                                                       Международное коммерческое дело

Лекция №1 ( 5/IX.96 )                                        Лектор - профессор Ломакина Ольга Борисовна

                                                               Литература :

1. Герчикова “Организация и техника внешнеэкономических операций на капиталистическом рынке”.

2. Герчикова “Маркетинг и Международное коммерческое дело”.

	Далее следует долгий разговор о том, как надо вести себя на лекции, что будет изучаться в рамках данного курса, когда начнутся семинарские занятия, когда зачёт и экзамен и т.д. и т.п. Поэтому в данном файле так мало теоретического материала... 



    Тема №1 :  “Технология коммерческой операции: сущность, содержание и организация”.

	К международным относятся коммерческие операции, контргенты которых находятся в разных странах. Необходимое условие международных коммерческих операций - фиксирование таможенной статистикой.  Если какая-либо фирма заключает контракт с представительством другой фирмы, которое находится в сране первой, то данная сделка не является международной.

	Международные коммерческие операции бывают двух видов: основные и обеспечивающие.

1. Основные операции:

	- экспорт-импорт товаров в материально-вещественной форме. Экспортно-импортные операции оформляются контрактом купли-продажи, которые в свою очередь состоят из двух частей: унифицированной и согласуемой. При данных коммерческих операциях должна быть сбаллансирована структура международной сделки.

	Структура экспорта промышленно-развитых стран примерно выглядит как отношение 40%:60%, где 40% - доля сырья и полуфабрикатов, а 60% - доля готовых изделий и продукции машиностроения.

	Должны быть сбаллансированы также статьи экспорта и импорта. При этом нужно стремиться к тому, чтобы сальдо торгового баланса было положительным. 

	- операции по торговле технологиями. Эти операции оформляются как правило лицензионными соглашениями, но данные операции также могут оформляться и контрактами в дополнение к лицензионным соглашениям. Данные операции включают в себя передачу технологий ( запатентованных и незапатентованных ), а также передачу какого-либо оборудование.

	- инжиниринг предполагает предоставление на основе договора на инжениринг одной стороной, именуемой консультантом, другой стороне, именуемой заказчиком, комплекса или отдельных видов инженерно-технических услуг, связанных с проектированием, строительством и вводом объекта в эксплуатацию, с разработкой новых технологических процессов на предприятии заказчика, усовершенствованием имеющихся производственных процессов вплоть до внедренияизделия в производство. Инжениринг бывает разного характера:

1. Консультативный. Он связан с интеллектуальными услугами в целях проектирования объектов, разработки планов и контроля за проведением работ;

2. Инженерно-строительные услуги. Заключаются в строительстве объекта и его дальнейшем использовании. Они оформляются договорм подряда, монтажа, договором подготовки подрядчиков.

3. Комплексный (“под ключ”) - market in hand; product in hand.

 

                                                                                      .... продолжение в следующей лекции

Лекция № 2 ( 12/ IX.96 )

- операции аренды, которые оформляются договором аренды либо договором лизинга. Арендные операции подразделяются на три вида в зависимости от сроков аренды:

1. Краткосрочная аренда - рентинг ( от англ. - to rent ). Срок рентинга - до одного года.

2. Среднесрочная аренда - хайринг ( от англ. - to hire ). Срок хайринга от 1 до 2-3 лет.

3. Долгосрочная аренда - лизинг. Срок лизинга - от 2-3 до 15-20 лет.

	Срок аренды определяется жизненным циклом оборудования. Отличие лизинга от рентинга и хайринга заключается в том, что объект аренды переходит в собственность по остаточной стоимости с учётом аммортизации, морального износа оборудования, с учётом выплаченных арендных ставок. Ставки арендной платы являются прогрессивно понижающимися по годам с учётом аммортизации оборудования и его устарения. Ставки арендной платы устанавливаются на таком уровне, чтобы общая стоимость аренды была ниже стоимости оборудования, купленного на обычных условиях без каких-либо скидок. Ставка арендной платы должна обеспечить арендодателю получение прибыли не ниже средней нормы на капитал, вложенный в предпринимательскую деятельность на мировом рынке. А для арендатора она должна быть ниже стоимости банковского кредита на покупку данного оборудования.

- опреации по международному туризму - это вид деятельности, направленный на предоставление различных туристских услуг ( услуги по размещению туристов, услуги по перемещению туристов до страны назначения и по стране, услуги по обеспечению туристов питанием, услуги, направленные на удовлетворение культурных потребностей туристов, услуги, направленные на удовлетворение деловых интересов туристов, услуги торговых предприятий, услуги по оформлению документации ) и товаров туристского спроса с целью содействия удовлетворению широкого круга культурных и духовных потребностей иностранного туриста. Международный туризм включает выезжающих за границу лиц, не занимающихся там оплачиваемой деятельностью. Туристские услуги в международном товарообороте выступают как невидимый товар. Характерной особенностью туристских услуг как товара является то, что значительная часть этих услуг производится с минимальными затратами на месте и без использования иностранной валюты. Иностранные туристы пользуются услугами, предоставляемыми предприятиями туристской индустрии страны назначения. Кроме того они потребляют или покупают и вывозят в качестве сувениров определённое количество товаров, приобретаемых в стране посещения за иностранную валюту, предварительно обменяв её на местную валюту.

- операции по предоставлению услуг в области информации и совершенствования управления.

- операции по обмену кинофильмами и телепрограммами.

- опреации по производственно-техническому сотрудничеству, важнейшей особенностью которых является комплексный характер. Это обозначает, что все виды связей взаимодействуют между собой, что проявляется в том, что международный обмен, в особенности обмен технически сложной продукцией, дополняется научно-техническим сотрудничеством на стадии разработки продукта; производственным сотрудничеством и кооперированием в непосредственном производстве; предоставлением технических услуг на стадии монтажа и пуска объекта в эксплуатацию; техническим обслуживанием в период его эксплуатации. Производственно-технические соглашения могут заключаться с целью передачи технических знаний или обмена ими, поиска лучших условий производства и условий рабочей силы, расширения серийного производства, специализации производства, поиска новых рынков, сокращения издержек производства и т.д. Прежде чем заключить контракт о производственно-техническом сотрудничестве, фирмы, как правило проводят предварительные исследования, касающиеся возможностей и рентабельности предполагаемой операции. Обычно эти исследования охватывают следующие вопросы:

а) национальное законодательство и экономическое положение стран - возможных партнёров, включая льготные условия, предоставляемые в этих странах для договоров о производственном сотрудничестве, а также возможное влияние налогового законодательства указанных стран на реализациюэтих договоров.

б) межправительственные соглашения, могущие оказать влияние на подлежащие заключению договоры о производственном сотрудничестве.

в) изучение рынка и возможности сбыта продукции, которая может быть получена в результате производственно-технического сотрудничества.

г) возможные области производственно-технического сотрудничества.

II. Обеспечивающие операции связаны с доставкой товара от продавца к покупателю ( транспортные, транспортно-экспедиторские, страхование,  фрахтование, стивидорные работы, складские, по ведению международных расчётов ). Они также называются опреациями товародвижения. Иногда на долю этих операций приходится около 40-50% стоимости контракта.

		Методы осуществления международных коммерческих операций.

	На мировом рынке существует два метода продаж:

1. Метод прямых продаж ( без торговых посредников ).

2. Метод косвенных продаж с использованием посреднического звена.

	В последние 10-15 лет увеличилось значение прямых продаж в связи с ростом доли машин и оборудования в международном товарообороте, которые в силу дороговизны и сложности изготовления выпускаются не серийно, а по индивидуальным заказам и для его производства нужно провести множество технических согласований. С другой стороны, для рынка массовых серийных, сырьевых и продовольственных товаров значение посредников по-прежнему велико, также как и для рынков отдельных стран.

			Тема №2. Международные коммерческие сделки.

	Под международной коммерческой сделкой понимается договор между двумя или несколькими сторонами, находящимися в разных странах по поставке товаров в материально-вещественной форме либо услуг в соответствии с достигнутыми договорённостями ( Венская конвенция ООН 1980 года о международной купле-продаже товаров ). Под термином торговая сделка понимаются как основные, так и обеспечивающие международный товарооборот операции. Эти операции делятся на экспортно-импортные и реэкспортно-реимпортные.

	Экспортные операции - операции по вывозу из страны добытых или произведённых там товаров либо товаров, произведённых под таможенным контролем.

	Импортные операции - операции по ввозу товаров в страну.

	Реэкспортные операции - операции по вывозу за границу ранее ввезённого товара, не подвергшегося в стране экспорта какой-либо переработке ( товары, реализуемые на международных аукционах и биржах ), а также операции по вывозу товаров в территории “свободных зон” и  приписных таможенных складов. 

	“Свободная зона” - территория порта, находящаяся вне таможенной территории данной страны. На этой территории товары не облагаются таможенными пошлинами и освобождаются от них на время их пребывания. Аналогичная ситуация при ввозе для реэкспорта: товары освобождаются от таможенных пошлин, сборов и налогов, от таможенных сборов с импорта, обращения , потребления и производства.

	Приписной таможенный склад - площади и помещения, приписанные в определённой таможне, где может находиться товар под таможенным контролем отдельно от предъявленного для таможенного досмотра с целью переупаковки, расфасовки, пересортировки, которые не считаются переработкой товара.

	Реимпорт - ввоз из-за границы ранее вывезенных отечественных товаров, не подвергшихся там переработке ( товары, не проданные с аукциона, возвращённые с консигнационных складов или забракованные покупателем ).

			Процедура реализации внешнеторговой сделки.

	Процедуру реализации внешнеторговой сделки можно разделить на несколько этапов:

1. Поиск иностранного партнёра и сбор информации о нём ( печатная реклама, реклама по радио и телевидению, рекламные проспекты, буклеты, годовые отчёты фирм, международные справочники ). Классификация международных справочников :

- товаро-фирменные справочники ( Kelly’s ). В этих справочниках информация содержится, как правило, на четырёх языках ( английиском, немецком, французском, испанском ). Соответственно, рубрика каждого языка имеет свой цвет. 

- общефирменные справочники ( Poor’s, ABC, Owen’s ). Данные справочники содержат более подробную информацию по фирмам.

- справочники по акционерным обществам ( Moody’s ).

- отраслевые справочники ( Oil & Petroleum ).

- директорские или директорские справочники о персональных связях ( The director of directors )

- географические справочники ( Who’s who ).

	Иногда сбором информации о коммерческом субъекте занимаются кредитно-справочные фирмы, которые собирают и предоставляют конфиденциальную информацию с условием нераспространения этой информации для дискредитации коммерческого субъекта.

2. Осуществление международной торговой операции - установление контакта с фирмой и заключение контракта. Инициатива заключения сделки может исходить как от продавца, так и от покупателя. Если инициатива заключения сделки исходит от продавца. то он отправляет возможным покупателям писменное предложение ( оферту ), которое может быть твёрдой ( например, одному конкретному покупателю ) и свободной ( например, нескольким потенциальным покупателям ) или публичной ( когда официальное предложение помещается в органах массовой информации ).

�                                                                               free ( public )

�                                                            offer

                                                                               firm

	Твёрдая оферта связывает продавца со сделанным предложением в течение срока, указанного в оферте для получения ответа. Она менее выгодна продавцу и направляется постоянным покупателям. На мировом рынке большее распространение получили свободные оферты. Свободная оферта обычно направляется 5-6 возможным покупателям и даёт продавцу возможность выбора среди покупателей, акцептовавших свободную оферту. Из этих 5-6 покупателей, куда были высланы оферты, выбирается один, а остальным высылаются писменные извинения и эти клиенты фирмы заносятся в список её покупателей и в дальнейшем покупают там товар.

				Способы заключения контракта:

1. Безоговорочный акцепт покупателя твёрдой оферты продавца в оговоренные сроки.

2. Акцепт продавцом контроферты покупателя.

3. Подтверждение продавцом акцепта свободной оферты покупателя.

	Если инициатива исходит от покупателя он может направить потенциальным поставщикам запросы для сбора и проработки полученных предложениий. Выбор поставщика из числа его конкурентов осуществляется по четырём кретериям:

	- репутация фирмы;

	- цена;

	- научно-технический уровень оборудования и качество;

	- срок поставки или выполнения работ.

4. Подтверждение поставщиком заказа покупателя.

5. Подписание контракта присутствующими сторонами.

6. Обмен письмами в подтверждение ранее достигнутой договорённости.

Лекция №3 ( 19.IX.96 )

					Содержание оферты.

	Содержание оферты включает в себя наименование товара, его количество, качество, срок поставки, цену базисного условия поставки, условия платежа, тара и упаковка, общие условия поставки, арбитраж, юридический адрес, подпись. В запросе, в отличие от оферты, цена не указывается, указывается лишь способ её фиксации, а цену должен установить поставщик в его предложении. Запрос более специфичен, чем оферта.

	Подготовка к проведению коммерческих переговоров, деловой протокол и этикет.

	Подготовку к переговорам нужно начинать заблаговременно. Работа по подготовке к проведению переговоров начинается с составления плана переговоров, который включает в себя:

1. Поимённый состав делегаций с двух сторон и уровень их полномочий. Если на переговорах будут обсуждаться вопросы проведения крупномасштабной сделки, то в состав делегации входят:

	- руководитель делегации;

	- советник по техническим вопросам;

	- советник по экономическим вопросам;

	- советник по рекламе

	- советник по финансовым вопросам ( главный бухгалтер );

	- советник по правовым вопросам.

	Если переговоры проиходят между двумя - тремя мелкими фирмами, то состав делегации может состоять из трёх лиц.

2. Место, время ( по продолжительности ), дата переговоров.

3. Вопросы для постановки перед контрагентом и альтернативы на случай его контрпредложения ( готовит руководитель делегации, который продумывает последовательность обсуждения вопросов на переговорах ).

4. Распределение обязанностей между членами делегации ( обо всех этических сторонах проведения переговоров см. книжечку “Организационно-психологические аспекты подготовки проведения переговоров” под ред. Герасимова и Рудоминова ).

5. Угощение в ходе переговоров и приём после переговоров. Если переговоры по продолжительности до трёх часов, то, как правило, на отдельном столике готовят чай, кофе и т.д. Обо всех подобных штучках см. вышеупомянутую книжечку.

	Встреча гостей происходит от попрога, все сотрудники принимающей делегации должны быть к моменту приезда гостей уже в помещениии проведения переговоров и приветствовать гостей, далее следует обмен визитными карточками, поочерёдное представление гостей, затем - за стол переговоров, где должны быть установлены таблички с именем, фамилией и должностью члена делегации. После рассадки переговоры начинаются общими фразами: о погоде, о виде города, о том, как добрались гости, о спортивных событиях и т.д. В ходе этой беседы нужно внимательно определить психологический тип каждого портнёра ( понимает ли он шутки, хмурый он или нет ).

     Тема №3: Структура, содержание и виды контрактов международной купли - продажи.

	Контракт является правовой формой всех договорённостей. Контракт может быть заключён как в устной, так и в письменной форме. Вписьменной форме контракт содержит ряд статей существенных ( цена, условия поставки и т.д.), нарушение которых ведёт к расторжению контракта. К несущественным статьям относятся те, невыполнение которых ведёт к взиманию штрафных санкций.

						Статьи контракта:

1. Преамбула, в которой указывается наименование сторон, страны их принадлежности и их дальнеёшее наименование в контракте.

2. Количество. Указывается единица измерения количества ( т., кг., м3., м., шт., барели, бушели, мешки, кипы и т.д.) По торговым обычаям разных стран различные объёмы количества содержат раздичное весовое соотношение ( напр. мешок кофе в Пуэрто-Рико - 60 кг., Японии - 88 кг.) При использовании объёмных единиц, таких как бутыль, мешок, кипа и т.д., нужно указать эквивалент весового соотношения в метрической системе. В статье “количество” указывается также и система мер весов. Далее указывается вес-брутто, вес-нетто и вес брутто-за-нетто ( вес тары не более 1-2% от веса товара и вес товара идет без учёта веса  упаковки товара; цена тары не более цены такой же весовой единицы товара ). Далее оговаривается опцион покупателя или продавца ( от английского - option ), т.е. право продавца ( покупателя ) продать ( купить ) дополнительное количество товара в определённые сроки по цене и на условиях данного контракта. При поставке сырьевых товаров в статью количество вносятся оговорки:

	1. около ( about )

	2. ( несколько %

	3. не более, не менее, что связано с водоизмещением судов, чтобы продавец смог зафрахтовать судно, не уплачивая мёртвый фрахт.

3. Качество. В мировой практике имеется 11 способов определения качества товаров:

	1. По стандарту. В контракте указывается номер и дата стандарта и организация, его выдавшая ( в основном распространяется на такие товары, как машины и оборудование, зерно, хлопок и др.) Все биржевые товары продаются также по стандарту.

	2. По техническим условиям. Используется когда стандарты отсутствуют, либо товары изготовлены по индивидуальным заказам ( суда, авиационная техника, сложная аппаратура, комплектное оборудование, комплектное оборудование и т.д.)

	3. По спецификации завода-изготовителя, прилагаемой к контракту. ( стандарт завода-изготовителя ).

	4. По образцу. ( Применяется для серийных машин и оборудования, товаров массового потребления ). За несоответствие качества поставленного товара отобранному образцу покупатель имеет право на рекламации и на скидки с цены.

	5. По предварительному осмотру. Обычно в контракт включается запись “осмотрено-одобрено” ( inspected and approved ). Продавец не несёт ответственности за качество товара, отвечает только по скрытым дефектам. Характерный пример - торговля с аукциона.

	6. По описанию. Используется на товары, обладающими какими-то индивидуальными качествами ( например, для фруктов ).

	7. По содержанию отдельных веществ в товаре. Указывается минимум полезных веществ и максимум примясей. Указывается, в основном, на руды металлов. При этом способе делается оговорка : за поставки товара повышенного качества практикуются надбавки к цене ( бонификации ), уровень которых тоже оговаривается. За поставку товара пониженного качества практикуются рефакции ( скидки с цены ).

	8. По выходу готового продукта. В контракте указываются в процентах или в абсолютной величине количество отдельного продукта и сырья при определённом технологическом способе.

	9. По справедливому среднему качеству. ( FAQ - fair average quality ). Этот способ применяется исключительно при поставках зерна.  Смысл заключается в том, что определяется среднее качество зерновых, выращенных в определённом регионе и собранных в определённое время. 

	10. По натуральному весу. Этот способ применяется также в основном для зерна. Его смысл заключается в том, что высчитывается вес, выраженный в килограммах для одного гектолитра зерна. Он даёт представление о величине зерна, его влажности, количестве в нём клейковины, о выходе крупы и муки.

	11. Тель-кель ( tel - quel ). Поставка  товара таким, какой он есть. Применяется при покупке урожая не собранного на корню ( пшеницы, хлопка, яблок и т.д.) При этом способе продавец не отвечает за качество будущего собранного урожая. 

Лекция № 4 ( 26.IX. 96 )

4. Сроки поставки. Срок поставки фиксируется в контракте либо календарным днём, либо определённым периодом, либо словами ( по снятию урожая, после открытия новигации ), либо определённым количеством дней после его подписания ( контракт вступает в силу через 10 дней после его подписания ), либо словами о немедленной поставке (немедленной считается поставка, проводимая в сроки от 1 до 14 дней после вступления контракта в силу ). Датой поставки является :

	- дата транспортного сопроводительного документа.

 	- дата почтовой квитанции ( в случаях посылочной торговли ).

	- дата подписания приёмосдаточного акта ( при получении товара со склада продаца, при получении оборудования с завода-изготовителя или при спуске судна на воду ).

	- если оборудование поставляется по частям, то датой поставки будет дата поставки последней комплектующей части, без которой оборудование не может быть пущено в эксплуатацию.

	В этой же статье предусматриваются санкции за нарушение сроков поставки ( либо в процентном отношении за каждый день, неделю, месяц, но как правило, не более определённого процента от общей цены - до 20% стоимости контракта,- либо не более определённого периода, в течение которого должна быть произведена поставка, по истечении которого контракт расторгается.

3. Базисное условие поставки. Базисное условие поставки - это условие, определяющее обязательства сторон по доставке товара и устанавливающее момент перехода риска случайной порчи или гибели товара с продавца на покупателя. Базисным называется потому, что определяет базис цены, т.к. иногда на него приходится до 40-50% цены контракта. Базисные условия вырабатываются международной практикой ( торговыми обычаями разных стран ). Были неоднократно попытки унификации базисных условий поставки. Международная торговая палата унифицировала ряд базисных условий поставки и издала их в виде Incoterms’90. Было четыре редакции этого документа: 1936 год, 1953 год ( 9 базисных условий ), 1980 год ( 14 базисных условий ), 1990 год ( 13 условий ). Отличие Incoterms’90 от Incoterms’80:

1. В редакции 1990 года нет франко-вагона и франко-аэропорта.

2. Добавлено базисное усовие DDU.

                    Способы перевозки и соответствующие условия “ИНКОТЕРМС-90”



Любой способ перевозки, включая комбинированные или смешанные перевозки�EXW

FCA

CPT

CIP



DAF

DDU

DDP�Франко-завод (название места) 

Франко-перевозчик (название места)

Перевозка оплачена до (название места назначения)

Перевозка и стразование оплачены до (название места назначения)

Поставка до границы (название места)

Поставка без оплаты пошлины (название места назначения

Поставка с оплатой пошлины (название места назначения)��Авиаперевозки�FCA�Франко-перевозчик (название места)��Железнодорожный транспорт�FCA�Франко-перевозчик (название места)��Морские перевозки и перевозки внутренним водным транспортом�FAS

FOB

CFR

CIF



DES

DEQ�ФАС - свободно вдоль борта (название порта отгрузки)

ФОБ - франко-борт (название порта отгрузки

КАФ - стоимость и фрахт (название порта назначения)

СИФ - стоимость, страхование и фрахт (название порта назначения)

Поставка с судна (название порта назначения)

Поставка с пристани (название порта назначения)��

				Классификация “ИНКОТЕРМС-90”





Группа Е

Отправление�Departure�EXW�Франко-завод��Группа F

Основная перевозка не оплачена�Main Carriage Unpaid

 �FCA

FAS

FOB�Франко-перевозчик

ФАС (свободно вдоль борта)

ФОБ (франко-борт)��Группа С

Основная перевозка оплачена�Main Carriage Paid�CFR

CIF

CPT

CIP�КАФ (стоимость и фрахт)

СИФ (стоимость,страхование и фрахт)

Перевозка оплачена до...

Перевозка и страхование оплачены до...��Группа D

Прибытие�Arrival�DAF�DES�DEQ�DDU�DDP�Поставка до границы...

Поставка с судна...

Поставка с пристани...

Поставка без оплаты пошлины

Поставка с оплатой пошлины��	Термины “ИНКОТЕРМС-90”, определяющие условия пставки, сгруппированы по четырем базовым категориям, различным по своей сути: первая группа - продавец передает товар в распоряжение покупателя в прнинадлежащем продавцу помещении (условия группы Е, EXW - франко-завод); вторая группа - продавец обязан доставить товар перевозчику, которого определяет покупатель, при этом риск гибели или повреждения товара переходит к покупателю при передаче товара первому перевозчику или экспедитору (условия группы F, FCA - франко-перевозчик, FAS - фас и FOB - фоб); затем третья группа - условия перевозки группы С, согласно которым продавец заключает договор на перевозку товара, но без принятия риска гибели или повреждения товара или возникновения дополнительных расходов, вызванных событиями, происходящими после погрузки и отправки товара (CFR - каф, CIF - сиф, CPT - “перевозка оплачена до...” и CIP - “перевозка и страхование оплачены до...”); наконец, группа условий D, по котрым продавец обязан нести все расходы и риски, необходимые для доставки товаров в страну назначения (DAF - “поставка до границы...”, DES - “поставка с судна...”, DEQ - “поставка с пристани...”, DDU - “поставка с судна без оплаты пошлины” и  DDP - “поставка с оплатой пошлины”).

	Далее см. курс Международных транспортных операций и логистики.

6. Цена. В контракте фиксируется валюта цены, базис цены, способ фиксации цены и уровень цены.

Валюта цены - валюта экспортёра или импортёра или третьей страны.

Базис цены - определяет, входят ли расходы по доставке товара в цену товара или предусматривают самостоятельные расходы.

	По способу фиксации различают четыре вида цен

	1. Цены твёрдые или фиксированные ( firm fixed ). В контракте должно быть указано - цены твёрдые и оговорке не подлежат. 

	2. Цены с последующей фиксацией. Цена может быть зафиксирована в момент исполнения контракта либо в любой момент до исполнения контракта по поручению поставщика.

	3. Цены гибкие или подвижные ( flexible prices ). В контракте устанавливается контрактная базовая цена и коэффициент подвижности - 2-5% ( это минимум отклонения рыночной цены от контрактной, в пределах которого пересмотр контрактной цены не происходит ).

	4. Цены скользящие ( slyding scale prices ). Используются на машины и оборудование с длительными сроками изготовления и с учётом издержек производства. Скользящие цены расчитываются по формуле, разработанной ЕЕК ООН в контракте “Общие условия экспортных поставок машинного оборудования”:

		A + B + C = 100 %               P1 = Po ( a + b M1  + c  S1  )

							         100             Mo              So

				P1-Рассчитываемая  цена

				Ро-базисная  цена

				а - постоянные  издержки

				b - доля сырья и материалов

				с - доля на заработную плату

				М1, Мо - рассчитываемая и базисная цены сырья и материалов

				S1, So - рассчитываемая и базисная стоимость рабочей силы.

	При этой формуле оговариваются пределы повышения составляющих цены и самой цены.В структуре цены в современных условиях появляются такие новые элементы, как начисленные на стоимость амортизации избыточных производственных мощностей, усреднённые транспортные расходы, расходы по техническому обслуживанию, отчисления на научно - исследовательские работы и освоение новой продукции, на изучение рынка. В то же время произошло заметное повышение доли административных расходов и расходов на рекламу и организацию сбытовой сети.

					Уровни цены.

	По уровню цены бывают двух видов:

	1. К публикуемым ценам относятся твёрдые фиксированные цены : прейскурантные,

справочные, цены биржевых котировок, цены фактических сделок крупных фирм на мировом рынке, сведения о которых сообщаются в печати. Публикуемые цены отражают уровень мировых цен. Среди них наиболее распространены прейскурантные цены, устанавливаемые на стандартизированную конечную продукцию. Прейскурантные цены являются фиксированными независимо от  того, реализуется конечная продукция на заграничном рынке через собственную сеть или сеть дилеров и других торговых посредников.

	2.Расчётные цены - это цены  поставщика, устанавливаемые на сложное промышленное оборудование, изготавливаемое по индивидуальным заказам, и другую нестандартную продукцию. Обычно эти цены называют договорными. Расчётные цены устанавливаются поставщиком с учётом понесённых издержек производства и коммерческой ценности поставляемого товара.

Лекция №5 ( 3.X.96 )

				( продолжение прошлой лекции )

7. Скидки с цены. Цена предложения никогда не равняется цене контракта, т.к. в процессе заключения договора цена постепенно уторговывается благодаря существующим скидкам с цены товара. На мировом рынке практикуется около 20 различных скидок, наиболее распространёнными из которых являются:

	- простая скидка с прейскурантной цены ( 15-20 % стоимости товара ). Фирмы используют такую скидку чтобы сбыть залежавшийся на складе товар, мода на который уже прошла. Наиболее часто простая скидка встречается на рынке серийного оборудования.

	- дилерская скидка ( дилер - посредник, занимающийся реализацией товара фирмы ) предоставляется дилерам фирмы ( (15% при продаже автомобилей и др.)

	- бонусная скидка - скидка на оборот заказов данного покупателя в общем обороте фирмы.

	- скидка sconto - скидка за платёж наличными ( не имеет ничего общего за платёж налом в России ). Это скидка за платёж без рассрочки ( (5-8% ).

	- специальная скидка, которая предоставляется постоянным покупателям.

	- экспортная скидка

	- скрытая скидка, которая проявляется в форме предоставления беспроцентного кредита, в форме предоставления льготных фрахтовых ставок на поставку товара, в форме безвоздмезной поставки товаров ).

	- сезонная скидка - скидка за покупку товаров вне сезона.

	- скидка за возврат ранее купленного оборудования ( до 40% ).

	Одновременно можно получить несколько скидок, но не больше 40-50% с цены предложения.

8. Платёж. В этой статье контракта оговаривается валюта платежа, способ платежа, формы расчёта и оговорки на валютный риск.

	Валютой платежа может быть валюта экспотёра, валюта импортёра или валюта третьей страны, что должно быть оговорено в контракте. Если валюта платежа отличается от валюты цены предусматривается курс пересчёта, а в случае его отсулствия применяется курс действующего в месте и на день платежа. В случае просрочки платежа экспортёр может потребовать оплаты по курсу дня, предусмотренного контрактом срока платежа, либо по курсу фактического платежа.

	Срок платежа - оговаривается либо конкретным периодом в зависимости от торговых обычаев стран, либо по наступлению оперделённых условий. Существуют три способа платежа:

	- платёж с авансом ( предоплата ). Аванс как правило составляет 15-20% цены контракта. Аванс бывает двух видов: в денежной форме ( ну, здесь всё понятно ) и в товарной форме ( в виде посьавок сырья, материалов, необходимых для производства данного товара ).

	- платёж в кредит с рассрочкой платежа. Кредит бывает двух видов: коммерческий (  межфирменный кредит сроком до 5 лет, порядка 6-8% годовых ) и банковский ( на более длительный период времени, процентная ставка регулируется экономической конъюнктурой страны ).

	- платёж наличными ( без рассрочки ).

	Формы расчёта :

	а) инкассовая

	б) аккредитивная

	в) чековая

	г) вексельная

	д) по переводам.

	Наиболее удобными являются инкассовая и аккредитивная формы платежа, так как они наиболее выгодны как для экспортёра, так и для импортёра.

Инкассовая форма ( collection of payment ):





�    

1 этап. Экспортёр, отгрузив товар, передаёт банку экспортёра документы, подтверждающие отгрузку, и инкассовые поручения на получение от банка импортёра причитающихся сумм.

2 этап. Банк экспортёра переправляет полученные документы с требованием к оплате банку импортёра.

3 этап. Банк импортёра извещает импортёра о прибытии документов и вручает их ему против оплаты.

4 этап. Полученные от импортёра суммы через банк импортёра перечисляются на счёт экспортёра в банке экспортёра.

	Преимущества инкассовой формы расчёта:

	- гарантия для экспортёра, что импортёр не получит товар без оплаты

	- гарантия для импортёра в отличие от предоплаты, что он вступит во владение товаром после оплаты.

	Недостатки инкассовой формы расчёта:

	- разрыв во времени между отгрузкой товара и получением причитающихся сумм.

	- к моменту прихода документов к импортёру он может обанкротиться и отказаться от покупки товара ( возникает проблема перетранспортировки товара обратно ).

Аккредитив (L/C или L/CR):



�



1 этап.Импортёр даёт поручение банку открыть аккредетив в банке экспортёра в пользу экспортёра на определённую сумму и срок. Он даёт это поручение:

	- в сроки, оговоренные в контракте для открытия аккредитива.

	- по получении извещения о готовности товара к открузке.

	- по получении инвойса от капитана судна, что товар отгружен.

	- по прибытии товара в порт назначения.

2 этап. Банк импортёра выполняет это поручение.

3 этап. Банк экспортёра извещае об открытии аккредитива.

4 этап. Экспортёр, 	отгрузив товар передаёт банку экспортёра документы, подтверждающие отгрузку, и сразу же получает с аккредитива определённую сумму, если он уложился с отгрузкой в сроки действия аккредитива.

	Существуют различные виды аккредитива:

	а) делимый и неделимый аккредитив

	б) подтверждённый и неподтверждённый аккредитив.

	в) возобновляемый и невозобновляемый аккредитив

	г) отзывной и безотзывной аккредитив

	Экспортёру выгоден подтверждающий, безотзывной, возобновляемый и делимый аккредитив.

9. Сдача-приёмка товара. Порядок сдачи-приёмки товара оговаривает место, время сдачи-приёмки, способы проверки по количеству и качеству и кем осуществляются. Обычно сдача-приёмка осуществляется в присутствии представителей продавца и покупателя, но если одна из сторон не прибыла вовремя, по процедура сдачи-приёмки осуществляется с участием экспертов третьей стороны.

	Виды сдачи-приёмки:

	- предварительная ( на заводе изготовителя или на складе поставщика ).

	- окончательная ( в пункте прибытия товара или на складе покупателя ).

	После подписей на акте окончательной сдачи-приёмки никакие претензии по вопросам, предусмотренной процедурой сдачи-приёмки, не принимаются.

10. Рекламации. Рекламации - претензии покупателя к продавцу по вопросам, которые не являлись предметами сдачи-приёмки, либо по скрытым дефектам ( оговаривается срок рекламационной заявки отдельно по количеству и по качеству, форма рекламационной заявки с предложением акта-экспертизы, обязанности сторон в период подачи рекламации, способы урегулирования рекламации:

	- скидки с цены,

	- допоставка недостающего количества,

	- исправление дефектов за счёт постащика,

	- замена бракованного товара.

Лекция №6 ( 10.X.96 )					  Лектор - Лихопад Владимир Иванович.

		Организация международной торговли научно-техническими знаниями.

( Тождественные термины - международный технологический обмен, международный обмен результатами научно-технической деятельности, международный обмен научно-техническими достижениями, передача технологии ).

	Следует различать научно-технологический обмен в широком и узком значении этого слова. Технологический обмен в широком смысле этого слова - это диффузия любых научно-технических знаний и производственного опыта на национальном и международном уровне. В этом определении подразумеваются различные формы передачи технологии, которые предполагают передачу знаний, накопленных многими поколениями людей. Этот обмен осуществляется не в коммерческой форме. Технологические знания могут иметь разную ценность. В узком понимании - технологический обмен - это передача методов обработки, изготовления, изменения состояния, свойств, формы материалов, осуществляемых в процессе производства продукции по лицензии. Такая технология передаётся по коммерческим каналам передачи технологии. Такая технология должна оцениваться с учётом той прибыли, которая может быть получена при использовании этой технологии и именно эта технология выходит на рынок технологических знаний.

		Особенности современного международного обмена технологиями:

1. Заключается в том, что международный обмен технологией представляет собой динамичный процесс, который развивается значительно более высокими темпами, чем торговля материальными объектами или традиционными товарами ( в 3-4 раза быстрее, чем торговля товарами. В 50-е годы валютные поступления от торговли научно-техническими знаниями состовляли 350-400 миллионов долларов. Этот уровень был достигнут за период с конца XVIII века до 50 годов XX века. К концу 90-х годов валютные поступления от торговли научно техническими знаниями составили около 40 миллиардов долларов. Это связано с начавшейся в середине XX века научно-технической революцией, с процессами специализации и кооперации в различных отраслях науки и техники, с масштабностью и комплексностью решений научно-технических и производственных проблем. Во второй половине двадцатого века как следствие этих процессов образовался рынок научно-технических знаний.

2. В мире происходит процесс монополизации обмена технологическими знаниями, что происходит по следующим основным направлениям:

- сосредоточение технологических знаний и обмена имим в промышленно-развитых странах ( примерно 93% экспорта технологий и 90 % импорта технологий приходится на промышленно-развитые страны, остальная доля экспорта и импорта технологий приходится на развивающиеся страны ).

- научно-технологические знания и обмен ими преимущественно концентрируются в крупных компаниях, которые тратят от 10 до 15 % на НИОКР от стоимости производимых товаров.

- происходит отраслевая концентрация научно-технических знаний и обмена ими в наукоёмких отраслях производства ( авиакосмическая, ресурсосберегающая, электроника, автоматизация, химия, нефтехимия ). С другой стороны, в таких отраслях как строительство. судостроение, металлургия наблюдается меньший объём создания технологий для обмена ими.

3.Проводимая транснациональными корпорациями политика в области технологического обмена. Эта политика имеет два направления:

- патентование передовой технологии в странах нахождения родственных компаний транснациональной корпорации, что даёт возможность монополизировать производство, устранять конкуренцию, повышать цены на производимую продукцию.

- продажа лицензий материнской компанией транснациональной корпорации своим родственным фирмам за рубежом по каналам внутрикорпорационной лицензионной торговли. В настояще время на внутрикорпорационную лицензионную торговлю приходится около 63% всей мировой лицензионной торговли. Цель лицензионной торговли транснациональных корпораций состоит в передаче передовой технологии родственным фирмам для укрепления и расширения позиций этих фирм на зарубежных рынках, производства конкурентоспособной продукции и получение сверхприбыли от реализации этой продукции на рынках родственных фирм.

4. Активное участие мелких и средних фирм в международном техническом обмене. Такие фирмы получили название рисковых фирм. Где-то из 100 изобретений до успешной реализации доходят только 3-5, но при успешном результате эти фирмы могут получить очень большую прибыль. Рисковые фирмы специализируются в конкретном направлении. Свои изобретения рисковые фирмы продают в виде лицензий, патентов и другой документации.

5. Усиление противоречиё в сфере научно-технологического обмена. Образование центров научно-технического обмена - США, Японии и Западной Европы.

6. Проводимая транснациональными корпорациями политика в развивающихся странах. Транснациональные корпорации стремятся создать такую структуру международного разделения труда, при которой развивающимся странам отводится роль покупателя технологии, причём не самой современной. Передача технологии в развивающихся странах производится по каналам передачи технологий транснациональных корпораций. Развивающие страны предпринимают усилия для отражения своих интересов в получении передовых технологических знаний. В 1978 году был разработан под эгидой ЮНКТАД проект международного кодекса поведения в области передачи технологии, цель которого - обеспечить доступ развивающихся стран к передовой технологии развитых стран на равнопровных условиях. Этот кодекс так и не был утверждён.

	При коммерческом технологическом обмене приходится иметь дело со следующими видами технологий:

а) Знание и опыт, воплощённые в форму изобретений, полезных моделей, промышленных образцов, входящих в понятие промышленной собственности и охраняемые патентами.

* Изобретения, представляющие собой устройства, способы, вещества, микроорганизмы, а также известные устройства или способы, применяемые по другому назначению. Они должны отвечать трём признакам их патентоспособности: 

	-изобретательский уровень;

	-новизна;

	-промышленная применимость.

* Полезная модель ( малое изобретение ): новизна, промышленная применимость.

* Промышленные образцы - охраняемые патентами новые художественно-конструкторские решения: новизна, оригинальность, промышленная применимость.

б) Знание и опыт научно-технического, производственного, управленческого, финансового и иного характера, применяемые в разработке, изготовлении и использовании продукции, которые объединяются понятием “ноу-хау”. Признаки “ноу-хау”:

	- научно-техническая и коммерческая значимость;

	- практическая применимость;

	- отсутствие патентной охраны;

	- ограниченное число лиц в знании технологий;

	- принятие владельцем “ноу-хау” мер по сохранению в секрете технологии от конкурентов.

в) Средства индивидуализации частной собственности, к которым относятся товарные знаки, фирменные наименования, знаки обслуживания, указания и наименование мест происхождения товара. Они относятся к понятию промышленной собственности фирмы, но не является результатом интеллектуальной собственности. Они охраняются патентами или свидетельствами и передаются на основе договоров.

г) Объекты интеллектуальной собственности, научно-технические знания, охраняемые авторскими правами, в том числе программы ЭВМ, базы данных, топологии интегральных микросхем.

	В международном обмене научно-техническими знаниями получила широкое распространение ограничительная деловая практика в области передачи технологий. Она имеет цель ограничения конкуренции на основе использования пакетных прав. Она применяется по следующим направлениям:

- сознательное ограничение распространения запатентованных технических знаний. Это проявляется в том, что фирма патентует технологии в ряде стран и использует их только в своём производстве ( в производстве своих родственных компаний ).

- ограничение прав лицензиата как конкурента. Навязывание лицензиату обязательства передать продавцу права на использование усовершенствований, созданных лицензиатом. Навязывание обязательств покупать у лицензиара сырьё, материалы, используемые при производстве продукции по лицензии.

- образование союзов монополистов на чисто патентной базе. Это используется в тех случаях, когда производство продукции по лицензии основано на использовании изобретений, принадлежащих разным патентообладателям.

	Средства (каналы) коммерческой передачи научео-технических знаний:

	1. Торговля лицензиями.

Чистая лицензия предусматривает передачу прав на основе заключения самостоятельного лицензионного договора.

Сопутствующая лицензия предусматривает передачу прав на охраняемые объекты интеллектуальной собственности или “ноу-хау”, которые передаются в составе других коммерческих сделок.

	2. Закупка образцов новой техники. Она производится для испытания зарубежных образцов, сопоставления их с отечественными образцами и доведение отечественных образцов до уровня зарубежных. Копирование, тиражирование импортных образцов без допуска является нарушением патентных прав.

	3. Торговля инженерно-техническими услугами. В этом случае передача технологий осуществляется в качестве сопутствующих лицензий, если выполнение этих услуг связано с передачей изобретений и других объектов.

	4. Экспорт-импорт новой техники ( при закупке комплексного или разрозненного оборудования ). В этом случае вожможна передача сопутствующих лицензий на использование “ноу-хау”, знаков и т.д.

	5. Строительство заводов “под ключ”.

	6. Франтчайзинг - специальная форма лицензирования, которая основана на тесном сотрудничестве между независимыми юридическими лицами, при котором предусматривается возможность использования передовой технологии продавца, а также его товарных знаков со стороны покупателя в обмен на оказание продавцу услуг по реализации его товаров в стране покупателя, а также выплату вознаграждения продавцу за использование товарного знака и оказание необходимой технической помощи. По договору о франтчайзинге продавец предоставляет покупателю право использовать своё фирменное наименование или товарный знак и одновременно обязывает его осуществлять свою деятельность в соответствии с концепцией франтчайзера ( продавца ). Франтчайзинг используется в ресторанах быстрого обслуживания, аренде оборудования, химических чистках.

	7. Лизинг.

	8. Производственная кооперация.

	9. Создание совместных предприятий на основе использования передовой технологии.

Лекция №7 ( 17.X.96 )

			Международный обмен инженерно-техническими услугами.

					( международный инжениринг ).

I. Инжениринг - “техника инженерного искусства”. Инжениринг связан с разработкой, внедрением и торговлей современной технологией и передовым опытом. Инжениринг стоит на стыке между выполнением научных исследований и разработками с одной стороны и их применением с другой.

	Инжениринг представляет собой комплекс или отдельное применение технических услуг, связанных с проектированием, поставкой и монтажом оборудования, пуско-наладочными работами, строительством, в том числе работой “под ключ”, а также вопросами внедрения изделий в производство и их сбыт на рынке.

	Цель инжениринга - оказание услуг при строительстве или реконструкции объектов или выполнении отдельных технологических операций с целью наиболее эффективного использования капитальных средств заказчика для решения какого-либо производства или технической задачи. Выполнение технических услуг осуществляется на основе договора, сторонами которого являются консультант и заказчик. Выполнение полного комплекса услуг по строительству или реконструкции действующего объекта называется комплексным инженирингом.

	Виды инжениринга :

	I. Консультативный инжениринг - оказание услуг в целях проектирования объектов, разработка планов строительства и контроль за проведением работ. В рамках этого направления проводятся экономические исследования, составляется ТЭО ( технико-экономическое обоснование ). Для создания новых объектов производится разработка проектов, технических условий международных торгов, проведение экспертизы и испытаний новых товаров, консудьтация заказчиков при выборе поставщиков, контроль процесса выполнения подрядчиками контрактных обязательств и приёмка готовых объектов. Консультативный инжениринг может охватывать все этапы какого-либо проекта или ограничиваться отдельными звеньями ( например, проведение прединвестиционных исследований ). При строительстве “под ключ” консультанты выполняют такие функции как определение конечных требований к объекту, оценка предложений подрядных фирм, участие в качестве субподрядчиков - фирм, осуществляющих строительство. Фирмы могут быть участниками консорциумов ( временных союзов при разработке объекта ). Строительство не относится к кругу инженерных услуг.

	Инженерно-консультационные услуги предоставляются в виде техдокументации, результатов исследований, экономических расчётов, смет, рекомендаций и т.д. В 1982 году было разработана комитетом по развитию торговли ЕЭК  ООН руководство о составлении международных договоров на консультативный инжениринг.

	II. Технологический инжениринг ( process ingeneering ). Технологический инжениринг состоит в оказании услуг заказчику по разработке новых технологий, необходимых при строительстве и реконструкции предприятий, а также инструкций по их эксплуатации. В рамках технологического инжениринга предоставляются услуги по организации производственной структуры, управлению с использованием мирового опыта. Технологический инжениринг включает в себя :

	- разработку принципов планирования;

	- совершенствование производства на базе маркетинговых исследований;

	- оптимизацию структуры управления организационного учёта и отчётности.

	III. Строительный ( общий ) инжениринг ( constructing ). При данном виде инжениринга фирмы выполняют роль генеральных поставщиков или генеральных подрядчиков при поставке комплексного оборудования. Инженерные фирмы не являются производителями оборудования и других товаров, ни исполнителями строительных и монтажных работ, но они подписывают с заказчиками контракты на сооружение или реконструкцию промышленных объектов и являются ответственными за их исполнение. Однако небольшие инженерные фирмы, имеющие небольшой, но квалифицированный состав работников нередко заключают контракты на строительство крупных объектов, которые многократно превышают стоимость оборотных средств фирмы.

					Виды инженерных фирм:

	- инженерно-консультационные. Это наиболее многочисленная группа, в которую входят независимые фирмы в форме акционерных обществ, товариществ, которые объединяются в отраслевые союзы и ассоциации, входящие в свою очередь в международные федерации инженерно-консультативных фирм. Они не располагают собственной производственной базой, осуществляющей комплекс консультационных услуг, связанных с проектированием, строительством и модернизацией промышленных и гражданских объектов.

	- инженерно-строительные, которые оказывают услуги, связанные с подрядными работами в том числе и строительством объектов “под ключ”.

	- консультационные фирмы по вопросам организации управления, которые охватывают проблемы руководства, организации, производства, сбыта, кадровые вопросы.

	- инженерно-исследовательские фирмы, которые оказывают услуги по разработке новых технологических процессов и созданию новых товаров. Эти фирмы занимаются вопросами промышленного и коммерческого освоения нововведений.

	Деятельность всех указанных видов фирм тесно связана с использованием изобретений и покупкой лицензий.
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II. Значение и развитие инжениринга. Примерно 150 лет назад инжениринг возник в Англии в гражданском строительстве ( строительстве дорог, домов, водоснабжения ). Позднее инжениринг развился в промышленности. На его развитие оказала влияние Вторая Мировая Война, когда понадобилась помощь в строительстве военных заводов. Первоначально инжениринг развивался внутри страны, на национальной основе, потом стал международным. Во второй половине 50-х годов выделился в отдельную отрасль коммерческой деятельности. В первую очередь появились инженерно-строительные услуги ( строительство “под ключ”). Под воздействием НТР концентрация капитала в области инженерной деятельности, высокие темпы и высокие объёмы деятельности привели к созданию международного рынка инженерных услуг. На современном этапе можно выделить следующие причины быстрого развития инженерных услуг:

1. Сдвиги международной торговли в сторону коммерческого обмена сложного вида оборудования, требующих решения технических и управленческих задач.

2. Высокий спрос на технические услуги стран, вступивших на самостоятельного экономического развития. Это потребовало высоквалифицированной рабочей силы и знаний.

3. Стремление крупных ТНК к внешнеэкономической экспансии посредством реализации крупномасштабных проектов через свои дочерние фирмы и филиалы в странах их пребывания.

4. Появление большого числа фирм с широкой сферой деятельности и создание национальных и международных ассоциаций инженерных фирм.

МФИК - международная федерация инженеров-консультантов ( ( 1000 фирм ).

5. Возрастающее влияние предоставления промышленно-развитыми странами развивающимся странам технической помощи на основе межправительственных программ.

III.		 Основные условия международных договоров о предоставлении

				 инженерно-технических услуг.

	Существуют различные виды договоров о предоставлении инженерно-технических услуг. Инженерно-технические услуги предоставляются на основе договора подряда или договора об оказании технического содействия в строительстве. Кроме того могут подписываться контракты купли-продажи оборудования, выполнения шеф-монтажных работ или соглашения о предоставлении технической помощи. При их подписании широко используются типовые контракты, разрабатываемые национальными ассоциациями, международными федерациями. Среди наиболее распространённых типовых контрактов используются “Руководство по составлению международных договоров на консультативный инжениринг” и “Международные общие условия договора между заказчиком и инженером-консультантом”, разработанные МФИК.

IV.			Методы оплаты инженерно-тежнических услуг.

	Оплата услуг консультанта включает:

	- покрытие различных издержек его производства;

	- соответствующий чистый доход.

	В договорах используются следующие методы выплаты вознаграждения:

1) Процентная ставка от стоимости строительства объекта ( от 10 до 15% ).

2) Стоимость услуг плюс процентное вознаграждение ( или фиксированное ).

3) Расчёт цены услуг по стоимостным факторам:

	- количество людей;

	- категории специалистов;

	- срок работы;

	- средняя заработная плата специалиста, которая берётся за основу;

	- надбавки ( на социальные нужды, прибыль, накладные расходы, непредвиденные расходы ). 

		ЦЕНА = А ( зарплата ) * 2.4 (3,5 ( надбавки ) * Количество людей

4) Расчёт цены инженерных услуг по средним ставкам работ. 
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