1.Способы обеспечения исполнения платежных обязательств в контрактах международной купли-продажи

К таким способам относят: неустойку, залог, задаток, аванс, поручительство, гарантию, удержание имущества должника, резервирование права собственности; а также: аккредитив, страхование коммерческого риска, валютные оговорки.

Выбор способа зависит от договоренности сторон и оформляется письменно - либо путем включения в соответств статью контракта (ответственность сторон, способы обеспечения исполнения, штрафные санкции), либо оформляется отдельно в виде соответствующего договора (об обеспечении исполнения…).

· Неустойка – установленная законом/договором денежная сумма, которую должник обязан уплатить др стороне в случае неисполнения или ненадлежащего исполнения обязательств. Виды неустойки:
А) Штраф - выплачивается продавцом в заранее определенном размере или в % отношении к стоимости не поставленного в срок товара (конвенциональный штраф). Чаще предусматривается в случаях, когда покупатель оплачивает товар полностью или частично авансом. Рекомендация Всемирного Банка: за каждую неделю задержки - 1%.

Рекомендации ЕЭК ООН (1958г): 

· за каждый день задержки поставки в теч первых 2х недель продавец выплачивает штраф 0,5% от стоимости непоставленного товара

· при задержке более 2х недель – 1% в день

· при задержке более 4 недель покупатель имеет право на расторжение со всеми вытекающими последствиями для продавца.

Штраф взыскивается путем удержания причитающихся сумм при оплате счетов продавца. Если покупатель не удержит сумму штрафа, продавец обязан уплатить ее по первому требованию покупателя.

Если продавец не уплачивает штраф, покупатель может обратиться в арбитраж.

Закон-во США, Великобр не признает конвенциональных штрафов. Если в контракте оговорено применения права этих стран, продавец будет обязан возместить убытки (liquidated damages).

Возмещение убытков допускается на ряду со штрафами. 

Закон-во РФ не определяет ни размеров штрафов, ни пропорции их начисления.

Б) Пеня – определенная договором денежная сумма, которую покупатель (должник) обязуется уплатить продавцу (кредитору) в % отношении к сумме просроченного платежа за каждый день или др период просрочки.

Виды неустойки (пени, штрафа) по способу взыскания:
Зачетная – убытки взыскиваются в части, непокрытой неустойкой, если контрактом не предусмотрено иное. Исключительная – без взыскания убытков. Штрафная – взыскивается неустойка+убытки. Альтернативная – по выбору кредитора м б взысканы либо неустойка, либо убытки.

С т з защиты прав кредитора наиболее удобны штрафная и исключительная неустойки.

При рассмотрении спора арбитраж может уменьшить размер неустойки, если она слишком велика по сравнению с убытками кредитора, но он не может освободить виновную сторону от неустойки полностью.

· Залог
В силу залога кредитор (залогодержатель) имеет право в случае неисполнения должником обязательства получить удовлетворение из стоимости заложенного имущества залогодателя, которым м б как сам должник, так и 3е лицо.

Виды залога:

· залог движимого имущества (pledge)

· залог недвижимого имущества (mortgage)
В обеспечение кредита или рассрочки платежа за поставленный товар чаще используется залог недвижимости. Также используют товары на складе путем их передачи по индоссаменту залогодержателю варранта.

Разновидность залога – залог под конкурсное предложение исполнения контракта.

Сумма залога  - 1-5% от стоимости предложения по контракту. Предоставляется на срок до момента подписания контракта или выдачи гарантии на выполнение контракта (3-6мес).

Форма залога под конкурсное предложение: - безусловная банковская гарантия; - тратта, выставленная банком (переводной вексель); - наличные (по небольшим контрактам). Гарантийное обязательство выдается страховой или финансовой компанией. Недостаток такого обязательства: контрактная организация может столкнуться с трудностями при его инкассировании, если поручитель сочтет, что его клиент обоснованно отказался от подписания контракта.

· Задаток (deposit) – денежная сумма, которая выдается одной из сторон в счет причитающихся с нее по договору платежей др стороне в док-во заключения договора и в обеспечение его исполнения. Если договор нарушила сторона, получившая задаток, она обязана вернуть его в 2ом размере. Задаток отличается от аванса, и это иногда создает трудности, поэтому целесообразно точно оговаривать в контракте - задаток или аванс – и предусмотреть последствия по ним на случай нарушения сторонами обязательств.
· Поручительство – на основе договора одна сторона (поручитель) принимает на себя ответственность перед кредитором за исполнение должником обяз-ва в полном объеме или частично. Поруч-во носит акцессорный характер, т е имеет силу лишь когда действительно само обязательство. Пор-во при отсутствии иной договоренности обеспечивает не олько основное обяз-во главного должника, но и дополнительные, возникающие из основного в силу закона (уплата пени, убытков). Требование к поручителю м б предъявлено кредитором не ранее срока платежа. Поручитель, уплативший долг за должника становится по отношению к нему кредитором. Имеет место суброгация – к поручителю переходят все права по отношению к должнику, принадлежавшие кредитору, включая их обеспечение (залог, аванс, ипотека..). 
Простое пор-во – ответственность поручителя явл субсидиарной, т е поручитель исполняет требования кредитора только после того, как были приняты все меры взыскания долга. Солидарное пор-во – кредитор может предъявить требование об оплате долга сразу к поручителю, или к поручителю и главному должнику одновременно.

1.Банковские гарантии по целям использования 3 основных вида:

а) контрактная гарантия обеспечивает 110% стоимости контракта

б) гарантии под авансовые платежи обеспечив. Покупателю возврат аванса в случае невыполнения прода\вцом своих обязательств

в) в тендерной торговли и в конкурсных торгах, когда организации объявившей торги гарантируется возмещение убытков в связи с отказом поставщиков выполнить заказ только до 10% стоимости заказа и ограничена сроком 90-180 дней действ. Только до подписания контракта обычно в контракте делается оговорка, что гарантии д.б. предоставлены первоклассными банками, финанс. положение, которых стабильно. Однако согласно зак-ву США (ТК) банкам не разрешается вадавать гарантии по типу гарантии евр. стран поэтому под банковск. гарантией амер. фирмы подразумевают безотзывн. подтвержд. банками аккредитивы.

Гарантии бывают отзывные и безотзывные.

2. фирменные игарантии-

3.правительственные (пр-во Москвы по очень крупным договорам)

4. бюрк шафт – особый вид поручительства исп. В Германии, Авст., Щвеции. Ее слабое место, как гарантия она м.б. безотзывной и обусловленной.

Резервирование права собственности (reservo de dominio). При продаже в кредит в контракт включается оговорка о сохранении за продавцом права соб-ти на проданный товар до тех пор, пока не будет произведен последний платеж. В США в соотв с ЕТК резерв-ие права соб-ти не сохраняет за продавцом самого права соб-ти на товар, но сохраняет обеспечительный интерес.
2. Аванс, его формы и отличие от задатка.

Аванс - денежная сумма или другая имущественная ценность, выдаваемая или перечисляемая в счет предстоящих платежей за материальные ценности, выполнение работ, оказание услуг и др. Авансовый платеж засчитывается при окончательных расчетах. Авансовый платеж во внешней торговле - любой платеж, произведенный покупателем-импортером до отгрузки товара или оказания услуг. 

Аванс может выдаваться в следующих формах:

· денежной

· вексельной

· натуральной (товарной)

Аванс, как и задаток, есть сумма, уплачиваемая наперед одной стороной другой стороне, то есть и задаток, и аванс выполняют платежную функцию, так как денежные суммы в обоих случаях вносятся кредитору в счет причитающихся платежей. Также обе эти суммы вносятся заранее, то есть до возникновения обязательства, чем отличаются от обычных платежей по обязательству. Однако если основной целью аванса является финансирование деятельности другой стороны путем уплаты вперед части причитающейся суммы, то задаток служит, прежде всего, доказательством заключения договора и средством обеспечения его исполнения, хотя и несет в себе платежное назначение. 

Аванс, как и задаток, выполняет доказательственную функцию; факт выдачи задатка и аванса доказывает установление обязательства. Но следует иметь в виду, что факт выдачи аванса не является безусловным доказательством факта заключения договора – он рассматривается лишь в качестве одного из многих возможных доказательств, в то время как соглашения о задатке достаточно для подтверждения заключения договора. 

Помимо платежной и доказательственной функций задаток выполняет еще и обеспечительную функцию, присущую всем способам обеспечения исполнения обязательств. Авансу же такая функция не принадлежит. Поэтому сторона, выдавшая аванс, вправе требовать его возвращения в случае прекращения по соглашению сторон обязательства до начала его исполнения, а также во всех случаях неисполнения договора, за исключением тех, когда по закону или договору другая сторона сохраняет право на вознаграждение несмотря на неисполнение договора. 

Несмотря на указанные различия задатка и аванса, на практике зачастую возникают трудности в определении того, является ли заранее сделанный платеж задатком или авансом. На этот счет законодатель специально предусматривает презумпцию, согласно которой в случае сомнения в назначении сумм, выплаченных по договору, эти суммы следует считать авансом, а не задатком (п. 3 ст. 380 ГК РФ). При нарушении формы соглашения о задатке, пока не доказано иное, выплаченные суммы также следует рассматривать в качестве аванса.

3. Преимущества и недостатки инкассовой формы расчета

Инкассовая форма расчета- экспортер передает своему банку поручение на получение от импортера определенной суммы платежа против предъявления ему товарных документов, а также векселей, чеков и других подлежащих к оплате документов. 

Этапы инкассовой операции:

- экспортер передает своему банку инкассовой поручение и товарные документы

- банк экспортера направляет это поручение и товарные документы банку-корреспонденту в стране импортера 

- банк-корреспондент предъявляет эти документы импортеру и выдает их ему против суммы платежа, указанной в инкассовом поручении 

- Сумма переводится банком импортера за счет банка экспортера, а этот банк зачисляет ее на счет экспортера. 

Преимущества для экспортера: эта форма расчета дает ему гарантию, что товар не перейдет в распоряжение покупателя до тех пор, пока он не произведет оплату. 

Недостатки для экспортера: отсрочка получения платежа (интервал между отгрузкой товара и предъявлением банку документов и получением валюты); импортер может отказать от оплаты (от выкупа товарных документов) или оказаться неплатежеспособным к моменту получения банком импортера товарных документов. 

Для устранения этих недостатков и ускорения инкассовой операции применяются некоторые условия:

- импортер оплачивает товар против телеграфного извещения банка экспортера о принятии им на инкассо товарных документов и об отсылки их банку импортера,

- оплата производится 3им лицом (обычно банком) за счет средств импортера, находящихся у него на депозите. Это лицо принимает перед экспортером ответственность за своевременную и надлежащую оплату представленных им товарных документов 

· предоставление импортером гарантии банка об оплате в пределах опред. суммы или отправка экспортером товара в адрес банка.  

4. Основные виды аккредитива
основная форма расчета, кот. обеспечивает выполнение покупателем обязательств по контракту. Применение А. в межд. расчетах регулируется унифицированными правилами и обычаями для документарных аккредитивов (разработаны межд. ТП).

Степень гарантии интересов зависит от вида открываемого в его пользу А:


confirmed (гарантия  платежа со стороны др. банка, не являющегося банком имитента (банком покупателя) – т.е. это бынк продавца или др.) unconfirmed; revecable (отзывной), irrevocable(в заявлении на А. д.б. четко указано является ли А. отзывным или безотзывным. Если указания нет – безотзывный); делимый (поставки по частям, д.б. указание в тексте А. о его делимости, либо отсутствие в нем условия о запрете частичных отгрузок товара), indivisible ( в интересах покупателя), revolving (обновляемый – по мере выплат с А. автоматическое пополнение его до первонач. суммы в пределах установленного лимита и срока действия А.); переводной; компенсационный (back 2 back – если условиями А. не предусмотрена возможность его перевода, а продавец по А. не явл. поставщиком товара, продавец открывает по основному базисному А. встречный А. в пользу поставщика или субпоставщиков. Базисный и компенсационный А. самостоятельны и в правовом отношении не связаны между собой. Для обеспечения платежа по компенсационному А. его срок должен превышать срок действия базисного А.); покрытые (банк-имитент предоставляет в распоряжение банка-исполнителя валютные средства на сумму А. на срок его действия с условием их использования только для выплат по А., они могут передавться: путем кредитования счета банка-исполнителя в банке-иметенте или в 3-м банке через открытие депозита), непократые (не предусмотрено открытие депозита, в основном в межд. праве);  red clause (спец.условия, кот. позволяют банку-исполнителю авансировать продавца в пределах определенной суммы по представлении им оговоренных документов против «обязательства совершить отгрузку» или др. аналогичного документа.. Открывая АКО, банк-имитент обязуется возместить банку-экспортеру сумму включенного аванса даже если не будет отгрузки товара); резервный – гарантийный (stand-by - способ обеспечения исполнения обязательств по контракту, открывается как в пользу продавца, так и покупателя, может использоваться для дополнит. гарантирования платежей продавцу при расчетах в форме инкассо или банковского перевода. По открытому счету – только если фирмы доверяют др. другу. Для покупателя Р.А. может обеспечить возврат ранее выплаченного им аванса и выплату штрафов и неустоек в его пользу при ненадлежащем исполнении продавцом условий контракта); платежный (payment – предоставляет банку 7 раб. дн. для проверки соответствия документов условиям А. с немедленной оплатой), с рассрочкой платежа (deferred – продавец получает платеж не против представленных документов, а в более поздний срок, определенный в А-ве); со срочной тратой (acceptance – в комплект представленных документов входит переводной вексель, акцептуя который Б-Э берет на себя обязательства оплатить ее номинал стоимость по наступлению срока платежа), с негоциацией (negotiation – выплата ср-в банком, уполномоченным к негоцияциям – т.е. в осуществлению платежа против док-тов и к принятию на себя рисков, даже исли он не имеет отн. к А. Негоциирующим банком м.б. Б-И или др.подтверждающий банк); транзитный (Б.И. может авизовать А. в пользу резидента др. страны); чистые рамбурсные (ramburse – возмещение, покрытие, Б.И. просит Б.Э. произвести расчет по А., но не имеет расчетного счета в этом банке. Тогда в соотв. с его инструкциями, рамбурс м.б. затребован у третьего банка); расчет по открытому счету (open account – между материнской и дочками, постоянными солидными партнерами, комиссионером и комитентом; расчет через телеграфные переводы – не требуется передача встречных товарных документов (выплата авансов, урегулирование рекламаций покупателя, выплата % по кредитам, расчет считается совершенным при зачислении суммы перевода на счет получателя).

5. Чековая форма расчета и правовая база обращения чека в МКП.

Чековая форма расчета происходит путем выдачи чекодателем распоряжения своему банку выдать указанную в чеке сумму определенному лицу или чекодержателю(ремитенту).Это распоряжение называется чековый приказ. Выделяют 3 вида чеков:

-именной  выписывается на определенное лицо с различными оговорками передачу другому лицу

- ордерный  выписывается на определенное лицо с возможной передачей третьим лицам путем вручения с предъявленными  совершенными индосаментов (передаточная надпись на оборотной стороне чека)

- предъявительский передается путем простого вручения чека любому лицу(наиб. распр.)

Взаимоотношения сторон при чековой форме регулирует «Единообразный Чековый Закон» 1931 года рождения, который является приложением к Женевской Чековой Конвенции (1931).

Законодательство большинства стран мира унифицировано с этим законом.

Особенностью англо-американского зак-ва в отношении чека явл. в то, что оно распространяется на чек условия предусмотренные англ. законом «Закон о переводных векселях 1882 г., а в США кроме того условия «Единообразного Тогового Кодекса» 1962.

В России основным нормативным документом по чекам и чековым обращениям является ГК РФ статьи 877-885, в соответствии с вышеуказанными документом  к чеку предъявляются сходные требования об обязательных реквизитах с некот. особенностями  по странам так, например, чек должен иметь 7 реквизитов:

1.чековая метка

2.безусловное обязательство оплатить сумму (в англо-амер. этот пункт не обязателен)

3.наименование банка плательщика(исполнит) В России счет плательщика

4.обозначение места платежа

5.дата выдача чека

6.место выдачи чека ( в России отсутств.) это указание не влечет недейств. чека.. но считается, что чек составл. в месте нахождения чекодателя

7.подпись чекодателя

В соотв. со ст. 878 ГК РФ чек должен иметь 6 реквизитов( чековая метка, чековый приказ, банк плательщик с указанием счета и места составления чека, подпись).

Чек должен быть оплачен банком на который выставлен по-первому  требованию, однако если он предъявлен к оплате своевременно это срок устанавливается зак-вом в зав-ти от вида чека и от того совпадает ли страна его выписки и страна платежа.

Согласно ЕЧЗ уст. след. сроки:

1. 8 дней для чеков выставл. и оплачив. в одной стране

2.  20 дней, если это разные страны, но находятся в 1 части света 

3. 60 дней, если страны располог. в разных частях света 

В России во внутр. обороте сроки предъявления чека к оплате 10 дней, а чеки выставленные за бугром с платежом в Рссии в течении 6 месяцев.

Если чек не оплачивается банком его отказ д.б. публично удостоверен посредством процедуры протеста в нот. порядке для последующего принудительного взыскания задолж.

Особыми видами чеков разработ. банками для избежания мошеничества  явл. Закрытые или ограниченные чеки в 3-х формах:

1. в форме расчетных чеков только безналичн. сумм

2. кроссированный перечеркнутый по диагонали обычно красн. линиями по этим чекам платеж д.б. зачислен на счет держателя чека в его банке, кот-ый указывает на чеке спец. Кроссирование или может не указыв. И тогда чекодержатель должен сообщить банку-плательщику свой счет и банк и эти чеки выписываются на банки или на юридич. лица.

3. авизованный чек по кот. банк чекодавалка выставл чек на банк-плательщик

Для усиления обеспеч. функции платежа по чекам можно потребовать от чекодателя банковские гарантии или гарантии на спец. приклипл. к чеку листу алонже, что оговорено Женевской Конвенцией( а в США своебр. банковской гарантией.)

6. Вексельная форма расчета правовая база обращения векселя в МКП 

Вексельная форма расчета предпологает использование простого или переводного векселя(тратта) solo promissory note- это простое и ни чем не обусловленное обязательство векселедателя (эмитента) уплатить опредленнную сумму др. лицу векселедержателю(ремитенту) или его приказу по индосаменту в определ. Срок и в оговоренном месте переводной вексель (draft, bill of exchange) трассант(drawer) и трассату (drawee) оплатить в назначенное срок и в оговорен. месте  определ. сумму ремитенту или его припказу обращения векселя регулир. зак-вом, где он был выставлен.

Унификация норм вексельного права в 1930 г. Женевской Конвенцией установивш. Закон о векселях.

В Рф в 1937 положение о перев. И прост. векселях практич. присоединилась к ЕВЗ в странах англо-амер. на основе закона 1882 о переводн. векселях в странах англо-американск сис-мы, а в США дополнительно на ЕТК

Форма тратты (переводн. вексель) его 8 реквизитов:

1. вексельная метка

2. безусловн. Приказ уплатить определен. сумму      

3. наименование плательщика трасатта( кот-ый должен акцептовать вексель) 

4. указан. срок платежа

5. место платежа                

6. указание лица кот-му или по приказу кот-го д.б. совершен платеж 

7. дата и место выдачи тратты  

8. подпись трассанта

Особенности англо-амер сис-мы:

Не обяз. след. реквизиты: 1,4,5,7, если в тратте не указан срок платежа то он подлежит оплате по предъявлению.

Индосамент(жиро) м.б. именным путем указания определенного лица индосатта или бланковым, когда индоссат не указывает, а имеется лишь подпись индосантта передающего вексель другим лицам. Вексель на предъявителя Кол-во индосаментов не ограничивается и последний прдъявитель его к оплате приклеив. алонже.

Инкассовая передаточная надпись соверш. На траттах при передаче их банку на инкассор тоесть для взыскания платежа с векселя обязанного, что является своеобразной доверенностью не передающей права собственности лицу на чье имя была соверш. эта подпись.

Обратной операцией является домицилиум назначение плательщиком по векселю какого-либо третьего лица (банк), кот-ый называется домицилиантом. Надежность векселя как и чека м.б. повышена банковской гарантией или авалем.

Что касается акцепта трасат. по трате то в некоторых странах он считается не обязательным.

Паоследний индосатт предъявляет вексель на акцепт плательщика если трасатт отказывается от оплаты вексель предъявляется трассанту, а потом к предыдущему индосанту. В случае неоплаты векселя векселедержатель может его опротестовать через ноториальную контору после этого нотариус вызывает трасатта для взыскания платежа, а в случае его отказа вступает в силу процедура его принудительного исполнения.

Срок исковой давности согласно ЕВЗ для предъявления иска  трасатту составляет 3 года после срока платежа указанного в векселе, а по искам векселядержателя(ремитента) к трасатту и к предыдущим индосаттам 1 год от даты совершения протеста. 3 исковые требования индосаттов др. к др. и к трасантту погашаются в течении 6 месяцев со дня предъявл. к нему иска.

7. Понятие неустойки и ее виды

Неустойка – установленная законом/договором денежная сумма, которую должник обязан уплатить др стороне в случае неисполнения или ненадлежащего исполнения обязательств. Виды неустойки:
А) Штраф - выплачивается продавцом в заранее определенном размере или в % отношении к стоимости не поставленного в срок товара (конвенциональный штраф). Чаще предусматривается в случаях, когда покупатель оплачивает товар полностью или частично авансом. Рекомендация Всемирного Банка: за каждую неделю задержки - 1%.

Рекомендации ЕЭК ООН (1958г): 

· за каждый день задержки поставки в теч первых 2х недель продавец выплачивает штраф 0,5% от стоимости непоставленного товара

· при задержке более 2х недель – 1% в день

· при задержке более 4 недель покупатель имеет право на расторжение со всеми вытекающими последствиями для продавца.

Штраф взыскивается путем удержания причитающихся сумм при оплате счетов продавца. Если покупатель не удержит сумму штрафа, продавец обязан уплатить ее по первому требованию покупателя.

Если продавец не уплачивает штраф, покупатель может обратиться в арбитраж.

Закон-во США, Великобр не признает конвенциональных штрафов. Если в контракте оговорено применения права этих стран, продавец будет обязан возместить убытки (liquidated damages).

Возмещение убытков допускается на ряду со штрафами. 

Закон-во РФ не определяет ни размеров штрафов, ни пропорции их начисления.

Б) Пеня – определенная договором денежная сумма, которую покупатель (должник) обязуется уплатить продавцу (кредитору) в % отношении к сумме просроченного платежа за каждый день или др период просрочки.

Виды неустойки (пени, штрафа) по способу взыскания:
Зачетная – убытки взыскиваются в части, непокрытой неустойкой, если контрактом не предусмотрено иное. Исключительная – без взыскания убытков. Штрафная – взыскивается неустойка+убытки. Альтернативная – по выбору кредитора м б взысканы либо неустойка, либо убытки.

С т з защиты прав кредитора наиболее удобны штрафная и исключительная неустойки.

При рассмотрении спора арбитраж может уменьшить размер неустойки, если она слишком велика по сравнению с убытками кредитора, но он не может освободить виновную сторону от неустойки полностью.

8. Страхование валютных рисков в контракте купли-продажи

Методы страхования валютных рисков:

· Выбор валюты цены контракта междунар купли-продажи

· Включение в контракт валютной оговорки

· Хеджирование

Выбор валюты цены контракта междунар купли-продажи – самый простой метод. Его цель - установление цены контракта в такой валюте, изменение курса которой окажутся благоприятным. Для экспортера это будет так называемая «сильная» валюта, то есть валюта, курс которой повышается в течение срока действия контракта. К моменту платежа фактическая выручка по контракту, пересчитанная в рубли, превысит первоначально ожидавшуюся.  Наоборот, импортер стремится заключить контракт в валюте с понижающимся курсом («слабой» валюте). Тогда к моменту платежа ему придется заплатить меньшую сумму в рублях, чем предполагалось, поскольку иностранная валюта в рублях будет стоить дешевле. Удачно выбранная валюта цены позволяет не только избежать потерь, связанных с изменением валютных курсов, но и получить прибыль. Обычно валюту цены предлагает экспортер. Если импортер настаивает на изменении валюты контракта, фирма-экспортер м потребовать ответных уступок. Недостатки: 1)ожидания повышения или понижения курса ин валюты могут не оправдаться, поэтому необходимы достоверные прогнозы динамики валютных курсов; 2) при заключении внешнеторговых контрактов не всегда есть возможность выбирать наиболее подходящую валюту цены. Напр, на некоторых междун товарных рынках цены внешнеторгового контракта устанавливаются в валюте экспортера.

Включение в контракт валютной оговорки предусм пропорциональную корректировку цены контракта в случае изменения соотв валютного курса сверх установл пределов.

Наиб распростр форма валютной оговорки - несовпадение валюты цены и валюты платежа. При этом экспортер заинтересован в том, чтобы в кач валюты цены выбиралась наиб устойчивая валюта или валюта, повышение курса которой прогнозируется, т.к. при производстве платежа подсчет суммы платежа производится пропорционально курсу валюты цены. Встречаются мультивалютные оговорки, предусм пересчет суммы платежа в случае изменения курса валюты контракта в среднем по отношению к неск заранее опред валютам (валютой «корзине» с указанием весов соответствующих валют в «корзине»).

К наст времени валютные оговорки в основном перестали применяться. Вместо них - валютные опционы, форвардные валютные сделки, валютные фьючерсы, межбанковские операции "своп".

Валютный опцион - сделка между покупателем опциона и продавцом валют, которая дает право покупателю опциона покупать или продавать по опред курсу сумму валюты в течение обусловленного времени за вознаграждение, уплачиваемое продавцу.

Особенность: возникает риск продавца опциона вследствие переноса на него валютного риска экспортера или инвестора. Форвардная валютная сделка - продажа или покупка определенной суммы валюты с интервалом по времени между заключением и исполнением сделки по курсу дня заключения сделки. Форв сделки осущ-ся вне биржи. При закл контракта на поставку товаров экспортер одновременно заключает со своим банком согл о продаже ему своей валютной выручки через месяц по опред на момент заключения соглашения курсу. При этом банк принимает на себя валютный риск экспортера и как плату за это устанавливает премию для себя, которая учитывается при определении курса-форвард. Валютный фьючерс - срочная сделка на бирже, представляющая собой куплю-продажу определенной валюты по фиксируемому на момент заключения сделки курсу с исполнением через опред срок. Отличие валютных фьючерсов от операций-форвард: 
1) фьючерсы - это торговля стандартными контрактами 
2) обязательным условием фьючерса является гарантийный депозит 
3)расчеты между контрагентами осуществляется через клиринговую палату при валютной бирже, которая выступает посредником между сторонами и одновременно гарантом сделки. Преимущество фьючерса перед форвардным контрактом - его высокая ликвидность и постоянная котировка на валютной бирже. 

Валютная операция "своп" покупка ин валюты на условиях "спот" в обмен на отечеств валюту с последующим выкупом. Напр, немецкий банк, имея временно излишние доллары США, продает их на марки амер банку и одновременно покупает доллары на срок с поставкой через 1 месяц.

9. Виды поручительства и их оформление.
Поручительство – на основе договора одна сторона (поручитель) принимает на себя ответственность перед кредитором за исполнение должником обяз-ва в полном объеме или частично. Поруч-во носит акцессорный характер, т е имеет силу лишь когда действительно само обязательство. Пор-во при отсутствии иной договоренности обеспечивает не олько основное обяз-во главного должника, но и дополнительные, возникающие из основного в силу закона (уплата пени, убытков). Требование к поручителю м б предъявлено кредитором не ранее срока платежа. Поручитель, уплативший долг за должника становится по отношению к нему кредитором. Имеет место суброгация – к поручителю переходят все права по отношению к должнику, принадлежавшие кредитору, включая их обеспечение (залог, аванс, ипотека..). 
Простое пор-во – ответственность поручителя явл субсидиарной, т е поручитель исполняет требования кредитора только после того, как были приняты все меры взыскания долга. Солидарное пор-во – кредитор может предъявить требование об оплате долга сразу к поручителю, или к поручителю и главному должнику одновременно.

1.Банковские гарантии по целям использования 3 основных вида:

а) контрактная гарантия обеспечивает 110% стоимости контракта

б) гарантии под авансовые платежи обеспечив. Покупателю возврат аванса в случае невыполнения прода\вцом своих обязательств

в) в тендерной торговли и в конкурсных торгах, когда организации объявившей торги гарантируется возмещение убытков в связи с отказом поставщиков выполнить заказ только до 10% стоимости заказа и ограничена сроком 90-180 дней действ. Только до подписания контракта обычно в контракте делается оговорка, что гарантии д.б. предоставлены первоклассными банками, финанс. положение, которых стабильно. Однако согласно зак-ву США (ТК) банкам не разрешается вадавать гарантии по типу гарантии евр. стран поэтому под банковск. гарантией амер. фирмы подразумевают безотзывн. подтвержд. банками аккредитивы.

Гарантии бывают отзывные и безотзывные.

2. фирменные игарантии-

3.правительственные (пр-во Москвы по очень крупным договорам)

4. бюрк шафт – особый вид поручительства исп. В Германии, Авст., Щвеции. Ее слабое место, как гарантия она м.б. безотзывной и обусловленной.

Резервирование права собственности   этот способ по зак-ву бол-ва стран закл. в том, что при продаже товара в кредит делается оговорка о сохранении за продавцом права собственности на проданный  товар до тех пор пока не будет осущ. последний платеж в США в соотв. с ЕТК (ТК)  резервирование собственности не сохраняется за продавцом, но сохраняет обеспечит. интерес в том месте, где осущ. передача товара.    
10. Сущность, содержание и функции факторинга (Ф).

История-возник. В США в кон.19в, получ.расспространение в развит.странах ЗапЕв.(наиб.интенсивно в 1980-е г). Ф- превратился в эффект.способ внеш.финанс-я, сниж-я платеж.рисков,особенно для мелк.комп, от кот.кредит.учреж-я требует в 2р больше гарантий по стоим-ти,чем от крупн.комп. Ф- обуславл.выкуп платеж.требований покупателю у продавца тов и усл. Цель –устранить риск неплатежа и оптимизировать сроки платежа в отн-ях м/у продавцом и пок-ем (т.е-придать отн-ям больше устойч-ти). Фактически банк инкассирует дебит.зад-ть клиента.В соотв.с заключ.дог-ом на банк.обслуж-е банк обязуется оплатить сумму предоставленных ему платеж.треб-ий в независ.от того,оплатит ли эту сумму покуп-ль или нет. Причины возник- 1)недост.кап/обеспеч.комп,2)растущие риски кред-я,3)выс.деб.зад-ть,4)возраст.риска неплатежей,5)увелич-е расчетов по открытым счетам. Функции -1) проверка пл/СП-ти покупателей, 2)предоставл-е продавцом гарантий оплаты товара за покуп-ля и принятие кред.рисков,3)авансир-е поставщ. На 70-90% от суммы выставленных счетов за отправл.товар 4)управ-е деб.бух-ей,5) инкассация плат.треб-й6)выдача напоминаний требований покупателю.7) ведение статист.отчетности взыскания платежей 8)предоставл-е возм-ти продавца отправлять,а пок-ля получать товар по открыт.счету с отсрочкой платежа.

Механизм факторинга: заключается договор о факториннговом обслуживании, 2) осуществляется поставка повара с отсрочкой платежа, 3) выплата досрочного платежа до 85% 4) оплата за поставленный товар, 5) выплата оставшихся средств за минусом вознаграждения фактора.

Ф.выгоден всеми 3-м сторонам.(см№15).1.продавцу- предоставляет возм. Увеличивать конкур-ть,объем продаж,число покупателей, предост.кредит  в размере до 90% от ст-ти поставл-ого товара,усл,что ускоряет оборач-ть ср-в,2 покупателю-предоставл.возм-ть получить тов.кредит в виде отсрочки платежа до 3-х мес (90-180дн), предотвр-ет риск получ-я некач.т, позволяет увел-ть объем закупок(ускоряет обор-ть ср-в) 3 Фактору-банку – позволяет получить выс.доходы в виде:1)%по кредиту, 2)libor+2%(год),3) факт.тарифы,комиссионные за пакет услуг (инкассо,ведение бух…)от 0,5до2,5% от общ.ст-ти купленных счетов в завис-ти от торг.оборота клиента,степени риска и объему работ 4) 0,2-4%- от оборота за 100%риска неуплаты по треб-ю.

11.Модели факторинга
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В м/н торговли применяются 4 модели факторинга. 1) Двухфакторный, межфакт,взаимный Ф. – позволяет разделить ф-ции и риски м/у импорт(И)-фактором,распол.в стране И,и Э-фактором,расп в стране Э-ра. И-фактор принимает на себя риски импортера,проверяет его платежесп-ть и гарант-ет Э-фактору оплату поставляемого экспортером товара.Если им-р не опл.т-р,И-ф-р платит за него. Э-ф-р принимает на себя риски,связ. С поставкой т-ра ненадл.кач-ва и кредитует эксп-ра,не дожидаясь получения оплаты от имп-ра или И-ф-ра. При всех преимущ-вах эта модель неск-ко громоздка и предполаг. Выс.издержки сторон.

2)Прямой экспортный Ф при этой модели не треб-ся подключения импорт-фактора и поэтому Э-ф-р сталкивается с труд-ми при оценки плат-ти иност.клиентов.Для оценки рисков или перестрах. Э-ф-р может подключить страх.комп.по страх-ю кредитов в стране имп-ра,или получить гос.гарантии в своей стране. 3)Прямой импортный Ф-его осн.цель не кред-е,а обесп-е платежей,и применяется лишь в случае,когда Э-т производиться в одну или 2 страны.Если же Э-р имеет контрагентов во многих странах,то better №2.4) back-to-back-реализация сделки при этой модели похожа на комбинацию 2-х факторной схемы и обычного внутр.Ф.

Классификация: 

· Внутренний

· Международный

· Открытый (покупатель извещен)

· закрытый

12.Типы факторинговых согл-ий
1)согл-е о полном обслуж-и(на базе открыт.Ф без права регресса заключ. При д/сроч.отн-ях поставщика и банка.)Включает: полная защита от всех сомнит.долгов покупателей,предварительное кред-е,учет реализаций,доп.усл.Обычно закл. При усл,что продавец переуступает банку долги своих клиентов (чтобы банк был уверен в недискриминации)2) Согл. О полн.обслуж-и с правом регресса-(право регресса возникает по истеч. 90дн.с зафиксир.даты платежа). 3) Агенское согл.или согл. Об оптовом(открыт)Ф. Деньги за поставл. Т и у поступают не на счет банка, а на счет Э-ра,кот. Возвращает банку профинансированную им часть (70-90%+%по кредиту и коммис.банка,продавцу выгодно,тк коммисс% ниже).

13.Структура ф.договора

До закл.Ф.дог-ра существ. Подгот.период,целью кот.явл.сбор инфо фактора о своем клиенте.Вопросы,интер.Ф-ра. 1)Имеет ли клиент персп.быстрого расширения пр-ва,2)Пользуются ли т и у клиента спросом и выс.ли они кач-ва?3)Квал. Управ.персонала,внутр.контроль4) Кач-во дел.треб-ий поставщика (док-ты на основе кот.выпис-ся треб-я(вексель,откр.счет),сезон.колебания в объемах реализации,5) Инфо о переуступаемых платежных треб-ях(наим,адрес каждого плательщика, планируемая сумма всех переуст.треб-ий.. структура Типовые бланки у каждого банка. 1)покупатели, требования,кот.будут переуступаться.2)предельная сумма аванса.3)%ставка за кредит,4)контрол.сумма переуступ.треб-ий 5)%коммис.сбора ф6)перечень доп.услуг,предост.ф-рам поставщику,7)имп.сумма комис.сбора,если треб-я поступили на меньшую сумму,8)предельные суммы по операциям Ф и методы их расчета,9) меры,предприн,для получ.платежа с неаккур.плательщика,право регресса/его отсутствие,10) предел.срок платежа для покупателя,11) сроки заявл.претензий,12)жалобы на ф.отдел,13)срок дей-я договора,14)порядок завершения ф.сделки,15)усл-я расторж-я дог-ра,16)ответ-ть сторон за наруш усл-ий дог-ра. Особо оговаривается то,что клиент не имеет право закл.аналог.дог-ры с др.банками. Обяз-ти клиента 1.передавать фактору имеющиеся права треб-я к покупателям путем их суброгации(переуступки),2) предоставлять фактору право монопольного посредника ва проведении расчетных операций на дог.тер-ии.Обяз-ти фактора 1)выплачивать клиенту ден.суммы по получ.ими док-там.Немедленно (от24ч до 2-3 дн) или спустя опред.кол-во дн (FMPили по as paid),2)предоставлять гарантии оплаты счетов в случ. Принятия поручения,3) предоставлять инфо клиенту о фин.положении возможных покупателей о спросе на рынке,о конъюнкт,конкурентах,4) проводить рекламу,компьютеризацию клиента,5) осущ-ть общетрансп.опер-ции,подыскивать агентов и др. сбытовиков для клиентов,6) вести судеб.дела.

14. Расчет стоимости факторинговых услуг.

В соответствии с общепринятой международной практикой в структуре вознаграждения выделяются следующие четыре основных компонента (в Российской Федерации - три компонента):

1.  Фиксированный сбор за обработку документов по поставке.
2.  Стоимость кредитных ресурсов, необходимых для финансирования Поставщика.
3. Комиссия за финансовый сервис.
   Данный вид комиссии предусматривает оказание Фактором следующих услуг:

· контроль   своевременности    оплаты    поставок дебиторами;

· работа с дебиторами при задержках платежей;

· учет      текущего       состояния       дебиторской задолженности;

· предоставление поставщику отчетов;

· установление и регулярный пересмотр лимитов;

· контроль лимитов;

· принятие ряда рисков;

· поддержание определенного уровня ликвидности, обеспечивающего возможность финансирования продавца в любой момент времени.

Комиссия за финансовый сервис зависит от среднемесячного оборота клиента по факторинг/ и количества дебиторов, переданных на обслуживание, взимается от суммы накладной. 

Стоимость обработки документов и комиссия за финансовый сервис не зависят от размера досрочного платежа и от времени пользования денежными ресурсами, поэтому не могут рассчитываться в процентах годовых. 
4. Абонентская плата (в РФ почти не применяется).

РАСЧЁТ СТОИМОСТИ ФАКТОРИНГОВЫХ УСЛУГ: банк-фактор оплачивает единовременно 80-90% стоимости выставленного поставщиком счёта-фактуры. 10-20% - это резерв, который будет возвращён поставщику после погашения дебитором всей суммы долга. Но при возврате этого резерва он будет дисконтирован на сумму комиссии за факторинговое обслуживание
Расчет:

· % по кредиту (с момента покупки требований до их полной оплаты) – обычный банковских % LIBOR+2 (London InterBanking Offer Rate); 

· факторинговых тарифов (комиссионные) за комплекс услуг (инкассация платежей, ведение бухгалтерии (от 0.5до 2.5% от общей стоимости купленных требований в зависимости от торгового оборота клиента, риска и объема работы по ведению книг бух. учета)

· 0.2-4% оборота за 100% риск неуплаты требований

15. Преимущества факторинга для экспортера, импортера и фактора.

Факторинг необходим предприятиям, деятельность которых осуществляется на высококонкурентных рынках с использованием отсрочки платежа. Факторинг необходим также в том случае, когда компания находится на этапе интенсивного развития: наращивает объемы продаж, осваивает новый рынок.

Пр-ва для экспортера: 

· Возможность увеличить конкурентоспособность, объем продаж, число покупателей.

· Кредит в размере 90% от стоимости товара, что увеличивает оборачиваемость средств.

Пр-ва импортера:

· Возможность получить товарный кредит до 3-х месяцев в виде отсрочки платежа. (90-180 дней)

· Предотвращает риск поставки некачественного товара и недобросовестного исполнения контракта со стороны продавца

· Позволяет увеличить объем закупок

· Повышает оборачиваемость средств

· Повышает конкурентоспособность 
· Экономия на неоправданных затратах, связанных с получением банковского кредита
Пр-ва для фактора:

Доход в виде: 

· % по кредиту (с момента покупки требований до их полной оплаты) – обычный банковских % LIBOR+2 (London InterBanking Offer Rate); 

· факторинговых тарифов (комиссионные) за комплекс услуг (инкассация платежей, ведение бухгалтерии (от 0.5до 2.5% от общей стоимости купленных требований в зависимости от торгового оборота клиента, риска и объема работы по ведению книг бух. учета)

· 0.2-4% оборота за 100% риск неуплаты требований

16. Международные объединения факторинговых компаний

В середине ХХ века начал развиваться международный факторинг. В 1960 году появилась первая факторинговая ассоциация - International Factors Group (IFG). Вместе с группой "НИКойл" в IFG теперь входят более 60 компаний и банков из 35 стран мира. На долю этих компаний приходится 28 % общемирового рынка факторинговых услуг. В 2000г. совокупный оборот компаний - членов IFG составил 110 млрд. евро. 

В рамках ассоциации была разработана уникальная электронная система передачи информации между факторинговыми компаниями - IFEXchange, которая используется для очень быстрой оценки кредитоспособности дебиторов по всему миру, для установления кредитных лимитов и мониторинга за состоянием поставок и платежной дисциплиной покупателей. В 1968 году была организована Factors Chain International (FCI), которая стала крупнейшей в мире факторинговой ассоциацией с 150 членами из 53 стран мира. Как и IFG, она разработала свою систему передачи данных - EDIFACToring. Основным документом, который содержит определение понятия международного факторинга, является Конвенция УНИДРУА "О международном факторинге" (UNIDROIT Convention on International Factoring). Деятельность в рамках международного факторинга также регулируется "Правилами международной факторинговой деятельности" (GRIF - General Rules for International Factoring), которые приняты членами FCI и IFG.

Восточно-Европейская факторинговая ассоциация /ВЕФА/ создана 27 июня 2001 г. в рамках международной конференции "Факторинг в странах Восточной Европы и СНГ". Президентом Ассоциации избран исполнительный директор ИБГ "НИКойл" Михаил Трейвиш. 

Восточно-Европейская факторинговая ассоциация является некоммерческой организацией и представляет собой добровольное объединение факторинговых компаний и банков, цель которого - развитие рынка факторинговых услуг в странах Восточной Европы и СНГ. 

Созданная Ассоциация ставит перед собой следующие задачи: создание единого операционного поля для факторинговых операций внутри СНГ и Восточной Европы, осуществление образовательных и просветительных программ по факторингу, привлечение новых партнеров и членов ассоциации. 

17. Особенности развития факторинга на современном этапе, его масштабы и динамика

Широкое распространение факторинг получил в начале ХХ века в США, а начиная с 60-х годов - и в Европе. Теперь факторинг является одним из самых динамично развивающихся секторов мировой экономики. На рынке работает около тысячи компаний, а объем переуступленной им дебиторской задолженности в 1998 году составил 450 млрд евро, но уже к 2002 году достиг 749 млрд. евро, что свидетельствует о неуклонном росте их деятельности. Факторинговые компании работают с миллионами клиентов, расположенными в Северной и Южной Америке, Европе, Азии, Австралии и Северной Африке. Когда услуга только появлялась, основными клиентами факторинговых компаний были компании, работающие в текстильной промышленности. Со временем факторинг стал использоваться и в других отраслях, в том числе в секторе услуг. Приблизительно 66% факторингового оборота приходится на Европу, 22% - на Америку, 11% - на страны Азии, 1% - на Австралию и Океанию и 1% на Африку.

На Европу приходится 66% мирового факторингового оборота, из которых 33% приходится на английские факторинговые компании. 30% переуступаемой в Европе дебиторской задолженности приходится на Италию, 16% - на Францию, 7% - Германию, 6% - Испанию. Согласно показателю "отношение факторингового оборота к ВВП" первое место занимает Эстония, в которой он равен 20%. 

На протяжении всей своей истории рынок факторинга динамично развивался. Экономические кризисы последних десятилетий практически не сказались на темпы прироста объема рынка, которые на протяжении 1995-2002гг превышали 10% годовых. Наряду с ростом оборота переуступаемой факторинговым компаниям дебиторской задолженности, развивается и продуктовый ряд: неуклонно развивается комплексное обслуживание клиентов, включая факторинг с регрессом и без, международный факторинг и инвойс дискаунтинг. Увеличивается и количество отраслей, которые используют механизм факторинга.
18. Основные условия конвенции УНИДРУА о международ. факторинге 

Конвенция была подписана в Оттаве 28 мая 1988г. Основные положения: 

Ст. 1(2) регулирует договоры о ф. и для целей Конвенции договор о ф. должен удовлетворять следующим требованиям:

А) поставщик может или желает уступить фактору права требования, возникшие из договоров купли-продажи товаров, которые заключены между поставщиком и его покупателями (должниками), исключая договора купли-продажи, приобретенных для их личных, семейных нужд. 

Б) фактор должен выполнять по крайней мере две из следующих функций:

Финансирование поставщика, включая займы и авансовые платежи

Ведение учета, относящегося к долговым требованиям 

Получение долгов 

Защита от неплатежей со стороны должников 

Ст.2 (с) определяет, что Конвенция при вступлении ее в силу применяется тогда, когда долговые требования, уступленные по договору о ф., возникают из договора купли –продажи между продавцом и покупателем, предприятия которых находятся на территории разных стран, при этом:

Такие государства и государство, на территории которого находится предприятие фактора, являются договаривающимися государствами 

Договор купли-продажи товаров и договор о ф. регулируются правом договаривающегося государства. 

Цель положений – увязать Конвенцию о ф. с Конвенцией ООН о договорах международ купли-продажи. 

Ст. 6(1) решает один из сложных вопросов – препятствует ли поставщику запрет со стороны покупателя уступать право требования уплаты цены по договору передаче этого требования фактора. В конвенции предусматривается действительной уступка поставщиком долговых требований фактору независимо от того, есть или нет соглашение между поставщиком и должником, запрещающее уступку. 

Ст.6(2) предусматривает, что договаривающееся государство вправе исключить это положение Конвенции и не применять его, если во время заключения договора купли-продажи предприятие должника находится на территории договаривающегося государства. 

Ст.6(3) предполагает, что уступка права фактору, несмотря на запрет по договору поставки, не затрагивает обязательства поставщика в отношения с должником действовать добросовестно, а также ответственности за нарушение условий договора поставки. 

Ст.8(1) предусматривает, что направляемое должнику уведомление об уступке должно быть в письменной форме и разумно идентифицировать фактора, которому необходимо произвести платеж, и долговые требования, к которым относится уступка. Извещение, относящееся к долговым требованиям, которые составляют объект будущего договора, является не действительным, как и общее извещение об уступке в отношении всех будущих договоров поставки. Это положение применяется только к даваемым должником уведомлениям в отношении положения, в котором он находится. Договор о ф. может предусматривать обязанность поставщика переуступить будущие долговые требования согласно ст.5 (а) и даже обязанность уступки без нового акта передачи в соответствии со ст.1. 

Ст.10(1) предусматривает, что если должник совершил платеж фактору и вообще не получил товары либо получил не соответствующие договору товары, он в принципе не может взыскать уплаченные суммы с фактора, но может предъявить требования к поставщику. 

Ст.10(2) предусматривает, что должник может взыскать с фактора в 2ух исключительных случаях: если должник уплатил фактору, но фактор не оплатил поставщику; если фактор уплатил поставщику, зная о факте неисполнения поставщиком своих обязательств перед должником. 

Ст.11 регулирует отношения по косенному факторингу, когда поставщик уступает право требования фактору по экспорту, в фактор по экспорту совершает 2ую уступку требования фактору по импорту. Должник извещается только относительно второй уступки. 

Ст.11(2) предусматривает, что извещение о второй уступке должно действовать, как извещение о первой уступке. 

Ст.12 устанавливает, что , поскольку в принципе Конвенция применяется к последующим уступкам прав требования, положение меняется в том случае, если соглашение о факторинге запрещает последующие уступки.    
19. Правовая база факторинга в РФ и особенности его развития

Сущность факторинга изложена в ст. 824 ГК РФ (глава 43 "Финансирование под уступку денежного требования"), в соответствии с которой "…по договору финансирования под уступку денежного требования одна сторона (финансовый агент) передает или обязуется передать другой стороне (клиенту) денежные средства в счет денежного требования клиента (кредитора) к третьему лицу (должнику), вытекающего из предоставления клиентом товаров, выполнения им работ или оказания услуг третьему лицу, а клиент уступает или обязуется уступить финансовому агенту это денежное требование". 

В ГК РФ термин "факторинг" отсутствует. В главе 43 ГК РФ речь идет о финансировании под уступку денежного требования. Это сделано для того, чтобы российские организации не распространяли автоматически нормы зарубежного права, а также сложившиеся в других странах нормы делового оборота на российскую действительность. Тем не менее, и в международной, и в российской деловой практике организациями применительно к указанным отношениям используется термин "факторинг". 

В качестве финансового агента договоры финансирования под уступку денежного требования могут заключать банки и иные кредитные организации, а также другие коммерческие организации, имеющие разрешение (лицензию) на осуществление деятельности такого вида (ст. 825 ГК РФ). В соответствии с п. 1 ст. 826 ГК РФ предметом договора финансирования под уступку денежного требования является денежное требование клиента к должнику. В этой статье ГК РФ указаны две разновидности предмета договора факторинга: 

- требование, срок платежа по которому уже наступил (существующее требование), вытекающее из уже существующего договора между клиентом и должником; 

- требование, право на получение средств по которому возникнет в будущем (будущее требование).

В России использование факторинга для обслуживания товарных кредитов осуществляется при регулярно повторяющихся контрактах, так как в данном случае снижаются транзакционные издержки, связанные с использованием специальных структур по управлению дебиторской задолженностью. Дополнительным условием, позволяющим предположить предпочтительность перехода на факторинговое обслуживание поставок конкретных видов товаров, является слабая эластичность спроса на эти виды товара, что обеспечивает предсказуемость результатов обслуживания на средне- и долгосрочную перспективу. Для факторингового обслуживания в РФ можно рекомендовать в первую очередь поставки следующих видов товаров: продукты питания, медикаменты, корм для животных, гигиенические товары, парфюмерия и косметика, автозапчасти, канцелярские товары, бытовая техника, строительные материалы, бензин, а также поставки ряда услуг — туристических, рекламных и др.

Говоря о перспективах и проблемах факторинга в России, следует отметить, что в отличие от ситуации на большинстве других рынков услуг после известных событий 17 августа, потенциальный спрос на факторинговые услуги продолжает превышать предложение. Это легко объясняется обострившейся в результате обесценения проблемой дефицита оборотных средств у поставщиков товаров и услуг. В то же время полный отказ от товарного кредитования своих контрагентов может привести (и уже приводит) к окончательному подрыву их ликвидности и, тем самым, к заметному сужению круга своих потенциальных покупателей, а значит, и к снижению объема продаж. 

Проблемы:

-методологическая проблема: факторинг в России относят то к кредитным, то к дисконтным, то к иным банковским операциям

-неготовность подавляющей части банков страны к среднесрочным инвестициям в новую для них отрасль деятельности.   

20. Понятие форфейтинга. 

Форфетирование – покупка на полный срок обязательств, погашение которых приходится на какое-то время в будущем, и которое возникает в процессе поставки товаров и услуг без оборота на любого предыдущего должника. 

Новая форма кредитования и финансирования международ коммерческих операций. a forfeit – отказ от прав в обмен на наличный платеж.

Покупатель (банк) этих требований берет на себя коммерческие риски, связанные с неплатежеспособностью покупателя (без права регресса). При форфетировании продавец требований (например, переводной вексель) защищает себя от любого регресса, путем включения слов «без оборота» в индоссамент. 

В отличие от традиционного учета векселей форфетирование имеет особенности:

- применяется при поставках оборудования на крупные суммы,

- применяется по контрактам с длительной рассрочкой платежа (от 6 мес. До 5-7 лет)

- содержит гарантию или аваль первоклассного банка, необходимого для переучета векселей.

Обычно форфетированию подлежат тратты (простые векселя), хотя, теоретически, любая задолженность может быть форфетированной (менее распространенным документом является аккредитив с рассрочкой платежа). При форфетировании покупка векселей осуществляется за вычетом (дисконтом) % аванса за весь срок кредита. Экспортер обращается к рынку форфетирования в следующих случаях: 

- если ему не удается получить гарантию экспортного кредита (или он его получил не на полную сумму контракта), 

- если его контрагент недостаточно платежеспособен 

- если его собственной финансовое положение не позволяет надолго отвлекать средства. 

21. Основные отличия форфейтинга от факторинга. 

Факторинг:

Сроки – 90-180 дд
Возможность регрессного требования – есть (при факторинге с правом регресса)

Форма приобретаемых обязательств – практически любая (напр., счет-фактура)

Необходимость банковской гарантии - нет
Применение – малыми и средними компаниями 

Стоимость для экспортера – более низкая 
Комплектность предоставляемой услуги - Более комплексный ( в дополнение к покупке платежных требований предлагается еще и целый пакет дополнительных услуг
Долгосрочность отношений- Более долгосрочные (т.е. на несколько операций факторинга)
Сумма аванса - Фактор авансирует экспортера на 70-90% суммы долга – остальная часть поступает на счет кредитора только после погашения долга покупателем за вычетом комиссии и процентов
Возможность перепродажи - Возможность перепродажи фактором не предусмотрена
Кредитование - Предполагает кредитование под уже существующие денежные требования или под требования, которые возникнут в будущем, что четко указано в договоре
Вознаграждение фактора - Комиссия 0,5-2,5%, % по кредиту LIBOR+2%, -0,2-4% от оборота за 100% риск неуплаты
Объем рисков - Политические и валютные риски ложатся на экспортера

Форфейтинг:

Сроки – 6мес.-5-7 лет, до 10 лет

Возможность регрессного требования – нет 
Форма приобретаемых обязательств – Простой, или переводной вексель, реже аккредитив с рассрочкой платежа

Необходимость банковской гарантии – Есть

Применение – Крупными предприятиями при поставках оборудования на значительные суммы (преследуют цель аккумулирования денежных средств для реализации дорогостоящих проектов)

Стоимость для экспортера – Более высокая (т.к. банки создают синдикаты)
Комплектность предоставляемой услуги – Менее комплексный (меньший набор услуг)
Долгосрочность отношений- Менее долгосрочные (как правило, на одну операцию)
Сумма аванса – Полная выплата за вычетом дисконта
Возможность перепродажи – Возможность перепродажи предусмотрена
Кредитование – Возможно кредитование под уступку финансового векселя, выпущенного с целью аккумуляции средств для реализации различных целей
Вознаграждение фактора – Ставки дисконта (фиксированные). Премии, взимаемые сверх суммы дисконта за % риск по кредиту, а также включает сумму управленческих расходов на организацию сделки (0,5-5%)
Объем рисков - Форфейтер несет все риски (неплатежа, процентные, политические, валютные)

22. Преимущества и недостатки форфейтингового финансирования. 

Преимущества для экспортера:

- предоставление ф. услуг на основе фиксированной ставки 

- финансирование за счет форфейтора без права регресса на экспортера 

- возможность получения наличных денег сразу после поставки товара или предоставления услуги. 

- отсутствие затрат времени и денег га управление долгом или на организацию его погашения

- отсутствие рисков

- конфиденциальный характер данных операций 

-возможность заранее получить от форфейтора опцион на финансирование сделки по фиксированной ставке, что позволяет экспортеру заранее подсчитать свои расходы и включить их в контрактую стоимость. 

Недостатки для экспортера:

- необходимость подготовить документы таким образом, чтобы на самого экспортера не было регресса в случае банкротства гаранта, а также необходимость знать законодательство страны импортера, определяющее форму векселей, гарантий, аваля. 

- возможность возникновения затруднений в случае, если импортер предлагает гаранта, не устраивающего форфейтора. 

- более высокая маржа форфейтора, чем при обычно коммерческом кредитовании. 

Преимущества для импортера: 

- простота и быстрота оформления документации

- возможность получения продленного кредита по фиксированной % ставке 

- возможность воспользоваться кредитной линией в банке 

Недостатки для импортера: 

- уменьшение возможности получить банковский кредит при пользовании банковской гарантией 

- необходимо платить комиссию за гарантию

- более высокая маржа форфейтора 

- возможность возникновения трудностей с оплатой векселя в случае поставки некондиционных товаров или невыполнения экспортером каких-либо иных обязательств. 

Преимущества для форфейтера:

- простота и быстрота оформления документации

- возможность легко реализовать купленные активы на вторичном рынке 

- более высокая маржа 

Недостатки для форфейтора:

- отсутствие права регресса в случае неуплаты 

- необходимо знать вексельное законодательство страны импортера 

- ответственность за кредитоспособность гаранта 

- необходимость нести политические риски, риски колебания валют итд. 

Преимущества для гаранта 

- простота оформления сделки 

- получение комиссии за свои услуги 

Недостаток для гаранта

- принимает на себя абсолютное обязательство оплаты гарантируемого им векселя 

23. Структура дохода форфейтора

Дохода форфейтора складывается из:  

· ставки дисконта: это учетный процент, взимаемый банками при учете (покупке) векселей. Представляет собой выраженную в относительных величинах разницу между суммой векселя и суммой, уплачиваемой банком при его покупке. Дисконт базируется на процентной ставке за кредит, предоставляемый на срок, равный среднему сроку дисконтируемых векселей. Например, если форфейтер дисконтирует векселя, срок которых истекает в интервалы, равные 6 месяцам в течение 5 лет, то средний срок всех векселей будет равен 2 3/4  года. В этом случае форфейтер будет основывать свои расчеты на превалирующей процентной ставке, начисляемой на кредиты, выданные сроком в 2 3/4  года. Учитывается, естественно, и тренд процентной ставки

· премия форфейтора: это сумма, взимаемая им сверх суммы дисконта. Уровень премии отражает степень рисков, которым подвергается форфейтер. Чаще всего они связаны с политическими трудностями, значительно реже - с несостоятельностью гаранта, поскольку гарантию обычно берут у первоклассного института. Если гарантом выступает крупный международный банк или государственный банк, премия будет несколько ниже. Кроме того, существует и процентный риск, так как, как правило, форфейтинговое финансирование предоставляется по фиксированной процентной ставке. Для большинства стран ее размер может колебаться от 0,5 до 5%. Еще одной составляющей премии могут являться средства, обеспечивающие форфейтору покрытие его управленческих расходов на организацию сделки (обычно, 0,5% от ставки дисконта).

· комиссия за опцион, предоставленный форфейтеру экспортером для страхования рисков в период между подачей заявки и принятием ее импортером, и так называемая комиссия за обязательство – плата за то, что, принимая на себя определенные обязательства в отношении данного экспортера, он лишает себя потенциальной возможности заключить иные, возможно, более выгодные сделки. Обычно размер этой последней комиссии определяется ежемесячно или ежегодно в виде процента от номинальной стоимости векселей и взимается до момента их дисконтирования. Размер комиссии может колебаться от 0,25 до 1,5% в год. Как правило, оплата совершается в начале каждого месяца. 

24. Основные условия форфетной сделки

Анализируя главные условия сделки форфетирования, основное внимание следует уделить механизму погашения, валюте, дисконтированию, видам форфетируемых документов, видам банковской гарантии и дополнительным условиям. 
    Нормальным условием кредита является регулярное погашение его частями. Риски кредитора уменьшаются в результате сокращения среднего срока. Там, где задолженность выступает в форме простого или переводного векселей, это достигается выставлением ряда векселей на определенный срок, обычно на срок до 6 месяцев. Следовательно, при форфетировании на срок до 5 лет можно оперировать с 10 простыми векселями, выписанными на одинаковую сумму и каждый на срок 6 месяцев после очередной отгрузки товара, последовательно. 
    Долговые расписки и векселя выписываются, как правило, в долларах США, марках ФРГ и швейцарских франках, хотя учесть вексель можно в принципе в любой валюте. На практике форфетеры почти всегда используют эти три валюты в силу их повсеместного хождения на еврорынках и чтобы избежать затруднений с проведением операций в других валютах. Более того, поскольку стоимость операций по форфетированию определяется, главным образом, основными затратами форфетера, риски, связанные со слабыми или нестабильными валютами, чрезвычайно удорожали бы такие операции. Разумеется, важно, чтобы платежи осуществлялись в свободно конвертируемой валюте. Для обеспечения этого долговые расписки или векселя всегда включают эту полезную оговорку, когда они выражены в валюте, иной, чем валюта места платежа. 
    Учет ( дисконтирование ) , т.е. удержание согласованной скидки за соответствующий период с номинальной суммы векселя, имеет место после того, как форфетер получил векселя. В результате дисконтирования экспортер получает за учтенный вексель определенную сумму наличных денег.

Поскольку трассант обычно удовлетворяется письменным обязательством форфетера не предпринимать действий против него в случае неплатежа, становится тем не менее существенным, чтобы экспортер имел дело с форфетерами, обладающими незапятнанной репутацией, на которых можно положиться, что они выполнят условия соглашения. Именно по этой причине экспортеры в качестве платежных документов предпочитают простые векселя, легче позволяющие осуществить перевод риска. 
    Простые или переводные векселя, акцептуемые при форфетировании почти всегда сопровождаются банковским страхованием в виде обычной гарантии или аваля. Гарантом, как правило, выступает действующий на международном рынке и известный форфетеру банк, являющийся резидентом в стране импортера и способный подтвердить платежеспособность импортера. Такая гарантия важна не только для уменьшения риска форфетера, но также для того, чтобы при необходимости иметь возможность переучета обязательств на вторичных рынках ссудных бумаг. Гарантии и авали в сущности просты: оба вида в их простейшей форме выступают как обещание платить некую сумму на определенную дату в случае неплатежа исходного должника. Применение в качестве обеспечения обязательств "бюргшафта" (поручительства) несколько сложнее. 
    При выдаче гарантии обещание принимает форму подписанного гарантом самостоятельного документа, полностью излагающего касающиеся сделки условия. Важно, чтобы в гарантии специально были указаны не только полная сумма, но и каждый срок платежа и приходящаяся на эту дату сумма погашения, поскольку именно на основе этих данных рассчитываются затраты на дисконтирование. Более того, гарантия должна быть полностью трансферабельной, что подразумевается само собой, если гарантия не содержит иного. Наконец, существенно, чтобы гарантия была отвлеченной, т.е. была полностью обособлена от основной сделки. Иногда на практике выдают гарантии, полагаясь на экономическое положение импортера, но форфетер, как правило, настаивает на чистых безотзывных и безусловных обязательствах гарантирующего банка или предпочитает купить документы без оборота на экспортера, но только в том случае, если по выполнении основного контракта гарантирующий банк объявит задолженность безусловной. Аваль в международной практике можно рассматривать как безотзывную и безусловную гарантию об оплате на определенную дату, выдаваемую гарантом, как если бы он сам был должником. Это наиболее подходящая и предпочтительная форма страхования для форфетера. 
    Аваль выписывается прямо на каждом векселе или тратте, для чего на них достаточно сделать надпись "рег аval' и подписаться под ней (на переводном векселе надо указать также наименование исходного должника, в пользу которого произведен аваль). Простота и ясность аваля вместе с присущей ему обособленностью и трансферабельностью позволяет избежать множества осложнений, связанных с предоставлением гарантии. Именно по этой причине при страховании форфетирования авалю как форме гарантии и оказывается предпочтение. Однако следует иметь в виду, что законодательством некоторых стран аваль не признается. 
    Бюргшафт (поручительство) - объявление обязательства, привязанного к определенному контракту. По причине зависимости от правового обоснования нижеследующего контракта эта форма гарантии при форфетировании менее употребительна. Как правило, форфетер пренебрегает необходимостью проверки законности всевозможных документов, акцептуя бюргшафт только после подтверждения о том, что поставка товаров соответствующим образом завершена. Это обстоятельство в значительной мере сокращает сферу применения данной формы гарантии. В дополнение к вышеизложенному, форфетер обычно требует от гарантирующего банка подтвердить отсутствие у него контр- требований, неизменность сумм и сроков, согласие на передачу прав и требований новому владельцу, а также подтвердить, что банковский бюргшафт действует безусловно и безотзывно. Такое всеохватывающее подтверждение значительно ограничивает применение бюргшафта и способствует тому, что форфетированный бюргшафт становится обычной гарантией, т.е. обособленным обязательством исполнения, никоим образом не связанным с основной операцией.

Гораздо более важен промежуток времени от соглашения о покупке векселей до фактической поставки, поскольку подготовка финансирования обычно проходит от отгрузки товаров. В течение этого периода форфетер связан договоренностью форфетировать обязательства по фиксированной ставке на весь срок или вплоть до установленной даты, в то время как экспортер обязан представить согласованные документы. Экспортер может аккумулировать контракт с форфетером только по взаимному согласия с ним, оплатив при этом причитающуюся форфетеру неустойку. 
    Основываясь на вышеизложенном можно сделать вывод о том, что форфетирование служит наиболее юридически разработанным способом рефинансирования внешнеторгового коммерческого кредита. Преимущества форфетирования для экспортера, связаны в первую очередь с полным перенесением валютных, коммерческих, политических, переводных и других видов рисков на форфетера (банк), делают форфетирование наиболее предпочтительным для продавца.
25. Этапы подготовки форфетной сделки

Как правило, выделяют 5 этапов подготовки форфетной сделки:

1. инициация сделки: сделка инициируется экспортером (чаще) либо импортер. Необходимость проведения переговоров инициатора с форфейтером должна возникать на ранних стадиях подготовки контракта. Таким образом, еще до того, как экспортер и импортер подпишут контракт, форфейтер может определить свои требования к гарантии или авалю, хотя бы приблизительно указать размер дисконта. Без этой информации экспортер не в состоянии точно определить цену контракта.На практике далеко не каждый экспортер вступает в переговоры с форфейтером на столь ранней стадии, а в результате он может обнаружить, что маржа за форфейтинговое финансирование, включенная им в цену контракта, является заниженной.

2. определение характера сделки: форфейтер определяет, с какими ценными бумагами ему придется иметь дело - финансовыми или товарными. Финансовые векселя - это ценные бумаги, выпущенные с целью аккумуляции средств, которые заемщик в дальнейшем может использовать по своему усмотрению. Товарные векселя – это ценные бумаги, оформляемые в случае сделок купли-продажи продукции. Следует учитывтаь, что некоторые участники вторичного форфейтингового рынка не желают приобретать финансовые векселя, а отдают предпочтение товарным векселям по той причине, что деньги обесцениваются, что пугает инвесторов, и реальный товар кажется им более надежным вложением средств. Однако граница между финансовыми и товарными сделками в определенной мере размыта (скажем, выписывается вексель без совершения торговой сделки, но затем полученные средства используются для покупки каких-либо товаров).

3. сбор прочей информации, необходимой форфейтору: объем финансирования, валюта, срок, данные об экспортере, импортере и гаранте, векселя (простые или преводные, периоды и суммы погашения), объект сделки, технические моменты перечисления средств.

4. кредитный анализ: существует как минимум четыре вида риска, которые должны быть проанализированы форфейтором –  риск гаранта, риск покупателя, риск импортера, риск страны. После этого форфейтор может называть свою твердую цену. Однако с момента передачи заявки на совершение форфейтинговой сделки до реальной поставки товаров, когда форфейтор сможет купить векселя, проходит определенное время, в течение которого процентные ставки могут измениться в неблагоприятном для форфейтора направлении. Этот рисковый период может быть разделен на две части: первая - время между передачей на рассмотрение заявки и принятием ее импортером (риск покрывается опционом), вторая - время между утверждением заявки и поставкой товаров. В течение второго периода (обычно от нескольких дней до 12 месяцев) форфейтор и экспортер несут обязательства, от которых они могут отказаться лишь при условии компенсации всех расходов другой стороне.

5. документальное оформление сделки: форфейтер посылает документы с предложением экспортеру, который должен письменно подтвердить свое согласие и пересылает интересующие форфейтора документы (лицензия на экспорт товаров, иные уведомительные документы). Когда предложение будет принято экспортером, он должен подготовить серию переводных векселей или подписать соглашение о принятии простых векселей от покупателя. На данной стадии экспортер должен также получить гарантию или аваль на свои векселя. Кроме того, он делает надпись на векселях: “без права регресса”. Таким образом, будут готовы все документы, на основе которых форфейтер может произвести дисконтирование, даже если отгрузка товаров фактически еще не произведена.

26.Виды форфетируемых документов
Основным видом форфейтинговых ценных бумаг являются ВЕКСЕЛЯ (ПЕРЕВОДНЫЕ и ПРОСТЫЕ).

Преимущества: высокая скорость операций, возможность их перепродать на вторичном рынке, простота оформления.

Операции с ними обычно осуществляются быстро и просто, без неожиданных осложнений. 
Кроме векселей объектом форфейтинга могут быть обязательства в форме аккредитива. АККРЕДИТИВ - расчетный или денежный документ, представляющий собой поручение одного банка (кредитного учреждения) другому произвести за счет специально забронированных средств оплату товарно-транспортных документов за отгруженный товар или выплатить предъявителю аккредитива определенную сумму денег. Документарный аккредитив может быть ОТЗЫВНЫМ и БЕЗОТЗЫВНЫМ. Безотзывный аккредитив является твердым обязательством банка-эмитента произвести платежи по предоставлении ему коммерческих документов, предусмотренных аккредитивом, и соблюдении всех его условий. 
В России аккредитивы применяются в расчетах между иногородними поставщиками и покупателями, а также в международных расчетах. В мировой торговле документарные аккредитивы используются в расчетах главным образом по внешнеторговым операциям. 
В качестве объекта форфетирования аккредитивы применяются редко. 

Это объясняется сложностью операции, заключающейся в том, что в случае с аккредитивом необходимо предварительно и подробно согласовать условия сделки, что приводит к увеличению сроков всей процедуры. А форфейтинговый рынок предполагает высокую скорость заключения и совершения сделки, а также простоту документооборота
С точки зрения форфейтера принципиальное неудобство операций с аккредитивом заключается в следующем: этот участник операции предполагает, что возмещение будет осуществляться периодически и приблизительно равными долями. Это удобно и ему, и остальным участникам - должнику и гаранту. Однако если частичные погашения по векселям могут быть оформлены отдельными документами, каждый из которых легко обращается при желании форфейтера продать их, то по аккредитивам все объединяется в единый документ в пользу бенефициара, и этот документ зачастую не может быть продан без специального разрешения должника, что значительно усложняет всю операцию.

27.Сущность вторичного рынка форфейтинга.
При покупки активов форфейтер совершает инвестирование. Возможно, он вовсе не желает держать свои средства в подобной форме в течение длительного времени, а наоборот, стремится к перепродаже инвестиции другому лицу, также становящемуся форфейтером. На основе этой последующей перепродажи долгов возникает вторичный форфейтинговый рынок. 
Форфейтер может перепродать часть активов, находящихся в его собственности, поскольку природа сделки позволяет дробить долг на любое количество частей, на каждую из которых оформляется вексель со своим сроком погашения. Один или несколько из этих векселей могут быть проданы. 
Не следует думать, что первичный и вторичный форфейтинговые рынки сильно разграничены. На самом деле одни форфейтеры, оперируя на вторичном рынке, остаются держателями определенного портфеля форфейтинговых ценных бумаг, а другие, мало связанные с первичным рынком, могут быть активными трейдерами на вторичном.

Участники рынка: в основном юр.лица, частные лица (редко). 
Зачастую непосредственной передачи форфейтинговых бумаг новому владельцу не происходит. Он знает стоимость бумаг, сроки их обращения, знает гаранта, но не первоначального эмитента. В этом случае предыдущий владелец по истечении срока действия ценных бумаг собирает платежи и переводит их новому владельцу. Чем же объясняется подобная секретность на вторичном форфейтинговом рынке? 
Прежде всего соображениями конфиденциальности. Экспортер заинтересован в неразглашении информации о способах финансированияего сделок и не хочет, чтобы покупатель (или какие-либо третьи лица) знал о его финансовых нуждах и используемом механизме финансирования его сделок. Любая продажа форфейтинговых бумаг предполагает риск невольного расширения круга деловых взаимоотношений, что затрудняет контроль со стороны экспортера. Во избежание этого последний стремится установить определенные ограничения в контракте, которые мешали бы свободному обращению форфейтинговых бумаг. 
Несмотря на все трудности, вторичный форфейтинговый рынок процветает ввиду след.причини:

1. Первичный держатель ценных бумаг может обнаружить, что покупка какой-либо новой бумаги приведет к превышению лимита кредитования, установленного им для данной страны. Даже если доход по этим бумагам очень привлекателен, он вынужден будет отказаться от сделки, если не уполномочен превышать данный лимит. Решением проблемы может быть перепродажа либо уже имеющихся в портфеле бумаг этой страны, либо тех, которые предложены в данный момент. То же самое происходит при превышении установленных им лимитов кредитования какого-либо определенного эмитента. 

2. Первичный держатель может быть привлечен на вторичный рынок просто потому, что процентные ставки упали и он может купить на данном рынке бумаги с большим дисконтом, чем при покупке тех же бумаг на первичном рынке. 

3. Кроме этого, первичного держатель желает обеспечить более высокую ликвидность своего портфеля в ожидании изменения процентных ставок или воспользоваться большей доходностью или более низким уровнем риска определенных бумаг и поэтому приобретает их на вторичном рынке. 

4. Или же: на рынке может появиться покупатель, предлагающий выгодную цену (это может произойти, если покупатель предвидит возможный рост процентных ставок в будущем и готов приобрести данные бумаги с более низким дисконтом, чем при первичной их продаже). 

Итак, для форфейтера вторичный рынок обладает следующими привлекательными чертами:
- доход по форфейтинговым бумагам обычно выше того, который можно получить по другим ценным бумагам (при одинаковом уровне риска, одинаковых сроках и валюте);
- любой инвестор заинтересован в том, чтобы снизить риски, а гарантии по форфейтинговым бумагам или аваль первоклассных банков - самое лучшее обеспечение платежа. 
Однако, объемы таких операций и количество форфейтеров пока еще невелики. Форфейтинговый рынок не развился пока до размеров брокерского рынка. Многие форфейтеры, особенно торгующие на первичном рынке, считают, что подобное развитие могло бы испугать многих экспортеров и их банки, так как приведет к потере контроля над выпущенными на рынок ценными бумагами. 

28. Основные направления развития форфейтинга на современном этапе

В последние годы развитие форфейтинговых услуг в странах с развитой рыночной экономикой шло по 3 основным направлениям:

1. вторичный рынок и инвестиции в форфейтинговый активы: покупая активы, форфейтер совершает инвестирование. Возможно, он вовсе не желает держать свои средства в подобной форме в течение длительного времени, а наоборот, стремится к перепродаже инвестиции другому лицу, также становящемуся форфейтером. На основе этой последующей перепродажи долгов возникает вторичный форфейтинговый рынок. Форфейтер может перепродать часть активов, находящихся в его собственности, поскольку природа сделки позволяет дробить долг на любое количество частей, на каждую из которых оформляется вексель со своим сроком погашения. Один или несколько из этих векселей могут быть проданы. Зачастую непосредственной передачи форфейтинговых бумаг новому владельцу не происходит. Он знает стоимость бумаг, сроки их обращения, знает гаранта, но не первоначального эмитента. В этом случае предыдущий владелец по истечении срока действия ценных бумаг собирает платежи и переводит их новому владельцу. 

Развития вторичного форфейтингового рынка объясняется тем, что для форфейтера он обладает рядом привлекательных черт:

 - доход по форфейтинговым бумагам обычно выше того, который можно получить по другим ценным бумагам (при одинаковом уровне риска, одинаковых сроках и валюте)

 - любой инвестор заинтересован в том, чтобы снизить риски, а гарантии по форфейтинговым бумагам или аваль первоклассных банков - самое лучшее обеспечение платежа

 - возможность гибко регулировать ликвидность своего инвестиционного портфеля

 - возможность избегать достижения лимита кредитования

Несмотря на всю привлекательность инвестиций в форфейтинговые бумаги, объемы таких операций и количество форфейтеров пока еще невелики. Форфейтинговый рынок не развился пока до размеров брокерского рынка. Многие форфейтеры, особенно торгующие на первичном рынке, считают, что подобное развитие могло бы испугать многих экспортеров и их банки, так как приведет к потере контроля над выпущенными на рынок ценными бумагами.

2. синдирование: объединение форфейторов в синдикаты, которое происходит на основе взаимной договоренности форфейтеров о том, какую часть форфейтинговых бумаг приобретет каждый из них. Обычно разные бумаги покупаются разными форфейтерами. Но если суммы очень велики, то даже отдельные бумаги могут быть разделены между форфейтерами при помощи договора участия. Важно отметить принципиальное различие между форфейтером - участником синдиката и покупателем на вторичном рынке. Участник синдиката является покупателем на первичном рынке и в его обязанности входит проверка законности и правильности оформления всех приобретенных им ценных бумаг, а также гарантий и аваля, прилагаемых к бумагам. Покупатель на вторичном рынке не имеет подобных обязанностей.

3. финансирование на основе плавающей ставки: предполагает расчет дисконта на основе плавающей процентной ставки. Подобная практика объясняется ростом непостоянства процентных ставок и отражает нежелание многих банков заключать сделки по фиксированным ставкам. С точки же зрения экспортера любая продажа на основе плавающей ставки процента ухудшает возможности получения максимума денежных средств. Дело в том, что первичный форфейтор продает на вторичном рынке бумаги с дисконтом, базирующимся на превалирующей процентной ставке, причем продажа осуществляется с условием окончательного финансового урегулирования на определенную дату и с учетом последующего движения процентных ставок. Фактически до истечения срока векселя таких дат может быть несколько. Таким образом, соглашение подразумевает высокую степень риска и может вести к возникновению непредсказуемых обязательств, что, конечно, является поводом для беспокойства не только форфейтера, но и его аудиторов. 

29. Сравнительная характеристика форфейтинга и других форм финансирования международной торговли (коммерческого кредитования, лизинга, факторинга, безоборотного финансирования)

1. коммерческое кредитование: хотя современные банки стараются предоставлять кредит на условиях плавающей процентной ставки, но применяется и фиксированная ставка. Однако в этом случае ставка может быть выше средней. Кроме того, банк может потребовать от экспортера залог. При этом заемщик будет нести риски невозврата долга покупателем. Риск может быть уменьшен с помощью страхования, однако страхование редко покрывает 100% суммы долга. Кроме того, выплата страховых платежей может быть отложена на срок от 6 до 18 месяцев (пока для возвращения долга не будут предприняты иные возможные шаги). Надо, наконец, помнить, что комиссия за страховые услуги довольно большая и увеличивается при возрастании степени риска. 

2. лизинг: к банкам иногда обращаются с просьбой профинансировать международные лизинговые сделки. Учитывая, что срок лизинга может быть длительным, лизингодатель несет существенный финансовый риск. Если собственник оборудования готов принять на себя такой риск, он сам выступает в качестве лизингодателя. Если же собственник не готов к этому, заключается трехсторонняя сделка, при которой банк оказывается между собственником-экспортером и лизингополучателем. Международный рынок лизинговых услуг - один из наиболее динамичных. Вместе с тем для него характерны и определенные ограничения. Так, большим его недостатком является то, что финансирование лизинга подразумевает более сложное документальное оформление по сравнению с форфейтинговыми сделками. 

3. факторинг: Суть факторинга в связи с экспортом сводится к тому, что финансовый институт (фактор) соглашается освободить экспортера от финансового бремени экспортной сделки, в особенности от взимания выручки с зарубежных покупателей, с тем чтобы он мог сосредоточиться на своей основной деятельности. По сравнению с факторингом форфейтинг обладает определенными преимуществами. Первый обычно используется для среднесрочного финансирования (90 - 180 дней), к тому же предоставляется в относительно небольшом количестве валют, и при этом всегда остается определенный риск для экспортера (финансовые институты обычно принимают только до 80% долга и требуют сохранения права регресса на экспортера в случае неплатежеспособности импортера). Недостатком факторинга является и то, что процент по нему обычно выше, чем при форфейтинговой форме финансирования. Наконец, в отличие от факторинговых операций при форфейтинге банк приобретает векселя на всю сумму и на полный срок, беря на себя все коммерческие риски и без права регресса, что также более выгодно для экспортера. 

4. безоборотное финансирование: типичная сделка безоборотного финансирования заключается в том, что финансовый институт вступает в два договора, один из которых заключается с экспортером, а другой - с иностранным покупателем. В договоре с экспортером он обязуется уплатить экспортеру покупную цену его товаров в полной сумме (за вычетом задатка, выплаченного экспортеру иностранным покупателем) сразу же по получении предусмотренных транспортных документов. Обычно финансовый институт застрахован, кроме того, по договору с экспортером он соглашается на освобождение последнего от кредитных и политических рисков, сопутствующих сделке, в таких пределах, в которых он сам застрахован. Договор с иностранным покупателем предусматривает обязательство иностранного покупателя заплатить покупную цену товаров, для чего по получении им транспортных документов он должен акцептовать предъявленные векселя. Таким образом, по сравнению с форфейтингом безоборотное финансирование имеет более сложный документооборот, что тормозит совершение операции. Недостатком этой формы финансирования является и то, что финансовый посредник освобождает экспортера от сопутствующих сделке рисков лишь в тех пределах, в которых он сам застрахован, т.е. не на все 100%. 

30. Расчет номинальной стоимости форфетируемых векселей
После того, как между экспортером и импортером достигнута договоренность о том, что задолженность по приобретаемым товарам будет оформлена векселями, экспортер должен определить их номинальную стоимость. 

Для этого величина процентной ставки за кредит прибавляется к цене продаваемых товаров. 

Схема расчета может быть разной. 
Исходные данные: цена партии товаров составляет 100 000 долл., а годовая процентная ставка – 10%.Число векселей 5.
I СПОСОБ расчета номинальной стоимости векселя.
Цена товаров делится на 5 равных частей по 198 800 долл. Процент начисляется по всей сумме, подлежащей погашению в данный период, и добавляется к каждому траншу. 


	PRIVATE
Цена
	Процент
	Номинал векселей
	Срок погашения в конце

	198 800
	164 010 (1) 
	362 810 (3)
	1 - го года

	198 800
	131 208 (2)
	330 008
	2 - го года

	198 800
	98 406
	297 206
	3 - го года

	198 800
	65 604
	264 404
	4 - го года

	198 800
	32 802
	231 602
	5 - го года

	994 800
	492 030
	1 486 030
	


(1) 16,5% х 994 000 долл. 

(2) 16,5% х (994 000 долл. - 198 800 долл.)
(3) 198 000 долл. + 164 010 долл. 

II СПОСОБ 
Номинал векселей исчисляется по приблизительной формуле аннуитета (годового взноса). Хотя и существуют таблицы точного расчета аннуитета, применение этой формулы намного проще. В нашем примере средний срок векселей равен 3 годам. Начисленная величина процента по ставке 16,5% на всю сумму сделки 994 000 долл. составит 492 030 долл (164010*3). 

Каждый из 5 векселей в этом случае будет иметь номинальную стоимость, рассчитанную следующим образом: 
(994 000 долл. + 492 030 долл.) : 5 = 297 206 долл. 
Общая номинальная стоимость векселей составит 1 486 030 долл. 
III СПОСОБ 
Цена товаров делится на 5 равных частей по 198 800 долл. Процент начисляется на каждый вексель до конца периода его действия. 

	PRIVATE
Цена
	Процент до истечения срока векселя
	Номинал векселей
	Срок погашения в конце

	198 800
	32 892  =231602-198800
	231 602 (1)
	1 - го года

	198 800
	71 016  
	269 816 (2)
	2 - го года

	198 800
	115 536
	314 336
	3 - го года

	198 800
	167 403
	366 203
	4 - го года

	198 800
	227 826
	426 626
	5 - го года

	994 800
	614 583
	1 608 583
	


(1) 198 800 долл. х (1 + 0,165)
(2) 198 800 долл. х (1 + 0,165)2 - сложные проценты за 2 года. 
Разница между итоговыми суммами не столь важна. Принципиально то, что различные способы расчета номинальной стоимости векселей обеспечивают разные графики погашения задолженности. Каждый из них может быть более подходящим по сравнению с двумя другими в зависимости от предполагаемых сроков погашения обязательств. 
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