его соответствующими транспортными документами.

Международные перевозки не всегда бывают внешнеторговыми, например, транзитные перевозки. К международным, но не внешнетоговым относятся перевозки грузов некоммерческого характера (выставочные и ярмарочные грузы, оборудование для киносъемок, спортивный инвентарь для соревнований, гуманитарная помощь).

Разделением перевозок в зависимости от транспортной характеристики товаров обусловлено количественной оценкой грузов. Навалочные, насыпные и наливные грузы имеют только одну независимую метрическую характеристику – массу или объем.

Классификация грузов по этому признаку имеет значение для выбора вида транспорта и технологии их погрузки-выгрузки, перевозки, перевалки им хранения, а также влияет на принципы формирования транспортных тарифов и выбор условий транспортного страхования.

Основными нормативными документом, регламентирующим правила перевозок грузов внутри России, является ГК РФ. Условия перевозок определяются также транспортными уставами и кодексами, основными из которых являются: Воздушный кодекс РФ, Транспортный устав железных дорог РФ, Устав автомобильного транспорта, Устав внутреннего водного  транспорта, Кодекс торгового мореплавания РФ.

10.3. Документальное оформление международных перевозок

Оформление международных перевозок ведется на основе документов:

· определяющих взаимоотношения сторон;
· сопровождающих груз.
Документы, определяющие взаимоотношения сторон

Основой юридических отношений между участниками международной перевозки является договор перевозки, который заключается в письменной форме и подтверждается выдачей перевозчиком отправителю транспортного документа.

Существуют два общепризнанных типа договоров перевозки.

Первый тип договора фиксирует желание сторон (перевозчика и заказчика) строить свои отношения на долгосрочной основе. Перевозчик и заказчик оформляют основные условия работы друг с другом в виде генеральных соглашений, которые в российском законодательстве именуются договорами на организацию перевозок. Иногда такие соглашения называют рамочными, т.е. определяющими основные рамки взаимоотношений сторон.

Второй тип договора применяется в виде безусловного акцепта одной стороны и оферты с другой. Используется чаще всего, когда необходимо осуществить разовую перевозку груза.

Для грузовладельцев и перевозчиков наибольший интерес представляет первый тип договора, т.к. наиболее полно регламентирует все условия взаимоотношений.

Документы, сопровождающие груз

Экспедиторам продавца и покупателя, агентам перевозчиков в ходе выполнения транспортно-экспедиционных операций может потребоваться наличие ряда документов, связанных с исполнением конкретного торгового контракта. Обязательство представления сторонами таких документов агентам и экспедиторам должно быть оговорено в контракте купли-продажи, в числе которых:

· счета-фактуры или счета-спецификации, выписываемые продавцом на имя покупателя; в счетах указываются цена за единицу товара и общая сумма счета или причитающегося платежа; базисные условия поставки товара, сведения об оплате стоимости перевозки (когда оплачивается и кем); сведения о страховании, номер отгрузочного документа (вручение счета-фактуры покупателю при поставке товара на условиях EXW удостоверяет фактическую поставку товара);

· отгрузочная спецификация, содержащая перечень всех видов и сортов товаров, входящих в данную партию товара, с указанием характеристики места, количества и рода каждого товара;

· упаковочный лист – перечень предметов, входящих в одно грузовое место (ящик, контейнер, кипу и т.п.), который необходим тогда, когда в одной упаковке содержатся разные по ассортименту товары; упаковочный лист подписывается упаковщиком и вкладывается в каждое грузовое место;

· сертификат качества или сертификат соответствия, удостоверяющие качество поставляемого товара, его соответствие стандарту; он выдается обычно предприятием-изготовителем товара, экспортером или нейтральной стороной (является обязательным условием импорта в РФ);

· разрешение на отгрузку – инструкция представителя покупателя (приемщика) по спецукладке и транспортировке товара (для опасных, рефрижераторных или ценных грузов) в определенную страну.

10.4. Транспортные условия контракта купли-продажи.
Страхование грузов
В контракте купли-продажи предусматривается особый раздел – транспортные условия. В нем устанавливаются обязательства экспортера и импортера, принимаемые ими по перемещению товара.

В него включают: порядок перевозки грузов, условия и сроки погрузки и выгрузки, размер, порядок оплаты и расчеты провозных платежей, проформу чартера, вид коносамента, другие виды услуг. 
Во внешней торговле принято страховать грузы от возможной порчи и потери при транспортировке и поэтому такое страхование называется транспортным.

В зависимости от способа перевозки применяется морское, авиационное или наземное страхование.

Морское страхование

Полис о морском страховании является частью морских отгрузочных документов.

Практикуется два вида полисов — таксированный и нетаксированный. При таксированном полисе указывается окончательная страховая стоимость объекта. При нетаксированном полисе стоимость застрахованных товаров должна быть подтверждена фактурными счетами, расписками, сметами и другими документами.

Полисы бывают трех категорий: рейсовые, срочные и смешанные.

По рейсовому полису объект страхуется на перевозку из одного пункта в другой, то есть на рейс. По срочному (временному) – на определенное время (срок). По смешанному полису объект страхуется и на рейс, и на срок.

Существуют еще генеральные полисы. Они содержат общие условия страхования, а не частности, и выдаются на 12 месяцев.

При морском страховании используется также открытый ковернот. Это документ, на основе которого морской страховщик в дальнейшем обязан выдать генеральный полис (максимальный предел ответственности страховщика).

Различие между генеральным полисом и открытым ковернотом: по генеральному полису страхователь получает официальный страховой документ (полис). При открытом коверноте такой документ не выдается и договор является более неформальным.

Авиационное страхование

Страхование грузов, перевозимых по воздуху может осуществляться через брокеров.

Страховой полис выдается после уплаты страхователем страховщику страховой премии.

Наземное страхование

Расчеты между грузовладельцами и транспортными организациями ведут по действующим фрахтовым и тарифным ставкам. Порядок расчетов определяется договорами. Правовой основой расчетов за железнодорожные перевозки в международном сообщении является для большинства Европейских стран «Единые правовые предписания для договора о международных перевозках грузов железнодорожным транспортом» – Конвенция ЦИМ.

Автомобильные тарифы устанавливаются в расчете за перевозку одной тонны груза в зависимости от расстояния и могут предусматривать определенные надбавки, скидки, штрафы с установленной суммы.
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