1. Содержание понятий и виды международных коммерческих операций.


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


	Международные коммерческие операции бывают двух видов:


1. Основные операции:


	- экспорт-импорт товаров в материально-вещественной форме.


	- операции по торговле технологиями, кот. оформляются лицензионными соглашениями, но они 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 оборудования.


	- инжиниринг предполагает предоставление на основе договора на инжиниринг 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 внедрения изделия в производство. Инжиниринг подразделяется на:


Консультативный (связан с интеллектуальными услугами в целях проектирования объектов, разработки планов и контроля за проведением работ);


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


Комплексный (“под ключ”).


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


1. Краткосрочная аренда - рентинг (до одного года).


2. Среднесрочная аренда - хайринг (от 1 до 2-3 лет).


3. Долгосрочная аренда - лизинг (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 амортизации, морального износа оборудования, с учётом выплаченных арендных ставок. 


- операции 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 и деловых интересов туристов, услуги торговых предприятий, услуги по оформлению документации) и товаров туристского спроса с целью содействия удовлетворению потребностей туриста. 


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


- операции по обмену кинофильмами и телепрограммами.


- операции по производственно-техническому сотрудничеству. 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. 


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 операциями товародвижения. Иногда на долю этих операций приходится около 40-50% стоимости контракта.





2. Содержание и методы осуществление экспортных и импортных операций.


	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 ).


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.





3. Торгово-политические средства регулирования экспортно-импортных операций.


Таможенно-тарифное регулирование. Таможенный тариф является важнейшим инструментом регулирования торговых потоков. Наряду с национальными тарифами существуют единые таможенные тарифы в рамках региональных торгово-экономических объединений стран - таможенных союзов. Участники таких объединений отменяют таможенные пошлины во взаимной торговле и устраняют общий таможенный тариф в торговле с третьими странами. Единый таможенный тариф (ЕТТ), применяемый в торговых отношениях стран-членов ЕС с третьими странами содержит две колонки таможенных пошлин - автономные (отражают первоначальный уровень, согласованный участниками ЕС при формировании ЕТТ) и договорные (возникли как следствие тарифных уступок со стороны ЕС, сделанных на взаимной основе в ходе нескольких туров многосторонних переговоров в рамках ГАТТ). Большая часть таможенных пошлин в ЕТТ на промышленные товары указывается в процентах от цены ввозимого товара (адвалерные), и небольшая часть приходится на пошлины, указываемые в стоимостном выражении с единицы веса, объёма и пр. (специфические).


	Важным средством таможенно-тарифного регулирования является применение антидемпинговых пошлин. Они устанавливаются, когда экспортные товары продаются по заниженным ценам. Демпингом считается продажа товаров одной страны на рынке другой по цене ниже их нормальной стоимости. В этом случае другая страна имеет право ввести для данного товара дополнительные антидемпинговые пошлины в размере разницы между заниженной экспортной ценой и нормальной стоимостью этого товара. Установление факта демпинга и наносимого им ущерба проводится в ЕС Комиссией ЕС по представлению жалобы местного производителя.


Лицензирование экспортно-импортных операций предполагает установление определённого порядка получения от государственных органов или организаций специальных разрешений - контингентов или квот на ввоз конкретных товаров в фиксированном стоимостном и количественном выражении. Наблюдение за использованием квот ведётся посредством регистрации выдаваемых импортных лицензий. Лицензирование экспорта осуществляется как средство контроля за вывозом товаров определённой номенклатуры и в целях статистического учёта товарных потоков. По видам лицензии делятся на генеральные (постоянно действующие в течение конкретного периода разрешения, предоставляемые фирмам для экспорта или импорта определённых указанных в них товаров без ограничений по количеству и стоимости с перечисленными в лицензии странами или одной страной) и индивидуальные (разовые разрешения на осуществление конкретной международной торговой сделки с поименованным в них товаром. В индивидуальной лицензии указываются также сведения о получателе товара, количестве и стоимости товара, сроке действия лицензии). Порядок выдачи и получения лицензий регламентируется национальными законодательными нормами, кот. предусматривают обязательную публикацию сведений о количественных ограничениях экспорта и импорта, квотах, сроках их действия и распределении по странам, а также органах и организациях, уполномоченных выдавать лицензии.


Таможенные налоги и сборы являются важным средством регулирования международных коммерческих операций. Их роль в современных условиях повышается. Налоги и сборы подразделяются на пограничные и внутренние. К пограничным относится уравнительный налог, кот. по своему назначению должен соответствовать косвеному налогу, взимаемому с местных товаров. Этот налог исчисляется с цены, включая таможенные пошлины и некоторые сборы, взимаемые с некоторых товаров. К числу сборов относятся гербовые сборы, портовый, статистический, фитосанитарный сбор, сбор, взимаемый с целью покрытия расходов по оформлению таможенных формальностей. Внутренние налоги состоят из акцизного сбора, налога на регистрацию, дорожного сбора и др.





4. Процедура подготовки экспортной сделки.


	В процессе подготовки экспортной сделки продавец может использовать различные способы установления контактов с потенциальными покупателями:


направить оферту одному или нескольким возможным иностранным покупателям;


принять и подтвердить заказ покупателя;


направить покупателю предложение в ответ на его запрос с указанием конкретных условий будущего контракта или проформой контракта;


принять участие в торгах путём представления тендера организаторам торгов;


принять участие в торгово-промышленных выставках и ярмарках;


направить возможному покупателю коммерческое письмо с информацией о намерениях вступить в переговоры по поводу заключения сделки;


направить проформу контракта уже известному покупателю как результат согласования условий контракта по телефону, телетайпу или телексу, или на основе предшествующих договорённостей;


поместить рекламные объявления в средствах массовой информации, направить в адрес потенциальных покупателей каталоги, прейскуранты, проспекты с предлагаемыми товарами.


	Когда инициатива вступления в переговоры исходит от продавца, он может направить предполагаемому покупателю оферту (письменное предложение продавца, направленное возможному покупателю, о продаже партии товара на определённых продавцом условиях). Оферта содержит все основные условия предстоящей сделки: наименование товара, количество, качество, цену, условие поставки, срок поставки, условие платежа, характер тары и упаковки, порядок сдачи-приёмки, общие условия поставки.  Оферта может быть твёрдой (одному конкретному покупателю) и свободной (нескольким потенциальным покупателям) или публичной (когда официальное предложение помещается в средствах массовой информации). 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 письменные извинения и эти клиенты фирмы заносятся в список её покупателей и в дальнейшем покупают там товар.


	Акцепт вступает в силу в момент, когда согласие получено оферентом. Акцепт, отправленный покупателем с опозданием, сохраняет силу, если оферент без промедления известит об этом адресата.


	Другим способом подготовки экспортной сделки является изучение условий заказа, полученного от покупателя, и либо его подтверждение и принятие к исполнению, либо отклонение, возможное даже без объяснения причин. Подтверждение заказа - это коммерческий документ, представляющий собой сообщение экспортёра о принятии условий заказа без оговорок.


	Если инициатива вступления в переговоры исходит от покупателя, то его обращение к продавцу с просьбой прислать оферту принято называть запросом. В запросе указывается точное наименование нужного товара, его количество, качество, сорт. Цена, по кот. импортёр готов купить данный товар, в запросах не указывается, а обуславливается лишь способ фиксации цены, желательный покупателю.


	Определив потребителей своей продукции, продавец может направить им коммерческие письма с предложением провести переговоры по поводу возможной сделки, а также направить проформу своего контракта с общими условиями поставки.


	Участие в выставках и ярмарках также имеет целью заключение коммерческих контрактов. Основной вид контрактов, заключаемый на выставках и ярмарках - это сделки по выставленным образцам с последующей поставкой товара. Другой вид сделок - продажа самих экспонатов. В зависимости от правил, установленных на ярмарке или выставке, или от межправительственных соглашений экспоненты могут завести и продать некоторое количество товаров, кот. устанавливается в сумме, позволяющей экспоненту покрыть все его расходы на оплату занятой площади, по транспортным издержкам и пребыванию его представителей.





5. Процедура подготовки импортной сделки.


	В процессе подготовки импортной сделки покупатель может использовать следующие способы установления контактов с потенциальным продавцом-экспортёром:


направить потенциальному продавцу заказ;


направить запрос производителю интересующих товаров;


объявить торги с приглашением к участию фирм, кот. могут принять и выполнить условия организаторов торгов;


направить потенциальному экспортёру коммерческое письмо о намерениях вступить в переговоры в ответ на его предложение;


направить возможному производителю коммерческое письмо о намерениях в ответ на его рекламу или информацию;


направить экспортёру безоговорочный акцепт его предложения.


	Заказ - коммерческий документ, в кот. покупатель подробно указывает все необходимые условия для изготовления или подготовки заказываемого товара, а также все существенные элементы, необходимые для заключения внешнеторговой сделки. В заказе указываются наименование товара, его количество, срок поставки, а в случае необходимости и некоторые специфические условия, присущие конкретному заказу (место сдачи товара и т.д.) Во всём остальном стороны могут руководствоваться общими условиями, заключёнными между ними. 


	Покупатель может в качестве приложения к заказу направить экспортёру спецификацию с уточнением условий поставки: инструкциями по упаковке и маркировке товаров, информацией по поставке и по оформлению документов.


	Если экспортёр согласен с условиями заказа и прилагаемой к нему спецификацией, он подтверждает заказ, и сделка считается заключённой.


	Покупатель-импортёр может откликнуться на объявление или другой вид рекламы продавца путём направления запроса на оферту или коммерческого письма с уточняющими вопросами, которые предлагает включить в оферту, а также с сообщением срока, к кот. он заинтересован получить товар. Если покупатель был ознакомлен с прейскурантом экспортёра и ценами на его продукцию, он может запросить согласие экспортёра на предоставление скидки с цены и даже предложить свой вид и размер скидки.





6. Проведение предварительных переговоров.


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 проходят 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.


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 порога, все сотрудники принимающей делегации должны быть к моменту приезда гостей уже в помещении 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 партнёра ( понимает ли он шутки, хмурый он или нет ).





7. Способы заключения контрактов купли-продажи.


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 предложений. Выбор поставщика из числа его конкурентов осуществляется по четырём критериям:


- 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





8. Типовые контракты в международной торговле.


Типовой контракт - это примерный договор или ряд унифицированных условий, изложенных в письменной форме, сформированных заранее с учётом торговой практики или обыкновений и принятых договаривающимися сторонами, после того как они были согласованы с требованиями конкретной сделки. Форма типовых контрактов может быть различной. Типовой контракт может быть представлен в виде документа, который его участники могут использовать в качестве договора в том случае, если они его подпишут и заполнят те статьи, кот. требуют согласования. Типовым контрактом называют также и общие условия купли-продажи. Общие условия - это список статей договора, разработанных с учётом торговой практики и в зависимости от базисных условий поставки, кот.  участники договора могут включать в свой контракт или ссылаться на них. Но сам этот документ не является контрактом. В практике торговли чаще всего встречается форма типового контракта, состоящая из двух частей: согласуемой и унифицированной или общих условий, кот. остаются неизменными в каждом отдельном случае.


   Типовые контракты применяются чаще всего:


 - при заключении сделок на стандартные виды машин и оборудования, потребительские товары;


 - при заключении сделок на промышленное сырьё на долгосрочной основе;


 - при заключении сделок на биржах на массовые сырьевые и продовольственные товары.


   Типовые контракты разрабатываются союзами предпринимателей: объединениями, ассоциациями, федерациями и другими; комитетами товарных бирж, торговыми палатами, монополистическими объединениями и крупными фирмами Европейской Экономической Комиссии.





9. Условие количества в контрактах купли-продажи.


В данном условии 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.





10. Условие качества в контрактах купли-продажи.


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. 





11. Условие срока и даты поставки в контрактах купли-продажи.


Срок поставки фиксируется в контракте либо календарным днём, либо определённым периодом, либо словами ( по снятию урожая, после открытия навигации ), 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 продавца, 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.





12. Условие цены в контрактах купли-продажи.


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 рассчитываются 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.





13. Условие платежа в контрактах купли-продажи.


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 отсутствия 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 определённых 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 поставок 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 отгрузке.


   - 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 извещает 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.





14. Условие сдачи-приёмки в контрактах купли-продажи.


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.





Рекламации и порядок их предъявления.


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 поставщика,


   - замена бракованного товара.





16. Условие гарантии в контрактах купли-продажи.


В контрактах на машины и оборудование обычно содержится условие, по которому продавец принимает ответственность за качество товара в течение определённого гарантийного срока. В этом условии определяются объём поставляемой продавцом гарантии, гарантийный срок, обязанности продавца в случае обнаружения дефектности товара или несоответствия его контракту. Объём предоставляемой гарантии зависит от характера товара и технических условий контракта. В контрактах на стандартные машины и оборудование обычно содержится только указание на то, что продавец гарантирует высокое качество и нормальную работу проданных машин. В контрактах на комплектное и другое сложное оборудование объём гарантии значительно выше. Срок гарантии может составлять от нескольких месяцев до нескольких лет. Гарантийный период может исчисляться с даты поставки товара, с даты передачи товара  первому потребителю, с момента получения покупателем от продавца уведомления в письменном виде о том, что оборудование готово к отправке, с даты пуска оборудования в эксплуатацию. Если в течение срока гарантии оборудование окажется дефектным или не будет соответствовать условиям контракта, продавец обязан за свой счёт по выбору покупателя устранить дефекты или заменить дефектное оборудование новым. В условии гарантии обычно перечисляются также все случаи, на кот. гарантия не распространяется В частности может быть предусмотрено, что гарантия не распространяется на быстроизнашивающиеся и запасные части, на естественный износ оборудования, ущерб, причинённый вследствие неправильного или небрежного хранения и обслуживания и т.д.





17. Оговорка об обстоятельствах непреодолимой силы (“форс-мажор”).


Контракты купли-продажи содержат условие, кот. разрешает переносить срок исполнения договора или вообще освобождает стороны от полного или частичного выполнения обязательств по договору в случае наступления после заключения контракта не зависящих от сторон обязательств, препятствующих исполнению договора. Такие обстоятельства называются форс - мажорными. Обстоятельства непреодолимой силы бывают длительные ( запрещение экспорта - война, блокада, валютные ограничения или другие мероприятия правительства и правительственных органов ) и кратковременные ( пожар, наводнение, стихийные бедствия, замерзание моря или порта, закрытие морских проливов и т.д.). В интересах обоих сторон заранее точно определить, какие обстоятельства они относят к форс - мажорным, иначе эти обстоятельства могут истолковываться в соответствии с торговыми обычаями страны исполнения договора. Длительность устанавливаемого в контракте срока действия обстоятельств непреодолимой силы определяется с учётом срока исполнения договора, характера товара, способа продажи, торговых обычаев ( например, в контрактах на скоропортящиеся товары такой срок составляет обычно не более 20-30 дней, на оборудование - 3-6 месяцев ). Сторона, для кот. создалась невозможность исполнения обязательств по договору вследствие наступления непредвиденных обстоятельств, должна немедленно в письменной форме уведомить другую сторону как о наступлении, так и о прекращении действия этих обязательств.





18. Экспортные и импортные лицензии, порядок их получения.


По видам лицензии делятся на генеральные (постоянно действующие в течение конкретного периода разрешения, предоставляемые фирмам для экспорта или импорта определённых указанных в них товаров без ограничений по количеству и стоимости с перечисленными в лицензии странами или одной страной) и индивидуальные (разовые разрешения на осуществление конкретной международной торговой сделки с поименованным в них товаром. В индивидуальной лицензии указываются также сведения о получателе товара, количестве и стоимости товара, сроке действия лицензии). Порядок выдачи и получения лицензий регламентируется национальными законодательными нормами, кот. предусматривают обязательную публикацию сведений о количественных ограничениях экспорта и импорта, квотах, сроках их действия и распределении по странам, а также органах и организациях, уполномоченных выдавать лицензии.


Экспортные и импортные лицензии - документы, которые выдаются специальными государственными органами при наличии в стране контроля над ввозом или вывозом конкретных товаров. Экспортные и импортные лицензии выдаются на основе заявлений соответствующего экспортера или импортера, представленных органу, ведающему выдачей лицензий в своей стране. Это заявление оформляется на специальном бланке, обычно состоящем из двух частей: самого заявления и лицензии. Заявление подается за определенный срок до предполагаемой отгрузки или получения товара. Если лицензия предоставлена, то на старой части заявления ставится штамп учреждения, выдающего лицензию, и она возвращается заявителю. В лицензии указывается: название страны, куда экспортируется или откуда импортируется товар; цена фоб каждой позиции, срок готовности товара к отгрузке или срок его прибытия. Лицензия предоставляется на определенный срок, по истечении которого в случае неиспользования она теряет силу. 


Заявка на выдачу экспортной лицензии - это заявка на разрешение экспортировать определенные товары определенной стоимости в определенный пункт назначения. 


Экспортная лицензия - документ, содержащий разрешение на экспорт указанных в ней товаров в течение определенного времени. 


Заявка на выдачу импортной лицензии - это документ, в котором заинтересованная сторона просит компетентный орган разрешить импорт товара, на который существуют импортные ограничения. 


Импортная лицензия выдается компетентным органом в соответствии с действующими правилами в отношении импорта, согласно которым названной стороне предоставляется разрешение ввезти либо ограниченное количество указанных товаров, либо неограниченное количество таких товаров в течение ограниченного периода времени на условиях, оговоренных в этом документе.





19. Виды контрактов купли-продажи.


Контракты разовые и с периодической поставкой.


· Контракт с разовой поставкой, предусматривает поставку одной стороной другой стороне согласованного между ними количества товара к определенной установленной в контракте дате. После выполнения сторонами взятых на себя обязательств юридические отношения между ними прекращаются. Поставки товаров по таким сделкам производятся один или несколько раз в течение установленного срока. Разовые соглашения бывают двух типов: с короткими сроками поставки (на сырьевые товары) и с длительными сроками поставки (на комплектное и сложное оборудование, суда). 


· Контракт с периодической поставкой предусматривает регулярную, пери одическую поставку согласованных в нем количеств товара на протяжении установленного срока. Этот срок может быть коротким (обычно годичным) и длительным, составляющим в среднем 5 - 10, а иногда и 15 - 20лет. 


Контракты с оплатой в денежной, товарной или смешанной форме. 


- Контракты с оплатой в денежной форме предусматривают расчеты в ленной согласованной сторонами валюте с применением обусловленных в контракте способа платежа и формы расчета. 


· В контрактах с оплатой в товарной форме продажа одного или нескольких товаров одновременно указывается с покупкой другого товара и расчеты в иностранной валюте не производятся. К таким контрактам относятся товарообменные и компенсационные соглашения. 


Товарообменное, или бартерное, соглашение предусматривает простой обмен согласованных количеств одного товара на другой. В этом соглашении либо устанавливаются количества взаимопоставляемых товаров, либо оговаривается сумма, на которую стороны обязуются поставить товары. 


Простое компенсационное соглашение так же, как и товарообменное, предусматривает взаимную поставку товаров на равную стоимость. Однако в отличие от последней простая компенсационная сделка пред усматривает согласование между сторонами цен взаимопоставляемых товаров. В отличие от товарообменных сделок в компенсационных сделках может предусматриваться неконвертируемое денежное сальдо, которое должно быть израсходовано в стране кредитора. Денежный расчет в этом случае не нарушает компенсационного характера сделки. 


· Контракты с оплатой в смешанной форме получили в современных условиях наибольшее распространение. 


В таких контрактах обычно речь идет о строительстве на условиях целевого кредитования предприятия «под ключ» и оплате затрат частично в денежной, а частично в товарной форме. При этом заранее устанавливается доля продукции, которая будет поставляться с построенного предприятия. Такие контракты получили название «о разделе продукции», «о промышленной компенсации», «сделки на компенсационной основе», «сделки развитие - импорт». В таких контрактах фактически увязываются три долгосрочные сделки на одну и ту же сумму (без учета процентов по кредиту): 


а) контракт купли-продажи технических средств и услуг по сооружению предприятия; 


б) соглашение о долгосрочном кредите; в) долгосрочный контракт на поставку сырья.  





20. Особенности контрактов на комплексное оборудование.


Контракты купли-продажи на комплектное оборудование отличает сложное содержание, обилие различных условий, тонкостей в формулировании обязанностей продавца и покупателя, широкий перечень обязанностей продавца.


В объем поставки в контрактах на комплектное оборудование входит: 


· проектная документация, техническая документация; 


· оборудование определенной производительности с указанием расхода сырья, топлива и выхода готового продукта; 


· технические услуги - монтаж, наладка, пуск оборудования в эксплуатацию, обучение специалистов. 


Разработка проекта (продукта) осуществляется с учетом требований покупателя, часто на основе его спецификаций и технико-экономических условий.


В объем поставки входит также технологическое, вспомогательное, контрольно-измерительное и другое оборудование. 


Помимо поставок оборудования и материалов в предмет поставки включаются технические услуги - посылка специалистов для консультаций заказчика, монтажа, наладки, пуска оборудования в эксплуатацию, обучения местного персонала. 


В условии «качество» в контрактах на комплектное оборудование обязательно указание определенных технических параметров и порядка проведения последующих испытаний на достижение расчетных показателей, а также общих ссылок на технические условия или стандарты и порядка последующей приемки оборудования постадийно на заводе-изготовителе поставщика и проведения последующих испытаний. 


В условии «срок поставки» обязательно указание конкретного срока по ставки, сроков частичных поставок в соответствии с согласованным между сторонами графиком поставки. Датой поставки считается дата акта сдачи-при емки (приемо-сдаточного акта). 


Особенностью контрактов на комплектное оборудование является применение сложных методов расчета цен: 


· установления цен на каждую часть поставки в момент подписания контракта; 


· корректировки цен с учетом изменений цен на сырье и материалы, заработную плату  к сроку исполнения контракта. 


Способы платежа различаются по тому, когда производится оплата товара по отношению к его фактической поставке. Основные способы платежа: наличный, с авансом, в кредит. 


В контрактах на крупное дорогостоящее оборудование чаще всего используется сочетание всех трех способов платежа. 


· Наличный платеж в таких контрактах обычно осуществляется по частям либо за отдельные части поставки (техдокументацию, оборудование, гарантийная сумма), либо по мере готовности товара (например, судна). 


· Авансовый платеж выплачивается чаще всего до начала исполнения заказа. Аванс часто предоставляется в товарной форме путем поставки сырья или комплектующих изделий для изготовления заказанного оборудования. Аванс в денежной форме устанавливается в определенном проценте от общей стоимости заказа (обычно 10 - 15%). 


· Поставки комплектного оборудования осуществляются преимуществен но на основе целевого кредитования. Длительный разрыв во времени между заключением контракта и началом функционирования импортируемого пред приятия или установки, большие суммы сделок обусловливают необходимость использования заемных средств для финансирования поставок. 


Для контрактов на комплектное оборудование характерно также сочетание в одном контракте различных форм расчетов: инкассовой, аккредитивной, путем телеграфных и почтовых переводов, вексельной. Широко используется оплата по делимому аккредитиву. 


Особенности приемки-сдачи в контрактах на машины и оборудование состоят в том, что приемка осуществляется на заводе поставщика; в контракте подробно оговаривается порядок приемки-сдачи: ее этапы, сроки приемки, обязанности инспектора по приемке. 


Продавец, как правило, берет на себя ответственность за качество товара в течение определенного срока. Эта обязанность продавца устанавливается в условии «гарантии», где оговаривается объем гарантии, срок ее действия, обязанности продавца по гарантии. В контрактах на комплектное оборудование условие гарантии предусматривает доведение поставщиком в установленный срок предприятия до расчетных показателей и только после этого выплату гарантийной суммы, которая составляет 5-10% контрактной стоимости. 





21. Долгосрочные контракты на сырьё и полуфабрикаты.


Для долгосрочных контрактов в современных условиях характерно общее сокращение сроков действия в связи с резкими колебаниями хозяйственной конъюнктуры и вследствие этого неопределенностью перспектив развития. Наиболее длительные сроки поставок практикуются на рынке газа, где средний срок контракта составляет 20лет. 


Цены в долгосрочных контрактах устанавливаются либо сразу на весь срок действия соглашения, либо на один год или полгода и в дальнейшем регулярно пересматриваются. При установлении цены в долгосрочных контрактах на сырье стали широко применяться текущие и ограниченно-подвижные цены вместо фиксированных и малоподвижных цен. 


В настоящее время долгосрочные контракты предусматривают применение методов установления цен с умеренными ограничениями колебаний, либо вообще без ограничений. Использование последнего метода или метода текущей цены предполагает оплату каждой партии товара не по заранее оговоренной цене, а по цене открытого рынка на момент поставки. 


Ограниченно-подвижные цены изменяются путем периодических пересмотров с соблюдением оговоренных в контракте принципов или по формуле эскалации. Степень эластичности определяется выбором ориентиров, принимаемых во внимание при ее пересмотре (или заложенных в формулу, или путем установления конкретных ограничений отклонений в % от установленной базы). Такие цены являются компромиссом между фиксированными и текущими ценами. 


Для исчисления степени подвижности цены берется определенный набор показателей: заработная плата, расходы на транспортировку, а в последние годы стали включаться и затраты на оборудование и другие издержки производства, а также налоги и роялти (плата на пользование землей). 


Характерно также, что базовые цены, корректируемые по формуле, стали пересматриваться значительно чаще, чем ранее (например, на каменный уголь базовая цена пересматривается ежегодно). 


Другой важной особенностью установления цен на сырье является применение усредненных цен. 


Принцип усредненных цен стал превалирующим в практике заключения долгосрочных контрактов на сырье. Усредненные цены - это цены за какой- либо более или менее продолжительный период, взятые по котировкам товарных бирж и других оптовых рынков, а также по достаточно представительным справочным ценам компаний-лидеров на данном рынке. 





22. Требования к упаковке товаров.


Требования к упаковке в связи с транспортировкой. 


· При морской перевозке необходимо учитывать давление на груз других грузов, а также боковое давление под влиянием крена судна, глубину трюмов и их размеры, размеры грузовых люков, возможность проникновения посторонних запахов и загрязняющих веществ. 


· При железнодорожных перевозках необходимо учитывать возможность частых перевалок, толчков в пути в результате торможения и при маневрировании на железнодорожных станциях, размеры мостов, тоннелей, а также габариты, вес и внешнюю форму грузового места. При перевозке на открытых железнодорожных платформах грузов, восприимчивых к сырости, упаковка должна быть влагонепроницаемой. 


· При авиаперевозках тара должна быть максимально облегченной, поскольку ставка тарифов авиаперевозок очень велика. Особые требования предъявляются авиационными компаниями к легко воспламеняющимся грузам. Обычно они упаковываются в огнестойкую, плотно закрытую тару. Отсутствие толчков, осторожность и внимание при погрузочно-разгрузочных работах обусловливают более низкие требования к прочности тары по сравнению с другими видами транспорта. 


· При автомобильных перевозках характер упаковки зависит от вида товара, грузоподъемности автомашины, состояния дороги и других условий. 


Требования к упаковке в связи с климатическими особенностями. Особые требования предъявляются к упаковке грузов, поставляемых в тропические страны, где влажность воздуха достигает 90%, а средняя температура - 30 - 40* С. Товары, поставляемые в тропические страны, требуют особо прочной упаковки. Часто для упаковки используются запаянные или плотно закрытые ящики, а также металлические контейнеры. 


Требования к упаковке, обусловленные таможенным режимом заключаются в максимальном приспособлении к соответствующим указаниям, содержащимся в таможенном тарифе. Это имеет особое значение при взимании специфических таможенных пошлин с веса брутто товара. В этом случае упаковка должна быть по возможности более легкой. При взимании таможенных пошлин с веса обычно пользуются легальным весом нетто, определяемым путем вычитания из веса брутто веса упаковки, согласно установленной в таможенном шкале скидок на отдельные виды упаковки, называемой тарным тарифом. При использовании упаковки, не упомянутой в тарном тарифе, при исчислении пошлины за основу берется вес, указанный в таможенных документах страны отправления. В тех случаях, когда упаковка представляет самостоятельную ценность или сделана из ценных материалов, она облагается особой пошлиной дополнительно 


Требования к упаковке, определяемые законодательством в стране назначения товара. Во многих странах законодательство запрещает ввоз товаров в определённой упаковке. В некоторых странах введены импортные пошлины на отдельные виды упаковочных материалов, например, стеклянную посуду или листы. 





23. Требования к маркировке товаров.


Под маркировкой понимаются необходимые надписи, изображения и условные обозначения, помещаемые на упаковке, бирках или самом отгружаемом товаре, необходимые для надлежащей перевозки и сдачи груза получателю. Маркировка имеет большое значение для облегчения перегрузок товара в пути, количественного отбора отдельных штук, а также во избежание недоразумений при выдаче товара разным адресатам. 


Маркировка должна содержать: 


· обозначения, необходимые для адресата - получателя груза: наименование грузополучателя и отправителя (или заменяющие их условные знаки), вес нетто и брутто, номера контракта и наряда, номер данного места. Эти обозначения называются товарной маркировкой; 


· сведения, необходимые транспортной организации, перевозящей груз: наименование стран и пунктов отправления и назначения, маршрут при перегрузках. Эти обозначения называются грузовой маркировкой; 


· обозначения, необходимые во время перевозки: номера вагонов и люков, номер транса, название судна и др. Эти обозначения в отличие от других делаются не грузоотправителем, а транспортной организацией, приняв шей груз к перевозке. Они называются транспортной маркировкой; 


· обозначения, указывающие, как надо обращаться с товаром во время его перевозки, погрузочно-разгрузочных работ, хранения в пути. Эта маркировка называется специальной. 


Маркировка должна содержать указание страны происхождения товара и соответствовать требованиям таможни в отношении размера надписей и их нанесения. Поскольку в большинстве стран существуют различные правила в отношении указания страны происхождения, на всех экспортируемых товарах, независимо от страны назначения, рекомендуется указывать страну происхождения. 





24. Документация по обеспечению производства экспортного товара и по подготовке товара к отгрузке.


Документация по обеспечению производства экспортного товара 


Поручение на покупку - документ, выдаваемый на предприятии для покупки изделий или материалов, необходимых для производства или изготовления товаров, которые заказаны покупателем или будут предложены для продажи иным образом. 


Инструкция по изготовлению - документ, выдаваемый на предприятии для изготовления товаров, которые заказаны или будут предложены для продажи. 


Наряд на вывоз со склада выдается на предприятии и содержит указание отпустить со склада товары, заказанные клиентом. 


Таблица фактурирования - документ, выдаваемый на предприятии, содержащий сведения о проданных товарах и используемый в качестве основы для составления коммерческого счета. 


Инструкция но упаковке - документ, выдаваемый на предприятии и содержащий инструкции относительно того, как следует упаковывать товары. 


Наряд на внутреннюю транспортировку содержит инструкции в отношении транспортировки товара на предприятии. 


Статистические и другие внутренние административные документы выдаются на предприятии с целью сбора статистических данных о производстве и других внутренних статистических данных, а также в других административных целях. 


Документация по подготовке товара к отгрузке 


Заявка на фрахтование - документ, в котором поставщик просит перевозчика зарезервировать место для определенной отправки и указывает желательное средство транспорта, время отправки и т.д. 


Инструкция по отправке содержит подробные сведения о грузе и требованиях экспортера в связи с его перевозкой. 


Поручение на отгрузку (воздушные перевозки) - выписываемый грузоотправителем документ, в котором он указывает подробные данные о партии товара, позволяющий авиалинии или ее агенту подготовить авиагрузовую накладную. 


Ордер на перевозку (местные перевозки) - документ, содержащий инструкции в отношении местной перевозки товаров, например, со склада предприятия на склад перевозчика, осуществляющего дальнейшую перевозку. 


Извещение о готовности к отправке выдается поставщиком и уведомляет покупателя о том, что заказанные товары готовы к отправке. 


Ордер на отправку - документ, выдаваемый поставщиком, отправляющим товары покупателю (грузополучателю). 


Извещение об отправке - документ, посредством которого продавец или грузоотправитель информирует грузополучателя об отправке товаров. 


Извещение о распределении документов - документ, в котором сторона, ответственная за выписку комплекта внешнеторговых документов, указывает различных получателей оригиналов и копий этих документов, а также число экземпляров, отправляемых каждому из них. 


Разрешение на поставку - выдаваемый покупателем документ, разрешающий отправку товаров после получения от продавца извещения о готовности товара к отгрузке. 





25. Коммерческие документы.


Коммерческий счет содержит требование продавца к покупателю об уплате указанной в нем суммы причитающегося платежа за поставленный товар. В счете указывается цена за единицу товара и общая сумма счета или причитающегося платежа; базисные условия поставки товара; способ платежа и форма расчета; наименование банка, где должен быть произведен платеж; сведения об оплате стоимости перевозки; сведения о страховании и размер страховой премии (при поставках на условиях сиф). 


По выполняемым функциям счета можно подразделить на следующие виды: 


· Счет-фактура выписывается после окончательной приемки товара покупателем. Счет-фактура может быть использован в качестве накладной, направляемой при товаре. По требованию таможенных органов счет-фактура выписывается на установленных бланках, и такие счета служат одновременно и сертификатом о происхождении товара или сочетаются с ним. 


- Счёт-спецификация  объединяет реквизиты счета и спецификации. В нем указывается цена за единицу товара по видам и сортам, а также общая стоимость всей партии товара. Выписывается в тех случаях, когда партия содержит разные по ассортименту товары.


· Предварительный счет выписывается, когда приемка товара производится в стране назначения или при частичных поставках. Он содержит сведения о количестве и стоимости партии товаров и подлежит оплате. После приемки товара или поставки всей партии продавец выписывает счет-фактуру, по кот. производится оконча тельный расчет. 


· Проформа - счет содержит сведения о цене и стоимости партии товара, но не является расчетным документом, так как не содержит требования об уплате указанной в нем суммы. Проформа-счет может быть выписана на отгруженный, но еще не проданный товар, или наоборот. 


К числу документов, дающих количественную характеристику товара или партии, относятся:


· Спецификация содержит перечень всех видов и сортов товаров, входящих в данную партию, с указанием для каждого места, количества и рода товара. 


· Техническая документация (паспорт, формуляры и описания изделий, инструкции по монтажу и эксплуатации, различные схемы, чертежи, ведомости запасных частей, инструмента, приспособлений и пр). Перечень необходимой технической документации содержится обычно в стандартных или технических условиях, являющихся неотъемлемой частью контракта. 


· Упаковочный лист содержит перечень всех видов и сортов товара, находящихся в каждом товарном месте. Упаковочный лист необходим обычно в тех случаях, когда в одной упаковке содержатся разные по ассортименту товары. Упаковочный лист содержит следующие данные: количество каждого сорта; номер упаковки. 


К числу важнейших документов, свидетельствующих о качестве постав ленных товаров, можно отнести: 


· Сертификат о качестве  - свидетельство, удостоверяющее качество фактически поставленного товара и его соответствие условиям контракта. В нем дается характеристика товара либо подтверждается соответствие качества товара определенным стандартам или техническим условиям заказа. 


· Гарантийное обязательство - документ, подтверждающий, что поставленный товар  соответствует условиям определенного контракта. Оно может содержать также гарантию поставщика в отношении бесперебойной работы оборудования при соблюдении покупателем правил эксплуатации. 


· Протокол испытаний составляется после проведения продавцом совместно с представителем покупателя полных испытаний в заранее установленный день и час на предприятии продавца. Протокол испытаний, который иногда называют сертификатом, содержит подробное изложение результатов испытаний с указанием, соответствует ли изготовленный товар условиям заказа. Обычно на основе протокола испытаний стороны подписывают приемосдаточный акт. 


· Разрешение на отгрузку выдается представителем покупателя после проведения приемочных испытаний оборудования на предприятии поставщика с целью установить соответствие товара условиям заказа. Разрешение на отгрузку содержит сведения о дате поставки по контракту, дате готовности и дате проведенных испытаний, указание о том, что данный товар может быть отправлен в определенную страну в соответствии с инструкциями представителя покупателя. 





26. Страховые документы.


Страховой полис - выдаваемый страховщиком документ, подтверждающий договор страхования и содержащий условия заключенного договора, в котором страховщик обязуется за конкретную плату возместить страхователю убытки, связанные с рисками и несчастными случаями, указанными в договоре. 


Страховой полис выдается страховым обществом страхователю после уплаты им страховой премии. Страховые полисы бывают различных видов и носят разное наименование в зависимости от порядка оформления страхования и характера риска. По рейсовому полису объект страхования страхуется на определенный период времени. 


· Рейсовый страховой полис оформляется на бланках страхового общества и подписывается страховщиком и страхователем или его экспедитором в порту отгрузки товаров. Рейсовый страховой полис содержит следующие основные данные: наименование страхователя, условия страхования; размер страховой суммы (размер возмещения, уплачиваемого страховщиком в случае гибели или повреждения застрахованного товара); размер страховой премии, вносимой страхователем в качестве оплаты за страхование. 


· Генеральный полис представляет собой договор длительного характера между страхователем и страховщиком. В нем указываются срок его действия, объем и пределы ответственности страховщика, сроки платежа страховой премии и прочие специальные условия и оговорки. 


· По смешанному полису объект страхуется как на определенный рейс, так и на определенный срок. 


Страховой сертификат - документ, выдаваемый страховым обществом страхователю, удостоверяющий, что страхование было произведено и что был выдан полис. Такой сертификат на конкретный груз используется в основном в том случае, если товары застрахованы в соответствии с условиями генерального или невалютированного полиса; по требованию страхователя он может обмениваться на страховой полис, поскольку во многих странах законодательство признает в качестве документа страхования только страховой полис. 


Страховое объявление (бордеро) - документ, используемый в случае, если страхователь сообщает своему страховщику подробные сведения об отдельных отправках, на которые распространяется договор страхования - невалютированный или генеральный полис, заключенный между сторонами. 


Счет страховщика - документ, выдаваемый страховщиком с указанием суммы произведенного страхования и с требованием уплаты этой суммы. 


Ковернот - документ, выдаваемый страховщиком (страховым маклером, агентом и т.п.) для извещения страхователя о том, что его инструкции по страхованию выполнены, или в удостоверение совершенного агентом страхования в пользу страхователя


  


27. Транспортные документы. 


При морских перевозках: Коносамент - документ, выдаваемый судовладельцем грузоотправителю в удостоверение принятия груза к перевозке морским путем. Коносамент выполняет три основные функции: 


· удостоверяет принятие судовладельцем (перевозчиком) груза к перевозке. 


· является товарораспорядительным документом. Дает право владельцу оригинала распоряжаться грузом. 


- свидетельствует о заключении договора перевозки груза морским путем, по которому перевозчик обязуется доставить груз против предоставления документов, т.е. выступает единственным доказательством наличия до говора морской перевозки между грузоотправителем и судовладельцем. 


Коносамент содержит сведения о названии судна и его владельце; тоннаже судна; наименовании портов погрузки и выгрузки; сумме фрахта с указанием, где производится оплата фрахта, - в порту погрузки или в порту назначения; числе выданных экземпляров коносамента. Он подписывается капитаном судна или пароходным агентом. Различают следующие виды коносаментов: 


· именной, содержит указание о том, что товар должен быть доставлен определенному получателю с указанием его наименования и адреса; 


- ордерный, предполагает, что грузоотправитель может передать свои права третьему лицу, индоссировав коносамент, т.е. поставив на обороте подпись и печать. Такой коносамент применяется в тех случаях, когда платеж производится против предъявления документов банку; 


- коносамент на предъявителя, предполагает, что товар передается любому лицу - держателю коносамента. 


Штурманская расписка является удостоверением судовладельца в принятии товара к перевозке. Она выписывается помощником капитана в подтверждение получения конкретной партии на борт судна, содержит описание видимого состояния товара и позволяет перевозчику выдать коносамент. В ней отражаются результаты проверки, проводимой контролерами судовладельца при приеме товара для погрузки или во время погрузки. Штурманская расписка не является товарораспорядительным документом.


Морская накладная - документ, который подтверждает наличие договора перевозки груза морским путем и принятие или погрузку груза перевозчиком и по которому перевозчик обязуется доставить груз грузополучателю, указанному в документе. 


При железнодорожных перевозках: Железнодорожная накладная является документальным оформлением договора перевозки между грузоотправителем и администрацией железной дороги. Основными сведениями, содержащимися в накладной, являются: название станции назначения и пограничных станций, наименование груза, оплата за перевозку, объявленная ценность груза. Железнодорожная накладная выписывается грузоотправителем или его экспедитором на имя грузополучателя. Перевозчик скрепляет договор перевозки, ставя штемпель на накладной и дубликате, который остается у грузоотправителя. Накладная же следует с грузом. К. каждой накладной прилагается товаросопроводительная документация: отгрузочная спецификация, сертификат о качестве, упаковочный лист и др. 


Дорожная ведомость составляется для каждой накладной, является учетным документом, она сопровождает груз на всем пути его следования и является транспортным документом при железнодорожных перевозках. 


При авиаперевозках: Авиагрузовая накладная - документ, выписываемый грузоотправителем или от его имени и подтверждающий наличие договора между грузоотправителем и перевозчиком о перевозке грузов по авиалиниям перевозчика. В накладной указываются наименование аэропорта отправления и прибытия, прилагаемые к накладной документы, объявленная ценность, сумма платежей за перевозку, дата составления накладной и др. 


Авианакладная не является ни товарораспорядительным, ни передаточным документом. Она выполняет лишь функцию доказательства заключения договора перевозки, принятия товаров к перевозке и условий перевозки. 


При автоперевозках: Автодорожная накладная - транспортный документ, подтверждающий наличие договора между перевозчиком и отправителем об автодорожной перевозке грузов. В ней указываются дата отгрузки, наименование груза, подлежащего пере возке, имя и адрес перевозчика, наименование получателя, срок доставки и размер штрафа за задержку в доставке, стоимость перевозки. Накладная подписывается перевозчиком и грузоотправителем. 


При речных перевозках: Речная накладная - транспортный документ, выдаваемый перевозчиком отправителю груза, перевозимого по реке, подтверждающий принятие груза к перевозке и обязывающий перевозчика передать груз грузополучателю в порту назначения. 


При смешанных перевозках: Универсальный транспортный документ подтверждает наличие договора перевозки любым видом или несколькими видами транспорта по территории одной или нескольких стран в соответствии с любой применимой международной конвенцией или национальным законодательством и в соответствии с условиями перевозки, при которых любой перевозчик или транспортный оператор осуществляет или обеспечивает осуществление перевозки. 


Документ смешанной перевозки подтверждает наличие договора смешанной перевозки, принятие груза оператором смешанной перевозки в свое ведение, также его обязательство доставить груз в соответствии с условиями договора. 


Документ комбинированной перевозки - оборотный или необоротный документ, который подтверждает наличие договора, заключенного с целью выполнения и обеспечения выполнения комбинированной перевозки. 


Документы, обеспечивающие перевозку: Расписка в получении груза, доставка - документ, выдаваемый перевозчиком или агентом перевозчика, подтверждающий получение для перевозки грузов на условиях, указанных в документе, позволяющий перевозчику выписать транспортный документ. 


Гарантийное письмо - документ подтверждающий, что перевозчик не несет ответственности за любые последствия, которые могут возникнуть из-за неоформления оборотного транс портного документа. 


Экспедиторское свидетельство о транспортировке (ФИАТА) - оборотный документ, выдаваемый экспедитором для удостоверения того, что он берет на себя ответственность за транспортировку и доставку конкретной партии в соответствии с инструкциями грузоотправителя и принимает на себя ответственность за доставку груза держателю данного документа через посредничество назначенного им транспортного агента. 


Подтверждение на фрахтование тоннажа выдается перевозчиком в подтверждение того, что для данной партии зарезервировано место на каком-либо транспортном средстве. 


Заявление-требование об отправке - поручение на отправку или поставку товара. 


Фрахтовый счет выдается транспортным оператором, в нем указываются фрахтовые ставки и издержки на транспортировку, а также условия платежа. 


Извещение о прибытии - уведомление перевозчиком грузополучателя, извещающее его о том, что адресованная ему партия товара предоставляется или вскоре будет предоставлена в его распоряжение в определенном пункте места назначения. 


Извещение о возникновении препятствий в поставке - запрос перевозчика грузоотправителю или, в случае необходимости, грузополучателю для получения инструкций относительно того, что надлежит делать с партией груза в тех случаях, когда возникают препятствия, связанные с доставкой, а в транспортном документе не содержится инструкций грузоотправителя относительно возвращения товара. 


Извещение о поставке - письменное уведомление, высылаемое перевозчиком грузоотправителю по его просьбе с целью сообщения ему фактической даты поставки. 


Грузовой манифест - документ, в котором перечисляются товары, составляющие груз, перевозимый на каком-либо транспортном средств- или транс портной единице. В грузовом манифесте указываются номера транспортных документов, наименования грузоотправителя и грузополучателя, маркировка, число и вид грузовых мест, а также описание и количество товара. 


Фрахтовый манифест содержит ту же информацию, что и грузовой манифест, а также дополнительные данные, касающиеся платы, взимаемой за провоз, расходов и т.д. 


Контейнерный манифест - документ, в котором содержится перечисление содержимого конкретных грузовых контейнеров или других транспортных единиц; подготовлен стороной, ответствен ной за погрузку этого груза в контейнер или транспортную единицу. 














28. Таможенные документы.


Таможенные документы необходимы для оформления перехода товаров через таможенную границу. 


- Таможенная декларация - заявление распорядителя груза, представленное им таможне при импорте или экспорте товаров. Она содержит номер грузового документа, по кот. товар принят на таможню; тарифное наименование товара или ссылка на соответствующую статью таможенного тарифа; цена и стоимость партии товара. В таможенной декларации дается также перечень обычно прилагаемых к ней документов.


- Экспортные и импортные лицензии - документы, кот. выдаются госорганами при наличии в стране контроля над ввозом или вывозом конкретных товаров. 


- Декларация валютного контроля (экспорт) - документ, заполняемый экспортером, с помощью кот. компетентный орган может проконтролировать перевод в страну суммы в иностранной валюте, полученной в результате торговой сделки, в соответствии с условиями платежа и действующими правилами валютного контроля. 


- Декларация валютного контроля (импорт) - заполненный импортером документ, являющийся для компетентного органа средством контроля за осуществлением торговой сделки, на которую выделена иностранная валюта, и переводом денег в соответствии с условиями платежа и действующими правилами валютного контроля. 


- Заявка на выдачу валютной лицензии.


- Валютная лицензия - выдаваемый компетентным органом документ, разрешающий импортеру перевести определенную сумму в иностранной валюте экспортеру в уплату за товары. 


- Налоговая декларация (НДС) - документ, в кот. импортер указывает относящиеся к делу данные, необходимые для взимания НДС. 


- Грузовая декларация - документы, содержащие необходимые для таможни данные относительно груза, перевозимого коммерческими средствами транспорта. 


- Декларация о товарах для внутреннего потребления - документ, содержащим сведения о товарах в целях импортной таможенной очистки. 


- Декларация о немедленном таможенном высвобождении - документ, выдаваемый импортером, в кот. таможенные органы извещают, что товар отгружен с транспортного средства, осуществлявшего импорт товара, в помещение импортера согласно одобренному таможенными органами положению о немедленном высвобождении или в кот. содержится просьба разрешить произвести указанные действия. 


- Таможенное извещение о поставке (таможенное высвобождение) - документ, согласно кот. таможенные власти выпускают товар с таможни и предоставляют его в распоряжение заинтересованной стороны. 


- Декларация об опасных грузах - документ, выписываемый грузополучателем в соответствии с применяемыми конвенциями или установлениями, в кот. описываются для цели перевозки опасные товары или материалы и содержатся заявления о том, что последние упакованы и снабжены ярлыками в соответствии с положениями применяемых конвенций или установлений. 


- Сертификат о происхождении товара - особый документ, выдаваемый компетентным органом в стране экспортера, кот. позволяет определить товары и в кот. органы власти или орган, уполномоченный выдавать его, четко удостоверяет, что товары, к кот. относится данный сертификат, происходят из конкретной страны. 


- Заявка на сертификат о происхождении товара.


- Декларация о происхождении товара - заявление относительно происхождения товара, включаемое при экспорте экспортером или другим компетентным лицом в коммерческий счет или любой другой документ, относящийся к товару. 


- Консульская фактура - документ, подготовленный экспортером в своей стране и представляемый в дипломатическое представительство страны-импортера для утверждения против уплаты консульского сбора и затем представляемый импортером в связи с ввозом указанного в счете товара. 


- Свидетельство о районном наименовании удостоверяет, что указанный в нем товар соответствует конкретному наименованию, принятому в данном районе. 


- Заявка на свидетельство о контроле качества товаров. 


- Свидетельство о контроле качества товаров - документ, подтверждающий качество описанных в нем товаров в соответствии с национальными или международными стандартами или с законодательством страны-импортера, или с условиями контракта. 


- Заявка на свидетельство об осмотре. 


- Свидетельство об осмотре - документ, подтверждающий, что описанные в нем товары были подвергнуты осмотру в соответствии с национальными или международными стандартами, согласно законодательству страны, где требуется проведение осмотра, или в соответствии с положениями контракта. 


- Статистический документ, экспорт - документ, в кот. экспортер сообщает о вывозимом товаре информацию, требуемую органом, ответственным за сбор статистических данных по международной торговле. 


- Статистический документ, импорт - документ, в кот. импортер сообщает о ввозимом товаре информацию, необходимую органу, ответственному за сбор статистических данных по международной торговле. 


- Ветеринарное свидетельство - документ, удостоверяющий, что живой скот или птица не заражены паразитами и болезнями, а также содержащий сведения относительно их происхождения и обработки, кот. они подвергались. 


- Санитарное свидетельство удостоверяет, что пищевые продукты пригодны для потребления людьми, при необходимости содержит сведения относительно проведенного контроля. 


- Заявка на фитосанитарное свидетельство.


- Фитосанитарное свидетельство удостоверяет незараженность растений, плодов или овощей и пригодность их для потребления, содержит сведения относительно обработки, кот. они подвергались. 


- Карантинные свидетельства удостоверяют, что соответствующие материалы не заражены вредителями и болезнями и что они происходят из районов, благополучных в карантинном отношении. 


- Декларация о товарах для таможенного транзита - документ, при помощи кот. грузоотправитель сообщает сведения о товарах для таможенного транзита. 


- Международная таможенная декларация, образец МЖДП- международный документ таможенного транзита, при помощи которого грузоотправитель сообщает о грузах для перевозки по железной дороге в соответствии с положениями Международной конвенции 1952 г. об облегчении условий железнодорожной перевозки грузов через границы. 


- Книжка МДП- международный документ таможенного транзита, кот. выдается предоставляющей гарантию ассоциацией, уполномоченной таможенными властями, и по кот. перевозятся грузы в автотранспортных средствах и контейнерах - в соответствии с требованиями Таможенной конвенции о международной перевозке грузов с применением книжки МДП (Конвенция МДП). 


- Декларация ТМТ- заполненный бланк декларации Таможенной конвенции о международных транзитных перевозках, к кот. приложены манифесты, касающиеся товаров, содержащихся в транспортных единицах или негабаритной упаковке, охватывает перевозку этих товаров из таможни места отправления до таможни места назначения. 


- Книжка АТА - международный таможенный документ, выдаваемый в соответствии с условиями Таможенной конвенции 1961 г. о временном ввозе грузов с применением книжки АТА, кот. содержит международную гарантию и может быть использован для контроля временного ввоза и реимпорта, но в этом случае международная гарантия не применяется. 


Транзитное гарантийное свидетельство - национальный таможенный документ, позволяющий провозить грузы таможенным транзитом без предварительной упаковки, импортных пошлин и сборов и содержащий все данные, необходимые для оценки, при необходимости импортных пошлин и сборов, а также обязательство, обеспечиваемое гарантией, предъявлять грузы в таможне места назначения с неповрежденными таможенными печатями и пломбами. 





29. Значение и содержание “Инкотермс-90”.


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”).

















30. Товарообменные и компенсационные сделки на безвалютной основе.


Предполагают оплату поставок в товарной форме, когда продажа одного или нескольких товаров одновременно увязывается с покупкой другого товара, и расчёты в иностранной валюте не производятся. Данные операции делятся на:


Соглашения с единовременной поставкой, кот. Бывают двух типов:


- Бартерные соглашения - обмен согласованного количества одного товара на другой. При определении стоимости взаимопоставляемых товаров оценка делается на основе мировых цен с учётом расходов на товародвижение. 


- Прямые компенсационные соглашения предусматривают взаимную поставку товаров на равную стоимость без расчётов в валюте и предполагают согласование между сторонами цен взаимопоставляемых товаров. При этом фигурирует не два товара, а большее число предлагаемых к обмену товаров. В прямых компенсационных соглашениях может предусматриваться неконвертируемое денежное сальдо, кот. должно быть израсходовано в стране кредитора.


Товарообменные сделки с длительными сроками исполнения (глобальные соглашения) заключаются на безвалютной основе между крупными ТНК и государственными организациями, министерствами и внешнеторговыми организациями других стран. Соглашения могут подписываться в форме общих протоколов, содержащих списки взаимопоставляемых товаров, технологий, услуг. На основе общих протоколов впоследствии заключаются серии отдельных контрактов. Глобальные соглашения дают партнёрам некоторые преимущества: экспортёры в лице ТНК получают возможность стабильного и более расширяющегося сбыта своей продукции, при этом не возникает необходимости переводить переговоры об обязательствах по отдельным встречным поставкам или компенсационным закупкам на индивидуальной основе; вместо обязательства встречной закупки по каждой сделке в глобальном соглашении определяются категории товаров для обмена, их общий объём или меновое соотношение по стоимости. Глобальные соглашения делятся на:


- Базовые соглашения используются крупными ТНК, производственные подразделения кот. самостоятельно осуществляют экспортные операции. Заключение базового соглашения в стране импортёра позволяет ТНК сгруппировать все встречные закупки в данной стране. Это даёт возможность ТНК производить такие закупки в централизованном порядке на протяжении длительного периода с использованием специально разработанного банковского механизма, осуществляющего безвалютные расчёты по взаимным обязательствам.


- Соглашения о товарообмене на основе писем-обязательств предполагают обмен списками экспортных и импортных товаров, в обмене кот. на протяжении опр. периода времени партнёры выражают свою взаимную заинтересованность. После определения номенклатуры взаимоинтересующих товаров стороны обмениваются письмами-обязательствами, в кот. устанавливается общее количество товаров, включённых в списки. Письмо-обязательство не содержит условий о ценах на отдельные товары и не создаёт каких-либо прав и обязательств для каждого партнёра. Товарообмен осуществляется на основе официальной долгосрочной договорённости, кот. юридически не является обязательной. Письма-обязательства не требуют от экспортёра обязательной увязки своих поставок с отдельными встречными закупками на протяжении обусловленного периода. Здесь продажа и закупка товаров осуществляются обеими сторонами независимо друг от друга, но с условием, что общий годовой объём товарных поставок в каждом направлении должен оставаться в рамках предусмотренного общего объёма товарооборота.


- Протоколы о товарообмене служат для подписавших их сторон основой для достижения сбалансированного уровня взаимного товарообмена в течение определённого установленного периода, предусматривая последовательное расширение ассортимента продаж и закупок.





31. Компенсационные сделки на коммерческой основе.


Это сделки, в кот. поставка и соответствующая встречная поставка товаров осуществляются  в течение установленного срока на основе либо одного контракта купли-продажи, либо на основе контракта купли-продажи и прилагаемых к нему соглашений о встречных закупках или авансовых закупках. При этом финансовые расчёты между участниками сделок могут осуществляться путём перевода иностранной валюты или путём урегулирования взаимных клиринговых претензий. Для этого используется клиринговая система расчёта, при кот. после отправки товара экспортёром его платёжные требования вносятся на клиринговый счёт в стране импортёра, а затем удовлетворяются посредством соответствующей встречной поставки. Компенсационные сделки на коммерческой основе делятся на:


Краткосрочные компенсационные сделки бывают трёх видов:


- Сделка с частичной компенсацией предполагает, что определённая доля экспорта должна компенсироваться закупкой товаров в стране импорта, а остаток оплачивается наличными средствами.


- Сделка с полной компенсацией предполагает согласование компенсационной закупи, равной или превышающей по стоимости поставки экспортёра.


- Трёхсторонняя компенсационная сделка предполагает участие в ней посредника и третьей стороны. Встречная поставка в этом случае осуществляется  в третью страну, а экспортёру платит получатель товара. При трёхсторонней компенсационной сделке соответствующие платёжные операции обычно осуществляются  методом перевода платежей с участием посредника, кот. имеет необходимые деловые контакты и опыт. 


Сделки на основе соглашений о встречных закупках  заключаются  в виде нескольких связанных контрактов, в соответствии с кот. экспортёр соглашается в рамках своих договорных обязательств приобретать товары и услуги у импортёра в пределах согласованной доли своих поставок. Эти обязательства включаются в три связанных контракта: контракт купли-продажи; базовый или зонтичный контракт, в соответствии с кот. экспортёр обязуется закупить товары или услуги у импортёра на сумму, кот. полностью или частично эквивалентна стоимости экспортируемых товаров; 3- контракты индивидуальной закупки, подписанные экспортёром во исполнение обязательств встречной закупки. Сделки на основе соглашений о встречных закупках подразделяются на:


- Параллельная сделка предполагает подписание двух раздельных контрактов - на первоначальный экспорт и на встречную закупку. Два раздельных контракта по одной сделке могут быть связаны базовым контрактом, кот. подтверждает обязательство экспортёра осуществить в пределах опр. Периода встречную закупку у импортёра.


- Джентельменское соглашение не содержит имеющего законную силу обязательства экспортёра в отношении встречной закупки, хотя полагается, что он согласен закупить товары у импортёра в неустановленном количестве (закупки военной техники, самолётов, оборудования для атомных станций).


- Сделки с передачей финансовых обязательств предполагают передачу экспортёром своих обязательств по встречной закупке третьей стороне, обычно крупной торговой фирме. Они избавляют экспортёров от реализации товаров по встречной закупке, если те в них не нуждаются. Такие сделки используются также в целях сбалансирования торговли между двумя странами, имеющие двусторонние клиринговые соглашения.


Досрочные авансовые закупки (предварительная компенсация, связанные предварительные закупки, «ЮНКТИМ») представляют собой параллельную встречную сделку, но в обратном порядке. Экспортёр обязуется приобрести товары у фирмы-импортёра в обмен на её обязательство закупить эквивалентный объём товаров экспортёра. Экспортёр, кот. согласен закупить товары у импортёра, подписывает с ним контракт о закупке, кот. содержит положение, предусматривающее, что экспортный контракт будет подписан позднее, или о том, что сделка будет рассматриваться в качестве «компенсационного кредита». Фирма-экспортёр, выступающая покупателем товаров у импортёра на условиях связанной сделки, может включить в её условия положение о предоставлении ему права передать связанную экспортную поставку любому экспортёру своей страны по собственному усмотрению. При передаче права на продажу экспортёр, выступая в качестве посредника, взимает с принимающей это право фирмы комиссионное вознаграждение. Осуществляя авансовые закупки, экспортёр оплачивает поставки через внутреннюю клиринговую систему, выдавая импортёру выпускаемые банком гарантийные обязательства, обеспечивающие последующую поставку товаров экспортёром. Однако экспортёр может приобрести товары по связанной сделке, а затем получить согласие своего партнёра на освобождение от обязательств по встречному экспорту.





32. Компенсационные сделки на основе соглашений о производственном сотрудничестве.


Предполагают, что поставки промышленного оборудования будут оплачиваться встречными поставками товаров, производимых с помощью закупленного оборудования. Такие сделки подразделяются на:


Крупномасштабные долгосрочные компенсационные соглашения с обратной закупкой товаров, кот. предусматривают поставки на основе соглашений о производственном сотрудничестве с предоставлением долгосрочных займов и кредитов промышленного оборудования с оплатой путём последующих компенсационных встречных поставок или обратных закупок товаров, производимых на построенном предприятии. Крупномасштабные долгосрочные компенсационные соглашения с обратной закупкой товаров можно разделить на:


- Соглашения, в кот. обязательства по компенсационным закупкам выше стоимости поставляемого оборудования, имеют следующие характерные особенности:


а) заключение трёх групп контрактов - на поставку оборудования и предоставление технических услуг; на поставку конечной продукции на основе долгосрочных контрактов; банковское соглашение, на основе кот. предоставляются займы на финансирование поставок оборудования и технологии;


б) предоставление правительственных и коммерческих банковских кредитов;


в) длительные сроки (до 25 лет);


г) цены на встречные поставки устанавливаются на базе цен мирового рынка, причём предусматривается их регулярный пересмотр. При отсутствии мировых цен цены устанавливаются на основе взаимосогласованной формулы, кот. отражает практику торговли на рынке;


д) связь между поставками оборудования и встречными поставками продукции устанавливается в базовом банковском соглашении, в кот. также указывается, какие оборудование услуги включаются в компенсационную сделку;


е) условие о том, что импортёр оборудования платит непосредственно экспортёру поставками конечной продукции.


	После поставки оборудования экспортёр получает банковскую гарантию, в кот. содержится обязательство банка выплатить экспортёру возмещение в иностранной валюте в случае, если импортёр не сможет поставить обусловленное оборудование.


Соглашения, в кот. обязательства по компенсационным закупкам равны или ниже стоимости поставляемого оборудования. Можно выделить следующие особенности компенсационных соглашений:


а) большая часть кредитов предоставляется на закупку оборудования комплектных предприятий, поставку соответствующих технических услуг и строительство объектов инфраструктуры;


б) встречные поставки могут включать конечную и промежуточную продукцию;


в) допускается передача обязательств по компенсационным закупкам третьим сторонам при соответствующем условии в контракте купли-продажи;


г) цены на более совершенную продукцию устанавливаются с использованием сложной формулы расчёта. Цены также могут рассчитываться на базе цен, устанавливаемых местными фирмами, а также на базе издержек производства у предприятий-поставщиков. Независимо от избранной формулы расчёта базовых цен предусматривается корректировка цен, устанавливаемых на определённый срок;


д) соглашения могут предусматривать частичную компенсацию, что обусловлено возникновением трудностей у фирмы-поставщика с использованием или сбытом продукции, кот. она получает в виде компенсации;


е) во многих соглашениях вместо готовой конечной продукции предусматриваются компенсационные поставки промежуточной продукции или их сочетание.


Сделки о «разделе продукции» заключаются на основе соглашений о строительстве промышленных объектов «под ключ» и предусматривают оплату строительства предприятия поставками производимой на нём продукции в установленной заранее пропорции (20-40%). На практике наиболее часто встречаются соглашения о сотрудничестве в разработке природных ресурсов, в кот. оговаривается право стороны, предоставившей технологию, техническую помощь и оборудование для разработки ресурсов, самостоятельного выбора: продления соглашения на встречную поставку добываемых на построенном предприятии сырьевых товаров или прекращения поставок. Цены в таких соглашениях обычно устанавливаются на базе мировых с опр. скидкой, кот. может составлять часть вознаграждения за вклад, внесённой иностранной фирмой-участником на стадии разведки и разработки ресурсов.


Сделки «развитие-импорт» предполагают, что встречные поставки продукции с построенных и введённых в эксплуатацию предприятий будут покрывать затраты иностранной фирмы-поставщика комплектного оборудования, предоставляемых ею строительных услуг и необходимых кредитов. Развивающиеся страны, довольно широко осуществляющие такие сделки, обычно настаивают на встречных закупках товаров их традиционного экспорта, не связанных с поставками продукции с построенных предприятий. В таких случаях заключаются двусторонние межправительственные соглашения, где устанавливаются объёмы и цены на продукцию, поставляемую в рамках соглашений «развитие-импорт».





Содержание типового договора о встречной закупке.


	В договоре на встречную закупку указываются:


Наименования сторон.


Обязательство о встречной закупке.


Номенклатура продукции, являющейся предметом контракта.


Соответствие продукции. При возможности определить конкурентные количество, качество и описание продукции, служащей предметом встречной закупки, ещё в момент оформления договора, стороны могут согласиться на эти детали договора. Если это невозможно, то стороны могут пожелать закрепить в договоре о встречной закупке определённые требования в отношении продукции, служащей предметом договора о встречной закупке. Положение, касающееся таких основных требований, может иметь важное значение в тех случаях, когда закупщик встречной продукции не будет сам использовать встречную продукцию, а вынужден будет перепродать её или переуступить третьей стороне своё обязательство по встречной закупке. В таких случаях, возможно, будет намного проще найти надёжных покупателей встречной продукции, если в договоре о встречной закупке уже будет предусмотрена согласованная норма выполнения конкретных действий в отношении индивидуальных поставок.


Совокупная стоимость обязательства встречной закупки - определяется стоимость, в объёме кот. закупщик или его цессионарий должны произвести закупку товаров в рамках договора о встречной закупке. Стоимость обязательств по встречной закупке может быть  согласована в абсолютном денежном выражении или в процентах к общей цене на товары, проданные в соответствии с договором купли-продажи.


Цена на продукцию. Может устанавливаться следующими способами:


- может привязываться к определённому уровню на момент заключения контракта (напр. к цене конкурента);


- может согласовываться в каждом случае продавцом и покупателем встречной продукции;


- закупщику или его цессионарию могут предоставляться условия наибольшего благоприятствования (осуществляются во избежание продажи товаров закупщику встречной продукции или его цессионариям по более высоким ценам).


Цессии. В современных условиях стало обычным включать в договор о встречной закупке условия о переуступке экспортёром третьей стороне обязательств по встречной закупке. Такая переуступка именуется цессией, а третья сторона, принимающая на себя обязательство по встречной закупке - цессионарием. Экспортёр может переуступить свои обязательства частично или полностью, может сам выбрать цессионария. Экспортёр сам заключает с цессионарием договор о цессии, в кот. согласовываются обязательства, принимаемые на себя цессионарием в отношении переуступленной части продукции. Цессионарий в свою очередь заключает индивидуальный договор на закупку товаров с соответствующим покупателем, производит приёмку товаров и использует их сам или перепродаёт.


Сроки выполнения.


Оплата.


Ответственность за невыполнение обязательств.


Условия расторжения договора.


Подписи и реквизиты сторон.





34. Операции по перепродаже.


Операции по перепродаже осуществляются торговым посредником от своего имени и за свой счет (торговый посредник сам выступает стороной договора как с экспортером, так и с конечным покупателем, и становится собственником товара после его оплаты).


Различают два вида операций по перепродаже:


1. Операции, в кот. торговый посредник по отношению к экспортеру выступает как покупатель. Он становится собственником товаров и может реализовать их по своему усмотрению на любом рынке и по любой цене. Отношения между экспортером и посредником прекращаются после выполнения сторонами своих обязательств по договору купли-продажи.


2. Операции, в кот. экспортер предоставляет торговому посреднику (торговцу по договору) право продажи своих товаров на определенной территории в течение согласованного срока на основе договора о предоставлении права на продажу. Этот договор устанавли�вает общие условия, регулирующие взаимоотношения сторон по реали�зации товаров на определенной территории. Для его исполнения стороны заключают самостоятельные контракты купли-продажи, в кот. устанавли�ваются количество и качество поставляемого товара, цена, условия поставки, способ платежа и форма расчета, сроки платежа, условия гарантии качества, порядок предоставления рекламаций.


Посредничество торговца по договору состоит в содействии продвижению товара от экспортера к конечному потребителю на определенной территории, при необходимости оно включает организацию технического обслуживания проданных товаров, обеспечение покупателей запасными частями и др. При этом торговец должен соблюдать интересы экспортера. 


В обязанности торговца по договору, находящегося в стране производителя, может входить получение заказов от иностранных покупателей и размещение их у производителя от своего имени и за свой счет. Если это предусмотрено специальным соглашением, в обязанности торговца по договору, находящегося в стране-импортере, могут входить организация склада и поставка товаров конечному потребителю со склада, а также осуществление рекламы, демонстра�ция образцов товаров на складе и др.





35. Комиссионные операции.


Комиссионные сделки состоят в совершении одной стороной (комиссионером), по поручению другой стороны (комитента), сделок от своего имени, но за счет комитента. Взаимоотношения между комитентом и комиссионером регулируются до�говором комиссии. В соответствии с ним комиссионер не покупает товары комитента, а лишь совершает сделки по купле-продаже товаров за счет комитента (комитент остается собственником товара до его передачи в распоряжение конечного покупателя).


Находящиеся в распоря�жении комиссионера товары, присланные ему комитентом для продажи, признаются собст�венностью комитента. Риск случайной гибели и случайного повреждения таких товаров при отсутствии иной договоренности лежит на комитенте. Комиссионер обязан принимать все меры по сохранности вверенных ему товаров и отвечать за их утрату или повреждение, если это произойдет по его вине.


Комиссионер заключает договор купли-продажи с покупателями от своего имени и сам получает от них платеж за поставленные товары. В договоре комиссии устанавливается порядок определения цены, по кот. комиссионер продает товары комитента. Она определяется относительно каждой партии товара и может быть установлена как минимальная цена (с предоставлением комиссионеру права определять окончательную продажную цену) либо как максимальная. Комиссионер за свое посредничество получает комиссионное вознаграждение, обозначенное в договоре (в среднем до 10% от суммы сделки).


Иногда в комиссионный договор включается условие о ручательстве комиссионера за исполнение сделки третьим лицом, с кот. им заключен договор за счет комитента. В силу этого условия комиссионер за дополнительное вознаграждение обязуется гарантировать ко�митента от любых убытков, кот. комитент может понести вследствие неуплаты покупной цены покупателем (условие делькредере).


При выполнении поручения комиссионер должен придерживаться усло�вий, предписанных ему комитентом. Полученный от покупателя платеж за вычетом причитающегося ему комиссионного вознаграждения и расходов, сделанных сверх предусмотренных договором комиссии, комиссионер обязан в течение определенного в договоре числа дней перевести на счет комитента. Платеж считается произведенным после того, как комитент подтвердит его получение и правильность. 


Комиссионные поручения иностранных покупателей могут принимать форму индентов (т.е. разовое комиссионное поручение импортера одной страны комиссионеру другой страны на покупку определенной партии товара). Этот заказ комиссионер передает производителю своей страны. Если индент устанавливает, у какого производителя должна быть куплена партия товара, и если сведения о заказываемом товаре указаны точно, он называется закрытым. Индент, предоставляющий комиссионеру право выбора производителя и не содержащий точных сведений о товаре, называется открытым. 


Разновидностью комиссионных операций являются операции консигна�ции. Они состоят в поручении одной стороной (консигнанта), другой стороне (консигнатору), продажи товара со склада от своего имени и за счет консигнанта. Консигнационные операции осуществляются на основе договора консигнации (договор, в соответствии с кот. одна сторона (консигнатор) обязуется по поручению другой стороны (консигнанта) в течение определенного времени за обусловленное вознаграждение продавать от своего имени и за счет консиг�нанта поставленные на склад в стране консигнатора товары). Эти товары остаются собственностью консигнанта до момента их продажи.


Консигнационная форма продажи используется при слабом освоении рынка или же при поставках новых товаров, мало известных местным покупа�телям. На консигнацию обычно поставляются также изделия массового серий�ного производства, в устойчивом и быстром сбыте кот. экспортер не уверен.





Агентские операции.


Агентские операции в торговле состоят в поручении одной стороной (принципала) не зависимой от нее другой стороне (агенту) совершения фактических и юридичес�ких действий, связанных с продажей или покупкой товара на оговоренной территории за счет и от имени принципала. Агентские операции совершаются на основе агентского соглашения. Независимость агента выражается в том, что он не состоит в трудовых отношениях с принципалом и может осуществлять свою деятельность самосто�ятельно за определенное вознаграждение. Агент является юридическим лицом, зарегистрированным в торговом реестре. Хотя агент и обязан действовать в пределах полномочий, определенных в агентском согла�шении, он не подлежит контролю со стороны принципала. Агент способствует совершению сделки купли-продажи, но сам в ней (в качестве стороны контракта) не участвует и не покупает за свой счет товары. Он действует как представитель принципала в рамках ответственности, возложенной на него агентским соглашением. 


Директива о координации законодательства государств - членов ЕС по вопросу о независимых торговых агентах, действующая с 1 января 1990 г., определяет торгового агента как лицо, на кот. в качестве независимого посредника возлагается постоянная обязанность либо проводить переговоры по купле-продаже товаров для другого лица, именуемого комитентом, либо про�водить переговоры и заключать сделки от имени и за счет комитента.





Брокерские операции.


Брокерские операции состоят в установлении через посредника-брокера контакта между продавцом и покупателем (а также между страховщиком и страхователем, между судовладель�цем и фрахтователем). Независимо от того, какой конкретной деятельностью брокер занимается или кого представляет, он всегда выступает как посредник в узком юридическом смысле, совершая только фактические действия. Брокер никогда не является стороной в договоре, а выступает исключительно с целью сведения сторон, которые берут на себя обязательства по сделке, заключенной при посредстве брокера. В отличие от агента брокер не является представителем, он не состоит в договорных отношениях ни с одной из сторон и действует на основе отдельных поручений.


Брокеру предоставляются специальные полномочия на заключение каждой отдельной сделки, и он обязан действовать строго в пределах этих полномочий. В частности, брокер должен выполнять указания своего клиента о количестве, качестве, цене товара.


По первому требованию клиента брокер обязан представлять ему отчет о всех проведенных от его имени операциях. Когда заключению сделки предше�ствуют длительные переговоры в связи с уторговыванием условий, брокер должен получать полномочия на каждой очередной стадии.


Брокеру могут быть поручены также контроль за исполнением заключен�ного при его посредничестве контракта и предъявление рекламаций. Довольно часто он берет на себя за дополнительное вознаграждение делькредере. По поручению своих клиентов брокер может взять на себя также подбор партии товаров определенного ассортимента, информацию о состоянии рынка и др.


За свои услуги брокер получает обусловленное, нередко устанавливаемое торговым обычаем вознаграждение. Размер вознаграждения при товарных опера�циях колеблется от 0,25 до 2 — 3%.


Брокер не имеет права представлять интересы другой стороны в сделке и принимать от другой стороны комиссию или вознаграждение, за исключением тех случаев, когда на это имеется соглашение клиента. Иногда в качестве посредника выступают два брокера: один — по поручению покупателя, другой — продавца.


Брокеры обычно специализируются на совершении посреднических опе�раций по купле-продаже одного — двух определенных видов товаров. Как правило, это биржевые и аукционные товары.





Содержание договора о предоставлении права на продажу: основные условия.


Стороны договора  


 Характер взаимоотношений между сторонами. В договоре формулируется обязанность экспортера поставлять товар и обязанность торговца по договору покупать товар.


 Определение товара. Товары, право продажи кот. предоставляется торговцу по договору, определяются в прилагаемой специ�фикации с указанием их моделей и марок или обозначаются номерами каталога продавца.


 Определение территории. Территория, на которой торговцу по договору предоставляется право продажи, обозначается указанием либо государства, либо его административных районов (договорная территория).


 Характер права на продажу может быть простым (экспортер оставляет за собой право продавать на договорной территории товары самостоятельно и через других посредников), исключительным (экспортер обязуется на договорной территории продавать определенные товары только через данного торговца по договору) и исключительным с огра�ничениями (экспортер в некоторых случаях сохраняет за собой право продажи товаров на договорной территории непосредственно третьим лицам).


 Условие цены и способы выплаты вознаграждения - цены (прей�скурантные либо экспортные) устанавливаются экспортером и фиксируются в контрактах купли-продажи, заключаемых между сторонами. Способы вознаграждения торговца по договору определяются в зависимос�ти от метода установления реализационных цен. Если товары продаются по ценам экспортера, вознаграждение торговца по договору состоит из скидки на перепродажу, исчисляемой с прейскурантной цены. В тех случаях. когда экспортер не устанавливает такую цену, вознаграждение может опреде�ляться либо как разница между экспортной и реализационной ценами товара, либо как скидка с экспортной цены.


 Срок действия договора может быть определенным (точно указывается срок действия соглашения и оговаривается, что если одна из сторон за определенный период времени до истечения срока действия соглашения не заявит о своем желании расторгнуть договор или изменить его условия, то он автоматически продлева�ется на определенный согласованный срок или на неопределенный срок) или неопределенным (сторонами лишь предус�матривается порядок его расторжения).


 Обязанности торговца по договору в связи с реализацией товара. В договоре содержится ряд условий:


- Оговорка о неконкуренции, в соответствии с кот. торговец не может без согласия экспортера представлять на договорной территории ни одну фирму, являющуюся конкурентом экспортера. 


- Оговорка о минимальном обороте либо предусматривает минимальную сумму, на кот. торговец по договору обязуется закупить товары в течение обусловлен�ного срока, либо определяет кол-во товаров с разбивкой по срокам постав�ки, либо содержит указание о том, что он должен осуществлять продажи на такую сумму или количество, при которых его доля на рынке не будет ниже определенного процента.


- Организация технического обслуживания (обеспечение обслуживания в течение гарантийных сроков в соответствии с условиями поставки между торговцем по договору и покупателем).


- Осуществление рекламы. Расходы на эти цели могут либо полностью относиться за счет торговца по договору, либо частично за счет экспортера. В договоре обусловливается, какие имен�но средства рекламы должны быть использованы. Экспортер обязуется передать в распоряжение торговца проспекты, фотографии, плакаты, рекламные киноролики.  


- Представление информации. Торговец обязан регулярно информировать экспортера о состоянии рынка, ходе реализации товаров, деятельности конкурентов в области цен и условий, на которых они продают аналогичные изделия. 


 Некоторые особые обязанности предпринимателя. Экспортёр предоставляет торговцу подробную техническую документацию и оказывает ему поддержку в решении всех технических вопро�сов, возникающих в процессе продажи оборудования; предоставляет льготы для создания резервов запасных частей и их быстрого пополнения; предоставляет креди�ты, компенсирует расходы по техническому обслужива�нию и рекламе, устройству выставок и т.п.


 Осуществление контроля за деятельностью торговца по договору - определяются пути осуществления экспортером контроля за деятель�ностью торговца (командирование представителей экспортера в страну торговца с правом принятия на месте самостоятельных решений).


 Продажа товара со склада. Торговец может взять на себя обязательство по поручению экспортера за вознаграждение в течение опреде�ленного срока продавать товар со склада третьим лицам от своего имени и за свой счет. В этом случае торговцем заключается специальное соглашение о консигнационном складе. 





39. Содержание договора консигнации: основные условия.


Стороны договора (консигнант и консигнатор).


 Определение товара. Номенклатура и количество товаров обусловливаются либо в спецификации, либо в самом договоре. В этом пункте определяется также максимальное количество товара, которое может находиться на консигнации.


 Определение территории - оговаривается территория, на которой консигнатор имеет право продавать консигнационные товары. 


 Срок консигнации и срок действия договора - указывается срок консигнации (время, в течение кот. товар должен быть продан, обычно 6 - 24 месяцев). Срок действия договора консигнации обычно больше срока консигнации (от года до пяти лет). 


 Право собственности на товары, поставляемые на консигнацию. Товары остаются собственностью консигнанта до мо�мента их продажи третьим лицам. 


 Условие цены - устанавливаются минимальные продажные цены, ниже кот. консигна�тор не может продавать товар без предварительного письменного согласия консигнанта. 


 Условие о порядке выплаты вознаграждения консигнатору - определяются вид, размер и порядок выплаты вознаграждения консигна�тору (может быть установлено в виде определенного процента от стоимости проданных товаров или в виде разницы  между назначенной комитентом ценой и той, по кот. консигнатор совершает сделку). 


 Условия платежа - определяется порядок расчетов: устанавливается, в какой валюте будут производиться платежи, оговаривается, по истечении какого срока после продажи товаров консигнато�ром осуществляется платеж в пользу консигнанта. 


 Обязанности консигнатора. В обязанности консигнатора входят:


- подготовка помещения для консигнационного склада, найм персонала для работы на нем, получение разрешения на ввоз товара в свою страну;


- обеспечение полной сохранности качества товаров во время нахождения их на консигнационном складе. В случае порчи, недостачи или повреждения товара консигнатор должен возместить кон�сигнанту все связанные с этим убытки;


- оплата по мере возникновения всех расходов по организации и содержа�нию консигнационного склада, найму персонала, транспортировке това�ра, уплате таможенных пошлин, страховой премии, рекламе с последую�щим возмещением ему выплаченных сумм консигнантом; 


- страхование товаров, находящихся на консигнационном складе за свой счет в пользу консигнанта и своевременная передача ему страховых документов; 


- предоставление в обеспечение интересов консигнанта гарантии перво�классного банка;


- осуществление рекламы, показ товаров в демонстрационных залах и послепродажное техническое обслуживание;


- своевременное предоставление отчетов консигнанту о ходе реализации и о запасах товаров на складе, а также информации о состоянии конъюнк�туры рынка и уровне цен на аналогичные товары у конкурентов. 


 Обязанности консигнанта:


- поставка к оговоренному сроку на консигнационный склад товаров в обусловленном ассортименте и количестве и в дальнейшем поддержание запасов товаров на определенном уровне;


- оплата всех расходов по содержанию помещения консигнационного склада.


 Порядок возврата товаров - предусматривается, кто и в какой мере несет расходы по возврату товара в случае, если он не будет продан в течение установленного срока консигнации.





40. Содержание агентского договора: основные условия.


Стороны соглашения (принципал и торговый  агент).


Характер взаимоотношений между принципалом и агентом. Следует различать агентов с правом и без права заключать сделки от имени и за счет принципала. Агенту могут быть пере�даны полномочия выдачи гарантий и поручительств, регулирования претен�зий принципала или против него, предоставления кредитов от имени принципала.


Определение товара - оговариваются виды товаров и иногда их употребление.


Определение территории - оговаривается территория, на кот. агенту предоставляется право вести операции.


Права, предоставляемые агенту. Право агента может быть простым (определяется внесением в соглашение условия о прямых продажах, в соответствии с кот. принципал сохраняет за собой право вести переговоры с покупателями, расположенными на территории агента, без участия последнего), исключительным (товары принципала не будут поступать на территорию агента через посредников третьих стран) или исключитель�ным с ограничениями. Иногда в агентское соглашение вносится внетерриториальная оговорка (условие о предоставлении агенту права продавать товары принципала вне выде�ленной для агента территории). Агенту может быть предоставлено также право непосредственного получения денежных сумм с поку�пателя и принятия мер по обеспечению платежа.


 Срок действия соглашения и порядок его расторжения Обычно соглашение заключается на определенный срок (от года до пяти лет), и в нем предусматри�вается возможность его пролонгирования, либо на неопределенный срок до тех пор, пока одна из сторон не заявит о своем желании прекратить договорные отношения.


 Вознаграждение агента - указывается, когда вознаграждение агента считается заработанным и подлежит уплате: после акцепта принципалом заказа, получен�ного через агента; после поставки товара; после получения принципалом оплаты товара, проданного при посредничестве агента. Вознаграждение агента исчисляется в проценте от покупной цены, за вычетом расходов на упаковку и транспортировку товара, стоимости страхо�вания, уплаты пошлин, налогов и сборов, выплаты комиссионного вознагражде�ния, причитающегося третьим лицам. 


 Обязанности агента. - агент берет на себя широкий круг обязанностей, кот. фиксируются путем внесения специальных оговорок:


- Оговорка о неконкуренции - агент не имеет права в период действия соглашения  предла�гать, покупать или осуществлять рекламу товаров, являющихся конкурент�ными для товаров принципала. 


- Оговорка о минимальном обороте - агент принимает на себя обязательство осуществлять посредничество по заключению договоров купли-продажи в объеме не менее согласованной суммы (минимальной квоты).


- Оговорка делькредере - агент обязуется гарантировать принципала за дополнительное вознаграждение от любых убытков, могущих возникнуть вследствие неуплаты цены со стороны лица, купившего товар при содействии агента. 


- Осуществление рекламы. На агента возлагается обязанность осуществлять рекламу за свой счет в соответствии с инструкциями принципала. Принципал обязан высылать агенту образцы, чертежи, каталоги и рекламные материалы, кот. остаются собственностью принципала и подлежат возврату.


- Осуществление послепродажного обслуживания может быть возложено на агента, если это оговорено в соглашении.


- О представлении информации и отчетности принципалу. Агент обязан периодически информировать принципала о своей деятельности; о состоянии рынка, валютных и таможенных правилах, правилах регулирова�ния импорта в своей стране; о всех неполадках, обнаруженных в оборудовании, проданном клиентам; о деятельности на своем рынке конкурентов, их ценах, условиях платежа, о технических данных их товаров и появлении у них новых видов изделий; о всех обстоятельствах, имеющих значение для реализации интересов принципала на договорной территории. 


 Права и обязанности принципала. Принципал обязан передать агенту материалы, необходимые для осуществления его деятельности, и сообщить условия сделок, заключаемых при посред�ничестве агента. Если принципал не может принять заказ, переданный агентом, он должен своевременно известить об этом агента. Принципал имеет право на изменение цены. Он может также настаивать на контроле над ценами по сделкам, которые агент заключает от его имени. Принципал сохраняет за собой право регистрации торговых марок товаров, сбываемых через агента.





41. Организационные формы и основные субъекты торгово-пореднических операций.


1. Торговые фирмы, кот. осуществляют операции за свой счёт и от своего имени. Работают в основном с постоянными поставщиками и поддерживают с ними длительные отношения. Подразделяются на:


Торговые дома - закупают товары у производителей или оптовиков своей страны и перепродают их за границей; приобретают иностранные товары за рубежом и перепродают их местным оптовикам или розничным торговцам, а также промышленным потребителям. Торговые дома совершают операции в основном за свой счёт.


Экспортные фирмы - закупают за свой счёт товары на внутреннем рынке и затем перепродают их от своего имени за границей. Они иногда выполняют комиссионные поручения. Экспортные фирмы можно разделить на:


- Специализированные экспортные фирмы - торгуют каким-либо одним товаром или товарами, сходными по номенклатуре.


- Универсальные экспортные фирмы - торгуют широким ассортиментом массовых потребительских товаров и вывозят продукцию нескольких отраслей. Они закупают продукцию у многих предприятий, и продают их в несколько стран.


- Фирмы, экспортирующие сельскохозяйственные товары из развивающихся стран, заготавливают хлопок, шерсть, чай, каучук, кофе, шёлк, индиго и др. Для этого они прибегают к ряду посредников-заготовителей, связывающих их с непосредственными производителями.


Импортные фирмы закупают за свой счёт за границей товары и продают их на внутреннем рынке. Импортные фирмы покупают товары у иностранных экспортёров либо на товарных биржах и аукционах, либо через открываемые импортными фирмами за границей постоянные закупочные конторы. Очень часто импортные фирмы имеют широкую сеть дилеров.


Оптовые фирмы выступают в качестве посредников между промышленными или заготовительными предприятиями и розничными торговыми фирмами. Они закупают за свой счёт товары за границей крупными партиями и реализуют их на местном рынке отдельным потребителям более мелкими партиями, получая при этом прибыль за счёт разницы в цене.


Розничные фирмы осуществляют операции по импорту и экспорту товаров, не прибегая к услугам импортных и оптовых фирм. 


Дистрибьюторы - осуществляют импортные операции и выступают как торговцы по договору на основе соглашения о предоставлении им права на продажу. Дистрибьютор покупает и продаёт товары от своего имени и за свой счёт и находится в стране импортёра.


Стокисты - это фирмы в стране импортёра, осуществляющие экспортно-импортные операции на основе специального договора о консигнационном складе. Договор заключается в дополнение к основному договору. Стокисты имеют собственные склады, покупают и продают товары за свой счёт и от своего имени.


Комиссионные фирмы выполняют разовые поручения комитентов и действуют от своего имени, но за счёт комитента. Различают:


Комиссионные экспортные фирмы, кот. подразделяются на:


- Представителей продавца - выполняет поручения отечественного производителя по продаже его товаров на заграничном рынке и получает от него комиссионное вознаграждение. По поручению комитента она также может организовать хранение товаров в своей стране или за границей.


- Представителей покупателя - выполняют поручения иностранного покупателя по закупке товаров на рынке своей страны. Комиссионная форма размещает заказы (интенды) иностранных импортёров у производителей своей страны. Закупку товаров представитель покупателя производит против твёрдых заказов покупателя (закрытый интенд), но иногда он делает предложения постоянному клиенту и по своей инициативе. Однако он никогда не берет риска неуплаты со стороны покупателя на свой счёт.


Комиссионные импортные фирмы - размещают заказы у иностранных производителей от своего имени за счёт отечественных комитентов. Помимо этого они могут оказать своим комитентам различные услуги (составлять обзоры конъюнктуры товарных рынков, следить за отгрузками товаров). 


3. Агентские фирмы выступают от имени и за счёт принципала и либо сами заключают сделки от его имени и за его счёт, либо только посредничают при заключении сделок. Для агентских фирм характерны представительство на длительный срок и тесный контакт с принципалом. Юридически они всегда сохраняют от них полную независимость. Подразделяются на:


Экспортных агентов - фирм, выступающих по поручению промышленных фирм своей страны на основе заключаемого между ними агентского договора. Агентская фирма принимает от промышленных фирм коллекции образцов, каталоги, прейскуранты, на основе кот. она подыскивает покупателей. Все транспортные расходы, понесённые агентской фирмой, возмещаются промышленным предприятием.


Импортных агентов, находящихся в стране принципала,- фирмы, осуществляющие импортные операции за его счёт. Некоторые агентские фирмы помимо агентских услуг предоставляют также услуги по хранению товаров иностранных поставщиков на имеющихся у них складах.


Заграничных сбытовых агентов, кот. предоставлено право компанией другой страны действовать от её имени и за её счёт на определённой территории в иностранном государстве по установленной номенклатуре товаров. 


Иностранных закупочных агентских фирм, выполняющих операции по закупке товаров за границей для своих принципалов. К её услугам обычно прибегают те импортёры, которые на имеют за границей собственных филиалов или представителей.


Представитель фирмы - лицо или компания, назначенная экспортёром с целью подыскания агентов, дистрибьюторов и стокистов экспортирующей компании на определённых рынках и наблюдения за их деятельностью. Представитель фирмы сам  в торговых переговорах не участвует и сделки не заключает. Он не является служащим экспортирующей компании и получает комиссионное вознаграждение. 


Брокерские фирмы - особый вид посреднических фирм, в обязанности кот. входит функция свести контрагентов. Специалисты этих фирм обладают высокой квалификацией, хорошо знают товар и состояние рынка, в достаточной степени осведомлены о запросах покупателей и возможностях поставщиков.


Факторы - торговые посредники, выполняющие широкий круг посреднических обязанностей от имени экспортёра (осуществляют экспорт продукции своего принципала, финансируют экспортные операции, производят страхование экспортных кредитов, инкассацию платежей в стране сбыта, содействуют подбору заграничных агентов). 














42. Сущность биржевой торговли и её основные центры.


На международных товарных биржах реализуются массовые, серийные, стандартизированные, качественно однородные и взаимозаменяемые товары (продовольственное сырьё и промышленное сырьё). К крупнейшим позициям продовольственного сырья относятся кофе, какао, зерно, хлопок, каучук, мытая шерсть, джут, сахар и другие. К крупнейшим позициям промышленного сырья относятся руды цветных металлов, драгоценные металлы и др. В последнее время к ряду биржевых товаров можно отнести также нефть, нефтепродукты, пиломатериалы, апельсиновый сок и т.д.  


	Крупнейшими центрами биржевой торговли являются: Универсальные  биржи - США:


- «Чикаго борд оф трейд» - пшеница, кукуруза, овёс, соя-бобы, соевый шрот, соевое масло, бройлеры, фанера, золото, серебро, нефть, мазут, бензин;


- «Чикаго меркэнтайл иксчейндж»- живой скот, свиное мясо, бекон, бройлеры, картофель, яйца, пиломатериалы, золото;


- «Мидамерика коммодити иксчейндж Чикаго» - пшеница, кукуруза, овёс, соя-бобы, живой скот, рафинированный сахар, серебро, золото;


- Нью-Йоркская биржа хлопка, цитрусовых и нефти - хлопок, замороженный концентрат апельсинового сока, нефть, газ-пропан.


Англия:


- Лондонская фьючерсная и опционная биржа (ФОКС) - какао-бобы, кофе, сахар-сырец, каучук, мазут, нефть, растительные масла, шерсть, шкуры, кожи;


- «Болтик фьючерс иксчейндж» - пшеница, ячмень, картофель, соевый шрот, соевое масло, крупный рогатый скот, фрахтовые контракты;


Япония: Токийская товарная биржа - золото, серебро, платина, каучук, хлопковая пряжа, шерстяная пряжа.


	Специализированные биржи. США:


- Нью-йоркская товарная биржа - медь, серебро, золото, алюминий, сахар, кофе, шерсть, концентрат алюминиевого сока, картофель, хлопок;


- Нью-йоркская биржа кофе, сахара и какао;


- «Зерновая биржа» ( в Миннеаполисе) - пшеница, подсолнечное семя;


- «Нью-йорк меркентайл иксчейндж» - палладий, платина, дизельное топливо, бензин, нефть, газ-пропан;


- «Каназас-сити борд оф трейд» - пшеница;


- Виннипегская биржа - ячмень, рожь, овёс, рисовое и льняное семя.


Англия:


-Лондонская биржа металлов - медь, олово, свинец, цинк, алюминий, серебро, никель.


- Лондонская биржа шерсти - мытая шерсть;


- Лондонская международная нефтяная биржа - дизельное топливо, мазут, нефть.


Другие крупные товарные биржи:


- Париж - сахар, какао, кофе;


- Амстердам - какао, кофе, картофель;


- Роттердам - кофе, зерновые, фрахтовые контракты;


- Гамбург - кофе;


- Антверпен - шерсть, хлопок.





43. Виды и цели биржевых сделок.


	1. Сделки на реальные товары, которые как правило заканчиваются реальной поставкой товара:


	- сделки с немедленной поставкой, срок исполнения которых колеблется от 1 до 14 дней.


	- сделки с поставкой в будущем. Срок поставки при данном виде операций зависит от торговых обычаев биржи по каждому товару. Эти сделки называются договорными. Цены на продукцию могут устанавливаются также после заключения контракта, если это оговорено в контракте.


	2. Фьючерсные операции. Предметом торговли выступают типовые, разработанные коммерческой палатой биржи контракты со стандартными оговорками о качестве, количестве товаров и т.д. Эти контракты подразумевают также поставку товара в будущем, но они в только лишь до 5% случаев заканчиваются реальной поставкой товаров, а как правило к моменту исполнения контракт ликвидируется путём заключения обратной оффсетной сделки через расчётную палату. Через расчётную палату осуществляется выплата прибыли, получаемой брокером в случае удачного завершения операции и оплата брокером в расчётную палату при неудачном завершении сделки.


	3. Операции хеджирования ( hedge ) подразумевают страхование сделки путём заключения обратной оффсетной сделки.








44. Организационная структура и функции товарных бирж. 


По принципу организации различают два типа товарных бирж:


- Биржи, имеющие публично - правовой характер, находятся под наблюдением государства и организуются на основе закона о биржах. Членом такой биржи может стать любой предприниматель данного района. К совершению операций на таких биржах могут быть допущены лица, не состоящие членами биржи и действующие на основе приобретённых ими разовых билетов.


- К биржам, имеющим частноправовой характер открыт доступ для ограниченного круга лиц, входящих в биржевую корпорацию. Биржевая корпорация обычно представляет собой компанию с публичной отчётностью и ограниченным числом членов. Указанный в уставе биржи основной капитал делится на определённое количество паев. Каждый член должен быть владельцем минимум одного пая, кот. даёт право на заключение сделок на территории биржи.


	Биржа от своего имени сделок купли-продажи не заключает. Заключение сделок является функцией членов биржи, кот. играют роль посредников при заключении сделок купли-продажи на биржевые товары.


	Из числа своих членов биржа выделяет председательствующего и клерков для проведения биржевых сессий. Члены биржи заключают сделки купли-продажи как за свой счёт, так и в качестве брокеров за определённое вознаграждение.


	Каждая биржа имеет свои строго определённые правила и регулирование, определяющие порядок заключения сделок со всеми вытекающими в связи с этим обстоятельствами. Биржи организованы ассоциациями торговцев по соответствующим товарам, кот. регулируют и контролируют их деятельность.


Товарные биржи используются в трёх основных целях: купли-продажи реального товара, спекуляции, страхования (хеджирования). Кроме этого они производят котирование цен, устанавливают стандарты на биржевые товары, разрабатывают типовые контракты, фиксируют торговые обычаи, осуществляют арбитражные функции, производят через ликвидационные кассы или расчётные палаты расчёты между членами биржи, занимаются информационной деятельностью и оказывают различные услуги своим клиентам. Из перечисленных функций бирж наибольшее значение имеет котирование цен, которое заключается в фиксации и опубликовании цен, выявившихся на данном биржевом собрании. Оно осуществляется специальным органом - котировальной комиссией. В состав котировальной комиссии входят ряд брокеров и маклеров, представляющих крупнейших биржевиков и монополистов данной отрасли. Биржевые котировки являются важным показателем при суждении о конъюнктуре рынка. Котировальные комиссии собираются ежедневно по окончании биржевого собрания и фиксируют цены истекшего дня. На многих биржах операции с реальным товаром не находят отражения в специальных котировках (например, на срочных хлебных биржах о ценах собираются и публикуются информационным и телеграфным агенствами, органами специальной прессы и не носят специального характера). Котировки биржевых цен могут иметь различную форму по характеру цены: цены заключенных сделок, цены продавцов, цены покупателей; по моменту совершения сделок - цены в момент открытия биржи, цены в середине биржевого собрания, цены в момент закрытия биржи.


	Арбитражные функции бирж имеют значения для разрешения споров между членами биржи или между ними и их контрагентами. При большинстве бирж организованы постоянные третейские суды (арбитражные комиссии), решения которых являются обязательными и обычно получают силу судебного решения. Если отсутствует согласие между арбитрами, биржа назначает суперарбитра.





Техника проведения биржевых операций.


	Члены биржи (брокеры), имеющие право заключения сделок в биржевом кольце, получают от своих клиентов поручения на совершение биржевых сделок. В одних поручениях указывается лимит цены, по кот. должна быть выполнена операция; в других оговаривается, что сделка должна быть совершена по самой выгодной цене, существующей в данный момент на рынке. Поручение клиента брокеру оформляется соглашением, в соответствии с кот. брокер обязуется выполнить это поручение, а клиент внести залог и оплатить ему определённое вознаграждение. От не известных биржевому брокеру клиентов требуется предоставление банковской гарантии. На основе достигнутой договорённости клиент даёт поручение брокерской фирме купить для него партию товара. Поручение в конторе брокера регистрируется и немедленно передаётся на биржу телефонному клерку брокерской фирмы. Последний передает его находящемуся в биржевом кольце брокеру, кот., получив поручение совершает требуемую покупку или продажу, извещает о цене телефонного клерка и записывает цену, количество контрактов, время совершения сделки и фамилию брокера-контрагента. Устное заявление брокера во время биржевого торга имеет силу формального контракта, подписанного обеими сторонами, но не позднее следующего дня брокеры - члены биржи обмениваются письменными контрактами. После заключения сделки сотрудники биржи делают запись о цене, количестве и сроке сделки. Эти сведения затем передаются для общего сведения и обозначаются на биржевом табло и становятся известными не только членам биржи, находящимся в зале, но и в отдалённых пунктах, связанных с биржей. Телефонный клерк, получив сведения о заключённой сделке, сообщает их в свою контору, кот. извещает об этом клиента. 








46. Сущность и основные центры аукционной торговли.


Международные товарные аукционы - это специально организованные, периодически действующие в определенных местах рынки, на кот. путем публичных торгов в заранее обусловленное время и в специально назначенном месте производится продажа предварительно осмотренных покупателем товаров, переходящих в собственность покупателя, предложившего наиболее высокую цену. На аукционах производится продажа товаров, обладающих индивидуальными свойствами. Это исключает возможность замены партий одинаковых по названию товаров, так как они могут иметь различные свойства.  Предварительный осмотр - обязательное условие аукционной торговли, так как ни устроители аукциона, ни продавцы после продажи товара с аукциона не принимают никаких претензий в отношении качества товара (кроме скрытых дефектов). 


Основные предметы торга на международных аукционах - пушно-меховые товары (в сырье и переработанные), немытая шерсть, щетина, чай, табак, овощи, фрукты, цветы, рыба, тропические породы леса, скот (в основном лошади). Для таких товаров, как пушнина, немытая шерсть, чай, табак, аукцион является важнейшей формой реализации на международном рынке. Например, через международные аукционы в США и Канаде реализуется свыше 70% всей продаваемой этими странами пушнины, в Дании - 90%, в Швеции и Норвегии - примерно 95%. Через международные аукционы реализуется около 70% чая, продаваемого на мировом рынке, 90-95% немытой шерсти, экспортируемой Австралией и Новой Зеландией. 


Для каждого аукционного товара сложились свои центры аукционной торговли. По пушнине и меховому сырью во всем мире ежегодно проводится более 150 международных аукционов. Главными центрами аукционной торговли норкой являются Нью-Йорк, Монреаль, Лондон, Копенгаген, Осло, Стокгольм, Санкт-Петербург. Для последних лет характерно значительное увеличение объемов продаж норки на аукционах в Скандинавских странах при одно временном уменьшении значения Нью-Йорка и Лондона. Основные аукционные центры по продаже каракуля - Лондон и Санкт-Петербург. Преобладающее значение на лондонских аукционах имеет южно-африканский каракуль. Важнейшими центрами по продаже других видов пушнины являются Санкт- Петербург и Лейпциг. На санкт-петербургских аукционах реализуется в значительных количествах шкурки лисицы, соболя, белки, ондатры, сурка, горностая, нерпы и др. Аукционы по продаже шкурок голубого песца проводятся в Копенгагене, Осло, Лондоне, по продаже кролика - в Лондоне. 


Пушные аукционы организуются также в Германии, Италии, Франции, Гонконге, Южной Корее, КНР, Японии, но их роль в пушной торговле незначительна. 


Важнейшими центрами аукционной торговли немытой шерстью являются Лондон, Ливерпуль, Кейптаун, Мельбурн, Сидней (Австралия), Веллингтон (Новая Зеландия). Через аукционы в перечисленных центрах реализуется 75- 80% продаж немытой шерсти на мировом рынке. 


Важнейшими центром аукционной торговли ковровой шерстью является Ливерпуль, где реализуется в основном индийская и пакистанская ковровая шерсть. На аукционе в Ливерпуле продается также козья шерсть. 


Для аукционной торговли чаем характерно ее перемещение в места производства этого товара. Индия через аукционы в Калькутте и Кочине продает около 70% всего экспортируемого чая и через аукционы в Лондоне - 30%. Шри-Ланка около 70% вывозимого чая продает через аукционы в Коломбо и 30% - через лондонский аукцион. Индонезия реализует чай через аукционы в Лондоне, Гамбурге и Антверпене. Африканские страны подавляющую часть экспортируемого чая реализуют через аукционы в Найроби (Кения) и Малави. Например, через аукционы в Найроби продается 85-90% кенийского чая. На этих аукционах продается также чай из Танзании, Уганды, а иногда из Конго, Маврикия, Родезии и Мозамбика. 


Мировую известность приобрел чайный аукцион в Сингапуре, где принимают участие фирмы из США, Японии, Австралии, КНР. * Важнейшими центрами аукционной торговли табаком являются Нью-Йорк, Амстердам, Бремен, Лусака (Замбия), Лимба (Малави), цветами - Амстердам, овощами и фруктами - Антверпен и Амстердам, рыбой - США и порты западноевропейских стран (кроме Исландии и Норвегии), лошадьми - Довиль (Франция), Лондон, Москва. 




















47. Техника проведения международных аукционов.


Подготовка аукциона начинается за два-три месяца. Владелец, желающий реализовать свой товар на аукционе, доставляет его на склад аукционной компании. Специалисты аукционной компании производят сортировку и подборку товара по возможно однородным качественным признакам. Рассортированный товар разбивается на партии (лоты). Каждому лоту присваивается номер, под кот. он заносится в каталог аукциона с указанием сорта и количества единиц товара в данном лоте. На основании каталога в порядке нумерации происходит продажа товаров на аукционных торгах. В каталоге одинаковые по качественным показателям лоты следуют один за другим, образуя ряды- стринги. Из каждого лота или стринга берется образец, который должен соответствовать по всем качественным признакам товару, находящемуся в данном лоте или стринге. Образцы помещаются в специальных залах для осмотра, а товар - на складах. 


В подготовку аукциона входит также оповещение возможных покупателей о месте и времени проведения аукциона, количестве и ассортименте товаров, предлагаемых на аукционе. 


Осмотр товаров начинается за неделю или 10 дней до открытия торгов. Предварительный осмотр товаров является обязательным, так как по условиям аукционного торга претензии в случае обнаружения дефектов в товаре (кроме скрытых) после покупки не принимаются. Покупатель может ознакомиться не только с образцами, но и со всем лотом, но обычно он этого не делает, доверяя организаторам аукциона. 


Аукционный торг открывается в заранее назначенный день и час и проводится в специальном аукционном зале. Аукционатор объявляет номер очередной партии-лота, предлагаемого к продаже и называет исходную продажную цену. Если никто из покупателей не подаст ему знак о своем согласии купить товар, аукционатор снижает цену до тех пор, пока один из покупателей не выразит свое желание купить его. Если один или несколько покупателей подадут знак о своем желании купить данный лот, аукционатор повышает цену. Если после троекратного вопроса аукционатора «Кто больше?»  не последует нового предложения о повышении цены со стороны покупателей, аукционатор ударяет молотком в знак того, что торг по данной партии закончен и она считается купленной тем покупателем, который предложил наивысшую цену. 


Администрация аукциона вправе снять с аукциона любой лот пока он не продан, без объяснения причин. После продажи всех лотов непроданные лоты могут снова быть выставлены для продажи. 


Оформление аукционной сделки и сдача товара покупателю. Администрация аукциона вручает покупателю контракты на купленный товар, кот. подписываются покупателем и являются для него обязательными. Контракт имеет типовую форму. Покупатель подписывает контракт и возвращает его в контору аукциона, оставив себе копию. На основании кон тракта выписывается счет, который оплачивается покупателем. Немедленно после подписания контракта покупатель выписывает письменное поручение об отправке товара, в котором указывается, как следует замаркировать товар, точный адрес, в которой необходимо отправить товар, порядок страхования товара. Платеж за проданный на аукционе товар обычно осуществляется по частям: 30-35% вносит при подписании контракта, а остальная сумма - при получении товара или после его отгрузки. 





48. Организационные формы и основные субъекты международной аукционной торговли.


Специализированные фирмы занимаются организацией аукционов и продажей на них аукционных товаров как за свой счет, так и на комиссионных началах. Аукционные фирмы берут на себя выполнение всех функций по подготовке и проведению аукционов. Зачастую они выдают продавцам ссуды под их товары, переданные аукционной фирме для продажи с аукциона. Специализированные Пушно-меховые фирмы представляют собой торговые монополии, которые продают на аукционах приобретенную, как правило, за свой счет пушнину. Вместе с тем они реализуют на комиссионных началах также пушнину принадлежащую фирмам-производителям. 


Брокерско-комиссионные фирмы обычно организуют аукционы и продают на них на комиссионных началах товары по поручению своих клиентов. Брокерская фирма, проводящая аукционы, как правило, может выступать одновременно представителем продавца и покупателя. Тогда она получает комиссионное вознаграждение одновременно с продавца и с покупателя. При этом продавец может не знать покупателя, а покупатель - продавца, оба знают только брокера. 


Аукционные фирмы, принадлежащие кооперативам или союзам (ассоциациям) фермеров-звероводов, получили распространение в Скандинавских странах. В каждой стране - Дании, Норвегии, Швеции - имеется по одной фирме, занимающей монопольное положение в аукционной торговле пушниной своей страны. 











49. Понятие и значение торгов, виды торгов.


Международные торги - это способ закупки товаров, размещения заказов и выдачи подрядов, который предполагает при влечение к определенному, заранее установленному сроку предложений от нескольких поставщиков или подрядчиков разных стран и заключение контракта с тем из них, предложение которого наиболее выгодно организаторам торгов (по цене и другим коммерческим и техническим условиям). 


Торги в современных условиях получили довольно широкое распространение. Они играют важную роль в поиске и отборе контрагентов для заключения сделок на поставку машин и оборудования, строительство объектов «под ключ». 


Наиболее часто торги как метод закупок применяются развивающимися странами. На долю развивающихся стран приходится до 80% общего числа проводимых в зарубежных странах торгов на машины и оборудование. Широкое распространение торгов в развивающихся странах тесно связано с усилением там государственного вмешательства как в сферу производства, так и в сферу внешней торговли. В большинстве развивающихся стран действующее законодательство обязывает импортеров закупать за границей товары, в особенности оборудование, стоимость которого превышает определенную сумму, только через торги. Такие страны, как Бирма и Египет, где осуществлена государственная монополия внешней торговли, практически весь импорт товаров и все подрядные операции осуществляют через торги. Во многих странах Латинской Америки, в особенности в Уругвае, основная часть закупок и подрядов на выполнение общественных работ проводится через торги. Широко применяют эту форму закупок и такие страны, как Индия. Шри Ланка, Пакистан, Иран, Ирак и др. В целом в развивающихся странах от 20 до 40% всех импортируемых товаров (по стоимости) ввозится государственными организациями преимущественно путем организации торгов. 


В связи с ростом государственной собственности в промышленно развитых странах торги все шире применяются для осуществления закупок и выполнения подрядных работ государственными хозяйственными предприятиями - электростанциями, угольными шахтами, железными дорогами и др. Наибольшее количество торгов проводится в ЮАР, Австралии и Новой Зеландии, а также в США, Канаде, Франции, Германии, Италии и Исландии. 


В зависимости от способа проведения различают торги открытые (публичные) и закрытые (ограниченные или негласные). 


К участию в открытых торгах привлекаются все желающие фирмы и организации, как местные, так и иностранные. На открытых торгах обычно размещаются заказы на стандартное и универсальное оборудование, а также на небольшие по объему подрядные работы. 


К участию в закрытых торгах приглашаются лишь определенные фирмы, которым высылаются специальные приглашения. На закрытых торгах размещаются заказы на уникальное, сложное и специальное оборудование, комплектные предприятия и пр. К закрытым торгам прибегают и в случаях размещения срочных заказов. К участию в закрытых торгах привлекается обычно небольшое число солидных, известных в данной области производства фирм, имеющих большой опыт и хорошо технически вооруженных. 


В практике проведения торгов на оборудование встречаются, хотя и весьма редко, так называемые единичные торги. Их организаторы обращаются к одной фирме без привлечения конкурентов, но с соблюдением внешней формы торгов и процедуры торгов по правилам данной страны. Единичные торги проводятся в исключительных случаях, когда оборудование или другой товар может быть приобретен лишь у единственной фирмы-монополиста, а заключение обычного контракта для государственных организаций запрещается законами данной страны. 





50. Порядок и условия проведения торгов.


	В проведении торгов можно выделить несколько этапов:


В подготовку торгов входит разработка технических и коммерческих условий торгов, именуемых тендерной документацией, и ознакомление с ней потенциальных участников торгов - оферентов. В ходе предварительной работы по проведению торгов импортёр выступает как организатор  торгов и заказчик. На основе тендерного законодательства своей страны он определяет виды и формы тендерных документов, представляемых участниками торгов, требования к их заполнению, сроки, устанавливаемые для подачи предложений. В тендерных условиях указываются:


- наименование и количество оборудования или другого товара, намечаемого к закупке;


- все основные технические условия, технико-экономические характеристики этого оборудования и сведения о том, какая дополнительная техническая и пояснительная документация должна прилагаться к предложению;


- основные коммерческие условия (сроки поставки, порядок установления цен, базисные условия поставки и т.д.).


	В тендерных условиях сообщаются также условия арбитража, штрафов, гарантий, требования, связанные с обеспечением технического обслуживания оборудования. Тендерные документы могут быть прямо включены в предложение (тендер) оферента, определяя его содержание по многим вопросам, или стать составной частью будущего контракта. Своё обязательство о выполнении тендерных условий оферент обычно подкрепляет взносом гарантийной суммы.


	Комплект тендерных документов продаётся предполагаемым участникам торгов, его цена устанавливается обычно исходя из фактических расходов на изготовление тендерной документации. Фирма, получившая информацию об объявлении торгов и желающая принять участие в качестве оферента, приобретает комплект тендерных условий, в которых определены все требования заказчика в отношении содержания ожидаемых предложений. Кроме даты проведения торгов в тендерных условиях иногда указывается ориентировочный срок для принятия решения по торгам (до 3-4 мес).


Представление предложений участникам торгов. Используются различные способы представления предложений для участия в торгах. Первый способ предполагает, что оферент заполняет и подписывает все страницы проформы тендера, указывая в ней свою цену и другие конкурсные условия. Заполненная и подписанная оферентом проформа тендера имеет силу тендера и представляется организаторам торгов для участия в процедуре торгов - конкурсном отборе. Второй способ предполагает представление оферентом тендера, составленного им самим и полностью соответствующего тендерным условиям или тендерной документации. В тендере оферент указывает название своей фирмы, её адрес.


Выбор поставщика. В назначенный срок организация, объявившая торги, вскрывает конверты с поступившими предложениями. Процедура конкурсного отбора может быть гласной и закрытой, в зависимости от вида объявленных торгов. Она предполагает в том и в другом случае: ознакомление со всеми представленными предложениями с целью выявления их соответствия тендерным условиям; сравнение полученных предложений по коммерческим условиям; изучение административного и делового досье фирм-оферентов. Конкурсный выбор выигравшего торги оферента всегда проводится в закрытом порядке. Решение о выборе поставщика должно последовать до срока, установленного условиями торгов. При этом оференты, представившие свои тендеры, связаны ими до срока присуждения, и представленные предложения в течение этого периода не могут быть отозваны. Срок действительности тендеров обычно указан: от 1 до 4 мес. От даты рассмотрения предложений. Оферент, предложение кот. принято, получает об этом извещение, а остальные оференты обычно не оповещаются.


	В соответствии с условиями торгов оферент, выигравший торги на оборудование, обязан внести второй гарантийный залог в качестве гарантии выполнения заказа и всех условий поставки (от 5 до 10% стоимости заказа). После выполнения заказа гарантийный залог возвращается поставщику.


Подписание контракта с фирмой, выигравшей торги. Условия этих контрактов практически не отличаются от условий обычных контрактов купли-продажи.





51. Организаторы и участники торгов.


	Организаторами торгов преимущественно выступают госорганизации и учреждения, а также муниципалитеты и в исключительных случаях крупные частные фирмы.


	Одновременное привлечение к торгам большого числа поставщиков позволяет заказчику рассчитывать на максимальную конкуренцию и на более выгодные для него коммерческие и другие условия. Форма торгов для государственных и муниципальных организаций предпочтительна ещё и тем, что они могут привлекать к торгам наиболее крупные и солидные в финансовом отношении фирмы.


	Поскольку суммы контрактов, заключённых в результате торгов, довольно значительны, слабым в финансовом отношении и недостаточно кредитоспособным фирмам участие в них затруднено. Это уменьшает риск невыполнения поставщиком или подрядчиком принятых на себя обязательств.


	При проведении торгов госорганизации очень часто сталкиваются не с конкуренцией между фирмами - участниками торгов, а со сговором между ними (картели). Часто организуются и временные соглашения между отдельными компаниями - консорциумы, заключаемые специально для участия в конкретных торгах.





52. Содержание понятия “международный обмен научно-техническими знаниями” и его характерные черты.


Широкое распространение получили термины «международный технологический обмен», «обмен промышленной технологией», «международный обмен результатами научно-технической деятельности», «передача технологии», кот. тождественны и относятся к обмену научно-техническими знаниями на коммерческой основе между контрагентами разных стран, включая внутрифирменный обмен. 


Заслуживает внимания также определение содержания термина «научно- технические связи», кот. отражают совокупность взаимоотношений научно-технического, производственного, валютно-финансового и правового характера, в основе которых лежит обмен результатами научных исследований, опытно-конструкторских, технологических разработок, передового производственного опыта, осуществляемый путем проведения международных торговых операций. Можно выделить следующие виды передаваемой технологии:


Знания и опыт, воплощенные в форму изобретений, полезных моделей, промышленных образцов, товарных знаков и других охраняемых законом объектов промышленной собственности. 


Знания и опыт научно-технического, производственного, управленческого, коммерческого, финансового или иного характера, применяемые в процессе научно-исследовательских разработок, изготовления, реализации и эксплуатации конкурентоспособной продукции, не защищенные охранными документа ми и не опубликованные полностью или частично («ноу-хау»). В зависимости от содержания «ноу-хау» может быть конструкторское, технологическое, производственное, управленческое, коммерческое, финансовое. Характерными чертами «ноу-хау» являются: научно-техническая и экономическая ценность, практическая применимость, отсутствие прямой защиты в качестве промышленной собственности, полная или частичная конфиденциальность. 


Знания и опыт специалистов так же, как и их изобретения, присваиваются фирмами. Принимая специалиста на работу, фирма заключает с ним договор о передаче ей всех прав на будущие изобретения, создаваемые в процессе работы в фирме. Специалисты обычно обязуются не разглашать и не публиковать без разрешения фирмы какие-либо сведения о научно-технических достижениях, разработках, технологии, производственном процессе и т.п., которые создает специалист или о которых он знает в связи с работой в фирме. 


Национальное законодательство обеспечивает эффективную защиту интересов предпринимателей, предусматривая строгую ответственность (вплоть до уголовной) специалистов и служащих фирм за разглашение фирменных секретов. 


Характерные черты международного обмена технологическими знаниями в современных условиях:


- Объективный характер развития международного обмена научно-техническими знаниями;


- Монополизация технологических знаний


- Политика ТНК  в области передачи технологии


- Внутрикорпорационный обмен технологией как одно из средств внешнеэкономической экспансии.


- Активное участие в международном технологическом обмене мелких и средних фирм


- Усиление противоречий в сфере международного технологического обмена


- Политика ТНК в развивающихся странах.





53. Понятие “патента” и “лицензии” и основные принципы патентной системы развитых стран.


Патент на изобретение - это свидетельство, выдаваемое зобретателю или его правопреемнику и удостоверяющее наличие у владельца монопольного права на использование этого изобретения. Патент дает владельцу титул собственности на изобретение, который обычно подкрепляется регистрацией товарного знака и промышленного образца. 


Патентной защитой пользуются лишь принципиально новые технические изобретения, применяемые в производстве и позволяющие достигать качественно нового технического результата. В современных условиях практически все изобретения патентуются, поэтому все новые товары, выпускаемые на рынок, запатентованы. Срок обладания .патентом определяется законодательством каждой страны и составляет в среднем 15 - 20 лет. Однако реальный срок действия патента в современных условиях значительно меньше (6 - 9 лет). Это связано прежде всего с быстрым научно-техническим прогрессом и появлением у фирм-конкурентов более современных технических решений, обесценивающих старое изобретение. 


Патент действует только на территории той страны, где он выдан. Поэтому для обеспечения патентной защиты изобретения в других странах необходимо запатентовать там данное изобретение. 


Если патентовладелец за определенное вознаграждение передает полностью собственность на изобретение другому лицу, т.е. передает все вытекающие из патента права на использование его изобретения, речь идет о продаже патента, которая совершается на основе патентного соглашения. 


Если патентовладелец сохраняет право собственности на изобретение и лишь разрешает на определенное время за установленное вознаграждение использовать права, вытекающие из патента, речь идет о купле-продаже лицензии на использование изобретения, осуществляемой на основе лицензионного соглашения. 


Лицензией называется разрешение, выдаваемое патентовладельцем (лицензиаром) другому лицу или фирме (лицензиату) на промышленное и коммерческое использование изобретения, пользующегося патентной защитой, в течение обусловленного срока за определенное вознаграждение. 


Основные принципы патентной системы развитых стран 


Патентное законодательство предполагает защиту только запатентованных изобретений, отвечающих определенным требованиям. 


· Право на изобретение. Изобретатель имеет монопольное право на использование изобретения в течение срока действия патента. По истечении этого срока изобретение становится достоянием общества. 


· Патентоспособность изобретения предполагает, что изобретение должно удовлетворять комплексу требований, без выполнения которых патент не выдается (техническое решение задачи, новизна, изобретательский уровень, практическая применимость).


· Территориальная ограниченность патентных прав предполагает, что патент, выдаваемый в какой-либо стране, действует только на ее территории. 


· Уплата пошлины за выдачу и поддержание патента в силе. Уровень этих пошлин очень высок, поэтому поддержание в силе патента требует больших расходов. Вследствие этого изобретатели, не имеющие достаточных денежных средств, вынуждены передавать или продавать свои изобретения. 


Продажа лицензий равносильна аренде изобретения как товара, поскольку владелец научно-технических знаний передает права на пользование ими на определенный срок, сохраняя за собой право собственности на них. 











54. Виды и содержание международных лицензионных соглашений.


· Международное лицензионное соглашение. Объектом лицензионного соглашения могут быть лицензия на изобретение, а также ноу-хау и товарный знак. 


· Международный договор купли-продажи, включающий поставку оборудования. В договоре может быть предусмотрена сопутствующая лицензия с предоставлением дополнительной информации о технологическом процессе, в котором участвует это оборудование, часть конструкторской документации для возможного изготовления запасных частей, ремонта оборудования. 


· Комбинированные международные договоры о продаже лицензий и поставке оборудования. При покупке лицензии на производство сложных машин лицензиат наряду с технической документацией и обучением специалистов для более качественного освоения производства ставит условие о поставке ряда сложных узлов сначала в готовом виде, чтобы затем постепенно перейти на их самостоятельное изготовление. 


· Международные договоры о проектировании и строительстве промышленных объектов. При осуществлении проектирования и строительства промышленных объектов за рубежом составной частью общего договора (контракта) или дополнением к нему может быть лицензионная часть, касающаяся передачи патентных прав и ноу-хау, входящих в проект, объект строительства, технологию и оборудование этого промышленного предприятия (сопутствующая лицензия) и проведение проектных работ типа инжиниринг. 


· Международные договоры о научно-техническом сотрудничестве. Научно- техническое сотрудничество, как правило, предусматривает обмен информацией о научно-технических достижениях, изобретениях, научно-технических знаниях и т.д. поэтому в этих договорах часто оговариваются сопутствующие лицензии. Если происходит взаимный обмен этими материалами, лицензии могут выступать в форме перекрестных, т.е. взаимных лицензий. При перекрестных лицензиях не обязательно производятся взаимные денежные расчеты. В ряде случаев стороны заинтересованы получить равнозначную информацию. 


· Международные договоры о промышленном сотрудничестве. В них могут применяться условия о предоставлении лицензий, поставке товаров или предоставлении услуг в различных сочетаниях. Часто основу промышленного сотрудничества составляют лицензионные договоры, расширенные договорами о производственном кооперировании. 


Содержание международных лицензионных соглашений 


Содержанием международных лицензионных соглашений является установление научно-технических связей, направленных на внедрение результатов научных исследований и разработок в производство. Лицензионные соглашения обычно опосредуют целый комплекс взаимоотношений, связанных в конечном итоге с организацией производства лицензируемой продукции или с использованием лицензируемого процесса. В этот комплекс наряду с научно-техническими взаимоотношениями входят финансовые отношения, производственные отношения, связанные с реализацией продукции, управлением предприятия ми и др. 





55. Основные условия лицензионного агентского соглашения.


Содержание международных лицензионных соглашений может включать следующие основные условия: 


Стороны соглашения. 


Преамбула. 


Предмет соглашения. Предметом международного лицензионного соглашения могут быть запатентованное изобретение или технологический процесс, технические знания и опыт, товарный знак. 


Вид лицензии. 


· При продаже неисключительной лицензии лицензиар разрешает лицензиату на определенных условиях использовать изобретение или секрет производства, оставляя при этом за собой право как их самостоятельного использования, так и выдачи аналогичных по условиям лицензий любым другим заинтересованным лицам (фирмам). 


· При продаже исключительной лицензии лицензиар предоставляет лицензиату исключительное право на использование изобретения или секрета производства в пределах оговоренных в нем условий и на определенной географической территории, указанной в соглашении. При этом лицензиар отказывается от самостоятельного использования данного изобретения и тем более от продажи аналогичных лицензий третьим лицам на тех же условиях и на той же территории. 


· При продаже полной лицензии лицензиату предоставляются исключительные права на ее использование в течение всего срока действия соглашения. На этот период лицензиар лишается права на использование изобретения или секрета производства как самостоятельно, так и путем выдачи лицензий другим лицам (фирмам). 


Платежи. В качестве возмещения за предоставление прав на использование предмета соглашения лицензиат уплачивает лицензиару определенное вознаграждение. 


· Периодические процентные отчисления, или текущие отчисления (роялти)


· Участие в прибыли лицензиата 


· Паушальный платеж 


· Первоначальный платеж наличными 


· Передача ценных бумаг 


· Передача технической документации


Обязанности лицензиара по лицензионному соглашению. Условиями соглашения детально определяются объем, порядок и формы оказания лицензиаром научной и технической помощи лицензиату в течение всего срока действия соглашения. Лицензиар всегда отвечает за новизну изобретения. Лицензиар несет ответственность за экономическую эффективность изобретения в пределах, в которых он гарантировал в соглашении определенные качества последнего: мощность, коэффициент полезного действия и другие показатели. 


Обязанности лицензиата по лицензионному соглашению. Основная обязанность лицензиата состоит в своевременной и правильной уплате вознаграждения. В обеспечение платежей, причитающихся лицензиару, лицензиат обязан предоставить лицензиару в течение обусловленного срока гарантию первоклассного банка. Кроме того, лицензионное соглашение налагает на лицензиата большое число других обязанностей, важнейшей из которых является использование лицензиатом предмета лицензионного соглашения. Лицензиат обязан строго придерживаться технических и качественных стандартов, предусмотренных в технической документации, для обеспечения соответствующего качества выпускаемой по лицензии продукции. 


Срок действия лицензии. Условия прекращения действия лицензионного соглашения. Лицензионные соглашения обычно заключаются на строго определенный срок, однако в них могут содержаться оговорки, предусматривающие возможность автоматического или иного продления или возобновления соглашения или же, наоборот, его досрочного расторжения. 

















56. Организация международной торговли лицензиями.


Промышленные фирмы для осуществления непосредственных операций по продаже лицензий создают у себя лицензионные (патентные) отделы, отделения международного лицензирования и дочерние компании по международному лицензированию. 


· Лицензионные отделы, службы (сектора) создаются в крупных компаниях, осуществляющих в большом объеме научно-исследовательские работы и патентующих свои изобретения. Они включают: 


1. Изучение международной торговли патентами и лицензиями, сбор и предоставление  службам компании информации о новых технических достижениях. 


2. Обеспечение патентной охраны результатов исследований и технических достижений своей фирмы. 


3. Осуществление непосредственных операций по купле-продаже патентов и лицензий. 


· Отделения международного лицензирования создаются обычно в крупных компаниях. В отличие от отдела отделение пользуется хозяйственной самостоятельностью. Вопросами определения политики в области лицензирования в такой компании обычно занимается само руководство, а также руководство дочерних фирм и отделений по экспортным операциям. Лицензионные отделения в большинстве случаев не имеют в своем составе инженерно-технических и производственных работников. Такие специалисты привлекаются из других отделов компании по мере надобности или же прикомандировываются на период подготовки и заключения нового лицензионного соглашения. 


· Дочерние компании по международному лицензированию выступают в качестве опорных точек «патентной экспансии» крупных промышленных компаний. Основная их функция - операции по продаже лицензий. Организация дочерних лицензионных фирм и филиалов в других странах приближает рынок, создает условия для более тесного контроля над лицензиатами и использованием ими полученных по лицензиям прав, а также сокращает расходы, связанные с осуществлением лицензионных операций. 


Специализированные фирмы, осуществляющие научно-исследовательскую деятельность как коммерческую, обычно занимаются скупкой патентов и идей, их доработкой и разработкой и выступают на мировом рынке с широким ассортиментом научно-технических знаний с разной степенью их готовности для непосредственного промышленного применения. Они получили в послед нее время широкое распространение и относятся к категории венчурных фирм. 


Лицензионные и патентные агенты выступают посредниками в международной торговле патентами и лицензиями. К их услугам прибегают индивидуальные патентообладатели, мелкие и средние фирмы, а также крупные компании, не осуществляющие в больших масштабах научно-исследовательские работы. В функции таких агентов входит: патентование изобретения от имени его владельца в своей стране, а также за границей (включая подготовку патентной заявки), поддержание патента путем надзора за уплатой пошлин, посредничество в продаже и покупке патентов и лицензий, которое состоит обычно в подыскании возможных лицензиаров и лицензиатов для продавцов и покупателей лицензий, подготовке текстов лицензионных соглашений и про ведении предварительных переговоров, осуществлении рекламы изобретений лицензиара, контроль за исполнением лицензионного соглашения и в том числе за правильностью выплаты лицензионного вознаграждения. 


Отношения между продавцом и покупателем лицензии, с одной стороны, и агентом - с другой, регулируются на основе лицензионного агентского соглашения. В качестве лицензионных агентов могут выступать как специализированные фирмы, так и ассоциации адвокатских фирм, инженерные фирмы по разработке патентов и др. 








57. Сущность и содержание международного обмена инженерно-техническими услугами.


Как самостоятельный вид международных коммерческих операций инжиниринг предполагает предоставление на основе договора на инжиниринг 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 внедрения изделия в производство и даже сбыта продукции. 


Предоставление на основе договора на инжиниринг полного комплекса услуг и поставок, необходимых для строительства нового объекта, называется комплексным инжинирингом. Он включает три отдельных вида инженерно-технических услуг, каждый из которых может быть предметом самостоятельного договора. 


· Консультативный инжиниринг связан с интеллектуальными услугами в целях проектирования объектов, разработки планов строительства и контроля за проведением работ. 


· Технологический инжиниринг состоит в предоставлении заказчику технологий, необходимых для строительства промышленного объекта и его эксплуатации, разработки проектов по энергоснабжению, водоснабжению, транспорту и др. 


- Строительный инжиниринг - это главным образом поставки оборудования, техники и/или монтаж установок, включая при необходимости инженерные работы. 


Инженерно-консультационные услуги предоставляются в виде технической документации, результатов исследований, исходных данных для строительства, экономических расчетов, смет, рекомендаций и др. 


Консультативные услуги непосредственно связаны с управлением в целях реализации промышленного проекта, но не охватывают каких-либо строительных работ, предоставления лицензий или передачи технологии. 


Договоры на консультативный инжиниринг могут касаться всего круга услуг или конкретно определенных услуг, которые должны быть четко сформулированы в договоре или в приложении к договору. Такие договоры могут дополняться обязательствами сторон в связи с проведением совместных научных исследований, организацией опытного производства, маркетингом при совместном техническом содействии, подготовкой кадров. 


Консультативный инжиниринг может охватывать все этапы какого-либо проекта или ограничиваться каким-то одним этапом, например прединвестиционным. При этом термином «проект» обозначается общая идея о работе, которая должна быть в договоре конкретизирована. Договоры на консультативный инжиниринг, охватывающие часть проекта, могут после успешного завершения одного этапа заключаться и на последующие этапы. В качестве этапов можно рассматривать: планирование проекта; руководство проектом; обеспечение услуг при разработке проекта; материально-техническое снабжение; руководство строительством; ввод объекта в эксплуатацию; помощь в организации финансирования и др. 


При строительстве объектов «под ключ» консультанты выполняют следующие функции: оказывают заказчику помощь путем предоставления консультаций для четкого определения его конечных требований и оценки предложений, представленных фирмами, намеревающимися производить строительство объекта «под ключ»; участвуют в качестве субподрядчика фирмы, осуществляющей строительство «под ключ», оказывая ей консультационные услуги; участвуют в качестве члена консорциума, созданного для строительства объекта «под ключ», будучи ответственным консультантом на всех его этапах. 











58. Содержание международного договора на консультативный инжиниринг.


Стороны. 


Преамбула. 


Предмет и сфера действия договора. 


Сроки начала и окончания предоставления консультативных услуг. 


Передача прав и обязанностей консультанта. Консультант обычно не может переуступить или передать свой договор другому лицу без предварительного письменного согласия заказчика. 


Обязанности консультанта (проведение предварительных технико-экономических обоснований и исследований, связанных с общим проектированием; планирование и подготовка чертежей и смет расходов; основное  планирование и составление программ финансирования, подготовка предварительных эскизов; подготовка проектной документации, чертежей и спецификаций; назначение торгов и т.д.) 


Обязательства заказчика. (Незамедлительная передача инструкций; предоставление в распоряжение консультанта документации, специальных знаний, помещений, участков и оборудования; предоставление информации о местном законодательстве в области промышленных и социальных отношений; оказание специальных услуг; оказание на месте содействия консультанту, а также его персоналу и членам семей персонала; обеспечение доступа ко всем участкам и объектам, имеющим отношение к выполнению проекта; предоставление консультанту в случае необходимости банковской гарантии; оплата всех услуг консультанта в соответствии с согласованными условиями). 


Невыполнение договорных обязательств сторонами. Ответственность за невыполнение договора несет нарушившая договор сторона, и эта ответственность может повлечь финансовые и/или другие последствия. 


Освобождение от ответственности за последствия невыполнения договорных обязательств (форс-мажорные обстоятельства). Стороны должны уточнить в своем договоре ситуации, которые могут повлечь за собой освобождение от ответственности за последствия невыполнения одной из них своих договорных обязательств. 


Методы расчета вознаграждения консультанта. Расходы рассчитываются обычно на основе одного или сочетания двух или нескольких следующих методов с соответствующими изменениями в отдельных случаях: 


· Время.. 


· Стоимость рабочей силы, помноженная на накладные расходы, плюс издержки. 


· Процентная доля от стоимости строительства объекта. 


· Стоимость плюс процентное вознаграждение или стоимость плюс фиксированное вознаграждение. 


· Предварительный гонорар. 


· Вознаграждение субконсультантов. 


· Валюта, место платежа и обменные курсы.. 


Налогообложение, другие сборы и таможенные пошлины. Следует рассмотреть следующие вопросы, касающиеся налогов и других сборов: какие налоги и сборы должны быть уплачены и какая сторона должна их уплатить; недопущение двойного налогообложения, освобождение от уплаты налогов.


Интеллектуальная собственность и запатентованная информация. Стороны должны решить, может ли техническая документация повторно использоваться любой стороной для других проектов или расширения осуществляемого проекта в случае письменного согласия на то обеих сторон и после выплаты надлежащей компенсации другой стороне. В связи с этим сторонам следует указать ограничения, налагаемые на использование заказчиком программы, разработанной консультантом 


· Патенты и лицензии. 


· Изобретения и усовершенствования. Стороны должны достичь договоренности относительно права одной из них использовать разработки, в отношении кот. другой страной подаются заявки на патент. 


· Секретность. В договоре должно быть предусмотрено, что как заказчику, так и консультанту запрещено разглашать конфиденциальную информацию. 


· Страхование. Консультант обычно за свой счет обеспечивает страхование, охватывающее его собственную работу; страхование от утраты оборудования, используемого при выполнении им своих обязанностей; страхование персонала. Обычно консультант обязан сохранять страховое покрытие с начала выполнения договора и на протяжении всего срока его действия. 


Вступление договора в силу. Договоры на консультативный инжиниринг вступают в силу с момента их подписания. Однако стороны могут предусмотреть, что их договор вступает в силу с установленной даты после его подписания или выполнения определенных действий (например, уплаты первого взноса). 


Прекращение действия договора. В договоре стороны должны оговорить порядок прекращения действия договора. Действие договора обычно прекращается в момент завершения выполнения соответствующих обязательств. Действие договора может быть прекращено в одностороннем порядке досрочно в случае невыполнения какой-либо стороной своих договорных обязательств. 


Применяемые технические стандарты. Техническими стандартами могут быть стандарты страны-заказчика или страны-консультанта, или страны, в которой осуществляется данный проект, или какой-либо третьей страны. 


Применяемый закон и связанные с ним вопросы. В договоре стороны должны оговорить закон, который регулирует данный договор и в соответствии с которым этот договор составляется. 








59. Основные условия международного договора между заказчиком и инженером-консультантом.


Предметом договора является выполнение инженером-консультантом любого вида работ типа инжиниринг, включая консультирование по техническим вопросам, проектирование технических объектов и наблюдение за их строительством . 


Права и обязанности заказчика и инженера-консультанта» Этим условием договора предусмотрено, что инженер-консультант должен действовать в профессиональных вопросах как добросовестный советчик и беспристрастный посредник между заказчиком и подрядчиком. Заказчик, в свою очередь, должен предоставить инженеру-консультанту все имеющиеся у него данные, необходимые последнему для выполнения взятых на себя обязанностей. Чтобы гарантировать добросовестность и беспристрастность инженера- консультанта, договором предусматривается, что его единственным вознаграждением является сумма, определенная в договоре. Он не должен получать никаких торговых скидок, комиссионных, непрямых платежей и т.д. с указан ной суммы, а также никакой выгоды, прямой или косвенной, от использования в проекте запатентованного или защищенного другим способом процесса или издания. 


В обязанности инженера-консультанта входит выдача свидетельств о вы* полпенни работ, на основании которых заказчик осуществляет платеж подряд чику. Однако инженер-консультант сам не должен производить этот платеж) если он не получил соответствующего указания от заказчика. 


В договоре предусмотрено право инженера-консультанта прибегать к помощи других консультантов или экспертов, причем если на это имеется предварительное письменное согласие заказчика, то расходы относятся на его счет. 


Способ определения вознаграждения инженера-консультанта. Сторонам договора предоставляются на выбор три различных способа определения воз награждения инженера-консультанта: на основе повременной оплаты плюс возмещение дополнительных расходов; в виде процента от стоимости работ плюс возмещение дополнительных расходов; в виде паушальной суммы плюс возмещение дополнительных расходов. 


Величина дневной ставки инженера-консультанта, процента от стоимости работ или паушальной суммы определяется сторонами договора и указывается в тексте. 


В договоре приводится перечень всех возможных дополнительных услуг, а также дается определение понятия «стоимость работ». 


· Условие платежа. Выплата вознаграждения заказчиком инженеру-консультанту должна производиться по завершении оговоренных стадий работы авансовыми платежами в виде подотчетных сумм в сроки, оговоренные в договоре. При окончательном расчете все выплаченные ранее суммы учитываются. Выплата вознаграждения, рассчитываемого на основе затраченного времени, а также возмещение расходов производятся ежемесячно. Все платежи осуществляются на счет инженера-консультанта, открытый в банке его страны (если не оговорено иное). 


· Валюта платежа. В качестве валюты платежа может быть указана валюта страны инженера-консультанта. Если стороны договора выбрали валюту другой страны, то в тексте соглашения должен быть указан курс перевода валюты платежа в валюту страны инженера-консультанта. В договоре содержатся также условия, определяющие порядок подготовки, заключения, изменения и окончания действия его, порядок разрешения споров, порядок урегулирования отношений между сторонами в случае повреждения или разрушения объекта соглашения и др. 





60. Организация международного обмена инженерно-техническими условиями.


Специализированные инжиниринговые фирмы делятся на две группы:  


· Инженерно-консультационные фирмы предоставляют технические услуги в форме консультаций. Они сами не занимаются ни производством, ни строительством. 


· Инженерно-строительные фирмы предоставляют обычно полный комплекс инженерно-технических услуг, включая проектирование объекта, поставку оборудования, монтаж, наладку и пуск оборудования в эксплуатацию. 


Специализированные инжиниринговые фирмы в зависимости от характера осуществляемых ими хозяйственных связей делятся на независимые и родственные промышленным компаниям. Независимые специализированные фирмы не имеют родственных отношений с промышленными компаниями и в хозяйственном отношении самостоятельны. Однако на практике большинство из них тесно связаны с одной или несколькими крупными промышленными компаниями, их филиалами или агентами и действуют в их интересах. 


Специализированные родственные инжиниринговые фирмы - это филиалы или дочерние компании крупных генеральных подрядчиков, занимающихся инжиниринговой деятельностью как основной. 


Промышленные фирмы относятся ко второй категории фирм, выполняющих работы типа инжиниринга. Их обычно подразделяют на:


· Компании-проектировщики, стремясь сохранить секреты производства, выполняют технологическое проектирование с целью расширения или создания нового производства на основе собственных патентов и ноу-хау, а подрядчики используются для выполнения остальных инженерно-консультационных работ, осуществляя контроль за этими работами. 


· Для компаний - производителей оборудования выполнение работ типа инжиниринг является средством увеличения продаж основной продукции. Как правило, речь идет о проектировании крупных установок, изготовление оборудования для которых выполняется той же фирмой. 


Для осуществления операций по оказанию инженерно-технических услуг промышленные ТИК создают у себя специальные конструкторские отделы или проектные бюро. 


Нередко, когда речь идет о строительстве крупных объектов, фирмы, оказывающие услуги типа инжиниринг, образуют временные или долгосрочные консорциумы, в которые входят как национальные, так и иностранные компании. 





61. Сущность международных арендных операций.


Суть арендной операции состоит в предоставлении одной стороной - арендодателем другой стороне - клиенту-арендатору товара в исключительное пользование на установленный срок за определенное вознаграждение на основе арендного договора. Клиент-арендатор, испытывающий потребность в оборудовании, либо получает его со склада арендодателя либо заказывает у выбранного им производителя за счет арендодателя. 


Характерной чертой международной арендной операции является участие в ней либо арендодателя и арендатора, находящихся в разных странах, либо арендодателя и производителя предмета аренды, находящихся в разных странах. 


Предметами международной аренды являются: 


· товары потребительского назначения: автомобили, автофургоны, холодильники, телевизоры, видеотехника и др.; 


· конторское и полиграфическое оборудование, перфорационные и сортировочные машины, копировальное оборудование, средства теле- и дистанционной связи; 


· средства вычислительной техники и обработки информации: ЭВМ крупные и персональные, компьютерные программы; 


· транспортные средства: грузовые автомобили, самолеты, вертолеты, суда, контейнеры, специальные вагоны;


· подъемно-транспортное и дорожно-строительное оборудование; погрузчики, строительные машины, подъемные краны, механизмы; 


· оборудование общего промышленного назначения; 


· стационарное оборудование и оборудование комплектных предприятий, полностью укомплектованных и готовых для эксплуатации. Здесь сочетается аренда недвижимости и промышленного оборудования; 


· поддержанное оборудование или оборудование, продаваемое «по случаю». Это может быть комплектное оборудование предприятия, которое фирма, нуждающаяся в средствах, продает фирме-арендодателю, а затем берет у него в аренду. 





62. Содержание, порядок заключения и исполнение финансируемой лизинговой сделки.


Финансируемая лизинговая сделка оформляется следующими документами: 


Лизинговый договор (контракт). Стороны и объект лизингового контракта. Лизинговый договор заключается при финансируемой аренде между лизингодателем (арендодателем) и лизингополучателем (пользователем, арендатором) о предоставлении лизингополучателю в пользование (для эксплуатации) объекта аренды, описание которого прилагается к лизинговому договору в качестве его неотъемлемой части. 


- Срок действия договора. Лизинговый договор вступает в силу с даты ввода оборудования как объекта сделки в эксплуатацию и действует в течение установленного срока, который обычно совпадает с периодом амортизации оборудования, определяемым правительственными органами. 


- Права и обязанности сторон по лизинговому контракту. Лизингодатель обязан: 


1. заключить договор купли-продажи с фирмой-поставщиком на согласованных между лизингополучателем и поставщиком условиях; 


2. направить поставщику наряд на поставку объекта сделки на согласованных заранее условиях. 


Лизингодатель является владельцем и собственником объекта лизинговой сделки. 


Лизингополучатель обязан: 


1. при приемке объекта сделки принять на себя все права лизингодателя в отношении поставщика и освободить лизингодателя от всех связанных с этим убытков и судебных исков; 


2. произвести приемку объекта лизинговой сделки непосредственно при поставке, обеспечить все необходимые технические и правовые условия приемки, осуществить за свой счет монтаж и ввод оборудования в эксплуатацию; 


3. подтвердить комплектность поставки, безупречное функционирование оборудования и достижение намеченных производственных результатов в протоколе приемки; 


4. при обнаружении недостатков их перечень указывается в протоколе приемки и сообщается лизингодателю, кот. должен потребовать от поставщика их устранения либо замены объекта поставки; 


5. в случае отказа принять объект лизинговой сделки из-за наличия исключающих нормальную эксплуатацию объекта неустраненных недостатков лизингополучатель должен в письменной форме поставить об этом в известность лизингодателя с указанием и доказательством обнаруженных недостатков; 


6. если лизингополучатель не заявит своевременно лизингодателю о наличии недостатков, устранение которых невозможно, и не подпишет протокол приемки, приемка считается совершившейся через два месяца после поставки объекта лизинговой сделки. 


- Лизинговые платежи. Наиболее часто встречаются: 


1. Фиксированная общая сумма лизингового платежа, согласованная сторонами и выплачиваемая в установленном в лизинговом договоре порядке. 


2. Платеж с авансом предполагает, что лизингополучатель предоставляет лизинговой фирме аванс или взнос в размере 15 - 20% покупной стоимости объекта лизинговой сделки при подписании контракта. 


3. Минимальная лизинговая плата - это сумма платежей в течение срока аренды, которую должен произвести лизингополучатель, плюс сумма, которую последний должен уплатить, если он намерен приобрести лизинговый объект после истечения срока лизингового договора. 


4. Неопределенная арендная плата устанавливается не фиксированной суммой, а на определенной основе - в процентах от объема реализации, суммы используемых средств, индексов цен, рыночных ставок ссудного процента и др. 


· Способы лизинговых платежей устанавливаются в договоре. Единовременный платеж производится обычно после подписания сторонами протокола приемки и предусматривает финансирование сделки только в период исполнения поставщиком договора купли-продажи или наряда на поставку. Периодические платежи могут быть: равными по размерам на протяжении всего срока аренды; с увеличивающимися размерами взносов; с уменьшающимися размерами взносов; с определенным первоначальным взносом (авансом или депозитом); с ускоренными платежами, когда лизингополучатель погашает свою задолженность в большей части в первые годы эксплуатации оборудования, когда расходы по уходу за оборудованием меньше. 


- Порядок расторжения лизингового договора. При досрочном расторжении лизингового контракта лизингополучатель обязан по требованию лизингодателя возвратить объект лизинговой сделки на указанное им место и немедленно возместить убытки лизингодателя. 


Наряд на поставку, направляемый лизингодателем фирме-поставщику, содержащий общие условия поставки.


Протокол приёмки, свидетельствующий о фактической поставке оборудования - объекта лизинговой сделки, его монтаже и вводе в эксплуатацию без претензий к поставщику. Подписывается всеми участвующими в лизинговой операции сторонами.











63. Основные условия договора текущей аренды. 


Основными условиями договора аренды являются: 


Стороны договора (арендодатель и арендатор). 


Предмет договора 


Срок действия договора При краткосрочной аренде минимальный срок - один день. При среднесрочной и долгосрочной аренде срок арендного договора точно устанавливается в договоре. 


Условие платежа устанавливает форму и размер арендной платы. В принципе арендная плата устанавливается на таком уровне, чтобы ее общая сумма была выше цены, по которой можно купить данное оборудование на обычных коммерческих условиях. Арендная плата рассчитывается с полной цены машин и оборудования, включая налоги и таможенные пошлины, с учетом расходов, затраченных на техническое обслуживание и ремонт оборудования. Форма арендной платы бывает различной: либо постоянная ставка на весь срок действия арендного договора, либо прогрессивно понижающаяся ставка в зависимости от длительности срока договора. 


Права и обязанности сторон. Арендодатель обязан поставить арендатору оборудование в годном для эксплуатации состоянии, в обусловленный срок и оказать ему содействие в обучении персонала, выделенного для эксплуатации оборудования. Если в период действия договора в работе оборудования возникнут какие-либо неисправности, не вызванные нарушением режима эксплуатации, арендодатель обязан произвести ремонт оборудования за свой счет, своевременно поставив запасные части. 


Арендатор обязан: осуществлять эксплуатацию оборудования в соответствии с требованиями технической инструкции, составляющей неотъемлемую часть договора аренды, проявлять заботу об обучении персонала, выделенного для эксплуатации арендованного оборудования; не производить никаких переделок и изменений в его конструкции без письменного согласия арендодателя. Арендатор обязан немедленно извещать арендодателя обо всех дефектах, выявленных в ходе эксплуатации оборудования. Арендатор обеспечивает надлежащее хранение оборудования на протяжении всего периода действия договора аренды. 


Арендатору запрещается без специального письменного разрешения арендодателя сдавать оборудование в субаренду, разрешать конкурентам или другим заинтересованным лицам знакомиться с конструктивными и эксплуатационными особенностями арендованного оборудования. 





Организационные формы международных арендных операций.


1. Лизинговые фирмы бывают либо узкоспециализированными, либо универсальными. Узкоспециализированные фирмы обычно имеют дело с одним видом товара либо с товарами одной группы стандартных видов оборудования. Обычно эти фирмы закупают по своему выбору товары у производителей и сдают в аренду от своего имени. 


Универсальные лизинговые компании предоставляют в аренду самые разнообразные виды чаще всего технически сложного оборудования с уникальны ми техническими данными. Как правило, универсальные фирмы сдают товары в долгосрочную финансируемую аренду, предоставляя клиенту-арендатору право выбора поставщика интересующего его оборудования, подготовки спецификаций и технических условий на это оборудование, приемки товара. Они не берут на себя обязанности по техническим аспектам лизинговой сделки, гарантиям, приемке-сдаче. 


2. Дочерние лизинговые компании промышленных ТНК. Лизинговые фирмы в редких случаях выступают как независимые, т.е. не имеющие родственных связей с другими компаниями. В большинстве своем они являются филиалами и дочерними компаниями крупных транснациональных промышленных и торговых фирм, банков или страховых обществ. Крупные лизинговые фирмы, будучи сами дочерними компаниями, имеют широкую сеть подконтрольных предприятий как в своей стране, так и за рубежом, через кот. они осуществляют сдачу оборудования в аренду. Дочерние лизинговые компании, обладая юридической самостоятельностью, имеют доступ к займам, предоставляемым финансовыми институтами (банками, страховыми и холдинговыми компаниями), входящими в состав ТНК. 


3. Лизинговые фирмы в системе ТНБ. Активное участие в создании и финансировании лизинговых фирм принимают банки. Они организуют либо собственные дочерние лизинговые компании, либо фирмы на паритетных началах совместно с другими банками. Основная цель, которую преследуют банки, помещая свой капитал в лизинговые фирмы, заключается в том, что эта новая сфера предпринимательства была с самого начала связана с банковским делом. Кредитуя лизинговые фирмы, банки косвенно финансируют предприятия, пользующиеся лизингом, однако в форме не денежного, а товарного кредита. Внедрение банков в международную арендную деятельность осуществлялось различными путями: созданием собственных дочерних лизинговых компаний с участием на паритетных началах с другими банками в создании совместных лизинговых фирм, осуществлением лизинговых операций самими банками. Банковские лизинговые фирмы имеют широкую сеть заграничных филиалов и дочерних компаний, что характеризует их как международные по сфере деятельности. 


4. К числу фирм, осуществляющих лизинговые операции относятся промышленные и строительные фирмы, авиатранспортные и судоходные компании, использующие для сдачи в аренду товаров собственный сбытовой аппарат или сеть подконтрольных, как правило, производственных, предприятий в своей стране и за границей. 


5. Посреднические лизинговые фирмы. К категории фирм, осуществляющих сдачу товаров в аренду, можно отнести дилеров, дистрибьютеров, которые занимаются арендными операциями наряду с операциями по сбыту товаров как отечественных, так и иностранных контр агентов на внутреннем рынке. Роль дилеров возрастает по мере усложнения лизинговых операций, когда арендатор не располагает достаточными данными о лизинговом рынке данной страны или товаре. Часто в качестве дилеров выступают не мелкие, а как раз крупные лизинговые фирмы, имеющие хорошо налаженные деловые связи, крупные финансовые ресурсы, известную репутацию. 


6. Лизинговые ассоциации. Члены лизинговых ассоциаций и клубов, разделившие между собой страновые рынки, предлагают друг другу на взаимной основе потенциальных клиентов-арендаторов. 








65. Понятие операций по международному туризму и виды предоставляемых туристских услуг. 


Операции по международному туризму - это вид деятельности, направленной на предоставление различного рода туристских услуг 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 и своеобразным достоинством туристских услуг как товара является то, что значительная часть этих услуг производится с минимальными затратами на месте и, как правило, 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 определенное количество товаров, приобретаемых в стране посещения за иностранную валюту, предварительно обменяв ее на местную валюту. 


Виды туристских услуг:


· услуги по размещению туристов (в гостиницах, мотелях, пансионатах, кемпингах, боатингах); 


· услуги по перемещению туристов до страны назначения и по стране различными видами пассажирского транспорта; 


· услуги по обеспечению туристов питанием (в ресторанах, кафе, барах, тавернах, кафетериях, пансионатах), 


· услуги, направленные на удовлетворение культурных потребностей туристов (посещение театров, концертных залов, музеев, картинных галерей, природных и исторических заповедников, памятников истории и культуры, фестивалей, спортивных соревнований); 


· услуги, направленные на удовлетворение деловых интересов туристов (участие в конгрессах, симпозиумах, научных конференциях, ярмарках и выставках); 


· услуги торговых предприятий (продажа сувениров, подарков, открыток, диапозитивов); 


· услуги по оформлению документации (паспорта, визы и др.). 


Туристу могут быть предоставлены либо определенные виды услуг по его выбору, либо полный комплекс услуг. Полный комплекс услуг может предоставляться путем продажи так называемых инклюзив-туров или пэкидж-туров. 


Инклюзив-тур применяется чаще всего при авиационных перевозках, при чем стоимость перевозки туриста к месту назначения и обратно определяется на основе специально разрабатываемых инклюзив-тарифов, которые иногда наполовину ниже обычных. Он включает также стоимость размещения туриста в гостинице, питание (полное или частичное) и другие услуги, предоставляемые на определенное число дней пребывания туриста в стране назначения.





Основные условия соглашений о предоставлении туристских услуг.


Отношения между производителем туристских услуг (транспортная организация, гостиница, ресторан, экскурсионное бюро) и турагентством или туроператором регулируются агентским соглашением либо договором франшизы. 


1. Агентские соглашения предусматривают передачу производителем туристских услуг, именуемым принципалом, туристскому агенту права на продажу как отдельных видов этих услуг, так и инклюзив-туров от имени и за счет принципала. В нем содержатся определенные инструкции агенту по выполнению возложенных на него задач, территориально ограничивается сфера действия агента, устанавливаются его права и обязанности в отношении принципала, а также порядок выплаты комиссионного вознаграждения. 


Чаще всего типовые агентские соглашения содержат следующие условия: 


· агент обязан осуществлять свою деятельность как туристское агентство только по адресу и в помещении, на которое выдано разрешение (лицензия); 


· агент должен продавать билеты и туристские услуги только по установленным принципалом ценам; 


· агент вправе получать определенную комиссию, но он не должен предоставлять часть ее клиенту в виде скидки с цены или другому агенту. Делить комиссию строго воспрещается; 


· все денежные средства, получаемые от продажи услуг, не принадлежат агенту и отделяются от его собственных средств; 


· вся документация, относящаяся к продаже туристских услуг, может быть в любой момент проверена принципалом; 


· агент должен обеспечить рекламу услуг, предлагаемых принципалом, всеми доступными средствами. 


В агентское соглашение довольно часто вносится оговорка, обязывающая агента не вступать в деловые отношения с другими фирмами и не продавать туристские услуги других фирм. В тех случаях, когда принципал предоставляет туристскому агентству монопольное право продажи определенных туристских услуг, туристское агентство называется генеральным агентом. 


Размер комиссионного вознаграждения агента зависит от вида и объема предоставляемых им услуг. При продаже авиационных туров агент получает комиссионные в размере 5,5 - 7,5%, при продаже автобусных и судоходных туров - 10 - 15%. 


2. Система франшизы предполагает заключение между двумя сторонами договора франшизы. Этот договор предусматривает передачу прав и привилегий на сбыт туристских услуг, охраняемых торговой маркой либо производимых на основе технологии франшизодателя. Например, франшиза в системе гостиничного хозяйства предусматривает: использование франшизополучателем торговой марки франшизодателя как средства рекламы определенного типа услуг; применение технологии и стандарта обслуживания франшизодателя в гостинице, получившей франшизу; применение разработанных франшизодателем методов и систем управления гостиницей вплоть до ведения бухгалтерской отчетности; использование методов подготовки персонала, разработанных франшизодате- лем, включая стажировку на предприятиях франшизодателя, использование его резервационных систем, включение франшизополучателя в общую систему рекламы и маркетинга франшизодателя. 


Если клиент интересуется групповым путешествием по инклюзив-туру, турагентство предлагает ему рекламные материалы заранее разработанных маршрутов с указанием их стоимости, продолжительности путешествия и даты начала поездки. Перед описанием каждого тура проставлен индекс. Клиент, выбрав тур, переводит деньги по почте или через свой банк на имя турагентства с указанием индекса тура. Через несколько дней турагентство высылает ему ваучер и извещение о том, какие документы необходимо получить для поездки и куда явиться на посадку. Довольно часто оформление заграничного паспорта и получение визы турагентство берет на себя. 





67. Содержание и виды международных производственно-технический связей.


Под международными производственно-техническими связями понимаются отношения между самостоятельными производителями разных стран в области производства, науки и техники, определяемые единством конкретного целевого назначения с применением организационных и правовых форм осуществления этого сотрудничества. 


Под «производственно-техническими связями» понимаются области и характер взаимодействия между отдельными самостоятельными производителя ми, проявляющие себя в форме обмена материально-вещественными результатами их деятельности. 


Международные производственно-технические связи - это особые формы проявления общественного характера производства на интернациональной основе. 


Одной из форм обобществления производства в международном масштабе является международное разделение труда, результаты которого проявляют себя в обмене. В настоящее время характерная особенность развития - все более интенсивный выход за пределы стран и непосредственной фазы производства. 


Между ТНК. все большее значение приобретают производственно-технические и технологические связи, что отражает процесс переплетения производства в рамках мирового хозяйства. Такой характер международных экономических связей свидетельствует о том, что изменяется само содержание обмена. Эти отношения по существу выявляются не как результат обмена, а носят непосредственный характер, т.е. характер прямых связей между крупнейшими промышленными фирмами, участвующими в создании конечного продукта. 


При таких взаимосвязях производитель должен заранее знать, кто и в каком количестве будет покупать его продукцию. Он должен заранее согласовать все качественные, технико-экономические и эксплуатационные характеристики продукта. Такие производственно-технические связи между различными производителями в разных странах выступают в разных видах. Речь идет прежде всего об отраслевой и внутриотраслевой специализации производства и между народном кооперировании, и, в частности, о таких видах, как предметная, подетальная, технологическая специализация. 


Развитие международных производственно-технических связей непосредственно вызвано и обусловлено обострением конкурентной борьбы на мировом рынке. Это толкает ТНК к разделу сфер влияния в производственной области, что означает перемещение конкурентной борьбы из сферы сбыта в сферу непосредственного производства. 


В соответствии с представлением о понятии «международные производственно-технические связи» можно классифицировать эти связи в зависимости от объекта (области) сотрудничества и организационных форм его осуществления. Отличительной особенностью является классификация объектов (областей) сотрудничества, исходя из принципа единства конкретного целевого назначения и характера деятельности сотрудничающих компаний. В качестве объектов (областей) производственно-технических связей вы ступают производственное кооперирование и совместное сооружение промышленных объектов.





68. Особенности и характерные черты международного производственного кооперирования.


Его суть состоит в том, что самостоятельные производители разных стран в результате осуществления на договорной основе совместной деятельности создают отдельные виды продукции, имеющей строго адресное назначение и составляющей элементы конечной продукции. Важнейшая особенность международного производственного кооперирования - в том, что его участники на основе предварительного согласования условий совместной деятельности приспосабливают свое производство к осу ществлению такой деятельности: перестраивают производственные мощности или осваивают новые, углубляют взаимную специализацию производства, внедряют технологию одного из партнеров.


Между кооперантами в договорном порядке закрепляются в качестве главных объектов кооперирования виды комплектующих изделий, а также технология, необходимая для создания конечного продукта. В рамках заранее намеченной программы происходит четкое распределение между партнерами заданий, разграничение производственной специализации и осуществляется координация их хозяйственной деятельности. Совместная деятельность по кооперированию требует от кооперантов соблюдения ритмичности выпуска и поставок частичной и конечной продукции в согласованных объемах, ассортименте, качестве и в обусловленные сроки. Таким образом участники международного производственного кооперирования осуществляют совместные, координированные, целенаправленные действия, имеющие целью достижение обусловленного конечного результата. 


Другая особенность международного производственного кооперирования - долгосрочность, стабильность и регулярность отношений между партнерами, что повышает их заинтересованность в этом виде связей. Это ведет к установлению между кооперантами устойчивых производственных и технологических связей, тесной взаимозависимости и взаимодействию. 


Третья особенность международного производственного кооперирования различный социально-экономический характер отношений, складывающихся между партнерами в зависимости от того, является кооперирование внутри фирменным или межфирменным. Так, во внутрифирменном кооперировании ТИК поставки не опосредуются товарными отношениями и по существу представляют собой хозяйственные связи внутри общего технологического процесса производства, основанного на единой собственности в рамках ТНК. В между народном производственном кооперировании, осуществляемом между независимыми фирмами, обмен кооперированными поставками предполагает обязательную смену собственника, что требует установления между фирмами определенных правовых отношений, заранее регулирующих объемы, условия и сроки таких поставок, а также определяющих ответственность за невыполнение принятых сторонами обязательств. 


Еще одна особенность международного производственного кооперирования - в некоторых случаях конечной целью кооперантов может быть согласованный взаимовыгодный сбыт совместно изготовляемой продукции. Понятие «согласованный сбыт» включает в себя не только скоординированные выступления кооперантов на рынке, но и вопросы технического обслуживания реализованной продукции, ее последующей модернизации с учетом требований потребителя. 








69. Подрядное кооперирование. 


Кооперирование в виде поставок комплектующих изделий осуществляется с использованием различных методов. Один из них предполагает обмен между партнерами комплектующими изделиями в соответствии с согласованными заранее условиями специализации производства и осуществление сборки конечного изделия обоими партнерами самостоятельно. Другой метод предусматривает поставку комплектующих изделий одним партнером другому и осуществление последним сборки конечного продукта. 


При первом методе каждый партнер специализируется на создании именно тех видов комплектующих изделий, по которым он имеет лучшие технические достижения (чаще всего в их основе лежат собственные патенты), наибольший опыт и возможности обеспечить более низкие издержки производства. При таком методе кооперирования происходит обмен промежуточной продукцией на основе подетальной, технологической и узловой специализации. Такое кооперирование особенно характерно для внутрифирменных связей международных компаний. 


При втором методе кооперирования предприятия, изготовляющие отдельные комплектующие изделия, технологически связаны между собой и подетально специализированы. Они производят и поставляют изделия одному головному предприятию, осуществляющему сборку конечного продукта. В международных фирмах таким головным предприятием чаще всего выступает материнская компания, которая помимо связей со своими родственными компаниями имеет также сеть независимых фирм-субпоставщиков в своей стране и за границей, снабжающих ее предприятия комплектующими изделиями. Такое кооперирование предполагает, что подетально и технологически специализированные предприятия поставляют зарубежному заказчику комплектующие изделия, полуфабрикаты в соответствии с его точно обусловленными требованиями или на основе спецификаций заказчика. В этом случае заказчик не только дает поставщикам техническое задание на заказываемые изделия, но и сообщает подробные технико-экономические параметры изделия, выдает спецификации, т.е. сообщает все исходные данные, необходимые для производства взаимосогласованных изделий. 


Договорной основой кооперирования в виде поставок комплектующих изделий могут служить различного рода соглашения. 


Практически нет международных соглашений о кооперировании, идентичных по своей форме и содержанию. Наибольшее распространение для регулирования отношений в области кооперирования получили соглашения о специализации и кооперировании производства, договоры о подрядном кооперировании, контракты на поставку (закупку) комплектующих изделий и др. 





70. Международное кооперирование с целью создания единого конечного продукта.


Эта область международного производственного кооперирования предполагает организацию фирмами-кооперантами совместного производства нового единого конечного изделия (обычно технически сложного) путем объединения финансовых, научно-технических, материальных и трудовых ресурсов партнеров и закрепления за каждым из них полной ответственности за выпуск определенной части изделий. При такой форме кооперирования партнеры тесно сотрудничают между собой на всех этапах создания конечного продукта: научно-исследовательские работы -производственное освоение продукции - серийный выпуск - сбыт - техническое обслуживание. 


Распределение между партнерами в определенной пропорции финансовых и других расходов по реализации программы создания нового изделия, а также возможность сосредоточить свои усилия на определенном узком участке производства с учетом имеющегося у каждого партнера опыта позволяет кооперантам в относительно короткие сроки освоить выпуск конкретных технически сложных видов изделий, расширить объем экономически выгодного производства однородной продукции и ее экспорт. 


Международное кооперирование на основе выполнения совместного проекта разработки и создания конечного продукта может осуществляться двумя методами. Первый метод предполагает, что участие партнеров ограничивается поставками отдельных закрепленных за ними комплектующих изделий для создания единого конечного продукта. Второй метод предусматривает сложение сил и средств партнеров для создания нового продукта, начиная со стадии его проектирования и кончая сбытом и техническим обслуживанием совместно созданного изделия. 


При первом методе партнеры по кооперированию в заключаемом между ними договоре совместно определяют различные компоненты будущего конечного продукта, составляют технические спецификации компонентов и распределяют их производство между собой, причем каждый из них определяет в соответствии с долгосрочным планом объем своих потребностей в компонентах, которые должны производиться другими участвующими в кооперировании фирмами с тем, чтобы включить их в конечный продукт, который будет производиться и сбываться каждым партнером в отдельности. 


Второй метод международного кооперирования на основе создания совместного производства единого конечного изделия предполагает более глубокое кооперирование партнеров, объединяющих свой производственный аппарат в целях выполнения единой совместной программы производства сложной и дорогостоящей продукции, требующей огромных ресурсов, больших финансовых затрат и объединенных усилий в проведении научно-исследовательских и проектно-конструкторских работ. Здесь сотрудничество фирм начинается на самой начальной стадии создания продукта, а иногда и на стадии проведения предпроектных технико-экономических исследований, когда совместно определяется объем затрат и целесообразность их осуществления.





71. Виды и содержание договоров на сооружение промышленных объектов. 


С независимыми фирмами заказчик может заключать:


В случае заключения заказчиком отдельных договоров с одним или несколькими поставщиками промышленного оборудования и с подрядчиком или подрядчиками по строительным или инженерным работам каждый из контрагентов несёт прямую ответственность перед заказчиком за выполнение порученных ему поставок или работ согласно условиям конкретного договора, связывающего его с заказчиком. При этом заказчик либо сам обеспечивает координацию выполнения отдельных поставок и видов работ в целях соблюдения их необходимой последовательности, либо назначает инженера-консультанта, кот. поручает проведение такой координации от имени заказчика, подписывая с ним договор о предоставлении инженерно-консультационных услуг.


	При заключении отдельных договоров заказчик обычно сам проводит предварительные исследования, приводящие к разработке проекта, проектно-конструкторским работам и выбору строительной площадки. Но он может поручить выполнение этой работы конструкторским бюро или инженерам-консультантам на основе соответствующих договоров. В любом из этих случаев заказчик несёт ответственность за проведение предварительных работ перед поставщиком промышленного оборудования и перед подрядчиком по строительным и инженерным работам.


	Метод заключения отдельных договоров на строительство промышленных объектов, а также на строительные и инженерные работы используется в случае, если заказчик является одновременно автором технологии производства, кот. будет применена на строящемся объекте, а также, если технологический процесс производства не разработан заказчиком, а предоставлен ему третьей стороной. В этом случае перед другими контрагентами заказчик берёт на себя ответственность за данный технологический процесс производства.


При заключении заказчиком комплексных договоров, предусматривающих выполнение как строительных и монтажных работ, так и поставку и монтаж промышленного оборудования, ответственность за сооружение объекта возлагается на генерального контрагента. Им обычно назначается та фирма, которая выполняет большую часть работ.


При заключении заказчиком договора «под ключ» контрагент берёт на себя по отношению к заказчику полную ответственность за сооружение объекта и передачу заказчику объекта, готового к эксплуатации в соответствии с договорными условиями, спецификациями и гарантиями. Полный договор «под ключ» обычно предусматривает передачу заказчику контрагентом проекта промышленного объекта. В некоторых случаях он включает дополнительные положения о предоставлении технической помощи в первоначальной эксплуатации, обучении персонала или о других видах промышленного сотрудничества. Эти дополнительные положения могут предусматриваться также путём заключения отдельных соглашений.


	Ввиду сложности проблемы расчётов между сторонами в международном договоре на сооружение промышленных объектов обычно большое внимание уделяется определению самого порядка расчётов. В частности, помимо согласования способов платежа наличными, с кредитом продавца, с кредитом покупателя, с авансом в договоре обычно предельно точно оговариваются и такие вопросы как:


Условия обмена между партнёрами готовой продукцией и составными частями этой продукции;


Условия полного или частичного погашения кредитов, предоставляемых одним партнёром другому посредством готовой продукции или её компонентов, получаемых в результате сотрудничества;


Распределение издержек на исследование и производство;


Организация совместного сбыта;


Участие сторон в прибылях, получаемых в результате сотрудничества;


Порядок оплаты одним их партнёров дополнительных расходов средствами в денежном выражении и частично продукцией;


Порядок реинвестиции прибылей, получаемых от промышленного сотрудничества в стране, где сооружается объект;


Определение валюты договора и валюты платежа, в кот. будут оплачиваться участники договора, а также согласование обменных курсов.





72. Функции государственных органов, ведающих вопросами внешнеэкономических связей в развитых странах.


Одна из важных функций государственно-монополистического регулирования - разработка общих принципов и осуществление внешнеэкономической политики страны. Государственные органы разрабатывают основные принципы и общие направления внешнеэкономической политики и проводят мероприятия, претворяющие в жизнь эти принципы. Правительственные органы совместно с другими министерствами и ведомствами, ведающими вопросами внешней торговли, занимаются выработкой законопроектов, представляемых в законодательные органы, и мероприятий по вопросам регулирования внешней торговли, определением глобальной внешнеэкономической политики и стратегии. Они определяют целесообразность применения тех или иных средств торговой и валютной политики, политики денежного обращения и кредита и наблюдают за их осуществлением соответствующими исполнительными органами. 


В функции соответствующих подразделений министерств иностранных дел во всех странах и Государственного департамента США входит также разработка рекомендаций, представляемых правительству по вопросам развития экономических отношений с отдельными странами, группами стран или группировками. 


Важной функцией министерств иностранных дел стали разработка и согласование позиций своих стран в деятельности международных экономических организаций, а также в международных товарных соглашениях. Они разрабатывают соответствующие рекомендации своим правительствам или их представителям по вопросам торговой политики, валютно-кредитным отношениям, вопросам получения или предоставления займов и кредитов и определения их условий. 


Новой функцией государственных органов (МИД в Германии и Японии, Министерства развития заморских территорий в Великобритании) стала разработка политики в области оказания технической помощи развивающимся странам и обеспечения правовой базы этой помощи путем заключения межправительственных соглашений с этими странами о технической и финансовой помощи. 


Важное значение приобрела и такая функция, как выработка и осуществление политики в области заграничных капиталовложений и иностранных инвестиций в своей стране. 


Важную роль играет и контрольно-регулирующая функция системы государственно-монополистического регулирования внешнеэкономических связей. Она предполагает осуществление таможенного, валютного и других видов контроля над внешнеторговыми операциями. Большое значение имеет регулирование состояния платежного баланса, капиталовложений за границей и в своей стране. 





73. Система государственного финансового и организационного содействия в развитие международной деятельности фирм.


Целями государственно-монополистического содействия являются: повышение конкурентоспособности продукции экспортных отраслей промышленности и отдельных компаний; содействие росту заграничных капиталовложений национальных фирм и, в первую очередь, в создание производственных предприятий за границей и, в том числе, в развивающихся странах, создание благоприятных условий для сбыта на мировом рынке крупносерийной, а также капиталоемкой гражданской и военной продукции; устранение препятствий на пути развития международного производственного кооперирования; стимулирование и оказание финансового и организационного содействия в проведении частными фирмами экспортных операций на труднодоступных рынках. 


Конкурентоспособность отечественных фирм повышается путем предоставления им различных финансовых льгот из средств госбюджета. 


Широко применяется частичное или полное освобождение фирм, экспортирующих товар, от уплаты внутренних налогов или предоставление им налоговых льгот. Один из наиболее часто практикуемых методов предоставления экспортерам финансовых льгот - возврат им таможенных пошлин и налогов, уплачиваемых при импорте сырья, необходимого для производства экспортных товаров; освобождение от уплаты косвенных налогов на материалы, использовавшиеся в производстве экспортных товаров; разрешение создавать необлагаемые налогом денежные фонды для развития экспорта; отсрочка в уплате налогов, предоставление скидки с налога на капиталовложения. 


Важную роль приобрело государственное кредитование экспортеров при вывозе машин и оборудования. 


С расширением системы среднесрочного и долгосрочного кредитования экспорта тесно связано предоставление государственных гарантий по экспортным кредитам. 


В механизме организационного содействия важную роль стали играть такие инструменты, как: содействие в получении национальными фирмами заказов на строительство крупных капитальных проектов и, в частности, путем привлечения различных правительственных организаций для поддержки при участии в торгах; содействие в осуществлении заграничных капиталовложений; предоставление через государственные органы различного рода коммерческой ин формации; представление интересов частных экспортеров и инвесторов в правительственных организациях; выработка международных технических стандартов, стандартов мер и весов; осуществление заграничного патентования, регистрация товарных знаков и марок и др.; подготовка кадров для внешней торговли и рационализация техники торговых операций. 


Важную роль играет и деятельность министерств, направленная на оказание практической помощи экспортерам в подыскании контрагентов на заграничном рынке и установлении с ними деловых контактов. Это осуществляется как через представителей государственных учреждений - торговых атташе, торговых советников, так и путем посылки специальных торговых миссий. 





74. Функции частномонополистических объединений и организаций в области содействия развитию международной деятельности фирмы.


Наряду с государственно-монополистическими организациями, оказывающими содействие развитию международной деятельности фирм, важную роль играют также различные частномонополистические организации и объединения, основной целью которых является прямое или косвенное содействие развитию такой деятельности. Частномонополистические организации создаются группами предпринимателей и функционируют как информационные, рекомендательные, исследовательские, вспомогательные и обслуживающие организации. Они, как правило, пользуются поддержкой государства и действуют в интересах крупнейших компаний. 


К частномонополистическим организациям, оказывающим содействие раз витию международной деятельности фирм, относятся: союзы предпринимателей, торговые палаты, кредитно-справочные фирмы, исследовательские и консультативные организации, информационные агентства и издательские фирмы, внешнеторговые клубы. 





75. Союзы предпринимателей и их функции. 


Союзы предпринимателей - это объединения отдельных групп предпринимателей с целью представления интересов этих групп в правительственных органах и оказания им содействия в организации международной деятельности. По функциям и составу участников различают местные, национальные и международные союзы предпринимателей. В зависимости от характера объединения различают союзы предпринимателей отраслевые и по роду деятельности. 


Союзы предпринимателей представляют правительству свое мнение по таким важнейшим вопросам, как: проведение выгодной для фирм налоговой политики; предоставление фирмам-экспортерам экспортных и других субсидий; защита внутреннего рынка от иностранной конкуренции путем введения высоких таможенных пошлин, специальных импортных налогов, антидемпинговых пошлин и др.; участие в региональных экономических группировках; определение ввозных и вывозных контингентов; подготовка и проведение переговоров о заключении торговых соглашений с иностранными государствами; предоставление гарантий экспортных кредитов и др. 


Отраслевые союзы предпринимателей оказывают оперативное организационное содействие частным предпринимателям в их экспортно-импортной деятельности. В их функции входит: координация интересов входящих в них групп предпринимателей путем проведения мероприятий картельного регулирования; разработка типовых контрактов, правил торговли; оказание помощи экспорте рам в осуществлении рекламы; предоставление внешнеторговой информации, технических консультаций; организация курсов по обучению иностранных специалистов; разработка унифицированной сопроводительной документации; охрана промышленной собственности; ведение арбитража и др. 


Широкое распространение получили международные союзы, ассоциации предпринимателей, объединяющие отраслевые национальные союзы различных стран. Официальной целью этих союзов является ограничение конкуренции на мировом рынке ради поддержания высоких цен и прибылей. Кроме того, международные союзы предпринимателей иногда предусматривают в своих уставах и такие цели, как обмен производственным опытом, разработка методов улучшения качества товаров, обеспечение общих интересов участников путем проведения исследований, организации консультаций, кооперации и совместных действий фирм на международном уровне. 








76. Торговые палаты и их функции. 


Торговые палаты представляют собой частные объединения предпринимателей в целях содействия развитию торговли и сбыта. В торговые палаты входят обычно крупнейшие фирмы, занимающиеся промышленной, торговой и финансовой деятельностью. 


В компетенцию многих торговых палат входит ведение предварительных переговоров по поручению иностранных фирм с местными контрагентами, легализация внешнеторговых документов; товарная экспертиза, управление товарными биржами, арбитраж, разработка типовых контрактов, стандартов, выработка требований к упаковке и маркировке товаров; фиксация торговых и портовых обычаев, установление ставок на погрузочно-разгрузочные работы в портах; осуществление переводов с иностранных языков по запросам предпринимателей и др. 


Торговые палаты подразделяются на:


Местные торговые палаты охватывают своей деятельностью какие-либо ограниченные экономические районы или города, а их членами являются находящиеся там предприниматели. 


Национальные торговые палаты распространяют свое влияние на всю территорию государства. Членами национальных торговых палат являются наиболее крупные промышленники, торговцы, финансисты данного государства. 


Заграничные торговые палаты организуются национальными ассоциациями торгово-промышленных кругов одной страны на территории другой страны. В задачи заграничных торговых палат входит содействие экспорту товаров, капиталов, лицензий в соответствующие страны. Кроме того, они призваны изучать местный рынок, условия торговли и транспорта, торговую политику, законодательство, фирмы страны пребывания и представлять информацию фирмам своей страны как по отдельным запросам, так и через периодические издания. 


Смешанные торговые палаты создаются национальными организациями двух или нескольких стран в целях развития и укрепления торговых и экономических отношений между ними. 


Международная торговая палата (МТП) представляет собой объединение национальных организаций деловых кругов большинства стран, заинтересованных в развитии международных экономических связей. 


Согласно уставу МТП в нее могут входить коллективные члены -национальные, местные или заграничные торговые палаты и другие объединения, не занимающиеся коммерческой деятельностью, а также индивидуальные члены - фирмы, компании и отдельные лица, занимающиеся коммерческой деятельностью. 


Официальные цели МТП состоят, как указывается в ее Уставе, в том, чтобы, действуя во всех областях международного бизнеса, включая торговлю, промышленность, транспорт и финансы, способствовать улучшению условий экономических отношений между странами и разрешению международных экономических проблем, а также установлению международных контактов и взаимопонимания деловых кругов и их организаций и «тем самым содействовать миру и дружественным отношениям между народами». МТП официально выступает за отказ от дискриминации в международной торговле, расширение взаимовыгодных экономических связей между всеми странами мира. 





77. Кредитно-справочные фирмы и характер предоставляемой ими информации.


Кредитно-справочные фирмы специализируются на выдаче справок о фирмах по запросам своих клиентов. Предоставляемая ими информация касается как оперативно-хозяйственной деятельности фирмы, так и ее платежеспособности. Эта информация носит конфиденциальный характер -она не может быть опубликована или передана третьим лицам. При выдаче справок кредитно-справочные фирмы делают оговорку, что они не несут ответственности за сообщаемые ими сведения. 


Основной источник предоставляемых кредитно-справочными фирмами сведений - информация, полученная непосредственно от самих фирм, от деловых кругов, близких к интересующим их фирмам, от своих информаторов, завербованных среди служащих банков, страховых обществ, налоговых органов, работников отдельных фирм. Кроме того, кредитно-справочные фирмы пользуются информацией, получаемой из официальных источников, публикуемых в печати, балансовых отчетов фирм, каталогов и проспектов фирм и др. 


Постоянные клиенты кредитно-справочных фирм пользуются их услугами по заранее приобретенным абонементам. Для получения справки им достаточно заполнить и послать кредитно-справочной фирме отрывной талон. Разовые клиенты оплачивают каждый запрос. Крупные кредитно-справочные фирмы периодически выпускают справочники, содержащие сведения о фирмах. Против каждой из фирм помещается несколько условных знаков, обозначающих размер капитала, степень кредитоспособности и т.п. Ключ к этим обозначениям дается в начале справочника. Справочник передается во временное пользование заинтересованным фирмам за весьма высокую плату. Такими справочниками обычно могут пользоваться лишь крупные фирмы. 


Монопольное положение среди кредитно-справочных фирм занимает американская фирма «Дан энд Брэдстрит», имеющая свои филиалы во многих странах. 





78. Советы, специализированные организации по развитию экспорта, их функции.


Советы по выполняемым функциям делятся на:


- Консультативные советы готовят соответствующие рекомендации правительству, а в ряде стран через систему местных отделений знакомят фирмы с техникой осуществления экспортных операций и сами оказывают им практическую помощь. Такие советы иногда имеют функциональные и отраслевые комитеты для комплексного решения вопросов торговой политики. В современных условиях консультативные советы выступают важнейшим административным связующим звеном между официальными и деловыми кругами. 


- Экспортные советы преследуют цели оказания непосредственной организационной помощи экспортерам путем использования самых разнообразных форм и методов. Главные из них - посылка торговых миссий за границу и прием иностранных миссий, предоставление экспортерам информации о зарубежных рынках, участие в международных торгово-промышленных выставках, проведение торговых недель и др. В большинстве стран такие советы существуют как полугосударственные организации, обеспечивающие тесный контакт между официальными и деловыми кругами и облегчающие выделение из бюджета необходимых для развития экспорта ассигнований. 


Специализированные организации во развитию экспорта сознаются для оказания частным предпринимателям оперативной помощи в организации и проведении экспортных операций. Одной из наиболее крупных организаций такого рода является японская организация содействия развитию внешней торговли - «ДЖЕТРО», преобразованная в 1958 г. из частной компании. Сейчас это полугосударственная организация. «ДЖЕТРО» имеет большой административный аппарат в Токио и торговые центры и филиалы в 25 городах страны и за границей. Ее бюджет на 1/3 состоит из государственных ассигнований. Важнейшая функция «ДЖЕТРО» - сбор экономической информации и подготовка исследований по отдельным перспективным товарным рынкам, с результатами которых знакомятся фирмы-экспортеры. Особое внимание уделяется выяснению платежеспособности иностранных фирм. Кроме того, «ДЖЕТРО» организует участие японских экспортеров в международных ярмарках и выставках, содействует установлению прямых контактов японских фирм с иностранными контрагентами, оказывает им техническую помощь в осуществлении международных операций. 


В Швейцарии Организация поощрения торговли помимо оказания содействия в организации участия частных фирм в международных ярмарках и выставках и проведении рекламных мероприятий создала научно-исследовательский центр, выпускающий периодические издания и готовящий тематические работы конфиденциального характера. Она регулярно проводит совместно с МИД консультационные встречи представителей фирм с руководителями посольств. Бюджет этой организации на 20 - 30% состоит из субсидий правительства и местных государственных учреждений. 





79. Формы вознаграждения в лицензионном соглашении. 


В качестве возмещения за предоставление прав на использование предмета соглашения лицензиат уплачивает лицензиару определенное вознаграждение. 


	Существуют следующие формы вознаграждения в лицензионном соглашении:


· Периодические процентные отчисления, или текущие отчисления (роялти)


· Участие в прибыли лицензиата 


· Паушальный платеж 


· Первоначальный платеж наличными 


· Передача ценных бумаг 


· Передача технической документации





80. Гарантии в контрактах. 


В контрактах на машины и оборудование обычно содержится условие, по которому продавец принимает ответственность за качество товара в течение определённого гарантийного срока. В этом условии определяются объём поставляемой продавцом гарантии, гарантийный срок, обязанности продавца в случае обнаружения дефектности товара или несоответствия его контракту. Объём предоставляемой гарантии зависит от характера товара и технических условий контракта. В контрактах на стандартные машины и оборудование обычно содержится только указание на то, что продавец гарантирует высокое качество и нормальную работу проданных машин. В контрактах на комплектное и другое сложное оборудование объём гарантии значительно выше. Срок гарантии может составлять от нескольких месяцев до нескольких лет. Гарантийный период может исчисляться с даты поставки товара, с даты передачи товара  первому потребителю, с момента получения покупателем от продавца уведомления в письменном виде о том, что оборудование готово к отправке, с даты пуска оборудования в эксплуатацию. Если в течение срока гарантии оборудование окажется дефектным или не будет соответствовать условиям контракта, продавец обязан за свой счёт по выбору покупателя устранить дефекты или заменить дефектное оборудование новым. В условии гарантии обычно перечисляются также все случаи, на кот. гарантия не распространяется В частности может быть предусмотрено, что гарантия не распространяется на быстроизнашивающиеся и запасные части, на естественный износ оборудования, ущерб, причинённый вследствие неправильного или небрежного хранения и обслуживания и т.д.





81. Скидки с цены в контрактах.


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 безвозмездной 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.


82. Оговорки в агентском соглашении.


- Оговорка о неконкуренции - агент не имеет права в период действия соглашения  предла�гать, покупать или осуществлять рекламу товаров, являющихся конкурент�ными для товаров принципала. 


- Оговорка о минимальном обороте - агент принимает на себя обязательство осуществлять посредничество по заключению договоров купли-продажи в объеме не менее согласованной суммы (минимальной квоты).


- Оговорка делькредере - агент обязуется гарантировать принципала за дополнительное вознаграждение от любых убытков, могущих возникнуть вследствие неуплаты цены со стороны лица, купившего товар при содействии агента. 


- Осуществление рекламы. На агента возлагается обязанность осуществлять рекламу за свой счет в соответствии с инструкциями принципала. Принципал обязан высылать агенту образцы, чертежи, каталоги и рекламные материалы, кот. остаются собственностью принципала и подлежат возврату.


- Осуществление послепродажного обслуживания может быть возложено на агента, если это оговорено в соглашении.


- О представлении информации и отчетности принципалу. Агент обязан периодически информировать принципала о своей деятельности; о состоянии рынка, валютных и таможенных правилах, правилах регулирова�ния импорта в своей стране; о всех неполадках, обнаруженных в оборудовании, проданном клиентам; о деятельности на своем рынке конкурентов, их ценах, условиях платежа, о технических данных их товаров и появлении у них новых видов изделий; о всех обстоятельствах, имеющих значение для реализации интересов принципала на договорной территории. 
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