1.Понятие и признаки внешнеэкономической операции. беляева

Внешнеторговые операции представляют собой комплекс основных и вспомогательных видов коммерческой деятельности, то есть набор технических приемов, последовательное применение которых обеспечивает реализацию договора купли-продажи. Признаки вн.-эк. операций: считается, что отноше​ния приобретают международный характер, если они связаны более чем с одной системой национального права; контрагенты, участвующие во вн.-эк. операциях должны быть резидентами разных гос-в.

Основным их видом являются экспортно-импортные операции. При этом под экспортными операциями понимается деятельность, связанная с продажей и вывозом за границу товаров для передачи их в собственность иностранному контрагенту. Импортная операция представляет деятельность, связанную с закупкой у иностранного продавца и ввозом иностранных товаров, технологий и услуг в страну покупателя для последующей реализации на внутреннем рынке. Во внешнеторговой практике под экспортом и импортом понимаются обычно только операции, осуществляемые на коммерческой основе т.е. с целью получения прибыли, как экспортёром так и импортёром, на основе заключения контрактов купли-продажи. Экспортно-импортные операции считаются совершёнными, если товар пропущен через таможенную границу страны контрагента, что возможно после выполнения таможенных формальностей и процедур, о которых представлены сведения для статистического учёта.

Имеют место и операции неторгового характера, так называемый невидимый экспорт: услуги, туризм, страхование, банковские операции, реализация которых осуществляется на уровне международной торговли. Например, деньги, которые иностранные туристы тратят в стране пребывания, представляют для этой страны невидимый экспорт, поскольку она получает при этом иностранную валюту.

Разновидностью экспортно-импортных операций являются реэкспортные и реимпортные операции. Если товар иностранного происхождения обратно экспортируется , не претерпевая какой-либо переработки (сортировка, упаковка и т.п.), то такая операция называется реэкспортной. К реэкспортным относятся и товары, закупленные за рубежом и без завоза в страну покупателя, направленные в третьи страны. Операция ввоза покупателем в свою страну ранее вывезенных отечественных товаров, также не подвергшихся там переработке, получила название реимпортной. Таким образом, внешнеторговая операция охватывает разнообразную сферу взаимоотношений организационного, экономического, финансового и правового характера между партнёрами, которые осуществляются на основе заключаемых внешнеторговых сделок.

2.Содержание внешнеэкономических операций. Операции основные и обеспечивающие выполнение внешнеторговых сделок. беляева

Основные внешнеэкономические операции осуществляются на возмездной основе между непосредственными участниками этих операций (контрагентами разных стран):

· по обмену товарами в материальной форме (комм. экспорт и импорт);

· по обмену научно-техн. знаниями в форме торговли патентами, лицензиями, “ноу-хау”;

· по обмену техн. услугами (консультативный и строительный инжиниринг);

· арендные;

· по международному туризму;

· по предоставлению услуг в области информации и совершенствования управления;

· по обмену кинофильмами и телепрограммами.

К обеспечивающим внешнеторговым операциям можно отнести транспортные, страховые, финансово-расчетные (предоставление кредита, передачу залога, акцепт переводного векселя), таможен​ные, подачу, заявки на торговую марку или патент. Причем только в составе транспортных операций имеют место такие ее составляю​щие, как фрахтование, транзитные, экспедиционные, бондовые (залог, гарантия), шипчандлерские (снабженческие), консигнаци​онные, чартерные. К обеспечивающим операциям также относятся посреднические услуги через договоры и соглашения, например, по проведению рекламной кампании, исследованию конъюнктуры рынка, по доставке груза, обеспечению платежных операций через банки и т.п. Эти операции могут выполняться как самими экспортерами и импортерами, так и другими обслуживающими внешнюю торгов​лю фирмами и организациями на основании комиссионных согла​шений и договоров, в зависимости от сложности основной внеш​неторговой операции. Практика свидетельствует, что на одну ос​новную операцию приходится более десяти вспомогательных.

3.Виды и особенности внешнеэкономических операций в зависимости от их объекта и др. критериев. беляева

(содержание таблицы перечислено ниже, оставляйте себе то, что удобнее)

Многообразие видов внешнеторговых операций в мировой торгов​ле находится в тесной взаимосвязи с предметом сделки (товар, ус​луги, результат интеллектуальной деятельности, аренда оборудова​ния и т.д.), его особенностями (сырьевые товары, готовая машин​но-техническая продукция и т.п.) и организационными формами торговли на мировом рынке, а также в зависимости от каналов сбыта и характера взаимоотношений между внешнеторговыми партнерами. 

Виды внешнеторговых операций по направлениям торговли:

1.Основные – экспортные, импортные, реэкспортные, реимпортные.

2.Вспомогательные – кредитные, расчётно-платёжные, рекламные, страховые, таможенные, валютные, транспортные (транзитные, бондовые, погрузо-разгрузочные, фрахтование, агентирование).

По предмету сделки:

1.Товары и продукты. 2.Результаты интеллектуальной деятельности. 3.Сырьё. 4.Работы и услуги.

По степени самостоятельности:

1.Прямые обменные (купля-продажа) 2.Посред-е, комис-е, агентские, консигнационные, брокерские.

Особенности некоторых операций:

Специфика торговли сырьевыми товарами заключается, в частности, в больших объемах сделок, значительной доле в отпускной цене расходов на транспортировку, обработку и хра​нение. Торговля продовольствием также имеет свои особенности. Раздробленность производства, большая дифференциация качества отдельных партий товаров, сезонность производства и потребления, ограниченные сроки хранения предопределяют традиционно большую роль на рынках продовольствия торговых фирм—посредников, берущих на себя укрупнение товарных партий, хранение товара, доведение его качества до уровня требований потребителя, организацию транспортировки, фи​нансирование и непосредственную реализацию. Другой особенностью внешней торговли продовольствием является специфика формирования мировых цен на него, тя​готеющих ввиду ограниченности сельскохозяйственных угодий не к средним, а к худшим условиям производства. В международной торговле продовольствием большую роль играют фьючерсные товарные биржи. Большой отпечаток на внешнюю торговлю продовольствием накладывает высокая степень государственного вмешательства. Для реализации потребительских товаров нужна реклама, причем более насыщенная, чем для сырьевых товаров и даже машин и оборудования. Особенностью торговли машинами и оборудованием явля​ется то, что отношения между продавцом и покупателем не заканчиваются с поставкой изделия, как это имеет место после поставки сырья, продовольствия и товаров широкого потреб​ления. При поставках многих видов оборудования эти отно​шения, по существу, только начинаются.

4. Способы заключения и порядок подписания внешнеторговых сделок в отечественной практике. беляева

Подписание контракта участвующими в нем контрагентами В практике торговли нередки случаи, когда участниками международной тор​говой сделки выступают три и более сторон. Их дого​ворные отношения могут быть оформлены либо путем подписания всеми участниками единого документа, например, трехстороннего соглашения, либо путем под​писания нескольких двусторонних контрактов со ссылкой в тексте каждого из них на связанность с другим конт​рактом.

Акцепт покупателем твердой оферты продавца Если покупатель согласен со всеми условиями оферты, он посылает продавцу письменное подтвержде​ние (по почте или телеграфом), содержащее безоговороч​ный акцепт, т.е. свое согласие принять без изменений все условия твердой оферты продавца. Ответ на предложение, который имеет целью служить акцептом, но содержит дополнительные или отличные условия, не меняющие существенно условий предложе​ния, признается акцептом, если только оферент без неоправданной задержки не возразит против этих рас​хождений. Если он этого не сделает, то условиями догово​ра будут признаны условия, предложенные продавцом с изменениями, содержащимися в акцепте.

Акцепт продавцом контроферты покупателя Если покупатель не согласен с одним или несколь​кими условиями, существенно меняющими условия пред​ложения, он посылает продавцу контроферту с указанием своих условий и срока для ответа. Условиями, в отношении которых любое дополнение или изменение является существенно изменяющим пред​ложение, являются следующие: цена, количество и качест​во, место и срок поставки, объем ответственности одной стороны перед другой, порядок разрешения споров. Если продавец согласен со всеми условиями контр​оферты, он ее акцептует и письменно уведомляет об этом покупателя. Если продавец не согласен с условиями контроферты, он либо считает себя свободным от своих обязательств по данному предложению, о чем письменно извещает поку​пателя, либо посылает ему новую оферту с учетом пред​ложенных покупателем условий, или на новых условиях. отличных от предложенных покупателем в его контрофер​те.

Акцепт продавцом письменного согласия покупателя с условиями свободной оферты (контроферты поку​пателя) Если оно оформлено надлежащим образом и послано в установленный срок. Продавец акцептует контроферту того покупателя, которую он раньше получил, или покупателя, с которым он предпочитает заключить сделку. 

Подтверждение продавцом заказа, сделанного покупа​телем В этом случае сделка оформляется двумя докумен​тами: заказ покупателя и подтверждение поставщика. В заказе покупатель подробно указывает все необходимые условия для изготовления или подготовки заказываемого товара, а также все условия, необходимые для заключения внешнеторговой сделки (исп-ся при длительных деловых отноше​ниях). Поэтому в заказе указываются только основные условия сделки: товар, количество, срок поставки и цена. В остальном стороны руководствуются общими условия​ми, заключенными между ними, или ссылкой на условия ранее заключенного контракта.

Обмен письмами в подтверждение достигнутой ранее личной договоренности между контрагентами В письмах подтверждаются все основные условия сделки и делается ссылка на известные обеим сторонам общие условия или предыдущий контракт.

5.Национальные законодательные и иные правовые акты, регулирующие осуществление внешнеэкономических операций на территории РФ. АЛИНА

Общую правовую базу регулирования ВЭД в России составляют законы РФ, указы Президента РФ, постановления Правительства РФ, различные нормативные акты соот-х министерств и ведомств. Особ-тью российской правовой базы является отсутствие единого торгового кодекса. Основные законы:

· “О государственном регулировании внешнеторговой деятельности”;

· “О таможенном тарифе” (+ Таможенный Кодекс);

· “Об экспортном контроле”

· “О валютном регулировании и валютном контроле”;

· “О соглашениях о разделе продукции”;

· “Об иностранных инвестициях”;

· законы “О лизинге”, “О рекламе”, “О сертификации продукции и услуг” в той части, в которой они относятся к внешнеэкономическим операциям;

· а также Указ Президента РФ “О государственном регулировании внешнеторговых бартерных сделок” и Постановление Правительства РФ “О мерах по гос-му регулированию внешнеторговых бартерных сделок”

Федеральный Закон “О государственном регулировании внешнеторговой деятельности”, подписан Президентом РФ 13 октября 1995 г, действует в редакции от 10 февраля 1999 г. В нем 

определены принципы государственного регулирования внешнеэкономической деятельности (единство внешнеторговой политики и системы гос. регулирования ВЭД, равенство участников внешнеторговой деятельности и защита их прав и т.д.); 

четко разграничены сферы компетенции Федерации и ее субъектов во ВЭД; 

перечислены важнейшие функции фед-х исполнительных органов, ответственных за регулирование ВЭД;

дана краткая характеристика важнейших методов государственного регулирования внешнеэкономических связей: таможенно-тарифное регулирование; количественные ограничения экспорта и импорта; экспортный и импортный валютный контроль и т.д. Согласно закону, импортные и экспортные таможенные пошлины устанавливаются в целях регулирования операций по импорту и экспорту, в том числе для защиты внутреннего рынка Российской Федерации и стимулирования прогрессивных структурных изменений в экономике; тогда как экспорт из РФ и импорт в РФ должны осуществляться без количественных ограничений. Колич-ные ограничения экс-та и имп-та могут вводиться в исключительных случаях в целях:

1) обеспечения национальной безопасности Российской Федерации;

2) выполнения международных обязательств Российской Федерации;

3) защиты внутреннего рынка Российской Федерации.

Правом осуществления внешнеторговой деятельности обладают все российские лица, за исключением предусмотренных законодательством Российской Федерации случаев.

Особое внимание уделено системе мер по содействию и стимулированию деятельности российских участников ВЭД. Законом предусматриваются ежегодные правительственные программы по развитию этой деятельности, ее информационное обеспечение (платное предоставление информации о российских и иностранных лицах, осуществляющих внешнеторговую деятельность на российском рынке; о российских и иностранных лицах, получивших квоты и лицензии; о правонарушениях в сфере внешнеторговой деятельности) и т.д. Конкретные меры и направления развития ВЭД определяются указами Президента РФ. 

В области таможенного регулирования важнейшими нормативными актами являются Таможенный Кодекс РФ и Закон “О таможенном тарифе” 1993, в последней редакции от 27 мая 2000 г, устанавливающий порядок формирования и применения таможенного тарифа, а также правила обложения товаров пошлинами при их перемещении через таможенную границу Российской Федерации. 

В законе определяются типы ставок пошлин, которые могут применятся (адвалорные, специфические и комбинированные) и отдельные виды пошлин – сезонные и особые (специальные, антидемпинговые и компенсационные);

устанавливаются права и обязанности таможенных органов и лиц, уплачивающих таможенную пошлину. В данном случае главной обязанностью участников внешнеторговых операций является предоставление достоверной информации по перевозимому товару, и подтверждение ее достоверности при необходимости;

устанавливаются методы определения таможенной стоимости товаров, порядок определения страны происхождения и система таможенных льгот. 

В законе прямо указывается на то, что если международным соглашением, участником которого является Российская Федерация, установлены иные нормы, чем те, которые содержатся в настоящем Законе, применяются нормы международного соглашения.

Федеральный Закон “Об экспортном контроле” (1999 г) устанавливает принципы осуществления государственной политики, правовые основы деятельности органов государственной власти Российской Федерации в области экспортного контроля, охватывающего преимущественно сферу вывоза военной техники, вооружения и продукции двойного назначения.

Федеральный Закон “О валютном регулировании и валютном контроле” (1992 г, последняя редакция 1999 г) определяет принципы осуществления валютных операций в Российской Федерации, полномочия и функции органов валютного регулирования и валютного контроля, права и обязанности юридических и физических лиц в отношении владения, пользования и распоряжения валютными ценностями, ответственность за нарушение валютного законодательства.

Федеральный закон “О соглашениях о разделе продукции”(1995 г, послед. ред. 1999 г), принятый в развитие законодательства Российской Федерации в области недропользования и инвестиционной деятельности, устанавливает правовые основы отношений, возникающих в процессе осуществления российских и иностранных инвестиций в поиски, разведку и добычу минерального сырья на территории Российской Федерации, а также на континентальном шельфе и (или) в пределах исключительной экономической зоны Российской Федерации на условиях соглашений о разделе продукции.

Федеральный закон “Об иностранных инвестициях” (1999 г) определяет основные гарантии прав иностранных инвесторов на инвестиции и получаемые от них доходы и прибыль, условия предпринимательской деятельности иностранных инвесторов на территории Российской Федерации.

Подробнее: Правовой режим деятельности инос-х инвесторов и использования полученной от инвестиций прибыли не может быть менее благоприятным, чем правовой режим деятельности и использования полученной от инвестиций прибыли, предоставленный российским инвесторам, за изъятиями, устанавливаемыми федеральными законами. Изъятия ограничительного характера для иностранных инвесторов могут быть установлены фед-ми законами только в той мере, в какой это необходимо в целях защиты основ конституционного строя, нравственности, здоровья, прав и законных интересов других лиц, обеспечения обороны страны и безопасности государства. Изъятия стимулирующего характера в виде льгот для ино-х инвесторов могут быть установлены в интересах социально-экон-го развития РФ. Виды льгот и порядок их предоставления устан-ся законодательством РФ.

6. Международные правовые документы, положения которых распространяются на рос. участников ВЭД. + Применение Конвенции ООН, Инкотермс, Унифицированных правил и ОБЫЧАЕВ для документарных аккредитивов и др. международных правил в отечественной ВЭД. 

Конвенция ООН о договорах международной купли-продажи товаров была разработана Комиссией ООН по праву межд. торговли с целью унификации условий сделок межд. К/П, а также в связи с созданием единообразного рег-ния закл-я и исп-я договоров, позволяющего устранить расхождения в нац. законодательствах. Была принята на конференции ООН в 80г. в Вене. Участниками Конвенции являются 30 стран. СССР присоединился в 90г.

Положения Конвенции, касающиеся содержания прав и обяз-й сторон д-ра к/п, применяются к взаимоотношениям партнеров в том случае, если они в этом договоре не урег-ли свои взаимоотношения каким-либо иным образом, т.е. есть широкие возможности для формулирования условий сделки в соотв с их взаимными интересами и с учетом особенностей ее содержания, используя сложившиеся межд. обычаи свойственные данной отрасли торговли. Если возникают вопросы, не оговоренные контракте, применяются положения Конвенции. Условия конвенции приемлемы для большинства стран с различными общественными, экономическими и правовыми системами, способствовать устранению правовых барьеров в международной торговле. Конвенция, как это в ней предусмотрено, не затрагивает действия любого другого межд. соглашения, кот уже заключено или может быть заключено, и содержит положения по вопросам, явл предметом рег-ния Конвенции. Х-р Конвенции - нормативный, т.е. содержащиеся в ней положения являются нормами права, однако, стороны могут в договоре отступить от любого положения Конвенции или изменить его действие. Конвенция применяется только к договорам, которые имеют межд характер: коммерческие предприятия его сторон находятся в разных государствах. Условия Конвенции могут исп-ся в межд практике при формулировании условий договора в той мере, в какой они не противоречат нормам применимого нац законодательства. Эти нормы применяются не только к договорам межд к/п товаров, стороны которых находятся на территории гос-в - участников Конвенции, но и при определенных в Конвенции условиях к договорам сторон из других государств вне зависимости от того, принимают такие гос-ва участие в Конвенции или нет. Конвенция определяет основные обязательства продавца и покупателя по договору; регулирует отношения по субъектам (сторонам договора) и объектам (предмету) договора в случае возникновения споров между сторонами, относящимися к государствам, не участвующим в Конвенции; устанавливает перечень объектов договора купли-продажи, на которые не распространяется ее действие; определяет признаки договора купли-продажи, к которым Конвенция не применяется. Венская конвенция состоит из 4 частей (I.Сфера применения и общие положения, Заключение договора, III.Купля-продажа товара, IV.Заключительные положения) включающих 101 статью.

Конвенция о праве, применимом к договорам межд.к/продажи (именуемая также Гаагская конвенция).Эта Конвенция призвана сыграть важную роль в унификации порядка заключ.и использ. договора междунар.к/продажи. Новая Гаагская конвенция была представ. и открыта для подписания на чрезвы.сессии Гаагской конфер. междунар.частного права (ГКМЧП), сост.в октябре 1985 г. В работе сессии принмали участ.62 государства, с т.ч. СССР, все восточно-европейские страны, СФРЮ и КНР, практически все эономич.развитые страны и 30 развивающ.стран Азии,Африки и Лат.Америки. Основные положения Гааг.конвенции:

· определение межд. хар-ра д-ра К/П товаров аналогично Венской конвенции с некоторыми несущественными добавлениями;

· искл. из сферы применения отд. видов товаров межд.К/П (товары личного потребления);

· вкл. (в отличие от Венской конвенции) аукционных и биржевых товаров, судов, электроэнергии;

· определение применимого права, регулирующего договор. Стороны могут подчинить отдельные части договора различным правопорядкам, равно как изменить в последующем свое первоначальное Соглашение о применимом праве. В Конвенции установлено общее правило, что если стороны не выбрали применимое право, то договор к/продажи регулируется правом гос-ва, в котором продавец имеет свое коммерческое предприятие в момент закл. договора.

Право, применимое к д-ру К/П, рег-т, согласно Гааг.конвенции, след. условия.

· толкование договора;

· права и обязанности сторон и исполнение договора;

· момент, с которого покупатель получает право на плоды и доходы от товаров;

· момент, с которого покупатель несет риск в отношении товаров;

· действительность и последствия для сторон оговорок о сохранении права собст-ст;

· последствия неисполнения договора;

· способы погашения обязательств;

· исковую давность и последст. недейст-ст договора;

· неприменение Конвенции в отнош. дог.К/П между сторонами, принадлеж. госуд.-участникам других межд. соглашений, уст-щих коллизионные нормы для таких договоров.

"International Commercial Terms" - сборник межд. коммерческих терминов. В совр. практике межд. торговли широкое применение получил “Инкотермс”, поскольку предлагаемое в нем толкование отд. терминов соотв. наиболее распространенным торг. обычаям и правилам торговли, сложившимся на мировом рынке. “Инкотермс” носит факульт. хар-р, и его применение в полном объеме или в какой-то части в контракте зависит от воли договаривающихся сторон. При несовпадении толкования базисных условий в контракте и в “Инкотермс” приоритет имеют условия контракта. Если стороны при определении базисного условия поставки в контракте купли-продажи намерены придерживаться толкования, предлагаемого в “Инкотермс”, они делают соотв. ссылку в контракте (нпр, сиф по “Инкотермс-2000”). Однако, приняв толкование термина по “Инкотермс” в качестве общей основы контракта, стороны могут вместе с тем внести в контракт изменения или дополнения, соответствующие усл-м, принятым в данной отрасли торговли, или обст-м, сложившимся при заключении контракта. Содержание этих изменений должно быть детально оговорено в контракте, поскольку они могут существенным образом повлиять на уровень цены товара. “Инкотермс” не содержит положений о моменте перехода права собственности на товар. Это положение необходимо специально предусматривать в контракте, в противном случае вопрос будет решаться на основе норм применяемого права. В “Инкотермс” по каждому вкл. в него условию определяются обязанности продавца и покупателя по доставке товара и уст-ся момент перехода риска случайной гибели или повреждения товара с продавца на покупателя. Последн. ИНКОТЕРМС 2000. 

УНИФИЦИРОВАННЫЕ ПРАВИЛА И ОБЫЧАИ ДЛЯ ДОКУМЕНТАРНЫХ АККРЕДИТИВОВ (редакция 1993 г., публикация Международной Торговой Палаты N 500) применяются к всем документарным аккредитивам когда они включаются в текст аккредитива. Они являются обязательными для всех сторон, если другое не предусмотренное в аккредитиве. В правилах даётся определение акк-ва, инструкции по открытиюи и отзыву, опр-ся обяз-ва и отв-ть банка и сторон, перечисляются док-ты и т.д.(Комментарий к ГК РФ утверждает, что ICC500 на территории РФ не применяются!!!!!!)

7.Использование в российской внешнеэкономической практике двусторонних и многосторонних условий Общих условий поставок товаров при заключении внешнеторговых сделок.Беляева

Когда в торговле между Россией и гос-вом партнера применяются Общие условия поставок (ОУП), в оферте целесообразно оговаривать, что “в остальном будут действовать соответствующие ОУП”. При постоянных деловых отн-х с конкретным партнером практикуется также согласование с ним Общих условий купли-продажи. При наработке текста таких ОУКП используются следующие источники:

· применяемые в практике российских организаций упоминавшиеся выше ОУП. Содержащиеся в них формулировки апробированы договорной и арбитражной практикой. 

· разработанные под рук-вом Европ эк. комиссии ООН общие условия и типовые контракты для различных видов торговых сделок. Всего их существует более грех десятков. Такие ОУ имеются, нпр, в отношении эксп поставок машинного оборудования, потребительских товаров длительного пользования и других металлоизделий серийного производства, пиломатериалов хвойных пород, международной к/п цитрусовых. 

· документы МТП, носящие рекомендательный характер и обычно применяете при наличии ссылки на них в контракте. В их число прежде всего входят Международные правила толкования торговых терминов, действующие в настоящее время в редакции 2000г. (Инкотермс 2000). В них дается понятие и толкование 13 базисных условий поставок, наиболее часто применяющихся в современной международной 

Сущ-т опред ограничения в отнош включения в эти документы условий, нарушающих баланс интересов сторон, т.е. предусматривающих односторонние выгоды в свою пользу.

Во-первых, явные нарушения баланса интересов сторон будут легко замечены партнером, затруднят переговоры с ним и могут привести к сниж. цены на эксп или повышению цены
на имп товары, поскольку, соглашаясь на принятие такого условия, партнер постарается получить компенсацию за него в цене. Между тем возможность использовать такие условия (нпр, несоразмерно высокий размер санкций за нарушение обяз-й) представится далеко не всегда. Компенсацию же придется платить независимо от того, наступят ли обст-ва, позволяющие реализовать эти условия. Во-вторых, при включении в контракт таи называемых "малозаметных для партнера преимуществ" следует учитывать, что Венская конвенция (ст. 7) исходит из принципа соблюдения добросовестности в межд. торговле, т.е. из учета в к-тах общепринятой ком. практики. Ст. 8 Венский конвенции, устанавливающая порядок толкования волеизъявления сторон, предусматривает, что оно толкуется в соотв. с намерениями стороны, если др. сторона знала или не могла не знать, каково было это намерение. В противном же случае принимается во внимание понимание разумного лица, действующего в том же качестве, что и др. сторона при аналог обст-вах. ГК РФ 1994 г. (ст. 431) также исходит из необходимости выяснения действительной общей воли сторон с учетом цели договора.

8.Использование типовых (унифицированных) форм контрактов и стандартных условий при экспорте и импорте товаров. беляева

Типовой контракт представляет собой проект договора, со​держащий все его условия, на базе которого обсуждается кон​кретная сделка. Типовые контракты носят рекомендательный характер, они разрабатываются товарными биржами и аукционами, торговыми и инжиниринговыми фирмами, крупными поставщиками, по​требителями и посредниками.

Форма типового контракта может быть разной. Он может быть представлен в виде документа, который стороны могут использовать как договор, если они заполнят статьи, которые подлежат согласованию, и подпишут его. Типовыми контрактами называются и общие условия куп​ли-продажи. Общие условия — это список статей договора, раз​работанных с учетом торговой практики, которые стороны мо​гут включать в свой контракт. В практике международной торговли чаще всего применяется форма типового контракта, состоящая из двух частей: согласуемая часть и общие условия — неизменные для каждого контракта.

Как правило, это отпечатанные типографским способом формы, содержащие изложение прав и обязанностей сторон, наиболее характерных для торговли отдельными товарами и услугами. Реквизиты контракта (продавец, покупатель, коли​чество, цена, срок поставки и др.) впечатываются в специальные графы. В случае отклонения отдельных условий контракта от типовых они могут быть изменены и оформлены специальным дополнением, которое является неотъемлемой частью типовых контрактов. Типовые контракты особенно распространены при торговле массовыми сырьевыми и продовольственными товарами. В по​следние годы типовые контракты все шире распространяются и на торговлю машинами и оборудованием, а также потреби​тельскими товарами.

Значительный вклад в типизацию международных докумен​тов внесла Европейская экономическая комиссия ООН, раз​работавшая более 30 типовых и общих условий торговли. Они послужили основой для разработки общих условий торговли международными экономическими союзами и ассоциациями. Внешнеторговые организации России также широко исполь​зуют типовые формы контрактов. Каждое крупное внешнетор​говое объединение имеет собственный тип контракта, отража​ющий специфику торговли определенными товарами.

Типовые контракты на экспортные и импортные операции, мало отличаясь по системе построения, значительно отличаются по существу, отражая положение продавцов и покупателей на мировых рынках. Так, в типовые контракты на импорт оборудования по срав​нению с экспортными контрактами включаются более жесткие условия по гарантиям, приемке, штрафным санкциям и другим обязательствам экспортера. Типовые контракты разрабатываются на тех языках, на ко​торых совершается основная масса сделок с данным товаром. Распространение типовых контрактов является результатом стремления к унификации условий международной торговли. Их использование дает определенные преимущества, в частно​сти возможность предварительной подготовки большей части контракта, более тщательной его разработки. Применение ти​повых контрактов экономит время для заключения сделки, по​зволяет широко использовать практический опыт в торговле конкретными товарами.

Типовые контракты периодически пересматриваются, в ча​стности, в связи с постоянным изменением соотношения сил между экспортерами и импортерами на международном рынке, а также в результате развития организационно-технических ус​ловий торговли — совершенствования средств связи и транс​порта, методов определения качества товаров и т.д.

10. Важнейшие этапы подготовки внешнеэкономических операций, совершаемых российскими участниками ВЭД (перечислить этапы и дать их краткую характеристику). Лёня

Подготовка внешнеэкономической операции проходит ряд последовательных этапов. Каждая из стадий подготовки имеет конкретное целе​вое назначение и оформляется соответствующими документами. В процессе подготовки международной коммерческой сделки можно выделить 5 этапов. В зависимости от конкретных условий сделки последовательность этапов м. меняться.

1)Исследование рынка (выбор товара - лекция): экспортер (импортер) проводит маркетинговое и конъюнктурное исследование рынка и определяет товар, который будет предметом контракта. Экспортер ориентируется на спрос и выбирает товар, который пользуется наибольшим спросом у потребителей. Он также учитывает свои возможности производства и поставки товара в определенном количестве и в опред. срок. Импортер обычно исходит из того, какой товар ему требуется. При выборе товара определяются его основные качественные и количественные характеристики.

2)Поиск (выбор) контрагента. Экспортер (импортер) выбирает страну, в которой расположен контрагент, и саму фирму. На основе проведенного исследования рынка товара устанавливаются его важнейшие участники (производители и потребители), сегменты реализации и закупки. На этой стадии производится сбор подробной информации о потенциальных контрагентах, при этом российская фирма может обращаться в специализир. справочные фирмы, агентства, учреждения в т.ч. государственные (ВНИКИ-Конъюнктурный институт, ТПП). На каждую фирму составляется индивидуальная карта (справка, досье).

При выборе контрагента учитываются многочисленные факторы, такие как :а)степень монополизации рынка крупными фирмами б)возможность проникновения на рынок в)длительность торговых отношений с той или иной фирмой (чем долговременнее отношения, тем лучше; предпочтен. отдается надежным, хорошо зарекомендовавшим себя фирмам) г)характер деятельности (явл. ли фирма производит-м, потребит-м или посредником).

3)Разработка примерных условий контракта. На основе собранной о потенциальных контрагентах информации фирма разрабатывает примерные условия контракта. Особенное внимание уделяется условиям количества, качества, контрактной цены, платежа (особенно форме расчетов), базисным условиям поставки (далее БУП). На данном этапе проводятся такие важные мероприятия, как :

-Анализ цен и расчет контрактной цены (может выделяться и как отдельный этап). На данной стадии производится расчет цены сделки, в рамках которого составляется конкурентный лист (при импорте) или обоснование цены (при экспорте). Определяются максимально и минимально допустимые уровни и пределы колебания цены.

-Разработка тактики выступления на рынке. Экспортер учитывает особенности потребителей на выбранном рынке и определяет стратегию выхода на рынок. Импортер стремится максимально использовать конкуренцию между иностранными поставщиками.

4)Установление контакта с зарубежным(и) партнером(ами). Может производиться многими способами (подробно см. Вопрос№13). Со стороны продавца, наиболее распространенными способами установления контактов с потенциальными покупателями являются : 

1)направление предложения (оферты) непосредственно одному (твердая оф.) или нескольким (свободная оф.) возможным покупателям 2)помещение рекламных объявлений в СМИ, организация рекламной компании в стране импортера 3)направление в адрес потенциальных покупателей собств. изданий рекламного хар-ра : каталогов, прейскурантов, проспектов 4)принятие и подтверждение заказа покупателя 5)вступление в контакт по телефону, телетайпу, телексу и согласование условий контракта (часто при долговременных деловых отношениях) 6)направление уже известному покупателю проформы контракта как результат согласования условий контракта по телефону, телетайпу, телексу или на основе предшествующих договоренностей 7)направление возможному покупателю коммерческого письма с информацией о намерениях вступить в переговоры по поводу заключения конкретной сделки 

Со стороны покупателя основными способами установления контактов являются :

1)направление продавцам запросов (запрос – письменное обращение к продавцу прислать предложение -оферту) – обычно посылаются сразу нескольким конкурирующим между собой фирмам 2)направление заказа продавцу (если условия продажи хорошо известны и устраивают покупателя или если условия были согласованы ранее) 3)вступление в контакт по телефону, телетайпу, телексу и согласование условий контракта (часто при долговременных деловых отношениях).

Продавцы и покупатели могут также устанавливать контакты в ходе участия в международных торгово-промышленных выставках, ярмарках; посредством организации торгов и участия в них, а также на аукционах. 

Чаще всего установление контактов происходит путем направления продавцом предложения (оферты), а покупателем - запроса. 

5)Проведение переговоров. В ходе переговоров сторонами согласовываются условия предстоящей сделки. Стороны согласовывают как можно больше уточняющих условий и придают им конкретный и ясный смысл (этот процесс назыв. трактацией сделки). Переговоры м. проводиться путем переписки (наиб. распростр.способ), кот. м.б. почтовой, телеграфной, телетайпной, перепиской по факсу, путем личных встреч и по телефону. При успешном исходе переговоров они завершаются подписанием контракта.

11. Формы и методы установления деловых контактов российскими участниками ВЭД с потенциальными зарубежными партнерами. Лёня

Выбор контрагента обычно предшествует установлению контакта с потенциальным покупателем (продавцом). Экспортер (импортер) выбирает страну, в которой расположен контрагент, и саму фирму. На основе проведенного исследования рынка товара устанавливаются его важнейшие участники (производители и потребители). На этой стадии производится сбор подробной информации о потенциальных контрагентах, при этом российская фирма использует справочные издания, может обращаться в специализир. справочные фирмы, агентства, учреждения в т.ч. государственные (Конъюнктурный институт, ТПП). На каждую фирму составляется индивидуальная карта (справка, досье). Продавцу целесообразно проводить проверку репутации и платежеспособности потенциального покупателя посредством запросов о его финансовом положении. Подобные запросы направляются деловым партнерам Пок-ля, банкам, специальным справочным фирмам и фирмам-агентам. Аналогичную проверку репутации продавца производит Пок-ль.

Установление делового контакта с иностранны​ми партнерами является одним из важнейших этапов подготовки международной коммер-ой сделки. Оно включает несколько традиционных способов проявления инициативы по обеспечению взаимосвязи с потенци​альным контрагентом.

Со стороны Пр-ца, наиболее распространенными способами установления контактов с потенциальными Пок-лями являются : 

1)направление предложения (оферты) непосредственно одному (твердая оф.) или нескольким (свободная оф.) возможным Пок-лям 2)помещение рекламных объявлений в СМИ, организация рекламной компании в стране импортера 3)направление в адрес потенциальных Пок-лей собств. изданий рекламного хар-ра: каталогов, прейскурантов, проспектов 4)принятие и подтверждение заказа Пок-ля 5)вступление в контакт по телефону, телетайпу, телексу и согласование условий контракта (часто при долговременных деловых отношениях)6)направление уже известному Пок-лю проформы контракта как результат согласования условий контракта по телефону, телетайпу, телексу или на основе предшествующих договоренностей 7)направление возможному Пок-лю коммерческого письма с информацией о намерениях вступить в переговоры по поводу заключения конкретной сделки. 

Со стороны Пок-ля основными способами установления контактов являются :

1)направление Пр-цам запросов (запрос – письменное обращение к продавцу прислать предложение -оферту) – обычно посылаются сразу нескольким конкурирующим между собой фирмам.

2)направление заказа продавцу (если условия продажи хорошо известны и устраивают Пок-ля или если условия были согласованы ранее)

3)вступление в контакт по телефону, телетайпу, телексу и согласование условий контракта (часто при долговременных деловых отношениях).

Пок-ли и Продавцы могут также устанавливать контакты в ходе участия в международных торгово-промышленных выставках, ярмарках; посредством организации торгов и участия в них, а также на аукционах. 

На практике чаще всего установление контактов происходит путем направления продавцом предложения (оферты), а Пок-лем - запроса. 

Если инициатива вступления в деловые отношения исходит от Пр-ца, он направляет предполагаемому Пок-лю предложение – оферту. Оферта – это письменное предложение Пр-ца (оферента), направленное возможному Пок-лю о продаже партии товара на определенных Пр-цом условиях. Оферта м.б. а)твердой – связывает Пр-ца в теч. указ. в ней срока, посылается одному Пок-лю б)свободной – м.б. отозвана Пр-цом, посылается нескольким возможным Пок-лям. Если Пок-ль согласен со всеми условиями оферты, он ее акцептует, посылая Пр-цу безоговорочный акцепт (при твердой оф.); или твердую контроферту (при свободной оф.). Безоговорочный акцепт/Твердая контроферта – это письменное подтверждение (посланное по почте или телеграфу), содержащее согласие Пок-ля принять без изменений все условия оферты. Безоговорочный акцепт расценивается как согласие Пок-ля на вступление в договорные обязательства. Если Пр-ц подтверждает (акцептует) твердую контроферту, то сделка считается заключенной. Если Пок-ль не согласен с одним или несколькими условиями оф., он посылает Пр-цу ответ на предложение (с сожалением о невозможности вступить в сделку) или контроферту с указ-м своих условий и срока для ответа. Если Пр-ц согласен с усл. контроферты, то он ее акцептует, если нет, то письменно извещает Пок-ля о том, что считает себя свободным от обязательств по своей оферте, или посылает Пок-лю новую оферту. Согласование условий путем обмена офертами и контрофертами продолжается до тех пор, пока не будет достигнута полная договоренность по всем условиям.

Если инициатива вступления в деловые отношения исходит от Пок-ля, он направляет продавцам запросы. В запросе указывается точное наименование товара, кол-во, качество, сорт. Цель запроса – получение от экспортных фирм конкурентных предложений (оферт), из которых в результате анализа отбираются наиболее выгодные. После получения Пок-лем оферты отношения развиваются так, как описано выше. 

Другим широко распространенным способом уст-ия контактов является направление Пок-лем Пр-цу заказа. Получив заказ, Пр-ц либо принимает его к исполнению, либо отклоняет. Если П-ц подтверждает заказ, он высылает покупателю подтверждение заказа – сообщение о принятии условий заказа без оговорок.

12. Методы анализа цен в целях оптимального определения уровняконтрактной цены при подготовке экспортной и импортной операции. Лёня

К наиболее ответственным элементам подготовки внешнеэкономической сделки относятся анализ текущих цен мирового рынка и определение уровня контрактных цен. Данная работа обычно проводится специальной службой фирмы (конъюнктурно-ценовой) и включает в себя несколько составляющих :

1)сбор информации о текущих ценах на мировых рынках товара, кот. явл. предметом контракта. 

2)систематизация собранной информации

3)анализ полученных результатов

4)определение тенденций изменения рыночных цен

5)приведение цен к условиям будущей сделки

В ходе анализа цен на рынках анализируются цены производителей, оптовые и розничные цены. При этом используются различные показатели этих цен: контрактные цены, биржевые котировки, цены аукционов, справочные цены (публикуемые ассоциациями продавцов), цены прейскурантов и ценников готовых изделий, цены полученных от продавцов предложений (оферт). Кроме того для выявления динамики цен и определении их уровня применяются специальные и аналитические показатели, отражающие тенденции в ценообразовании на товарных рынках, например, индексы цен, цены на основные виды издержек производства товара (включая данные об уровне зар.платы в отрасли и ценах на материалы). Для сбора ценовой информации используются специализированные справочные издания, (отраслевые, брокерские бюллетени, справочники), а также др. источники – прейскуранты, каталоги, прайслисты и т.п.

Для анализа собранной информации о текущих ценах применяются две основные группы методов:

1)Сравнительные методы

2)Расчетные методы

Сравнительные методы применяются при наличии достаточной ценовой информации, которая после ее систематизации позволяет сделатьобоснованный вывод об уровне цен на момент заключения и исполнения сделки. К сравн. методам относят следующие 3 основных метода : 

1)Изучение уровня биржевых котировок – простейший метод анализа- предполагает анализ цен на основных биржах и их динамики за определенный период с целью выявить тенденции на будущее. Цены биржевых котировок применяются не только для определения цен биржевых товаров, но и для оценки готовой продукции, вырабатываемой из биржевых товаров, а также для расчета цен сырья, идущего на производство самих биржевых товаров. 

2)Анализ аукционных цен – по аукционным товарам

3)Анализ справочных и прейскурантных цен - на основе информационных писем фирм, прейскурантов, газет, журналов, цен сделок ведущих фирм.

При анализе цен по прейскурантам необходимо знать, в каком соотношении находится уровень прейскур. цены с уровнем цен реальных сделок, для этого нужно учитывать существующие в регионе торговые обычаи и информацию об уровне скидок и наценок с/на прейскурантной/ную цены/у.

Расчетные методы используются при недостатке или отсутствии информации о ценах и заключаются в расчете по специальным формулам возможного уровня цен с учетом цен на аналогичные изделия, затрат на производство и других показателей.

Из расчетных методов чаще всего применяются 2 метода: 1)метод удельной стоимости и 2)метод приближенной калькуляции.

Метод удельной стоимости. Под удельной стоимостью понимается стоимость технико-экономической единицы товара: единицы веса, мощности. Этот показатель служит, главным образом, для предварительного сравнения цен на оборудование , которое имеет одну определяющую техническую характеристику. При расчете контрактной цены оборудования принимают в расчет т.н. коэффициент торможения цены: отношение удельной стоимости оборудования с большей производительностью к удельной стоимости оборудования с меньшей производительностью.

Метод приближенной калькуляции – это определение стоимости товара путем суммирования стоимостей составных элементов : материалов, з/платы, накладных расходов и т.д. Эти составляющие подсчитываются по среднемировой стоимости и суммируются. Данный метод применяется, когда по товару вообще нет информации о цене (новый товар, первая сделка), а также при дополнительной проверке данных, полученных другими методами. Этот метод исп-ся ограниченно, т.к. трудоемок, дорог, неточен – многие составляющие калькуляции определяются приближенно.

13. Виды посредников, используемые российскими участниками ВЭД в их внешнеэкономической практике. Лёня

I)По функциональным задачам выделяют :посредников 1)по сбыту 2)по приобретению товаров

II)По национальной принадлежности : п-ки делятся на 1)национальных 2)иностранных ; Национальные – те, у кот.главный офис расположен на терр. России, независимо от участия в них иностр капитала. Национальные по-ки, кот. содействуют обращению товаров на заруб. рынках, наз. внешнеторговыми национальными. 

III)По характеру деятельности и особенностям отношений с пред​принимателями (и по видам договоров, принятых за основу посред. отношений) посредники подразделяются на следующие виды (наиболее важная классификация):

1)Коммерческие представители (такая формулировка только у нас) 2)Комиссионеры 3)Поверенные 4)Агенты 5)Дистрибьюторы (они же сбытовые посредники, купцы) 6)Брокеры (они же простые посредники). 

Коммерческие представители — посредники, выполняющие поручения предпринимателей (принципалов) по поиску для них коммерческих партнеров и действующие от имени принципалов при заключении ими договоров (ст. 184 ГК РФ).

Комиссионеры — посредники, содействующие по поручениям предпринимателей (комитентов) сбыту или приобретению това​ров в рамках комиссионных договоров путем заключения от свое​го имени и за счет комитентов контрактов с третьими фирмами (гл.51ГК РФ). Договоры комиссии имеют очень широкое применение в междунар. торговле.

Частный случай комм-ров - консигнаторы – комисс-ры, продающие товары со своих специальных (консигнационных) складов. Отношения регулируются договором консигнации (вид до-ра комиссии)

Поверенные — посредники, которые по поручениям предпри​нимателей (доверителей) содействуют совершению коммерческих операций, в том числе по сбыту или приобретению товаров путем заключения договоров от имени и за счет доверителей (см. гл 49 ГКРФ). Доверители заключают с поверенными договоры поручения.

Агенты (торговые агенты)— фирмы, лица и организации, которые на основании договоров с продавцами (экспортерами) и покупателями (импортерами) получают право содействовать заключению сделок или заключать их от имени и за счет Э-ров и И-ров (принципалов). Отношения строятся на основе договоров поручения (Конт. Европа- могут также и от своего имени) и простого посредничества (Великобр., США- там преимущественно от имени принципала).

Определение из российского ГК: агенты - посредники, совершающие по поручению предпри​нимателя (принципала) юридические и иные действия, в том числе по сбыту и приобретению товаров, путем заключения дого​воров от своего имени, но за счет принципала либо от имени и за счет принципала (гл. 52 ГК РФ). 

Дистрибьюторы (сбытовые посредники, купцы) — оптовые торговцы, которые в рамках дистрибьюторских договоров сбывают товары продавцов, заключая контракты купли-продажи. Дистрибьюторы сами от своего имени и за свой счет заключают контракты купли-продажи, с одной стороны, с продавцами (экспортерами) и, с другой стороны, с покупателями (потребителями). Частный случай – торговцы по договору – получают право продажи товара экспортера на определенной территории (на основе договора о предоставлении права на продажу). В ГК РФ отношения дистрибьюторов и продавцов не регулируются. Международная Тор​говая Палата (в г. Париже) разработала типовой дистрибьюторский контракт. 

Брокеры (Простые посредники) – торговые фирмы, лица и организации, которые подыскивают взаимозаинтересованных продавцов и покупателей, сводят их, но сами не принимают непосредственного участия в сделках ни своим именем, ни капиталом (особ. распростр. в Великобр.). Отношения регулируются договором простого посредничества.

По спец. соглашениям у посредников (особ. у брокеров и агентов) могут возникать дополнительные обязательства : гарантирование платеж-сп-ти покуп-ля (по договору делькредере), кредитование торговых операций.

14. Порядок составления конкурентного листа, расчета и обоснования цен при подготовке внешнеторговых сделок. Лёня

Расчет контрактной цены – наиболее ответственная часть работы, проводимой в период подготовки сделки. Расчет цены позволяет определить оптимальный уровень цены продажи (покупки) для конкретной сделки. Основным методом, принятым для расчета цены является изучение цен на аналогичные товары (справочных цен, цен конкурентов) с внесением необходимых поправок на изменение технических характеристик, а также с учетом различий в коммерческих условиях сделок и тенденций изменения цен во времени. Такая работа называется приведением цен.

Ценовой анализ и расчет цен по импорту принято оформлять путем заполнения конкурентного листа. Этот документ готовится до проведения переговоров с фирмой.

Конкурентный лист – сравнительная таблица предложений иностранных фирм по коммерческим и техническим условиям, анализируя и сопоставляя которые можно установить, какое из предложений является наиболее приемлемым и каков уровень цены предстоящей сделки. В соответствующие графы конк-го листа вносятся технич-ие характер-ки товара, данные по конкурентным предложениям, уровень цен предыдущих реальных сделок по данному товару , уровень средней мировой цены, кол-во и базис поставки, усл. платежа, сроки поставки и другие коммерческие условия, доказывающие обоснованность заключения сделки по найденной оптимальной цене.

Обоснование цены (оно же - расчет цены) - аналогичный конкурентному листу документ, составляемый при импортной операции. В нем сравниваются технические данные товара фирмы-экспортера и товара конкурентов, средние мировые цены и возм. скидки, устанавливается минимальная экспортная цена. 
Конкурентный лист и обоснование цены помогают а)получить исходные данные для начала переговоров и б)определить их тактику

В ходе приведения цен к полученным из различных источников ценам вносятся следующие поправки : 

1)поправка по количественным показателям – на основе цены за 1 единицу изделия с учетом скидки за объем заказа

2)поправка на комплектацию поставки – для машин и оборудования (особенно сложного, комплектного). Из справочной цены исключают цены тех комплектующих и изделий, которые будут получены иным путем.

3)поправка на валюту цены – цены пересчитываются по курсу соответствующих валют на момент заключения сделки или поставки

4)приведение цен по срокам сделок – цены конкурентных и справочных материалов пересчитывают с учетом возможных изменений цен в периоды, прошедшие с даты конкурентного или справочного материала до планируемой даты подписания будущего контракта, чтобы учесть изменения цен из-за инфляции, а также изменения валютных курсов. Поправка производится на основе индекса цен.

5)поправка на условия платежа (на кредитные условия)– содержащаяся в справочных материалах цена приводится к условиям платежа наличными

6)приведение по базису поставки – в российской практике цены для экспортных поставок приводятся чаще всего к условиям ФОБ российский порт, а для импортных – ФОБ порт страны поставщика. Данные по стоимости фрахта и страхования берутся из информационных изданий транспортно-экспедиторских фирм.

7)поправка на уторгование – при расчете импортной цены, поскольку продавец в оферте чаще всего завышает цену. Скидка м. колебаться в пределах 10-50% от прейскурантной цены (при отсутствии инф-ии скидку считают равной 10-15%)

8)поправка на технико-экономические различия (для сделок по оборудованию) - в случаях, когда изделия продавцов заметно отличаются по технико-экономическим параметрам, цены предложений фирм (при импорте) приводят к цене изделия одной из фирм (базисного изделия) последовательно по каждому техническому параметру по формуле:

С2=С1*(N2/N1)*n, где С1 – справочная цена базисного изделия; С2 – приведенная цена сравниваемого изделия; N1- значение для базисного изделия технико-экономического параметра, по которому ведется сравнение; N2- значение для сравниваемого изделия технико-экономического параметра, по которому ведется сравнение.

9)приведение на технические гарантии – справочные цены корректируются с учетом сроков гарантиии, исходя из среднего срока гарантии 

После введения всех поправок получают окончательно приведенные цены, на основе которых формируются цены предстоящих экспортных и импортных сделок.

Для экспортных операций оптимальный уровень цены – это средняя из приведенных цен (а при ожесточенной конкуренции на рынке – самая нижняя).

Для импортных операций опт.ур. цены – самая низкая из приведенных цен. 

15. Организация деловых переговоров, проводимых российскими участниками ВЭД с зарубежными партнерами в процессе совершения внешнеэкономической операции.Лёня

От организации переговоров во многом зависит успех в достижении поставленных целей и поддержание достойной репутации фирмы. В ходе пер-ров сторонами согласовываются условия предстоящей сделки. Стороны согласовывают как можно больше уточняющих условий и придают им конкретный и ясный смысл (этот процесс назыв. трактацией сделки). Пер-ры м. проводиться путем переписки (наиб. распростр.способ), кот. м.б. почтовой, телеграфной, телетайпной, перепиской по факсу; путем личных встреч и по телефону. При успешном исходе пер-ров они завершаются подписанием контракта. Подробно о способах путем переписки и по телефону см. Вопрос №18. Наиболее сложной формой пер-ров явл. пер-ры путем личных встреч. Для организации пер-ров путем личных встреч на фирмах создается специальное подразделение – протокольный отдел (протокольная группа, служба). Оно отвечает за все организационные и технические вопросы, связанные с подготовкой и проведением пер-ров. Время проведения пер-ров и деловых встреч должно быть обдуманно выбрано, с учетом других элементов подготовки внешнеэк-кой сделки. Сами пер-ры д.б. тщательно спланированы. Директора компании заранее назначают работников, ведущих конкретные пер-ры. Ими обычно являются начальники специализированных отделов компании, но в особо важных случаях пер-ры возглавляет генеральный директор. На имя ведущего пер-ры оформляется доверенность с указанием полномочий за подписью гендиректора. Выбор представителя зависит: а)от сложности пер-ров б)от перспективности сотрудничества с контрагентами и важности договора в)от уровня представителя контрагента, участвующего в пер-рах. Продавцы обычно назначают ведущих пер-ры на уровне предст-ля контрагентов (при особой значимости сделки – уровнем выше), а пок-ли на том же уровне или даже уровнем ниже, чтобы не показать особой заинтересованности в приобретении товара.

Подготовка к коммерческим пер-рам зависит: а)от обсуждаемого круга вопросов б)от характера планируемых к подписанию документов. В обязанности ведущего пер-ов при этом входит:

1)подбор участников пер-ров и согласование их кандидатур с руководством

2)ознакомление участников со справочным материалом на контрагента и необ-ми комм-ми документами

3)выработка позиции и тактики фирмы, плана, тематики и логической последов-сти беседы на пер-рах 

4)составление проектов коммерческих документов, которые предполагается подписать в результате пер-ров

5)оценка необходимости проведения конъюнктурного совещания с представителями специализированных отделов и опытными экспертами по тематике предстоящих пер-ров для уточнения позиции и тактики фирмы

При комплектовании групп необходимо стремиться к минимуму участников, поскольку это позволяет вед-му эффективнее координировать позиции участников. Оптимальным числом участников считается 3-4 человека с каждой стороны. В ходе проведения пер-ров целесообразно соблюдать ряд полезных организационных рекомендаций, таких как:

1)Недопустимость опозданий и более раннего прихода

2)Осуществление встречи представителей контрагента младшим персоналом, в то время как сами участники ожидают в зале пер-ров.

3)Взаимное представление сторон желательно начинать с гостевой стороны и сопровождать обменом визитными карточками

4)Не рекомендуется пить спиртные напитки и курить во время пер-ров. Спиртное (коньяк) допустимо в перерывах, а шампанское прилично предлагать после подписания пер-ров.

5)Если после пер-ров не предусматривается приглашение гостей на ланч, пер-ры желательно начать так, чтобы закончить их в 11-11:30.

Порядок и тактика проведения пер-ов. Пер-ры ведет ведущий, остальные молчат и вступают в беседу только при предоставлении им слова. В ходе пер-ров успеха чаще всего добивается инициативная сторона, предлагающая вопросы и документы для обсуждения, поэтому надо настаивать (вежливо) на принятии своих проектов документов и, делая уступки, сохранять и продвигать свою главную идею. Во время пер-ров, надо всячески стараться максимально глубоко понять позицию контрагента, поэтому его следует долго и внимательно выслушивать, не перебивая (умение вести пер-ры - умение слушать). Если участники пер-ров не свободно владеют языком, пер-ры следует вести через переводчика (это к тому же дает дополнительное время для обдумывания аргументов). Необходимо придерживаться главной темы и не зацикливаться на деталях. Успех на пер-рах всегда основан на разумных компромиссах обеих сторон, поэтому надо стремиться находить взаимовыгодные компромиссы. Очень важно оставить по завершении пер-ров хорошее впечатление о своей фирме, а не испортить его. Большинство рекомендаций по тактике ведения пер-ров подходят и для пер-ров по телефону, и для пере-ров путем переписки.

В результате пер-ров может быть подписан контракт (соглашение). Он должен быть подписан уполномоченными на это лицами, полномочия, т.е. право подписи, которых д.б. подтверждены доверенностью. Печатание текста договора и оформление приложений осуществляет принимающая сторона. Если соглашение не достигнуто, составляется протокол о намерениях (с согласия обеих сторон) или хотя бы памятная записка (меморандум), которые включаются в досье на сделку. 

Оформление результатов пер-ров. Ведущий назначает лицо, ответственное за ведение записи (конспекта) содержания пер-ров, из состава участников. После окончания пере-ов он составляет запись пер-ров, которая включается в досье по сделке. На основе сведений, полученных о контрагенте на пер-рах на фирму-контрагента составляется справка. 

16. Основные виды и способы проведения деловых переговоров (почтой, телеграфом, по телетайпу, телефаксу, телефону, электронной почтой и путем личных встреч).Лёня

Переговоры м. проводиться путем 1)переписки 2)путем личных встреч и 3)по телефону. Переписка явл.наиб. распростр.способом провед. пер-ов. Переписка м.б. (5 позиций) почтовой, телеграфной, телетайпной. Она может проводиться по факсу и по электронной почте. 

При проведении пер-ров путем переписки инициатива вступления в пер-ры м.б. проявлена как пок-лем, так и пр-цом. Покупатель откликается на объявление или рекламу продавца или же обращается к прод-цу с запросом на оферту или заказом. Продавец отправляет пок-лю оферту. Процесс пер-ров предполагает обмен офертами и контрофертами между сторонами, пока стороны не достигнут договоренности по всем условиям контракта. В этом случае одна из сторон подписывает все экземпляры контракта и пересылает их другой стороне, которая затем возвращает оговоренное кол-во (обычно половину) экземпляров с двумя подписями. Контракт целесообразно пересылать по почте заказным письмом. Используемое средство связи (телетайп, почта, факс, Интернет и т.д.) особенного значения не имеют, но наиболее важные договоренности целесообразно оформлять письмами, телетайпными и факсимильными сообщениями, не ограничиваясь электронными письмами.

Пер-ры по телефону широко применяются при заключении сделок на массовые стандартизированные товары, когда основные условия сделок явл. типовыми и заранее известны про-цу и пок-лю, а также в тех случаях, когда между партнерами установлена высокая степень доверия. В случае существ-ия типовых условий согласовываются только цена, количество и срок поставки, т.е. существенные условия контракта. После пер-ров сторона составляет актовую заметку с отражением в ней наиболее существенных результатов пер-ов, которая включается в досье сделки. Пер-ры по телефону могут проводиться на любом уровне работников, которые не должны выходить за пределы своих полномочий, а если к этому располагают требования (предложения) контрагента, они должны обратиться к начальству. По окончании перег-ров об их результатах немедленно информируется оперативный состав и руководство.

Телефонные пер-ры явл. основной формой ведения пер-ров в биржевой торговле. Телеф. пер-ры часто используются для подтверждения условий при заключении новых сделок на условиях предыдущего контракта. 

Если по телефону достигнуты важные коммерческие, технические договоренности, связанные с большими затратами, следует попросить контрагента подтвердить согласованные решения письмом или телексом и обещать это сделать самому. Это же относится к пер-рам по электронной почте.

Личные пер-ры (пер-ры путем личных встреч) необходимы, когда усл. оферты или запроса не подходят импортеру (экспортеру), но они заинтересованы в заключ. сделки. Личные пер-ры широко применяются для установления контактов с предполагаемыми контрагентами на выставках и ярмарках. Личные пер-ры как способ проведения пер-ров предпочтителен, когда :

1)контракт заключается на крупную партию товара

2)пер-ры другими способами затягиваются или находятся в тупике

3)сделка очень важна хотя бы для одной из сторон 

4)тематика пер-ров (очень) сложная

5)сотрудничество с данным контрагентом очень перспективно

Практика показывает, что в деловых отношениях постоянного достигают фирмы, систематически поддерживающие личные контакты со своими основными контрагентами.

Рекомендации по подготовке, организации, тактике проведения и оформлению пер-ров путем личных встреч подробно изложены в Вопросе №17. 

В ходе пер-ров сторонами согласовываются условия предстоящей сделки. Стороны согласовывают как можно больше уточняющих условий и придают им конкретный и ясный смысл (этот процесс назыв. трактацией сделки). При успешном исходе пер-ров они завершаются подписанием контракта.

17. Определение предмета контракта и количества товаров во внешнеторговых контрактах, оговорки “около”, “опцион”. Лёня

Предмет. Одна из обязательных статей контракта. При определении предмета контракта в краткой форме указываются следующие данные (4 позиции):

1)вид внешнеторговой сделки (купля-продажа, подряд, аренда) 

2)наименование товара (подробное, четкое)

3)характеристика товара – обычно краткая, зависит от товара ( для оборудования – указ.мощность, производительность, расход топлива и др. показатели). 

4)ассортимент товара – т.е. виды, фасоны, сорта, марки и модели поставляемого товара. Если согласно контракту поставляются товары разных качественных характеристик и разного ассортимента, то все виды товаров перечисляются в специальном документе – спецификации, кот. Прилагается к контракту. В контракте обязательно делается оговорка о том, что спецификация составляет неотъемлемую часть контракта. Если предметом сделки является сложное оборудование, то его подробное описание дается в специальных разделах, име​нуемых “технические условия” или “технические специфика​ции”, которые также могут оформляться как приложения, яв​ляющиеся неотъемлемой частью контракта, а в самом разделе о предмете контракта делаются лишь ссылки на эти прило​жения.

Количество. При определении кол-ва в контракте купли-продажи устанавливаются (4 позиции):

1)единица измерения количества

2)порядок установления количества

3)система мер и весов

4)порядок включения тары в вес товара (для товаров с упаковкой)

1)Выбор единицы измерения зависит от : характера товара и общепринятой практики, сложившейся в международной торговле этим видом товара. Единицами измерения могут быть единицы веса (зерновые, каучук, уголь, сахар, руда, цемент), единицы объема (газ, нефть-баррель, лесоматериалы, кислота), единицы длины (ткань, проволока). Ими могут быть также штуки (готовая продукция, машины и оборудование, одежда, книги, часы, автомобили). Ед-цей измерения м.б. количество товара, находящееся в определенной упаковке, напр. в бутыли (ртуть), коробке (спички), мешке (кофе), пачке (сигареты) (в контракте указывается кол-во упаковок и какое кол-во находится в каждой упаковке: 100 бутылей по 10 литров в каждой). Для некоторых товаров: спец. ед-цы. Хлопок : кипы определенного среднего веса. 

2)Порядок установления количества. Кол-во м.б. установлено 3 способами: 

а)Кол-во м.б. твердо фиксировано : 100 тонн. 

б)Кол-во м.б. твердо фиксировано и сопровождаться оговоркой об опционе продавца(покупателя). Опцион продавца (покупателя) – это право продавца (покупателя) продать (закупить) на тех же (реже на иных) условиях в тот же (или реже иной) срок дополнительное кол-во товара. В контракте при этом указывается : 100 тонн с опционом продавца (покупателя) в размере 10 тонн. В контракте обязательно д.б. указан период, в течение которого одна сторона должна уведомить другую о своем намерении воспользоваться правом опциона.

в)Кол-во м.б. определено с использованием оговорки “около”. Ог-ка “около” допускает отклонение фактически поставляемого продавцом товара от количества, обусловленного в контракте. В контракте ог-ка “около” оформляется словами : около 100 тонн; 100 тонн больше или меньше на 5%; 100 тонн ( 5%. Оговорка “около” применяется:

а)в контрактах на массовые сырьевые и продов-ые товары

б)в контрактах на товары, поставляемые навалом, наливом, насыпью

в)при морских перевозках (чаще всего СИФ)- позволяет продавцу наиболее полно использовать грузоподъемность судна и не оплачивать “мертвый фрахт”. 

3)Систему мер и весов необходимо оговаривать, т.к. в разных странах они разные. Основные: метрическая (почти везде), англо-саксонская (Великобр., ее бывш. колонии), американская (США, Канада). Кроме того, одни и те же единицы измерения (кипа, мешок, бушель, бочка) в разн. странах понимаются по-разному и содержат различные кол-ва - тогда кол-во обычно указ. в метрич. системе: 100 мешков по 60 кг в каждом.

4) В контракте обязательно оговаривается, включ. ли тара и упаковка в количество товара. Если включается, то вес назыв. весом брутто - вес товара вместе с внутренней и внешней упаковкой. Если не включ.-то легальным весом-нетто. Если стоимость тары приравнивается к стоимости товара (в случаях, когда вес тары сост. не более 1-2% веса товара и когда цена тары мало отличается от цены такой же весовой единицы товара), то – весом брутто за нетто. 

18. Выбор базисных условий поставки и способа транспортировки товара при совершении российскими участниками ВЭД внешнеэкономической операции.Лёня

Базисные условия поставки товаров в междун-ой тор​говле представляют собой специальные условия, которые определяют обязанности продавца и покупателя по доставке товара и устанавливают момент перехода риска случайной гибели или повреждения товара с продавца на покупателя. В то же время БУП – это своего рода свод общепризнанных торговых обычаев и правил. Базисные условия сделки согласуются с важнейшими условиями договора: количеством, ценой, сроком поставки. 

Во избежание противоречий и расхождений между контр​агентами в толковании базисных условий поставки товаров и вытекающих из них обязательств сторон договора международ​ной купли-продажи Международная торговая палата (МТП) взяла на себя ответственность за разработку единого подхода к толкованию международных коммерческих терминов “Инко-термс” (International Commercial Terms), определяющих базис​ные условия сделок. 

Последняя версия “Инкотермс”, рассматриваемая далее в этой главе, относится к 2000 г. и действует по настоящее время. Она предусматривает “счастливое число” 13 базисных условий.

“Инкотермс” определяет основные права и обязанности сто​рон договоров (контрактов) при различных базисных условиях сделки. вдоль борта судна”. 

Базисные условия поставки регламентируют обязанности сторон по доставке товара от продавца к покупателю, а именно:

— кто и за чей счет обеспечивает транспортировку товара;

— обязанности продавцов по его упаковке и маркировке;

— обязанности сторон по страхованию грузов;

— обязанности сторон по оформлению коммерческих до​кументов;

— обязанности сторон по получению экспортных и им​портных лицензий, выполнению таможенных и других фор​мальностей;

— место и время перехода с продавца на покупателя риска гибели или повреждения товара.

В контрактах после обозначения базисных условий следует указывать географический пункт, к которому они относятся. Например, “ФОБ Одесса”, “СИФ Александрия” и т.д. Этими пунктами могут быть порты, железнодорожные станции, аэро​порты, склады продавца и покупателя, строительные площадки объектов.

С базисным условием тесно связан способ транспортировки, который обычно зависит от выбранного БУП.

Выбор базисного условия (и способа транспортировки) зависит от многих факторов, в том числе:

1)от возможностей доставки товара в пункт назначения определенными видами транспорта

2)от сложности процедуры экспортной и импортной таможенной очистки товара 

3)от опыта контрагентов (неопытные экспортеры по возможности обычно ограничиваются FCA или EXW)

4)от стремления одной из сторон увеличить, а другой - уменьшить валютную транспортную составляющую цены контракта за счет управления транспортным потоком (экспортеры при СИФ получают больше валюты, импортеры при ФОБ уменьшают цену контракта в валюте, заключая договоры перевозки росс. судами за рубли)

5)от позиций сторон на переговорах 

6)от характера товара, явл. предметом поставки (нек-рые нельзя, например, перевозить морским транспортом, хотя это могло бы быть выгодно)

7)от сроков поставки (если срочно – то СPT(FCA, DAF) – какой-нибудь аэропорт)

8)от количества товара 

9)от прочих разнообразных – природных, географических, социальных, торгово-политических и др. факторов 

Транспортные условия – это особый раздел контракта, в котором оговариваются все обязанности и расходы сторон по организации доставки товара. Трансп. усл. – более широкое понятие, чем БУП. БУП определяют лишь основные, а не все обязанности контрагентов по организации доставки товара. Транс. Усл. включают такие особенные моменты как, например:

1)Транспортная упаковка и маркировка

2)Нормы (по времени) погрузки-выгрузки товара

3)Затраты на хранение, стивидорные работы, погрузку-разгрузку в пункте перехода права собственности и т.д.

4)Порядок размещения груза на транспортном средстве

5)Много всего прочего, логистического и очень специального.

Определение Тр. Условий зависит примерно от тех же факторов, что и выбор БУП.

19. Характеристика качества товара, предоставление гарантий качества во внешнеторговых контрактах. AL
Качество товара – совокупность свойств, определяющих пригодность товара для использования по назначению.

Выбор способа определения качества зависит от характера товара, от практики, сложившейся в между​народной торговле данным товаром, и других условий.

1. По стандарту. Стандарт - это документ, в котором дается качественная характеристика товара. В зарубеж​ных странах стандарты разрабатываются различными правительственными организациями (так называемые национальные стандарты), союзами предпринимателей, научно-техническими ассоциациями и институтами, страховыми компаниями и т.д. Применение национальных стандартов не является обязательным. В связи с этим наибольшее распространение получили стандарты, разра​батываемые союзами предпринимателей и различными ассоциациями. Иногда в практике торговли используются стандарты, разрабатываемые крупными промышленными фирмами. Наличие стандартов значительно облегчает установление качества товара в ККП на товары, обладающие родовыми признаками, и на унифицированную продукцию. В этом случае в контракте достаточно сослаться на номер и дату стандарта и указать организацию, его разработавшую. По стандарту определя​ется качество подавляющего большинства товаров, обращающихся в международной торговле, в частности машин и оборудования, черных металлов, зерновых, каучука, хлопка и многих других товаров.

В России – гос. стандарты – ГОСТ и OCT. Фирменных стандартов в России нет.

Международная организация по стандартизации (ISO) разра​батывает рекомендации по стандартизации готовой продукции. Стандарты ISO – рекомендательный характер, становятся национальными после их принятия в стране. В 1987 СССР принял решение о при​менении рекомендаций ISO в виде государственного стандарта Стандарты ISO действуют и в России.

2. По техническим условиям. Этот способ применяется в тех случаях, когда на данный товар отсутствуют стандар​ты и когда по особым условиям производства и эксплуа​тации товара требуется установление специальных требований к его качеству. Технические условия содер​жат подробную техническую характеристику товара, правила и методы проверки и испытаний. Техни​ческие условия обычно определяют качество товаров, исполняемых на основе индивидуальных заказов, в част​ности на уникальное оборудование, сложное промышлен​ное оборудование и аппаратуру, суда и прочие товары. Технические условия на машины и оборудование могут быть предоставлены либо самим заказчиком, либо разработаны фирмой-поставщиком и подтверждены заказчиком. Технические условия приводятся или в самом тексте контракта или в приложении к контракту.

3. По спецификации, указанной в договоре. Специфика​ция содержит обычно необходимые технические парамет​ры товара. Спецификации могут составляться экспорте​рами, импортерами, различными ассоциациями и другими организациями - как национальными, так и международ​ными. В этом случае в контракте необходимо указать организацию, составившую спецификацию, и привести основные показатели этой спецификации.

4. По образцу. Этот способ предполагает установление качества товара в контракте в соответствии с определен​ным образцом, согласованным и подтвержденным сторо​нами и являющимся эталоном. Обычно принято отбирать три образца. Один экземпляр образца хранится у покупателя, другой - у продавца, третий - у какой-либо нейтральной организации (например, торговой палаты), указанной в договоре. Обычно контрактом предусматривается хранение сторо​нами образцов в течение определенного срока с даты поступления последней партии товара. Способ определе​ния качества товара по образцу встречается сравнительно редко, в основном в торговле потребительскими товара​ми, а также некоторыми видами машин и оборудования индивидуального изготовления. Этот способ довольно часто используется для определения качества товаров, обладающих индивидуальными признаками, например, фруктов.

5. По предварительному осмотру. В контракте этот способ обозначается словами „осмотрено одобрено" (англ. - inspected-approved, франц. - vu et approuve, нем.- wie besichtigt). При этом способе покупателю предоставляется право осмотреть всю партию товара в установленный срок. Продавец гарантирует качество товара таким, каким его осмотрел и одобрил покупатель. В этом случае продавец за качество фактически постав​ленного товара не отвечает, если только в товаре не было скрытых недостатков, которые покупатель при осмотре товара установить не мог и о которых ему не было сооб​щено до совершения сделки. По предварительному осмот​ру обычно продаются товары на аукционах и со складов.

6. По содержанию отдельных веществ в товаре. Этот способ определения качества предполагает установление в контракте в % минимально допустимого содер​жания полезных веществ и максимально допустимого содержания нежелательных примесей. Например, в контрактах на металлы и руды показателем качества является содержание основного вещества и отдельных примесей, в торговле сахаром - содержание сахарозы, в торговле масличными и жмыхами - содер​жание масла и т.д.

7. По выходу готового продукта. При этом способе в контракте устанавливается показатель, определяющий количество конечного продукта, который должен быть получен из сырья (например, сахара-рафинада из сахара-сырца, пряжи из шерсти, масла из семян). Этот показатель может быть установлен как в %, так и в абсолют​ных величинах.

8. По справедливому среднему качеству - ФАК (fair average Quality). Этот способ применяется в основном в контрактах на зерновые. В этом случае в контракте делается указание, что качество товара должно соответ​ствовать справедливому среднему качеству зерна в определенный период и в установленном месте отгрузки.

9. По натурному весу. Этим способом определяется качество зерновых. Натурный вес - это вес, выраженный в килограммах одного гектолитра (объемной единицы) зерна. Натурный вес отражает физические свойства зерна (форма, величина зерна, наполненность, удельный вес) и дает представление о количественных выходах муки и крупы из него. Показатели натурного веса обычно приме​няются в сочетании с другими показателями (например, содержание посторонних примесей в зерне).

10. Способ „тель-кель" означает поставку товара „каким он есть" (франц. - let quel, telle quelle). В этом случае продавец не несет ответственности за качество поставля​емого товара. Покупатель обязан принять товар независи​мо от его качества, если он соответствует наименованию (виду, сорту), указанному в договоре. Этот способ приме​няется, в частности, при продаже урожая зерновых, цитру​совых „на корню" (еще не снятого), а также при морской перевозке грузов, когда продавец не несет ответствен​ности за ухудшение качества товара в пути.

Помимо перечисленных основных способов опреде​ления качества товара в контракте могут использоваться и некоторые другие способы, например, показатели размеров отдельных частей товара (угля, семян, соли), показатели окраски товара (хлопка, сахара, каучука), запах и т.д.

Довольно часто качество товара в контракте/опреде​ляется применением двух или нескольких способов. При отсутствии в договоре указаний относительно качества обычно считается, что качество поставляемого товара должно соответствовать среднему качеству, являющему​ся в стране продавца или в стране происхождения товара обычным для данного вида товара.

Гарантии

В контрактах на машины и оборудование обычно – условие, по которому продавец принимает ответственность за качество товара в течение гарантийного срока. Определяются объем гарантии, гарантийный срок, обязанности продавца в случае обнаружения дефектности товара или несоответствия его контракту.

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 сложное оборудование объем гарантии выше. 

Срок гарантии – от нескольких месяцев до нескольких лет. Под влиянием конкуренции гарантийные сроки для разных товаров стабилизировались.

Гарантийный период исчисляется с даты поставки или с даты передачи товара первому потребителю. Если в течение срока гарантии оборудование окажется дефектным или не будет соответствовать условиям контракта, продавец обязан за свой счет по выбору покупателя устранить дефекты или заменить дефектное оборудование новым доброкачественным оборудованием. В условии гарантии обычно перечисляются также все случаи, на которые гарантия не распространяется. В частности, может быть предусмотрено, что гарантия не распространяется на быстроизнашивающиеся и запасные части, на естественный износ оборудования, на ущерб, возникший вследствие неправильного или небрежного хранения и обслуживания.

20.Вопросы сертификации экспортных и импортных товаров в Российской Федерации. Алина

Сертификация экспортных и импортных товаров по законодательству Российской Федерации проводится на обязательной или на добровольной основе. Обязательная сертификация осуществляется в случаях, предусмотренных законодательными актами Российской Федерации. Добровольная сертификация проводится по инициативе сторон внешнеторговой сделки (осуществляется изготовителями, продавцами, исполнителями) в целях подтверждения соответствия продукции требованиям стандартов, технических условий, рецептур и других документов, определяемых сторонами. Добровольная сертификация продукции подлежащей обязательной сертификации, не может заменить обязательную сертификацию такой продукции. 

Сертификация экспортных и импортных товаров в национальном законодательстве регулируется в первую очередь Законом РФ “О сертификации продукции и услуг” (1993 г, послед. редакция 1998 г); в нем прямо устанавливается, что Если международным договором Российской Федерации установлены иные правила, чем те, которые содержатся в законодательстве Российской Федерации о сертификации, то применяются правила международного договора.

Сертификация импортных товаров:

регламентируется главным образом вышеназванным законом и законом “О защите прав потребителей”.

Под обязательную сертификацию попадают многие товары, в т.ч. все пищевые, парфюмерно- косметические, детские, бытовые товары. В условиях контрактов (договоров), заключаемых на поставку в Российскую Федерацию продукции, подлежащей в соответствии с актами законодательства Российской Федерации обязательной сертификации, должно быть предусмотрено наличие сертификата и знака соответствия, подтверждающих ее соответствие установленным требованиям. Указанные сертификаты и знаки соответствия должны быть выданы или признаны уполномоченным на то федеральным органом исполнительной власти. Сертификаты или свидетельства об их признании представляются в таможенные органы вместе с грузовой таможенной декларацией и являются необходимыми документами для получения разрешения на ввоз продукции на территорию Российской Федерации.

Сертификация экспортных товаров:

Экспорт многих российских товаров затруднен или невозможен в связи с сертификацией по международным стандартам.

Сертификация проводится отраслевыми и региональными организациями, главный центр Росстандарт. Ведущая организация Союз Экспертизы осуществляет проверку качества любых товаров, в любом месте страны, а также сертификацию отдельных стадий процесса производства; имеет свои представительства во многих странах.

21. Способы установления цен во внешнеторговых контрактах (твердые, с последующей фиксацией, скользящие), используемые российскими участниками ВЭД. aL
Цена может быть зафиксирована в контракте в момент его заключения, на протяжении срока действия контракта или к моменту его исполнения. В зависимости от способа фиксации разли​чают следующие виды цен; твердая, подвижная, скользя​щая, с последующей фиксацией.

Твердая цена (firm, fixed) устанавливается в мо​мент подписания контракта и не подлежит изменению в течение срока его действия. Твердая цена применяется как в сделках с немедленной поставкой и с поставкой в течение короткого срока, так и в сделках, предусматри​вающих длительные сроки поставки. В последних обычно делается оговорка „цена твердая, изменению не подле​жит".

Подвижная цена (flexible) - зафиксированная при заключении контракта цена, которая может быть пересмотрена в дальнейшем, если рыночная цена данного товара к моменту его поставки изменится. При установлении подвижной цены в контракт вносится оговорка, предусматривающая, что если к моменту исполнения сделки цена на рынке повысится или понизит​ся, соответственно должна измениться и цена, зафикси​рованная в контракте. Эта оговорка носит название оговорки о повышении и понижении цены (англ. - fall rise rise clause, франц. - baisse et hausse clause, нем. - Baisse und Hausseklausel).

Обычно в контракте оговаривается допустимый минимум отклонений рыночной цены от контрактной (2-5 %), в пределах которого пересмотр зафиксированной цены не производится. При установлении подвижной цены в контракте обязательно должен быть указан источник, по которому следует судить об изменении рыночной цены.

Подвижные цены чаще всего устанавливаются на про​мышленные сырьевые и продовольственные товары, поставляемые по долгосрочным контрактам.

Скользящая цена (sliding - scale*) - это цена, исчисленная в момент исполнения контракта путем пере​смотра договорной (базисной) цены с учетом изменений в издержках производства, происшедших в период испол​нения контракта. Если контрактом предусматриваются частичные поставки, скользящая цена рассчитывается отдельно на каждую поставку. Скользящие цены применя​ются в контрактах на товары, требующие длительного срока изготовления. Чаще всего это крупное промышлен​ное оборудование, суда и т.д. При подписании контракта в этом случае фиксируется так называемая базисная цена и оговаривается ее структура, т.е. доля в % по​стоянных расходов (прибыль, накладные расходы, аморти​зационные отчисления и. т.д.), расходов на сырье и мате​риалы и расходов на заработную плату, а также приводит​ся метод расчета скользящей цены, которым стороны будут пользоваться.

Чаще всего в настоящее время используется метод расчета скользящей цены, предложенный Европейской экономической комиссией ООН и изложенный в общих условиях экспортных поставок машинного оборудования. Этот метод предусматривает применение для расчета скользящей цены следующую формулу: p=p0/100(a+m1/m0b+s1/s0c)

где p -окончательная цена по счету;

р0 - договорная (базисная) цена, установленная на день заключения контракта (обычно этой ценой является предусмотренная в контракте цена, за вычетом стоимости упаковки, перевозки и страхования); m1-- средняя арифметическая или средневзвешен​ная цена (или средняя индексов цен) на перечисленные в договоре сырье и материалы за период исполнения контракта или его части;

m0 -
цена (или индексы цен) на упомянутые материа​лы в момент подписания контракта;

s1 -
средняя арифметическая или средневзвешенная зарплата (включая расходы и отчисления на социальное обеспечение) или соответствующие индексы в отношении определенной в догово​
ре категории рабочей силы за установленный период;

s0 -
зарплата или соответствующие индексы в отно​шении тех же категорий рабочей силы в момент подписания контракта;

a+b+c – выражают установленное в контракте процент​ное соотношение отдельных элементов дого​ворной цены; их сумма равна 100; а -постоянная часть расходов; b -доля расходов на материалы; с -доля расходов на зарплату (включая расходы и отчисления на социальное обеспечение).

В случае необходимости b и с могут быть разбиты на число частичных процентных отношений, равное числу принимаемых в расчет переменных величин (например, b1+b2+b3=b). в контракте обязательно оговариваются источники, на основе которых определяются измене​ния стоимости материалов и ставок заработной платы за расчетный период.

В практике международной торговли используются и / другие методы расчета скользящей цены. В каждом случае стороны должны зафиксировать в контракте применяемый ими метод или указать, какие изменения вносятся ими в формулу, предложенную ЕЭК ООН.

При установлении скользящей цены в условиях повышательной конъюнктуры рынка в интересах импорте​ра в контракт могут быть внесены некоторые ограничи​тельные условия. В частности, может быть установлен в % к договорной цене предел, в рамках которого пересмотр цены не производится, а также определен в % предел возможного изменения договорной цены (например, не свыше 10 % от общей суммы заказа), который называется лимитом скольжения. Кроме того, в контракте может быть предусмотрено, что скольжение распространяется не на всю сумму издержек производст​ва, а лишь на определенные их элементы (например,на металл при постройке судна) с указанием их величины в % от общей стоимости заказа. И наконец, скольже​ние цены в контракте может быть предусмотрено не на весь срок действия контракта, а на более короткий период (например, на первые шесты месяцев от даты заключения контракта), так как в течение этого периода поставщик может закупить все необходимые материалы для выпол​нения заказа.

На практике иногда применяется смешанный способ фиксации цены, когда часть цены фиксируется твердо при заключении контракта, а другая часть - в виде скользящей цены.

Цена, фиксируемая в процессе испол​нения контракта. В контракте в этом случае огова​риваются условия фиксации и принцип определения уровня цены. Например, цена может устанавливаться по договоренности сторон перед поставкой каждой преду​смотренной контрактом партии товара или при долгосроч​ных поставках перед началом каждого календарного года. Покупателю может быть предоставлено право выбора момента фиксации цены в течение срока исполнения сделки с оговоркой, какими источниками информации о ценах ему следует пользоваться для определения уровня цены. Так, при сделках на биржевые товары оговаривает​ся, по котировкам какой биржи и по какой рубрике котировального бюллетеня будет определяться цена, а также срок, в течение которого покупатель обязан уведомить продавца о своем желании зафиксировать цену в контрак​те. Такие сделки называются онкольными (on call).

22. Скидки с цены и надбавки, применяемые в российской внешнеэкономической практике. AL
Ценовая скидка – условие внешнеторговой сделки, определяющее размер уменьшения базисной цены с учетом состо​яния рынка, условий контракта, объемов поставки и др.

Публикуемые цены носят пре​имущественно справочный характер и довольно часто су​щественно отклоняются от фактически уплачиваемых покупателем цен вследствие широкого применения системы специальных скидок. Размер скидок зависит от характера сделки, условий поставки и платежа, взаимо​отношений с покупателями и от конъюнктуры рынка в момент заключения сделки. В настоящее время в практике международной торговли используется около 20 различ​ных видов скидок. Наибольшее распространение получили следующие виды скидок.

Общая (простая) скидка предоставляется с прей​скурантной или со справочной цены товара. Простая скидка с прейскурантной цены обычно составляет 20-30 %, а в некоторых случаях доходит до 30-40 %. Такие скидки широко практикуются при заключении сделок на машины и оборудование, в частности на стан​дартные виды оборудования. Скидки со справочной цены обычно используются при поставках промышленного сырья и составляют в среднем 2-5 %. К простой скидке можно отнести скидку, предоставляемую при покупке товара за наличный расчет (сконто). Она дается продав​цом в тех случаях, когда справочная цена предусматри​вает краткосрочный кредит, а покупатель согласен опла​тить наличными. Эта скидка обычно составляет 2-3 % справочной цены или соответствует размеру ссудного процента, существующему на денежном рынке.

Скидка за оборот (бонусная) предоставляется постоянным покупателям на основании специальной дого​воренности. В контракте в этом случае устанавливается шкала скидок в зависимости от достигнутого оборота в течение определенного срока (обычно одного года), а также порядок выплаты сумм на основе этих скидок. По некоторым видам оборудования бонусные скидки достига​ют 15-30 % оборота, по сырьевым и сельскохозяйствен​ным товарам они обычно исчисляются несколькими про​центами.

Скидка за количество или серийность (прогрессивная) предоставляется покупателю при условии покупки им заранее определенного увеличива​ющегося количества товара. Определяется в переговорах. Серийные заказы представ​ляют большой интерес для производителей, так как при изготовлении машин одного и того же типа и размера сни​жаются их издержки производства.

Дилерские скидки предоставляются производи​телями своим постоянным представителям или посред​никам по сбыту, в том числе и заграничным- Эти скидки широко распространены при продаже автомобилей, тракторов и некоторых видов стандартного оборудования. Дилерские скидки на автомобили колеблются в зависи​мости от марки машины и составляют в среднем 15-20 % розничной цены.

Специальные скидки предоставляются приви​легированным покупателям, в заказах которых особо заинтересованы продавцы. К категории специальных скидок1 относятся также скидки на пробные партии и заказы, имеющие целью заинтересовать покупателя, и скидки за длительность отношений, с помощью которых производители стремятся удержать постоянную клиентуру.

Экспортные скидки предоставляются продавца​ми при продаже тоеаров иностранным покупателям сверх тех скидок, которые действуют для покупателей внутрен​него рынка. Они имеют целью повысить конкурентоспо​собность того или иного товара на внешнем рынке.

Скидка sconto – за за плату наличными (в смысле не в рассрочку, а сразу – cash payment)

Сезонные скидки предоставляются за покупку товара вне сезона. Например, по сельскохозяйственным удобрениям они составляют около 15 %.

Скрытые скидки предоставляются покупателю в виде скидок на фрахт, льготных или беспроцентных кре​дитов, путем оказания бесплатных услуг, предоставления бесплатных образцов, количество которых достигает товарного характера.

Скидки за возврат ранее купленного товара у данной фирмы (trade in) в размере 25-30 % прейскурантной цены предоставляются покупателю при возврате им ранее купленного у данной фирмы товара устаревшей модели. Такие скидки широко применяются при продаже автомобилей, электрооборудования, подвиж​ного состава, стандартного промышленного оборудования и т.д.

Скидки при продаже подержанного оборудования составляют иногда до 50 % первоначальной цены товара.

В пункте ККП „сдача-приемка" устанавливаются также права и обязанности сторон на случай несоответствия качества поставляемого товара обусловленному в дого​воре. Так может быть оговорено, что покупатель обязан принять товар, если отступление от установленного качества не превышает известного предела, по соот​ветственно пониженной цене. Эту скидку в международ​ной торговле принято называть рефакцией. При поставке товара более высокого качества, чем предусмотрено условиями договора, покупатель уплачивает продавцу надбавку за повышенное качество, которая называется бонификацией. Размеры рефакции и бонификации обычно устанавливаются в контракте или арбитражем.

23. Условия платежа (виды и формы), используемые российскими участниками ВЭД во внешнеторговых отношениях с иностранными контрагентами. ФРОЛ

Условие платежа: валюта платежа; срок платежа; способ платежа; форма расчета; оговорки, направленные на уменьшение или устранение валютного риска.

Валюта платежа. устанавливается, в какой валюте будет произведена оплата товара - в валюте страны экспортера, в валюте страны импортера или в валюте третьей страны.

Срок платежа – обычно – конкретные сроки. Если сроки не установлены прямо или косвенно, то платеж обычно производится через определенное число дней после уведомления продавцом покупателя о том, что товар предоставлен в его распоряжение.

Способы платежа определяют, когда производится оплата товара по отношению к фактической поставке. Основные способы платежа: 

- наличный платеж оплата товара полностью в период готовности для экспорта до перехода к покупателю. 

- платеж с авансом – выплата покупателем поставщику опр. сумм до передачи товара Авансовый платеж выполняет двоякую функцию: во-первых, он является формой кредитования импортером экспортера, во-вторых, он служит средством обеспечения обязательств, принятых покупателем по контракту. 

- платеж в кредит – осуществление расчета по сделке на основе предоставленного экспортером импортеру фирменного кредита. Краткосрочные (до года), среднесрочные (до 5, 10 лет) и долгосрочные (свыше 5, 10 лет). 

Формы расчетов Основными формами расчетов являются: 

1) Инкассовая форма расчета, или инкассо товарных документов (collection of payment), предполагает передачу экспортером поручения своему банку на получение от импортера определенной суммы платежа против предъявления ему соответствующих товар​ных документов, а также векселей, чеков и других подлежащих оплате документов.

Инкассовая операция проходит следующие этапы:

- экспортер-инкассодатель передает своему банку инкассовое поручение и приложенные к нему товарные документы;

- банк экспортера, принявший инкассовое поручение, направляет его вместе с товарными документами банку-корреспонденту в стране импортера;

- банк-корреспондент в стране импортера предъявляет товарные документы импортеру-плательщику и выдает их ему против указанной в инкассовом поручении суммы платежа;

- полученная от импортера сумма платежа переводится банком импортера на счет банка экспортера, а этот банк зачисляет ее на счет экспортера.

Удобна экспортеру, т. к. дает ему гарантию, что товар не перейдет к покупателю до тех пор, пока не будет произведена оплата.

Для экспортера два недостатка: 1) отсрочка получения платежа экспортером (интервал между отгрузкой товара и предъявлением банку документов и полу​чением валюты); 2) импортер может отказаться от оплаты или оказаться неплатежеспособным к моменту получе​ния банком импортера товарных документов.

Для устранения этих недостатков и ускорения инкассовой операции на практике применяются некоторые условия, изменяющие ее обычную форму:

- оплата импортером товара производится против телеграфного извещения банка экспортера о принятии им на инкассо товарных документов и об отсылке их банку импортера;

- оплата производится третьим лицом (обычно банком) за счет средств импортера, находящихся у него в депозите. Оно принимает перед экспортером ответственность за своевременную и надлежащую оплату представленных им товарных документов;

- предоставление импортером гарантии банка об оплате в пределах опреде​ленной суммы или отправка экспортером товара в адрес банка.

2) Аккредитивная форма расчета. Аккредитив (letter of credit) представляет собой обязательство банка произвести по оказанию и за счет покупателя-импортера платеж экспортеру на сумму стоимости поставленного товара против предъявленных экспортером документов. Четыре этапа:

- импортер за опр. число дней до начала поставки или после получения извещения экспортера о готовности товара к отгрузке дает поручение банку открыть в банке экспортера аккредитив на опр. сумму и на оговоренный срок в пользу поставщи​ка. В поручении об открытии А. импортер сообщает банку перечень документов, по предъявлении которых экспортеру быть выпла​чены суммы с аккредитива;

- банк импортера открывает в банке экспортера (или в другом согласованном банке) аккредитив, после чего банк экспортера извещает экспортера о его открытии и в случае необходимости подтверждает аккредитив. 

- экспортер, отгрузив товар, предъявляет банку, в котором открыт аккредитив, документы, удостоверяющие поставку товара, перечень которых содержится в контракте, и получает против этих документов сумму платежа;

- банк экспортера пересылает товарные документы банку импортера, а тот вручает их импортеру, который возмещает ему сумму аккредитива.

Виды аккредитивов:

Подтвержденный аккредитив – обязательство банка, в котором А. открыт, выплатить экспортеру причитающуюся сумму платежа, независимо от того, получит ли он возмещение от банка импортера, открывшего аккредитив.

Неподтвержденный аккредитив не содержит указанного выше обязатель​ства. Банк экспортера только извещает экс​портера об открытии А. и платит только в случае, если банк импортера перечислит ему деньги.

Отзывный аккредитив может быть аннулирован (отозван) досрочно и притом не только по указанию импортера, но и банком, его открывшим, в случае ухудшения финансового положения импортера и опасения в отношении оплаты им товарных документов. Отзывный А. не обес​печивает, встречается очень редко.

Безотзывный аккредитив не может быть аннулирован или изме​нен банком импортера до наступления срока без согласия экспортера, в пользу которого он открыт. Безотзывный аккредитив является обязательством банка, его открывшего, и гарантирует экспортеру выплату причитающихся ему сумм.

Делимый аккредитив предусм. выплату экспортеру опред. сумм после каждой частичной поставки.

Неделимый аккредитив – вся сумма будет выплачена экспортеру после завершения всех поставок или после последней частичной поставки. Неделимый аккредитив защищает интересы покупателя.

Возобновляемый аккредитив – в пределах срока использования А. его сумма восстанавливается, как только импортер возместит банку, открывшему аккредитив, произведенные по нему платежи экспортеру. Используется, когда импортер произво​дит регулярные закупки у экспортера или когда осуществляется периодическая поставка определенных партий товаров через согласованные промежутки времени.

Преимущества Аккредитива:

- для экспортера 1) гарантии оплаты отгруженного товара банком, открывшим аккредитив, а при подтвержденном аккредитиве - также банком, его подтвердившим; 2) получение платежа сразу после поставки товара и предъявления банку документов, свидетельствующих поставку.

- для импортера – гарантия, что платеж будет произведен в пользу экспортера только после предъявления последним товарных документов, удостоверяющих отгрузку товара.

3) Расчет по открытому счету (ореn ассоunt) – представление экспортером импор​теру товарораспорядительных документов, минуя банк, и зачисление импорте​ром причитающихся экспортеру сумм платежа на открытый счет в опр. сроки, Расчет по открытому счету – одна из форм коммер​ческого кредита. Применяется между фирмами, состоящими в длительных деловых отношениях и осуществляющими поставки систематически и, как правило, мелкими партиями; между основной фирмой и ее заграничными дочерними компаниями; с посредническими фирмами, осуществляющими комиссионные и консигнационные операции.

4) Расчет путем телеграфных и почтовых переводов (remittance) передача перевододателем распоряжения банку перевести определенную сумму платежа в пользу перево​дополучателя. Банк выполняет такое поручение через корреспондента в стране получателя. Расчет по перево​ду считается совершенным после выдачи валюты получателю или при зачисле​нии ее на его счет. Применяется в случаях, когда предоставление валюты в распоряжение переводополучателя не связывается с какими-либо условиями (передачей банку товарных документов и др.). Используется при уплате долгов по займам и кредитам, предоставлении авансов, при урегулировании рекламаций, возврате излишне полученных сумм и других операциях.

5) Чековая форма расчета (cheque) осуществляется путем выдачи чекодателем распоряжения своему банку произвести из имеющихся средств чекодателя выплату определенной суммы чекодержателю или перечисление этой суммы на его,счет. Чек может передаваться одним лицом другому путем внесения в него передаточной над​писи (индоссамента).

Различают следующие виды чеков: именные - выписанные в пользу определенного лица и не подлежащие передаче по индоссаменту; ордер​ные - выписанные по индоссаменту; на предъявителя - передаваемые путем простой передачи или по индоссаменту. Чек может быть выдан в иностранной валюте, если чекодатель имеет счет в банке в этой валюте или, если его банк имеет счета в иностранной валюте, у своих заграничных корреспондентов.

6) Вексельная форма расчета осуществляется путем использования векселя - простого или переводного. Простой вексель - это обязательство одного лица - векселедателя произвести уплату определенной суммы другому лицу - векселедержателю в назначенный срок и в определенном месте.

В практике международной торговли чаще используется переводный век​сель (тратта) (draft, bill of exchange). Переводный вексель — это распоряжение одного лица — трассанта, адресованное другому лицу — трассату, уплатить в назначенный срок определенную сумму третьему лицу — ремитенту. Трассант при этом является одновременно кредитором по отношению к трассату и должником по отноше​нию к ремитенту. Выдача переводного веселя имеет целью урегулирование обоих долговых требований.

25. Условие сдачи-приемки по количеству и качеству товаров, оговариваемые в контрактах между российскими и зарубежными фирмами. AL
Под сдачей товара понимает​ся передача товара продавцом во владение покупателя в соответствии с условиями ККП(вруче​ние товарораспорядительных документов или ключей от предприятия рассматривается как передача самого товара). Сдача товара перевозчику обычно считается пе​редачей товара покупателю (если она сопровождается выдачей документов, исключающих контроль продавца над товаром). Передача товара покупателю, именуемая поставкой, производится за счет продавца. В расходы по сдаче вклю​чаются стоимость взвешивания, подсчета, маркировки, упаковки, возможные таможенные сборы. 

Под приемкой понимается проверка соответствия качества, количества и комплектности товара его характеристике и техниче​ским условиям, указанным в договоре.

Сдача и приемка - это один акт, который в контракте может быть выражен следующей формулировкой: „Товар считается поставленным продавцом и принятым покупа​телем..."

В контракте обычно устанавливается порядок СП, а именно: (1)вид СП, (2)место фактиче​ской СП, (3)срок СП, (4)способ проверки количества поставленного товара, (5) способ проверки качества товара, (6)метод определения количества и качества фактически поставленного товара(метод СП), (7)лицо, осуществляющее СП товара.

Проверка количества поставленного товара. При при​емке проверяется соответствие количества фактически поставленного товара условиям контракта. Покупатель обычно не обязан принимать товар в большем или мень​шем количестве, чем это обусловлено контрактом, при отсутствии оговорки „около". Если покупатель принял товар в меньшем количестве, то он обязан оплатить только принятое количество. Если товар сдается в большем количестве, то покупатель вправе принять и оплатить предусмотренное в договоре количество, отказавшись от излишка товара.

В ККП оговаривается способ определения количества фактически поставлен​ного продавцом товара, подлежащего оплате покупателем. Существуют два основных способа определения коли​чества, когда оно выражается в весовых или объемных единицах: 1)по отгруженному и 2)по выгруженному весу.

1)Под отгруженным весом (англ. - shipped weight, франц. -, poids embarque, нем. - verschifftes Gewicht) или количеством, понимается вес или объем товара, устанавливаемый в пункте отправления и указан​ный перевозчиком в соответствующем транспортном документе (коносаменте, железнодорожной накладной, почтовой квитанции, авианакладной и пр.). В этом случае количество, указанное в транспортном документе, призна​ется окончательным и определяет сумму платежа. При обнаружении в пункте прибытия товара недостачи покупа​тель предъявляет претензии перевозчику.

2)Под выгруженным весом (англ. - landed weight, франц. - poids debarque, нем. - ausgeladenes, ausgeliefertes Gewicht) или количеством, понимается вес, установленный в оговоренном пункте назначения в стране импортера. Проверка веса в этом случае осуществля​ется посредством взвешивания товара, которое произ​водится, обычно во время разгрузки товара или через оп​ределенное число дней после ее окончания присяжными весовщиками (счетчиками, талисманами), действующими на основании полномочий, получаемых от местных вла​стей или торговых палат. Результаты взвешивания фик​сируются в выдаваемых ими отвесах (весовых сертифи​катах), которые признаются арбитражем бесспорным доказательством веса. Вес некоторых товаров во время транспортировки, в особенности морской, может подвер​гаться изменениям, поэтому в интересах покупателя товар иногда вторично взвешивается в пункте прибытия. Перевеска и контроль производятся средствами покупа​теля и за его счет.

На случай несоответствия выгруженного веса уста​новленному при погрузке в контракте определяется предел ответственности продавца за недостачу груза. Воз​можно установление процента скидки на убыль во время морской перевозки (например, по каучуку - 0,5 %, по ка​као-бобам - 0,75 %). Увеличение веса груза является для некоторых товаров признаком ухудшения их качества (в результате повышенного процента влажности). Учитывая возможность такого рода отклонения, в контракте обычно оговаривается допустимый предел разницы выгружен​ного веса и отгруженного.

Способы приемки товара по качеству. Приемка товара по качеству может осуществляться двумя способами: 1)на основе документа, подтверждающего соответствие качества поставленного товара условиям контракта, и 2)путем проверки качества фактически поставленного товара в месте приемки. Проверка качества фактически поставленного товара может осуществляться путем проведения качественного анализа, сличения ранее отоб​ранных образцов, осмотра товара и испытаний.

В пункте ККП „сдача-приемка" устанавливаются также права и обязанности сторон на случай несоответствия качества поставляемого товара обусловленному в дого​воре. Так может быть оговорено, что покупатель обязан принять товар, если отступление от установленного качества не превышает известного предела, по соот​ветственно пониженной цене. Эту скидку в международ​ной торговле принято называть рефакцией. При поставке товара более высокого качества, чем предусмотрено условиями договора, покупатель уплачивает продавцу надбавку за повышенное качество, которая называется бонификацией. Размеры рефакции и бонификации обычно устанавливаются в контракте или арбитражем.

26. Определение сроков поставки и транспортных условий во внешнеторговых контрактах российских участников ВЭД. Фрол

Срок и дата поставки
Под сроком поставки товара понимается момент, когда продавец обязан передать товар в собственность покупателю или по его поручению лицу, действующему от его имени.

Оговоренное в контракте количество товара может быть поставлено единовременно или по частям. При единовременной поставке устанавливается один срок поставки. При поставке по частям, в контракте указываются промеж​уточные сроки поставки.

Срок поставки в контракте купли-продажи может быть установлен одним изследующих способов:

· определением календарного дня поставки;

· определением периода, в течение которого должна быть произведена поставка: календарный месяц, квартал или год, время месяца или квар​тала, промежуток между определенными датами. При обозначении срока поставки календарным месяцем, кварталом или годом добавляют слова “в течение” или “не позднее”. При периодических поставках срок может обозначаться словами “ежемесячно”, “ежеквартально”. В долгосрочных контрактах обычно устанавливаются общий срок действия контракта и промежуточные сроки, которые могут быть определены либо сразу на весь срок действия соглашения, либо в конце каждого календарного года на следующий год. Установление срока поставки путем определения периода является наиболее распространенным в коммерческих сделках зарубежных фирм;

· применением принятых в торговле терминов, например, таких, как “немедленная поставка” (immediate); “быстрая поставка” (quick); “без задержки” (without delay); “товар в наличии на месте” (spot); “со склада” (warehouse) и др. Все эти термины используются в контракте обычно в тех случаях, когда между заключением договора и его выполнением проходит короткий срок, исчисляемый днями. Это возможно, если в момент заключения контракта товар уже имеется в распоряжении про​давца в месте выполнения поставки или он доступен для приобретения перепродавцом (т.е. наличный товар). Наиболее часто встречается тер​мин “немедленная поставка”. Под немедленной понимается поставка в течение определенного числа дней после заключения договора. Это число дней определяется торговыми обычаями и практикой торговли отдель​ными товарами и составляет обычно от 1 до 14. Определение срока поставки с использованием терминов применяется при заключении контрактов на товарных биржах, международных аукционах, при прода​же товаров со склада;

· путем указания числа дней, недель, месяцев, счет которым начинается с момента совершения одной из сторон (или обеими сторонами) предус​мотренного в контракте действия по исполнению обусловленной обязан​ности. Например, “в течение шести месяцев со дня получения продавцом извещения покупателя (заказчика) об утверждении им чертежей” или “через 10-12 недель после поставки предыдущей партии”. 

Иногда контрагенты вообще не устанавливают точно срока, по истечении которого оканчивается право поставки либо Принятия товара, а определяют этот срок согласованными условиями: “по снятии урожая”, “в течение лета”, “после открытия навигации”. При этом, если в контракте не оговорено иное, срок, в течение которого товар должен быть поставлен после наступления указанного условия, определяется торговыми обычаями и обыкновениями данной отрасли торговли.

И,-наконец, покупателю может быть предоставлено право потребовать передачи ему товара в любое время в течение продолжительного периода (обычно несколько недель или даже месяцев) с предупреждением продавца за несколько дней или недель о своем желании принять товар. Этот способ невыгоден продавцу и выгоден покупателю и потому встречается в практике торговли сравнительно редко.

В контракте может быть предусм. право продавца поставить товар досрочно. Если это право не оговорено в контракте, досрочн. поставка. возможна только с согл. покупателя. Обычно досрочная поставка предпо​лагает и досрочную опл. товара покупателем.

Датой поставки называется дата передачи товара в распоряжение покупа​теля. В зависимости от способа поставки датой поставки может считаться:

· дата документа, выдаваемого транспортной организацией, принявшей товар для перевозки (дата коносамента или штурманской расписки, дата штемпеля пограничной станции на жел-дор. накладной; дата авианакладной и т.д.);

· дата расписки транспортно-экспедиторской фирмы в приеме груза для дальнейшей отправки по назначению;

· дата складского свидетельства в случае, когда покупатель несвоевремен​но предоставит тоннаж и продавец воспользуется своим правом передать товар на хранение на склад за счет и риск покупателя;

· дата подписания приемо-сдаточного акта комиссией заказчика и представителем поставщика и выдачи поставщиком заказчику сертификата на право собственности (в контрактах на суда);

· дата подписания приемо-сдаточного акта комиссией заказчика и пред​ставителем поставщика после поставки последней партии, без которой невозможно использовать все ранее поставленное оборудование (в кон​трактах на комплектное оборудование).

Транспортные условия

Обычно в транспортных условиях предусматривается:

-
номинация порта погрузки (выгрузки) товара, пункта перевалки, передачи груза

-
распределение расходов по погрузке (выгрузке) товара между продавцом и покупателем

-
выбор проформ чартера или коносамента для оформления договора перевозки

-
порядок информации о приходе судна в порт погрузки (выгрузки) и определение готовности судна к выполнению грузовых операций

-
нормы погрузки (выгрузки) и порядок исчисления сталийного времени

Сталийное время – это максимальный период, в течение которого фрахтователи имеют право по условиям чартера или иного договора морской перевозки держать судно под погрузкой и выгрузкой, не оплачивая ничего, кроме обусловленного фрахта.

-
условия назначение стивидоров и агентов

Стивидоры – назначаемые фрахтователем лица, которые осуществляют погрузку, укладку, выгрузку груза. Агенты – назначаемые фрахтователем лица, которые обслуживают судно (в т.ч. по выполнению таможенных формальностей) и выполняют требования капитана.

-
ставки и порядок оплаты перевозчику демереджа и диспача

Демередж – заранее установленная компенсация (штраф), которую судовладелец вправе получить от фрахтователя за превышение установленной нормы обработки судна (сталийного времени). Диспач – премия фрахтователю от судовладельца за досрочную обработку.

27. Санкции, предусматриваемые во внешнеторговых контрактах российских фирм и организаций, за нарушение сторонами взятых на себя обязательств. Фрол

Штрафные санкции и возмещение убытков. Для повышения ответственности сторон на случай нарушения одной из них условий контракта в нем с взаимного согласия сторон преду​сматривается применение различного рода санкций в виде пени, неустойки, штрафов, уплачиваемых за нарушение контракта в отношении сроков поставки, качества товара, условий платежа и т.д.

Наиболее распространенным видом санкций является не​устойка — конвенциональный штраф за опоздание в поставке товара.

При опозданиях поставок размер штрафов растет по мере увеличения сроков опоздания.

Общим правилом договорных отношений является принцип: штрафные санкции должны способствовать выполнению кон​тракта, а не носить разорительный характер, не быть способом получения прибыли за счет ошибок партнера.

Иногда в связи со спецификой производства нарушение сро​ка поставки незначительного количества товара (в частности, хрома, молибдена для выплавки стали) может вызвать большие убытки импортеров, которые не всегда компенсируются штра​фами.

В таких случаях наряду со штрафами законодательством мно​гих стран предусматривается компенсация заранее согласован​ных и оцененных убытков, а также допускается оговорка в контракте об упущенной выгоде. Такие взыскания не осво​бождают партнера от выполнения обязательств по поставкам.

В контракте предусматривается и размер убытков, при пре​вышении которых покупатели могут расторгнуть контракт и воспользоваться гарантией должного исполнения контракта.

Однако ужесточение штрафных санкций часто ведет к за​вышению цен экспортером, неуступчивости в переговорах, сни​жению в целом эффективности импортных операций.

Нарушения контрактов со стороны импортеров также могут препятствовать выполнению обязательств экспортерами и являться причиной возникновения у них убытков (задержка в командировании специалистов, в открытии аккредитивов и т.д.). Поэтому в контрактах могут оговариваться санкции в отношении импортеров.

Вариант формулировки статьи “Штрафные санкции и воз​мещение убытков” может быть следующим: “Если будут иметь место опоздания в поставке против сроков, указанных в настоящем Контракте, Продавец должен уплатить Покупателю конвенцио​нальный штраф в размере 0,5% от стоимости не поставленного в срок товара за каждую неделю просрочки в течение первых 4 недель и 1% — за каждую последующую неделю, но не более 10% от стоимости не поставленного в срок товара”.

28. Характеристика обстоятельств непреодолимой силы (форс-мажор), предусматриваемых во внешнеторговых контрактах, их значение и сроки действия. ФРОЛ

Почти все контракты купли-продажи содержат условие, которое 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 обстоятельств, препятствующих исполнению договора.

Такие обстоятельства обычно именуются в контракте “непредвиденными”, “форс-мажорными”, или “обстоятельства непреодолимой силы”.

Обстоятельства непреодолимой силы можно разделить на 2 категории: длительные и кратковременные. К длительным обычно относятся прежде всего запрещение экспорта или импорта, война, блокада, валютные ограничения или другие мероприятия правительства и государственных органов. К кратковременным обстоятельствам можно отнести пожар, наводнения, стихийные бедствия, замерзание моря или порта, закрытие морских проливов, лежащих на обычном морском пути между портами отгрузки и выгрузки.

В интересах обеих сторон заранее точно определить, какие обстоятельства они относят к форс-мажорным. Обычно продавец стремится перечислить в контракте максимальное число возможных обстоятельств, включая и такие, как невозможность получения транспортных средств, авария на производстве, недостача сырья, рабочей силы.

При наступлении обстоятельств непреодолимой силы срок исполнения контракта отодвигается соразмерно времени, в течение которого будут действовать эти обстоятельства или их последствия. Если такие обстоятельства будут продолжаться дольше согласованного сторонами в контракте срока, то каждая из сторон получает право отказаться от дальнейшего исполнения своих обязательств по контракту, и в этом случае ни одна из сторон не будет иметь права на возмещение другой стороной возможных убытков.

Длительность устанавливаемого в контракте срока действия обстоятельств непреодолимой силы определяется с учетов срока исполнения договора, характера товара, способа продажи, торговых обычаев (например, в контрактах на скоропортящиеся товары такой срок составляет обычно не более 15-30 дней, на оборудование – 3-6 месяцев). Сторона, для которой создалась невозможность исполнения обязательств по договору, должна немедленно в письменной форме уведомить другую сторону как о наступлении, так и о прекращении действия этих обстоятельств. В контракте стороны указывают также название организации (обычно торговой палаты), которая будет свидетельствовать наступление и продолжительность действия форс-мажорных обстоятельств путем выдачи об этом справки.

29.Виды арбитражных оговорок, предусматриваемые во внешнеторговых контрактах российских участников ВЭД. Влад

Вступление – про арбитраж см. билет 32.

- В арб оговорке стороны могут предусм. рас​смотрение дел в своих или в третьих странах.

В межд контракты росс предприятий желательно включать арб оговорку в след формул-ке:

“Все споры и разногласия, кот возн-т из наст. контракта или в связи с ним, должны быть разрешены Межд комм арб судом при Торг-пром палате РФ, г. Москва, ре​шения кот явл-ся окончат и обязат для продавца и покупателя. Подсудность споров общим судам и арбитражам исключается”.

- передавать в Комм Арб Суд при ТПП РФ

- в качестве применимого права указывать Гражданский Кодекс РФ

- если это не возможно, то желательно склонить контрагента к ссылке на Венскую конвенцию 1980 г, если их страна являются ее членами

- следует оговорить, что любой спор или разногласие подлежат, с исключением подсудности местным судам, передаче на рассмотрение арбитража.

Выбор вида арбитража следует оговорить : постоянный или "ad hoc" (см. билет 32)

- если постоянный, то это облегчает жизнь, так как регламент их известен

- если ad hoc, то следует точно оговорить весь процесс 


- где проводится арбитраж


- сроки, когда назначаются арбитры (обычно 30 дней), как назначается суперарбитр


- могут оговорить лицо, кто назначает арбитров или сделать ссылку на регламент


- кто несет расходы по арбитражу

30. Порядок разрешения споров предусмотренный в Международном арбитражном коммерческом суде и других арбитражных организациях при ТПП РФ. Влад

- Часто при выполнении контракта – споры из-за разл трактовки, отсутств условий и тд. Большинство – переговорами, остальное – в третейском суде или арбитраже

- В контракте (преамбуле статьи о арбитраже): “стороны приложат все усилия к тому, чтобы разрешить любые разногласия, которые могут возникнуть при исполнении дан​ного контракта дружеским путем. И только в случае, если это не удастся, дело будет передано в арбитраж”.

- Рекомендации о включении арб-х оговорок в контракты были сделаны:

- в закл. акте Общеевр-го совещания по безоп-ти и сотруд-ву в Европе (1.08.1975 в Хельсинки):


- Участники Мадридской встречи 1983 г. подтвердили рекомендацию использовать арбитражи.

- СССР (а потом и Россия) - участник межд-х конвенций об арбитражах:


 - Нью-Йоркской конвенции 1958 г о признании и исполении иностр-х арб рещений


- Европ конвенции о внешнеторг арбитраже 1961 г - Женева


- Арбитражный регламент Европейской комиссии ООН (1966г)


- Арбитражный регламент Юнистрал, принятый Ген Ассамбл ООН 15 июня 1976

также:- Московской ковенции 1972 г об арбитраже между странами СЭВ

- при обращении в арбитраж нельзя останавливать платежи и прием товаров по контракту

Существует два вида арбитражей:

1) постоянно действующие 

- при товарн биржах, торг палахах, союзах предпри-лей)


- в них споры разбираются в соотв с принятыми в них правилами

2) арбитражи “ad hoc” 

- создаются каждый раз для решения 1 или неск-х спорных вопр по конкретн контракту 


- дело ведут 3 арбитра – от каждой из сторон и суперарбитр выбераемый арбитрами


- если нет согласия по суперарбитру, то назначает торг палата страны, где рассматр-т

- решение арбитража принимается большинством и явл-ся обязательным для обеих сторон

- при разраб решения применяют коллиз нормы страны арбитража и обычаи мировые общепризн

- в соотв с конвенцией победившая сторона может обр-ся в нац суд страны-проигравш о принудит исполнении

В России действуют 2 международных арбитража:

1) Междунар коммерч арбитр суд. 

2) Морская арбитр-я комиссия (МАК) при Торг-Пром Палате РФ

- споры из дог отнош-й, вытекающих из морс мореплавания (фрахт судов, морс страх, купля-продада, ремонт судов и др)

- 

- они действуют в соотв с Законом РФ о "Межд комм арбитраже" от 7 июля 1993 г. 

- по закону могут назн число арбитров, по умолчанию - 3

- если в теч 30 дней стороны не назн арб или суперарб, то это делает президент ТПП РФ

- желательно назначение лица не явл-ся гражд-ном гос-в членов контракта

В межд арбитраж педедаются дела в случаях:
- споры из догов отношений, возн при осущ-и межд экон связей, если одно из предпр наход-ся за гран

- споры предпр с участием иностр инвестиций, созданных на тер-рии РФ

- междун объедин-й и орг-й, созданных на тер-рии РФ 

Арбитры обычно это: специалисты, адвокаты, гос служащие и тд

31.Прочие условия, предусматриваемые во внешнеторговых контрактах, их содержание и назначение. Влад

Помимо осн условий, стороны могут согласовывать другие, уточняющие взаимные права и обязанности, например в отнош лицензий, налогов и сборов и изменений контракта.

Наиболее распространенные:

- ни одна из сторон не может передавать свои права и обяз-то по контракту 3-м лицам без письм согласия другой стороны

- после подпис настоящ контракта все предшест-е переговоры и переписка теряют силу

- изменения и доп-я настоящего контракта действительные лишь в том случае, если совершены в письм форме и подписаны обеими сторонами

- все налоги, пошлины и всякого рода другие сборы, свя​занные с заключением и исполнением контракта, на территории страны продавца уплачиваются продавцом, а за ее пределами – покупателем

- все приложения, упомянутые в настоящем контракте, яв​ляются его неотъемлемой частью;

- покупатель не вправе реэкспортировать товар без согласия продавца;

- по вопросам, не урегулированным в контракте, приме​няется материальное право страны продавца.

Обычно контракт составляется в письменной форме, в 2 эк​земплярах на языках экспортера и импортера, каждый из ко​торых имеет одинаковую силу.

32. Транспортно-экспедиторское и страховое обслуживание российских участников ВЭД в процессе исполнения ими внешнеторговых операций по экспорту/импорту товаров.
ТЭО в ВЭД - практическая реализация коммерческой деятельности посреднических фирм, осуществляемой при транспортировке внешнеторговых грузов и до​полняющей основную деятельность перевозчиков, грузовладельцев и др. заинтересованных в грузе лиц. 
ТЭО включает в себя несколько групп основных операций. 
1. Консалтинговые услуги. Операции этой группы предшествуют не только договорным отношениям по перевозке грузов, но и договорным отношениям между участниками внешнеторгового контракта купли продажи. (маркетинг конъюнктур транспортных рынков; консультирование сторон с целью разработки транспортных условий договора к-п, определение маршрута, способов доставки, видов транспорта, пунктов перевалки и перегрузки груза; выбор перевозчиков; определение стоимости транспортной составляющей в контрактной цене товара; определение сроков доставки груза.) 
2. Организация и оформление перевозки. Подбор, отвечающих условиям клиента транспортных фирм, установление с ними делового контакта. +основные функции (заключ. дог.; оперативное планирование перевозок (подача заявок на железнодорожные перевозки, согласование дат подачи автотранспортных средств, бронирование мест на морских и воздушных судах, согласование сроков поступления грузов в порт и пр.); подготовка не​обходимых документов; заключение договора страхования; ведение расчетов;
3. Подготовка груза к перевозке. Приведение груза в транспорта​бельный вид (упаковка товара, его затаривание, маркировка, укладка в контейнеры, укрупнению (консолидации) и разукрупнению контейнерных партий и формированию транспортных пакетов). 

4. Таможенное оформление. Таможенная деятельность посреднических фирм подлежит лицензированию со стороны тамо​женных органов государства. Основная — оформление необходимых таможенных докумен​тов (грузовые таможенные декларации, экспортные и импортные лицензии, сертификаты качества и происхождения товаров, консульские фактуры, санитарные, ветеринарные и карантинные свидетельства.)
В ряде стран мира + оплата таможенных пошлин, налогов и сборов.
5. Прием и выдача груза. Принимая грузы от одних и передавая их другим — поддержание внешнего вида груза, а в слу​чае необходимости — вызов представителей независимой товарной экспертизы и участие в ней с представлением интересов грузовла​дельца.
6. Погрузочно-разгрузочные и стивидорские работы, складские операции. Либо сама ТЭФирма, либо другие профессионально подготовленные компании, Складское хранение - в ожидании погрузочных, перегрузочных работ, для таможенных целей.
7. Исково-претензионная работа. Выполняется в случае недоставки груза в пункт назначения или его доставки в коммерчески неисправном. состоянии или при нарушении сроков доставки. 
8. Сопровождение груза и др.
Оплата - фиксированными за каждую услугу или в процентах стоимости услуг, выполняемых другими фирмами, (например, 2% величины тарифа хранения груза на город​ском терминале).
основной источник доходов ТЭФирмы — скидка с тарифа, которую предоставляет перевозчик за при​влечение ему определенного объема груза (так называемая объемная скидка экспедитору).
ФИТА – Международная Федерация Экспедиторских ассоциаций, 40 тыс ТЭФ, 150 стран, Россию представляет РАМЭ Российская ассоциация международных экспедиторов.
ВЭД связана с транспортными операциями. => риск потерять товар или получить ненадлежащего кач/кол => Система договоров страхования - предоставляет гарантии экспортерам и импортерам при возникновении различных непредвиденных обстоятельств. 

1. страхование «каско» (судов, + авто. Ж/д вагонов, самолетов, Широкое развитие контейнерных перевозок - контейнеров), 2. страхование «карго» (перевозимых грузов). Объекты страх: - убытки от утраты/недостачи/повреждения, - транспортные и др. платежи (затраты на доставку) – ожидаемая прибыль (при выполнении условий, если бы не ущерб) 3. Страх ответственности – перед третьими лицами за ущерб на основе контрактных обязательств (ех отв-ть перевозчиков и экспедиторов) 

В подавляющем большинстве внешняя торговля обслуживается морским транспортом. => в основном д-ры морского страхования. Обычно страховые компании принимают любой общественный интерес, связанный с эксплуатацией судна, от любых случайностей во время плавания/постройки.

Для стандартизации дог стр-я применяются различные условия, объединяющие определ. группу рисков.

По условиям с ответственностью за гибель и повреждение возмещению подлежат: убытки от повреждений/гибели судна от огня, молнии, бури, вихря, других стихийных бедствий, крушения, посадки судна на мель, столкновения судов между собой или со др. предметами (лед), или вследствие того, что судно опрокинется или затонет, а также вследствие несчастных случаев при погрузке, укладке и выгрузке груза или при приеме топлива, взрыва на борту судна или вне его, взрыва котлов, поломки валов, скрытого дефекта корпуса, машин и котлов, небрежности или ошибки капитана, механика, других членов команды или лоцмана;- убытки от повреждения судна вследствие мер, принятых для спасения или тушения пожара; - убытки от пропажи судна без вести; - убытки , взносы, расходы по общей аварии; -убытки, которые судовладелец обязан возместить владельцу другого судна вследствие столкновения судов; - все необходимые и целесообразно проведенные расходы по спасению судна, по уменьшению убытка и установлению его размера, если убыток возмещается по условиям страхования.

По этим условиям применяется 3%-ной франшиза, (возмещаются убытки достигшие 3% страх. суммы.) Убытки от полной гибели судна во всех случаях возмещаются без франшизы.

Условия без ответственности за повреждения, кроме случаев крушения, (полная гибель, повреждений - только если следствие крушения, пропажа без вести …)

 Условие без ответственности за частную аварию (полная гибель от стихийных бедствий, пропажа; причиненные тушением пожара или столкновением с другими судами во время спасательных работ, Условие с ответственностью только за полную гибель судна, включая расходы по спасению, гибели, пропажи 

В России – ГТК, «Закон об организации страх дела в РФ», морская – «Кодекс торгового мореплавания РФ» 99. Для унификации (и удобства перестрахования) широко применяется включение в национальные страховые полисы некоторых английских стандартных условий, так называемых оговорок Института лондонских страховщиков, регулирующих те или иные взаимоотношения сторон в определенных условиях. (ех ледовая оговорка, - стандартные гарантии/оговорки, предусматривающих запрет застрахованным судам заходить в опасные воды, особенно в зимнее время, из-за возникающей там ледовой опасности). В большинстве случаев договор страхования является неотъемлемой частью торговой сделки. Вопрос о том, кто и за чей счет производит страхование, решается при заключении этих сделок.

 Ингосстрах применяет ОИЛС в качестве Правил почти без изъятий:

- Условие с ответственностью за все риски - широкое, не покрывает "все риски". ( «-« от военных действий, орудий войны, пиратских действий, конфискации, ареста или уничтожения по требованию властей (за дополнительную плату) ; исключаются риски радиации, умысла и грубой неосторожности страхователя или его представителей, нарушения установленных правил перевозки, пересылки, хранения грузов, несоответствия упаковки; влияния трюмного воздуха или особых свойств груза; огня или взрыва, если без ведома страховщика на судно были погружены пожаро- и взрывоопасные вещества; недостачи груза при целости наружной упаковки; повреждения груза насекомыми и проч.; замедления в доставке груза и падения цен.

- Условие страхования с ответственностью за частную аварию, в отличие от первого, имеет твердый перечень рисков, по которым страховщик несет ответственность. Естественно, объем ответственности страховщика здесь меньше. Из ответственности, по этому условию, точно также исключаются риски, которые не покрываются условием "все риски".

-Условие страхования без ответственности за повреждения^- кроме случаев крушения - за повреждение груза только в случае происшествия (крушения) с транспортным средством. 

33.Взаимоотношения между российскими участниками ВЭД и таможенными органами РФ в процессе таможенного оформления экспортно-импортных грузов. Влад

Таможенный кодекс РФ, утвержденный 18 июня 1993 г.

- это основной источник права, регулирующим порядок пропуска грузов через границу

- также действует ряд постановлений, инструкций и тд

При ввозе и вывозе товаров организации обязаны их декла декларировать путем предъявления таможенным органам груза паспорта сделки и грузовой таможенной декларации. 

При декларировании необходимо:

- назначить ответственного работника предприятия — декларанта, которому выдается подписанная руководителем и главным бухгалтером доверенность, удостоверяющая его полномочия. Декларант должен быть признан таможней;

- заполнить в установл порядке и оформить грузовую там декларацию и паспорт сделки;

- предоставить по требованию там работников письм заявление о перемещаемых через границу товарах, сообщить доп-ю информацию о контракте, транспортных документах и др.;

- перевести на р\с таможни деньги за там процедуры, оплатить там пошлину, налоги, сборы.

После досмотра груза таможенным учреждением делается соответствующая отметка в грузовой таможенной декларации и груз выпускается за территорию таможенного участка.

Таможенная декларация

- щас действует инструкция о порядке зап-я груз-й там декларации, утвержденная приказом ТГК РФ от 25 апр 1994 N162

- форма исп-й груз-й там декларации осноана на Едином административном документе Европейского союза и полностью соответствует международным требованиям и условиям. 

- ГТД сост из 4 листов и обозначается символом “ТД1”. 

- она заполняется на каждую партию товара

- если в партии один товар, то она кодируется по Тов Номенклатуре ВЭД (ТН ВЭД)

- если несколько товаров, то заполняются добавочные листы ТД2

- таможня 1,3 лист использует, 2-й напр в органы гос статистики, а 4 возвращает

С 1 марта 1994 г. при эксп сделке и с января 1996 г. при имп сделке для всех грузов необходимо оформить и заверить в уполномоченном банке паспорт сделки, кот вместе с ГТД предъявляется таможне. 

Это осуществляется:

- при экспорте: на основе инстр-ции о прядке осущ-я контроля за поступл валютн выручки от экспорта товаров от 12.09.1993. 

· при импорте - Инструкции о порядке осущ-я вал контроля за обоснованностью платежей в иностр валюте за импортные товары, принятой Центральным банком РФ и ГТК РФ 26 июля 1995 г.

34. Транспортно-экспедиторское и страховое обслуживание российских участников ВЭД в процессе исполнения ими внешнеторговых операций по экспорту/импорту товаров

ТЭО в ВЭД - практическая реализация коммерческой деятельности посреднических фирм, осуществляемой при транспортировке внешнеторговых грузов и до​полняющей основную деятельность перевозчиков, грузовладельцев и др. заинтересованных в грузе лиц. 
ТЭО включает в себя несколько групп основных операций. 
1. Консалтинговые услуги. Операции этой группы предшествуют не только договорным отношениям по перевозке грузов, но и договорным отношениям между участниками внешнеторгового контракта купли продажи. (маркетинг конъюнктур транспортных рынков; консультирование сторон с целью разработки транспортных условий договора к-п, определение маршрута, способов доставки, видов транспорта, пунктов перевалки и перегрузки груза; выбор перевозчиков; определение стоимости транспортной составляющей в контрактной цене товара; определение сроков доставки груза.) 
2. Организация и оформление перевозки. Подбор, отвечающих условиям клиента транспортных фирм, установление с ними делового контакта. +основные функции (заключ. дог.; оперативное планирование перевозок (подача заявок на железнодорожные перевозки, согласование дат подачи автотранспортных средств, бронирование мест на морских и воздушных судах, согласование сроков поступления грузов в порт и пр.); подготовка не​обходимых документов; заключение договора страхования; ведение расчетов;
3. Подготовка груза к перевозке. Приведение груза в транспорта​бельный вид (упаковка товара, его затаривание, маркировка, укладка в контейнеры, укрупнению (консолидации) и разукрупнению контейнерных партий и формированию транспортных пакетов). 

4. Таможенное оформление. Таможенная деятельность посреднических фирм подлежит лицензированию со стороны тамо​женных органов государства. Основная — оформление необходимых таможенных докумен​тов (грузовые таможенные декларации, экспортные и импортные лицензии, сертификаты качества и происхождения товаров, консульские фактуры, санитарные, ветеринарные и карантинные свидетельства.)
В ряде стран мира + оплата таможенных пошлин, налогов и сборов.
5. Прием и выдача груза. Принимая грузы от одних и передавая их другим — поддержание внешнего вида груза, а в слу​чае необходимости — вызов представителей независимой товарной экспертизы и участие в ней с представлением интересов грузовла​дельца.
6. Погрузочно-разгрузочные и стивидорские работы, складские операции. Либо сама ТЭФирма, либо другие профессионально подготовленные компании, Складское хранение - в ожидании погрузочных, перегрузочных работ, для таможенных целей.
7. Исково-претензионная работа. Выполняется в случае недоставки груза в пункт назначения или его доставки в коммерчески неисправном. состоянии или при нарушении сроков доставки. 
8. Сопровождение груза и др.
Оплата - фиксированными за каждую услугу или в процентах стоимости услуг, выполняемых другими фирмами, (например, 2% величины тарифа хранения груза на город​ском терминале).
основной источник доходов ТЭФирмы — скидка с тарифа, которую предоставляет перевозчик за при​влечение ему определенного объема груза (так называемая объемная скидка экспедитору).
ФИТА – Международная Федерация Экспедиторских ассоциаций, 40 тыс ТЭФ, 150 стран, Россию представляет РАМЭ Российская ассоциация международных экспедиторов.

ВЭД связана с транспортными операциями. => риск потерять товар или получить ненадлежащего кач/кол => Система договоров страхования - предоставляет гарантии экспортерам и импортерам при возникновении различных непредвиденных обстоятельств. 

2. страхование «каско» (судов, + авто. Ж/д вагонов, самолетов, Широкое развитие контейнерных перевозок - контейнеров), 2. страхование «карго» (перевозимых грузов). Объекты страх: - убытки от утраты/недостачи/повреждения, - транспортные и др. платежи (затраты на доставку) – ожидаемая прибыль (при выполнении условий, если бы не ущерб) 3. Страх ответственности – перед третьими лицами за ущерб на основе контрактных обязательств (ех отв-ть перевозчиков и экспедиторов) 

В подавляющем большинстве внешняя торговля обслуживается морским транспортом. => в основном д-ры морского страхования. Обычно страховые компании принимают любой общественный интерес, связанный с эксплуатацией судна, от любых случайностей во время плавания/постройки.

Для стандартизации дог стр-я применяются различные условия, объединяющие определ. группу рисков.

По условиям с ответственностью за гибель и повреждение возмещению подлежат: убытки от повреждений/гибели судна от огня, молнии, бури, вихря, других стихийных бедствий, крушения, посадки судна на мель, столкновения судов между собой или со др. предметами (лед), или вследствие того, что судно опрокинется или затонет, а также вследствие несчастных случаев при погрузке, укладке и выгрузке груза или при приеме топлива, взрыва на борту судна или вне его, взрыва котлов, поломки валов, скрытого дефекта корпуса, машин и котлов, небрежности или ошибки капитана, механика, других членов команды или лоцмана;- убытки от повреждения судна вследствие мер, принятых для спасения или тушения пожара; - убытки от пропажи судна без вести; - убытки , взносы, расходы по общей аварии; -убытки, которые судовладелец обязан возместить владельцу другого судна вследствие столкновения судов; - все необходимые и целесообразно проведенные расходы по спасению судна, по уменьшению убытка и установлению его размера, если убыток возмещается по условиям страхования.

По этим условиям применяется 3%-ной франшиза, (возмещаются убытки достигшие 3% страх. суммы.) Убытки от полной гибели судна во всех случаях возмещаются без франшизы.

Условия без ответственности за повреждения, кроме случаев крушения, (полная гибель, повреждений - только если следствие крушения, пропажа без вести …)

 Условие без ответственности за частную аварию (полная гибель от стихийных бедствий, пропажа; причиненные тушением пожара или столкновением с другими судами во время спасательных работ, Условие с ответственностью только за полную гибель судна, включая расходы по спасению, гибели, пропажи 

В России – ГТК, «Закон об организации страх дела в РФ», морская – «Кодекс торгового мореплавания РФ» 99. Для унификации (и удобства перестрахования) широко применяется включение в национальные страховые полисы некоторых английских стандартных условий, так называемых оговорок Института лондонских страховщиков, регулирующих те или иные взаимоотношения сторон в определенных условиях. (ех ледовая оговорка, - стандартные гарантии/оговорки, предусматривающих запрет застрахованным судам заходить в опасные воды, особенно в зимнее время, из-за возникающей там ледовой опасности). В большинстве случаев договор страхования является неотъемлемой частью торговой сделки. Вопрос о том, кто и за чей счет производит страхование, решается при заключении этих сделок.

 Ингосстрах применяет ОИЛС в качестве Правил почти без изъятий:

- Условие с ответственностью за все риски - широкое, не покрывает "все риски". ( «-« от военных действий, орудий войны, пиратских действий, конфискации, ареста или уничтожения по требованию властей (за дополнительную плату) ; исключаются риски радиации, умысла и грубой неосторожности страхователя или его представителей, нарушения установленных правил перевозки, пересылки, хранения грузов, несоответствия упаковки; влияния трюмного воздуха или особых свойств груза; огня или взрыва, если без ведома страховщика на судно были погружены пожаро- и взрывоопасные вещества; недостачи груза при целости наружной упаковки; повреждения груза насекомыми и проч.; замедления в доставке груза и падения цен.

- Условие страхования с ответственностью за частную аварию, в отличие от первого, имеет твердый перечень рисков, по которым страховщик несет ответственность. Естественно, объем ответственности страховщика здесь меньше. Из ответственности, по этому условию, точно также исключаются риски, которые не покрываются условием "все риски".

-Условие страхования без ответственности за повреждения^- кроме случаев крушения - за повреждение груза только в случае происшествия (крушения) с транспортным средством. 

41. Принципы и особенности организации государственного контроля в России в процессе осуществления бартерных операций

Указом Президента России от 18 августа 1996 г. № 1209 определен порядок проведения бартерных операций, установлены требования к форме и содержанию бартерного договора, порядку и срокам исполнения обязательств российских лиц, заключивших бартерные сделки. Нормативные акты: "Положение о порядке контроля и учета внешнеторговых бартерных сделок, предусматривающих перемещение товаров через таможенную границу Российской Федерации", утвержденное ГТК, МВЭС России 97 г., "Порядок оформления и учета паспортов бартерных сделок", утвержденный МВЭС, ГТК 96 г.; Приказ ГТК России 1997 г. № 110 "Об особенностях осуществления таможенного контроля и таможенного оформления товаров, перемещаемых через таможенную границу Российской Федерации при совершении внешнеторговых бартерных сделок"; "Порядок выдачи разрешений на проведение отдельных бартерных сделок, предусмотренных Указом Президента Российской Федерации от 18 августа 1996 г. № 1209 "О государственном регулировании внешнеторговых бартерных сделок" п. 3", утвержденный МВЭС ГТК России 97 г. 

Система контроля за осуществлением бартерных операций проводится на предварительной стадии, предшествующей выполнению бартерного контракта; на стадии его осуществления; и после его завершения (предшествующий, текущий и последующий контроль).
Функции осуществления контроля за проведением бартерных операций возложены на МинЭкРазвития и орговли и ГТК России 1. Предшествующий контроль

Осуществление предшествующего контроля в настоящее время является функцией МинЭкРазвития и орговли. Базовым документом, необходимым для выполнения данной функции, является паспорт бартерной сделки (ПС). Российские лица обязаны по каждому бартерному договору оформить ПС в МинЭкРазвития и орговли либо в уполномоченных им органах. ПС содержит необходимые сведения о соответствующем договоре, изложенные в установленной форме. 

При проведении внешнеторговых бартерных сделок необходимо соблюдать следующие условия:

1) обязанности сторон по бартерным сделкам должны осуществляться в сроки, установленные законодательством Российской Федерации для исполнения текущих валютных операций (180 дней);

2) встречное обязательство иностранного лица должно выполняться способом, предусматривающим ввоз на таможенную территорию Российской Федерации товаров, работ, услуг, результатов интеллектуальной деятельности.

Поскольку на практике выполнение данных требований не всегда является возможным, соответствующие бартерные операции в этих случаях разрешается проводить при условии получения специального разрешения, которое выдается МинЭкРазвития и орговли. Для оформления разрешения российское лицо представляет в МинЭкРазвития и орговли заявление, к которому необходимо приложить следующие документы:

- пояснительная записка с обоснованием заявления;

- удостоверенные копии учредительных документов;

- удостоверенные копии документов о государственной регистрации;

- оригинал договора, оформленного в виде одного документа и др.

Если по условиям бартерной сделки встречное обязательство выполняется в виде выполнения работ, предоставления услуг или результатов интеллектуальной деятельности, то заявитель должен представить заключение по экспертизе, проведенной в В/О "Союзэкспертиза" ТПП России или в других компетентных организациях, об эквивалентности стоимости подлежащих обмену товаров, работ, услуг, результатов интеллектуальной деятельности.

2. Текущий контроль

Осуществление текущего контроля в настоящее время является функцией ГГК России и соответствующих таможенных органов. Текущий контроль проводится в случаях, если условиями бартерных сделок предусматривается экспорт товаров. Если же условиями бартерных сделок предусматривается экспорт работ, услуг, результатов интеллектуальной деятельности, не имеющих материально-вещественной формы, то осуществление текущего контроля представляет собой значительную сложность, поскольку отсутствует возможность использования такого элемента контроля, как представление грузовой таможенной декларации. Поэтому в данном случае контроль за исполнением бартерных сделок осуществляют МинЭкРазвития и орговли России и уполномоченные им органы, причем он носит последующий характер.

Таможенные органы осуществляют контроль за исполнением бартерных сделок при проведении таможенного оформления товаров. В частности, таможенные органы проверяют сведения, содержащиеся в договоре, грузовой таможенной декларации и ПС, на предмет их взаимного соответствия. Если требования, установленные российским законодательством, выполнены, то должностное лицо таможенного органа, осуществляющее таможенное оформление товаров, подписывает копию ПС и удостоверяет свою подпись личной номерной печатью.Также таможенные органы формируют базы данных для проведения последующего контроля (главный научно-исследовательский и вычисли­тельный центр (ГНИВЦ) ГТК России, ВЭК).

3. Последующий контроль

1. ГНИВЦ ГТК России

− автоматизированный контроль сведений, указанных в электронной форме ГТД, данных электронной формы ПС, полученных от МВЭС России;

− сопоставительный анализ данных ГТД о ввозе и вывозе товаров по каждому подписанному ПС

В случае выявления информации о нарушении установленных сроков или об неэквивалентности по стоимости встречных поставках товаров формирует информационные массивы возможных нарушений нормативных актов в област регулирования бартерных сделок по каждой экспортной отгрузке. Данная информация с целью ее дальнейшей проверки направляется в таможенный орган по месту нахождения российского лица, заключившего бартерную сделку

2.Таможенный орган по месту нахождения российского лица, заключившего бартерную сделку

Проверка полученных из ГНИВЦ ГТК РФ данных о предполагаемом неисполнении российским лицом требования таможенного режима экспорта в части обеспечения ввоза товаров, работ, услуг и результатов интеллектуальной деятельности, эквивалентных по стоимости экспортированным товарам

При обнаружении в ходе проверки признаков несоблюдения требования об обязательном ввозе товаров, работ, услуг, результатов интеллектуальной деятельности, эквивалентных по стоимости экспортированным товарам, таможенные органы принимают решение о заведении дела о нарушении таможенных правил

3. ГТК России

Формирование информационного массива о всех ПС и иных документах, оформленных с нарушениями установленных требований. Направляет эти сведения в МинЭкРазвития и орговли для проведения проверок по данным фактам.

МинЭкРазвития и орговли осуществляет контроль в целях обеспечения ввоза в установленные сроки товаров, работ, услуг, результатов интеллектуальной деятельности, эквивалентных по стоимости экспортированным работам, услугам, результатам интеллектуальной деятельности. ВЭК России осуществляет контроль в следующем порядке.

1.Контроль за исполнением российскими лицами требования об обязательном ввозе в установленные сроки на таможенную территорию РФ товаров, работ, услуг, результатов интеллектуальной деятельности, эквивалентных по стоимости экспортированным работам, услугам, результатам интеллектуальной деятельности


2.Проверка соответствия сведений, содержащихся в ПС, данным, указанным в ГТД и иных документах, подтверждающих ввоз товаров, факт выполнения работ, предоставления услуг и прав на результаты интеллектуальной деятельности.

3.Контроль за соответствием оттиска печати уполномоченного МинЭкРазвития и орговли в регионе на ПС образцам оттисков печатей, полученных от МинЭкРазвития и орговли.

+

46. Реклама

Понятие рекламы, ее цели и содержание

Рекламой (коммерческой) называют публич​ное предоставление сведений о товаре или услугах с помощью художественных, технических и психологи​ческих приемов с целью пробуждения спроса и осуще​ствления продажи. В зависимости от целей различают следующие виды рекламы: первоначальная, конкурент​ная, сохранная.
Первоначальная реклама имеет целью ознакомить заранее установленный крут возможных потребителей с новым для данного рынка товаром или услугами пу​тем сообщения подробных сведений о качестве, цене, способе потребления, месте продажи товара или услуги и др. Такая реклама должна убедить потребителя в не​обходимости купить новый товар или воспользоваться услугой.
Конкурентная реклама имеет целью выделить рек​ламируемый товар из массы аналогичных товаров, вы​пускаемых конкурирующими фирмами, показать его отличия и убедить покупателя купить именно этот то​вар благодаря его способности удовлетворять опреде​ленные потребности покупателя.
Сохранная реклама имеет целью поддержание спро​са на ранее рекламированный товар. Поэтому она но​сит лишь напоминающий характер. Иногда такая рек​лама используется как временное воздействие на поку​пателя для ликвидации излишних запасов товаров на складах производителей или торговцев и сезонной рас​продажи товаров.
Внешнеторговая реклама имеет свои особенности, но в целом цели, принципы и средства рекламирования товаров на внешних рынках во многих случаях те же, что и во внутренней торговле. В особенности это касается так называемых ма​рочных товаров. Однако экспортеры, осуществляя рек​ламу, должны знать не только специфику каждого иностранного рынка, но и требования как оптовых тор​говцев, так и индивидуальных потребителей.
К рекламе экспортных товаров предъявляются особые требования. Она должна быть максимально приспособлена к особенностям экономи​ческих, культурных и бытовых условий стран, куда она направлена. 

Требования, предъявляемые к содержанию рекламы:
реклама должна быть адресована определенной группе возможных покупателей; рекламодатель дол​жен точно установить цель, которую она преследует; рекламируемый товар должен отвечать требованиям рынка, учитывать его особенности, вкусы соответству​ющих групп потребителей; реклама должна соответ​ствовать не только законам, но и моральным и эстети​ческим нормам, принятым в стране, в которой она пуб​ликуется; реклама должна нести идеологическую на​грузку и быть эффективной; реклама должна быть правдивой, давать потребите​лю правильное представление о рекламируемых това​рах или услугах; в рекламе не должно содержаться прямых сравнений с товарами или услугами конкурен​тов, имитаций торговой марки, упаковки или марки​ровки товаров конкурентов; запрещается в своей рек​ламе плохо отзываться о конкурентных товарах или услугах.
Основньде средства рекламы

Основными средствами рекламы являются: реклама в периодической печати и справочниках, пе​чатная реклама; реклама по телевидению; реклама по радио; кинореклама; наружная (внешняя) реклама; реклама в местах продажи; вещевая реклама (подарки, образцы); реклама в оформлении товара; реклама путем показа товара в действии; престижная реклама («Паблик релейшнз»). Выбор рекламного средства зависит от многих фак​торов, в том числе: характера рекламируемого товара; содержания рекламы; наличия ассигнований на рекла​му; размеров рынка (большой или малой емкости); це​лей рекламы (создать рынок для нового продукта или расширить уже существующий рынок); масштабов рекламной кампании; круга возможных потребителей; спе​цифических требований рынка; технических возмож​ностей изготовления средств рекламы в нужном коли​честве в требуемые сроки.
В современных условиях высокой насыщенности рынка потребительскими товарами в капиталистиче​ских странах использования одного или двух реклам​ных средств недостаточно. Поэтому промышленные и торговые фирмы, особенно для внедрения нового това​ра на рынок, проводят рекламные кампании. Реклам​ная кампания заключается в проведении совокупности комплексных рекламных мероприятий, связанных в определенной последовательности и классифицирован​ных по силе, так чтобы способствовать повышению ин​тереса к данному товару, имеющих конечную цель — утверждение товара на рынке.
57. Санитарные

Учитывая большую экономическую значимость поставок продовольственных товаров (сахар, зерновые и бобовые, кофе, рыба, картофель), мировой рынок предъявляет к ним особо высокие требования по качеству. Так, обычная поставка, например, канадской пшеницы сопровождается комплектом коммерческих документов, в который входят также: 

1. карантинный и фитосанитарный сертификаты, подтверждающие отсутствие карантинных объектов и превышений норм радиации; 

2. сертификат о допустимой норме вредных примесей, в том числе пестицидов; 

3. сертификат о фумигации, проведенной с целью уничтожения возбудителей болезней; 

4. ветеринарный сертификат о нормативном содержании токсинов и тяжелых металлов; 

сертификат осмотра судовых трюмов на их пригодность к принятию и хранению зерна во время транспортировки

Ветеринарные, санитарные, фитосанитарные и каран​тинные свидетельства выдаются компетентными органа​ми в стране экспорта в удостоверение того, что постав​ляемый за границу товар находится в здоровом состоя​нии.

Ветеринарное свидетельство - документ, выдаваемый компетентным органом страны-экспортера и удостоверяющий, что живой скот или птица не заражены, а также содержащий сведения относительно их происхождения и вакцинации.

Санитарное свидетельство - документ, выдаваемый компетентным органом страны-экспортера и удостоверяющий, что пищевые продукты пригодны для потреб​ления людьми

Фитосанитарное свидетельство - документ, выдаваемый компетентным органом страны-экспортера и удостоверяющий незараженность растений, плодов или овощей и пригодность их для потребления

Карантинные свидетельства (сертификаты) выдаются официальными органами по карантину или защите растений экспортирующей страны и удостоверя​ют, что соответствующие материалы не заражены вреди​телями и болезнями и что они происходят из районов, благополучных в карантинном отношении. Обычно каран​тинному надзору подвергаются семена, клубни, хлопок-сырец, сухофрукты, табак-сырец, шерсть и т.д., могущие быть переносчиками вредителей, болезней растений и т.п.

На практике ветеринарный, санитарный и карантин​ный надзор довольно часто служит средством прямого запрета импорта из отдельных стран определенных товаров и в ряде случаев используется для проведения политики дискриминации по отношению к некоторым странам.

35.Особенности оперативно-коммерческой работы в российских внешнеэкономических организациях в процессе совершения внешнеэкономических операций по купле-продаже сырьевых и продовольственных товаров. Влад

Торговля сырьевыми товарами

Сырьевые товары - понятие обобщающее. Оно объединяет ми​неральное сырье, продукты его обогащения и переработки (черные и цветные металлы), сельскохозяйственное сырье растительного и животного происхождения и продукты его переработки, химичес​кую продукцию и продовольствие.

Тенденции в мире:

- около 2\3 междун товарооборота по ст-ти – готовая продукция, 1\3 – сырьевые товары 

- в структуре экспорта РФ – наоборот – 2\3 сырье, мы хорошо обеспечены мат рес-сами

- в мире сокращается доля сырья, идет углубление межд разд труда, НИОКР для материалосбережения, снижается потребление, образуются группировки стран (ОПЕК)

- положение экспортеров имеют тенд к ухудшению, предлож выше спроса

Особенности (специфика) операций с сырьевыми товарами:

- большие объемы сделок, большая часть цены – на транспорт, обраб и хранение

- наличие большого числа производителей и слабое отличие в однородной продукции

- стараются заключать долгосрочные контракты для обесп непр-ти произв-ва

- при долгосрочных контрактах – проблема цены


- не фиксируют цены, а перерасчитывают раз в год или в полгода

- импортер старается обеспечить регулярность и равномерность поставок, чтобы оптимально организовать свое складское х-во

- наличие бирж и аукционов привело в таким контрактам, как биржевые и аукционные сделки, и тд

- очень много поставок ведется по внутрикорпорац торговли (до 35% мир торговли сырьевыми тов)

Применяются Международные товарные соглашения (МТС) 

– как правило межправительственные договоры импортеров и экспортеров опред вида сырья

- для стабилизации рынка, снижения спекуляции и ограничения власти ТНК

Виды МТС:

1) Стабилизационные – путем создания квот и запасов сырья (нефть, олово, каучук и др)

- участники договариваются о квотировании в зависимости от состояния рынка

2) Административные – с целью анализа ситуации на сырьевых рынках и выработки общих рекомендаций по ее стабилизации и обсуждают эти проблемы на межд раундах (по пшенице, сахару, растительному маслу).

Торговля продовольственными товарами

Особенности:

- дифференциация качества отдельных партий товаров

- сезонность производства и потребления

- ограниченные сроки хранения

- импортеры обычно закупают не напрямую, а через посредников, торговые дома например


- посредники имеют склады, сортируют, расфасуют, упакуют и доставят

- в мире – тенденция к укрупнению таких фирм 

- мировые цены тяготеют к худшим условиям производства


- большую роль в установлении цен играют фьючерсные биржи

- большую роль играет гос вмешательство


- тарифн и нетарифн огранич импорта, субсидии и кредитование экспорта


- используются международные товарные соглашения 

- если импортирует регулярно, то вместо посредника старается организовать доч комп за рубежом


- дочерняя закупает там и продает по внутрифирм ценам матери, а та – конечным потреб-м

Россия за последние годы превратилась из экспортера с\х продукции в импортера

36.Основные направления использования международных товарных бирж и аукционов во внешнеэкономической практике российских участников ВЭД. Влад

Международные товарные биржи (МТБ) — это постоянно действующие рынки, где осуществляется торговля большими массами однородных товаров, имеющих устойчивые и четкие качественные параметры, и где совершается до 20% международных торговых операций с сырьем.

Объекты биржевой торговли – однотипн и взаимозамен-е сырьевые товары и масс пр-ва, объединяемые в группы:

- зерновые, масличные культуры, пром сырье (хлопок, каучук), цвет и драг мет, продов-е


- сахар, кофе, какао-бобы, 


- нефть, безнин, дизельное топливо, цветные и драг металлы

- непосредствнные объекты: типовые контракты на устан объем продукции на опред условиях

Функции бирж: квотирование цен, установл стандартов, арбитраж, клиринг и др

Используются они в основнов в 3 направлениях:

1) Купля-продажа товаров 2) Спекулятивные сделки 3) Страхование (хеджирование)

Для российских экспортеров наиболее важное значение имеют биржи:

- Нью-йоркская тов биржа энергоносителей и Лондонская межд нефтяная биржа

-там торговля фьюч и опц-ми контрактами на легк светлую нефть и на североморскую нефть; 

- Лонд биржа металлов — центр торговли медью, алюм, свинцом, цинком, никелем и оловом; 

- Н-Й тов биржа — биржа по торговле цвет и драг металлами; 

- Н-Й биржа кофе, какао и сахара, 

Торговля фьючерсами. До 99% завершается их откупом, а не поставками.

Хэджирование: одновременно с закл контракта на поставку реального товара через определенный срок по сложившейся на день поставки цене закл-ся фиктивная сделка о покупке аналогичного товара на тот же срок.

Аукционная торговля

Международные товарные аукционы - это специально организованные, периодически действующие в опред местах рынки, на кот. путем публ торгов в заранее обусл время и в специально назнач месте производится продажа предварительно осмотренных покупателем тов-в, переходящих в собственность покупателя, предложившего наиболее высокую цену

Отличие от бирж:

- здесь реальный товар, не всегда стандартизируется, покупатели предварительно знакомятся с тов.

Наиболее распространенные товары на международн-х аукционах:

- пушно-меховые товары (в сырье и переработанные), немытая шерсть, щетина, чай, табак, овощи, фрукты, цветы, рыба, тропические породы леса, скот (в основном лошади).

Наиболее распространены аукционы, орг-е в форме акц обществ.

- часто это крупные компании, скупающие товары у произв и перепродающие их потом.

- это чаще открытые аукц, - пушниной, животными, рыбой, тропическими фруктами, предметами искусства.

Другие аукционы - специализированные брокерские фирмы, кот занимаются перепродажей товаров на условиях комиссии, получая вознаграждение от продавцов, или от покупателей. 

- чаще закрытые: шерстью, чаем, табаком, реже — пушниной.

Конкрентика главные центры по продаже:

Норка: Нью-Йорк, Монреаль, Лондон, Копенгаген, Осло, Стокгольм, Санкт-Петербург 

каракуль - Лондон и Санкт-Петербург 

другие виды пушнины являются Санкт- Петербург и Лейпциг.

табаком являются Нью-Йорк, Амстердам, Бремен, Лусака (Замбия), Лимба (Малави),

лошадьми - Довиль (Франция), Лондон, Москва 

чай: Калькутта, Кочина, Лондон, Найроби, Малави

37. Формы и методы осуществления внешнеэкономических операций по купле-продаже машинотехнических товаров во внешнеторговой практике российских хозяйствующих субъектов. Влад

- Машины и оборудование являются наиб динамичной статьей межд торговли. 

- На них приходится около одной трети современной мировой торговли, 

- в экспорте ПРС – до 80%.

- процессу способствуют новые разработки, внедрение технологий, межд раздел труда

- также этому способствует снижение морального износа машин с 10-15 до 5-8 лет

- широко распространены операции "Second hand", выкуп устаревшей продукции и тд

- для покупателя теперь большее значение при покупке – не цена, а экономичность и экологическая безопасность.

Особенность торговли машинами и оборудованием:

- отношения между сторонами не заканчиваются поставкой, они только начинаются

После поставки экспортер обычно обязуется:

— осуществить монтаж оборудования;

— обучить местный персонал;

— обеспечить бесперебойную работу оборудования в гарантийный период, который длится не менее одного года после пуска оборудования в эксплуатацию;

— обеспечить регулярную поставку запасных частей, а если это предусмотрено условиями отдельного договора, то осуществить техническое обслуживание в послегарантийный период.

Импортер наряду с контрактом на его закупку стремится подписать:

- контракт на монтаж оборудования;

- контракт на обучение местного персонала;

- контракт на поставку дополнительного комплекта запасных частей;

- договор о техническом обслуживании, даже если техническое обслуживание в послегарантийный период импортер будет осуществлять сам, поскольку закупок запасных частей у экспортера ему не избежать.

Также важно техническое обслуживание: 

- в гарантийный и послегарантийный период

- модернизацию

— его должен организовать тот, кто производит основное оборудование; 

- организуют часто филиалы за рубежом для обслуживания своего оборудования проданного.

Часто торговля оборудованием осуществляется по тендерам, Россия участвует в международных торгах. 

Цены

- часто устанавливаются индивидуально или по станарту

- скользящие цены – с учетом роста цен на комплектующие

Приемка:

Важно оговорить приемку – на заводе импортера, после пуска или установки

38.Использование торгов в целях реализации машин и оборудования в международной и российской внешнеторговой практике. Влад

Торги — метод закл-я договоров купли-продажи или подряда, при котором покупатель (заказчик) объявляет конкурс для продавцов (поставщиков) на товар или услуги с заранее опред-ми хар-ми и после срав предложений подписывает контракт с тем продавцом (поставщиком), кот предложил товар на более выгодных для покупателя (заказчика) условиях.

Используются - для оборудования, проектных и изыск работ, сообружение объектов

Сначала создаются тендерные комитеты, из экспертов и администрации

- они публик инофрм о торгах, распростр их условия, анализируют предложения и тд

- в условиях торгов обычно включают техн и комм условия контрактов, перечени спец гарантий и требований

Виды торгов

1) Открытые (публичные) – информация о них открыто публикуется

- участвуют все желающие фирмы, правда должны выкупить условия торгов (дорого иногда)

2) Закрытые торги – рассылается определенному количеству фирм

- для сложного дорогостоящего оборудования 

- иногда делают из двух этапов: открытые, а потом уже закрытые для лучших

- часто продавцы объединяются в консорциумы для участия в торгах

Сдают свои предложения в указанные сроки:

- отказаться потом нельзя

- они предоставляют 1-3% банковскую гарантию

- в день закрытия торгов – вскрытие предложений: гласные торги. Или негласно вскрывают

- 1-3 месяца изучают предложения

- контракты подписываются после предоставления банк гарантии до 10%

В мире идет ужесточение регулирования торгов:

- часто гос-во требует преференций к национальным участникам торгов

- дает право анулировать торги без объяснения причин и тд

Тем не менее наши компании имеют большой опыт получения заказов на

- энергосиловое и энерготехническое оборудование

- мощные дизельные генераторы

- большегрузные автомобили и тд

Однако мы редко применяем при импорте оборудования

- у нас не принято федер закона о торгах 

- гос заказы осущ-ся по положению о подрядных торгах от 13.04.1993

- часто привлекают в комитеты гос служащих, что их раздувает и делает неэффективными

39.Экономические, коммерческие и технические аспекты организации и осуществление технического обслуживания как в России, так и за рубежом. oleg

В современных условиях при выборе покупателем машин и оборудования на мировом рынке определяющими являются не цены, а качественные характеристики оборудования, возмож​ность продавца обеспечить должное техническое обслуживание в течение всего периода их эксплуатации.

Техническое обслуживание – это производственный про​цесс в сфере обращения и производственного или лично​го потребления, направленный на обеспечение надежной ра​боты машинно-технических изделий с заданными характери​стиками.

В сфере обращения процесс технического обслуживания со​стоит из двух этапов: предпродажного сервиса и предпродажной доработки.

Предпродажный сервис обычно включает выполнение сле​дующих работ: распаковку, расконсервацию, исправление по​вреждений, полученных при транспортировке, заправку топли​вом, маслом, проверку заводских регулировок, обкатку.

Предпродажная доработка включает: доукомплектование экспортируемой продукции узлами и агрегатами, устранение производственных дефектов, допущенных на заводе-изготови​теле, замену некоторых узлов и деталей, с тем чтобы машины и оборудование соответствовали условиям эксплуатации в стра​не импортера, действующим в ней стандартам и были конку​рентоспособными на местном рынке.

Эти работы могут выполняться продавцом, покупателем или посредником, но в любом случае за счет продавца.

В сфере потребления техническое обслуживание состоит из двух этапов: техническое обслуживание в гарантийный период и техническое обслуживание в послегарантийный период. Для некоторых видов технологического оборудования с длительны​ми сроками амортизации экспортеры по желанию покупателей осуществляют также модернизацию оборудования на базе по​следних технических достижений.

Техническое обслуживание в гарантийный и послегарантий​ный периоды обычно включает следующие элементы:

·
содействие покупателям в монтаже и пуске оборудования в эксплуатацию;

·
осуществление профилактических осмотров и устранение дефектов оборудования;

·
обеспечение покупателей технической документацией на оборудование на языке страны покупателя или третьей страны;

·
обучение специалистов покупателей правилам эксплуа​тации оборудования и навыкам его технического обслуживания;

·
регулярное предоставление покупателям информации о всех изменениях, которые вносятся в машины заводом-изго​товителем;

·
обеспечение регулярной поставки запасных частей.

Услуги покупателям машинно-технической продукции в га​рантийный период оказываются за счет поставщика, в после​гарантийный период — на коммерческой основе, т. е. за дополнительную плату, взимаемую с потребителей машин и оборудования.

Модернизация технического оборудования означает совер​шенствование технического процесса путем замены устаревшего оборудования на более современное, внедрение современных. систем управления и автоматики, а также ремонту не подлежа​щего замене оборудования.

Непременным условием для успешного проведения техни​ческого обслуживания является создание развернутой и хорошо организованной сети, состоящей из станций технического об​служивания, складов запасных частей, консультационных пун​ктов, учебных центров и т. п.

Основные принципы технического обслуживания машин и оборудования сводятся к следующему:

·
его должен организовать тот, кто производит основное оборудование;

·
оно должно одинаково качественно осуществляться как' на национальном, так и на международном рынке;

·
оно должно производиться в течение всего срока жизни машин у потребителя;

·
оно должно охватывать весь комплекс услуг, связанных s с поддержанием машин в эксплуатационном состоянии, т.е. обеспечивать все указанные выше элементы технического об​служивания;

·
оно должно содействовать совершенствованию конструк​ции и улучшению качества, оборудования, для чего осуществ​ляющие его специалисты должны собирать, тщательно анали​зировать все претензии потребителей и своевременно инфор​мировать о них заводы—изготовители машин.

Техническое обслуживание машин и оборудования может осуществляться непосредственно представителями завода-изго​товителя. Однако наиболее распространенным способом его осуществления в гарантийный и послегарантийный периоды является привлечение независимых посреднических фирм.

Техническое обслуживание часто осуществляется и самим покупателем. Если он делает это в гарантийный период, то требует от продавца скидку с цены оборудования, составляю​щую обычно от 1,5 до 5 % стоимости оборудования.

Российские экспортеры машинно-технической продукции применяют различные формы организации технического об​служивания за рубежом.

В бывших социалистических странах - это создание тех​нических центров при торговых представительствах, где име​ются склады запасных частей, помещения для выставок экс​портной продукции, учебные классы, технические библиотеки и т. д. Специалисты предприятий-поставщиков, командируемые для работы в этих центрах, оказывают покупателям содействие в решении всевозможных технических проблем в процессе экс​плуатации машин и оборудования, знакомят возможных по​требителей с различной технической информацией, готовят и направляют своим предприятиям предложения по совершен​ствованию конструкции изделий, их технического обслужива​ния, ведут работу по учету и удовлетворению претензий.

Техническое обслуживание в промышленно развитых странах проводится акционерными обществами с участием капитала российских внешнеторговых организаций или через агентские фирмы. Смешанные общества имеют широкую сеть дилеров, располагающих станциями технического обслуживания, скла​дами запчастей. Для работы на эти предприятия, командируются специалисты предприятий-поставщиков и эксплуатационники машин и оборудования.

Реализация продукции машиностроения в развивающихся странах осуществляется в основном через агентские фирмы, с которыми подписываются соглашения, предусматривающие в большинстве случаев и проведение ими технического обслу​живания продаваемой техники. Практикуется также подписание соглашений с фирмами, специализирующимися на осуществ​лении только технического обслуживания. Для оказания по​мощи агентам командируются специалисты предприятий-по​ставщиков.

Наиболее характерными недостатками в организации техни​ческого обслуживания за рубежом являются недооценка его важности как способа повышения конкурентоспособности экс​портируемых товаров, слабость контроля за действиями по​средников, необеспеченность запасными частями и слабость рекламы.

40. Организация и техника совершения бартерных операций российскими участниками ВЭД с зарубежными фирмами и организациями. oleg
Бартерные операции являются одной из разновидностей встречной торговли. Международная бартерная операция пред​ставляет собой безвалютный, но заранее оцененный в единой валюте, эквивалентный обмен товарами. Практически то же оп​ределение можно дать и внутрироссийскому легальному бартерно​му обмену. Эквивалентность международного обмена достигается за счет равенства стоимостей обмениваемых товаров по мировым ценам, а внутрироссийского — по средним оптовым ценам. Цели, которые преследуют стороны при заключении бар​терных сделок, часто сводятся к одной или нескольким из следующих:

смятение проблемы инвалютного финансирования им​порта;

упрощение порядка расчетов;

расширение возможности внедрения на рынок страны-контрагента;

дополнительная возможность получения импортного то​вара в обмен на товар, реализация которого затруднена на обычных коммерческих условиях.

Оценка обмениваемых товаров в единой валютной единице не​обходима для начисления таможенных пошлин, налогов и сборов, для осуществления валютного контроля, транспортного страхова​ния, оценки и выплаты возможных убытков, начисления и выпла​ты штрафных санкций, для возможной уценки товара, на случай залога товаров для обеспечения кредитных обязательств и т.д.

Бартерный контракт по своей структуре и содержанию пред​ставляет собой как бы сдвоенный контракт купли-продажи со всеми присущими ему особенностями взаимоотношений сто​рон. Ниже будут изложены особенности отдельных разделов бартерных контрактов. Принципы взаимоотношений сторон бартерного контракта регулируются ст. 567—571 ГК РФ, относя​щимся к договору мены, но в деталях коммерческая операция го​раздо сложнее.

Определение сторон в бартерном контракте отличается тем, что каждая из них является одновременно и продавцом и покупате​лем. Поэтому в контракте обычно указываются только названия фирм. В тех случаях, когда заранее известно, какая из сторон пер​вая осуществит поставку товара, иногда вводятся понятия “пер​вый поставщик” и “второй поставщик”.

Предмет контракта определяет обязательства сторон обме​няться товарами с указанием их названий, кратких характеристик и физического объема поставок с каждой стороны. Если предме​том обмена являются несколько товаров, то делается ссылка на приложенную спецификацию. В этом же разделе указываются ба​зисные условия взаимных поставок, которые могут быть разными для каждой из сторон.

Цены бартерного контракта сначала согласовываются на оди​наковых базисных условиях поставок, а затем к ним делаются по​правки, учитывающие реальные затраты, связанные с процессом поставок. Например, готовится бартерный контракт, предусмат​ривающий поставку за рубеж проката черных металлов в обмен на партию продовольственных товаров. На первом этапе стороны со​гласовывают мировые базовые цены на условиях FOB порт или DAF (Франко-граница) страны поставщика. Затем, поскольку страны договариваются, что прокат будет поставлен, например, CIF Гамбург, а продовольственные товары — железной дорогой CIP Москва, то в базовые цены вносятся соответствующие по​правки (см. разд. I учебника).

Общая сумма контракта подсчитывается сторонами после вне​сения в цены поправок, учитывающих базисные условия, а объе​мы взаимных поставок корректируются таким образом, чтобы их стоимости были одинаковы. Таможенные пошлины, налоги и сборы каждая сторона контракта уплачивает в своей стране само​стоятельно без каких-либо взаимных расчетов.

Порядок предъявления претензий по срокам поставок, по коли​честву, номенклатуре и качеству товаров, а также методы подсчета убытков и штрафных санкций за ненадлежащее исполнение сто​ронами обязательств по бартерному контракту аналогичны тем, которые были изложены для контрактов купли-продажи в разд. I учебника.

Расчеты по убыткам и штрафам. Бартерные контракты могут содержать согласованные сторонами условия; предусматриваю​щие, что возмещение доказанных убытков и выплата начисленных штрафных санкций осуществляется в денежной форме, что, кста​ти, оказывает сильное дисциплинирующее воздействие на партне​ров. Если такие условия в бартерном контракте отсутствуют, то в отношениях сторон могут возникнуть различные ситуации.

В том случае, когда претензии предъявлены фирме, первой по​ставившей свои товары (первому поставщику), другая сторона может по условиям контракта иметь следующие права:

• уменьшить стоимостный объем своей поставки на величину согласованных убытков и начисленных штрафов;

• уменьшить стоимостный объем своей поставки на стои​мость недопоставленного товара;

• уменьшить стоимостный объем своей поставки на согласо​ванный размер уценки полученного некачественного товара;

• приостановить или отказаться от исполнения своих обяза​тельств, если очевидно, что первый поставщик не в состоянии вы​полнить принятые на себя обязательства, и потребовать возмеще​ния убытков.

Более сложным является положение первого поставщика, аккуратно исполнившего свои обязательства и столкнувшегося с тем, что второй поставщик не только опоздал с поставкой, но и отгрузил товар, не отвечающий предусмотренным в контракте характеристикам. Требовать допоставки товара для покрытия понесенных убытков часто бывает бессмысленно, поскольку очевидно, что встречный поставщик не может изготовить луч​ший товар! Это, кстати, наиболее типичная ситуация, случаю​щаяся при бартерном обмене. Положения упомянутых статей ГК РФ не предусматривают достаточно эффективного выхода и? этого положения. Опыт показывает, что сторона, заключающая бартерную сдел​ку, особенно в условиях российского рынка, должна проявить максимум осторожности и принять следующие меры:

• если встречный поставщик недостаточно известен и нет уве​ренности, что он своевременно поставит качественный товар, то следует установить в контракте для него более короткий срок по​ставки или прямо указать, что он является первым поставщиком;

• если встречный поставщик не внушает доверия и отказыва​ется первым поставить товар, то следует потребовать от него бан​ковскую гарантию должного исполнения контракта на ту мини​мальную сумму, которая будет считаться достаточной для компен​сации возможных потерь;

• если такой встречный поставщик откажется предоставить требуемую гарантию, то лучше найти другого партнера по бартер​ному обмену.

С учетом изложенного следует рекомендовать включать в бар​терные контракты оговорку, что “все взаимные претензии, связан​ные с возмещением понесенных убытков, которые не представит​ся возможным удовлетворить удержаниям или увеличением по​ставок приемлемых для потерпевшей стороны товаров, стороны обязуются возмещать в валюте цен контракта”. Кроме поставок товаров встречные обязательства могут быть осуществлены путем выполнения работ, предоставления услуг, передачи прав на результаты интеллектуальной деятельности и т.д.

К сожалению, российские предприниматели и фирмы активно использовали бартерные операции для нелегального перевода ва​люты за рубеж, заключая фиктивные контракты, по которым, в соответствии с предварительной договоренностью, не предусмат​ривались встречные поставки товаров в Россию, а стоимость по​ставленных российскими лицами товаров зачислялась на их зару​бежные счета. В связи с этим 18 августа 1996 г. Президентом РФ был подписан Указ, предусматривающий с 1 ноября 1996 г. со​ставление и регистрацию российскими лицами паспортов бартер​ных сделок, а также их ответственность за своевременный ввоз на российскую территорию товаров на сумму, эквивалентную стои​мости вывезенных товаров, или зачисление на счета в уполномо​ченных банках валютной выручки от экспорта вывезенных товаров. Российские предприниматели при исполнении бартерных контрактов представляют таможенным органам экспортируемые товары для проверки объема поставки и обоснованности цен.

Зачастую бартер дает фирмам возможность преодолеть не​тарифные барьеры и ограничения, что положительно отража​ется на конкурентоспособности фирм на конкретных рынках. В ряде случаев взаимный характер поставок может оказаться решающим фактором в продвижении экспортных товаров.

Вместе с тем бартер имеет целый ряд недостатков, как с точки зрения фирм, участвующих в сделке, так и с позиций интересов государств, а также международных экономических организаций, учрежденных и действующих, в области между​народной торговли.

Наиболее существенным недостатком бартера считается его несоответствие принципам недискриминации и многосторон​ности торгового обмена, закрепленным, в частности, в Гене​ральном соглашении по тарифам и торговле (ГАТТ). В кон​тексте этого соглашения продажи, к примеру, США сельхоз​продукции по бартеру по ценам ниже внутренних закупочных следует рассматривать как разновидность субсидирования и на​рушение принципа многосторонности обмена, поскольку пред​ложения на бартер делаются не в открытой форме, не всем заинтересованным сторонам, а даются, как правило, на дву​сторонней селективной основе.

Недостатком бартера является и необходимость совпадения потребностей партнеров. Продавец, заинтересованный в бар​тере, вынужден искать покупателя, имеющего именно тот товар, в котором нуждается продавец. Это, как правило, связано с дополнительными трудностями и издержками.

Бартерные сделки труднее структурировать и исполнять, чем нормальные коммерческие контракты. Бартер обычно связан с проведением сложных ценовых переговоров и согласованием количеств встречных товаров. И хотя в большинстве сделок за базу берутся мировые цены по нормальным коммерческим сдел​кам, бартерные соглашения чаще всего предусматривают спе​цифические скидки и надбавки. С другой стороны, ввиду того, что цены на мировых товарных рынках могут быстро меняться, длительный период переговоров (что характерно для бартера) либо значительные сроки поставки товара могут привести к убыткам для одной из сторон и, соответственно, росту прибыли для другой.

Бартерные сделки часто сопряжены с трудностями в управ​лении качеством товаров. В обычных коммерческих контрактах предусматривается согласованное качество предмета сделки. Поскольку бартер предполагает двойной обмен, контроль со​гласованного качества товаров усложняется. Отказ в приемке товара по причине его низкого качества может означать утрату партнера по бартеру, т. е. рынка сбыта для собственного товара. Поэтому отказ от акцепта счетов поставщика, часто практи​куемый при обычной коммерческой сделке, в бартере почти неприменим. Наконец, ввиду утвердившегося мнения, что товар реализуется через бартер постольку, поскольку он не может быть продан за валюту, партнеры, как правило, заранее готовы к тому, что товар будет несколько ниже стандартного качества.

К недостаткам бартера относят то, что он зачастую более выгоден для одной из сторон в сделке. В случаях, когда контракт заключается по настоянию одного из партнеров, у другой сто​роны часто возникают трудности в использовании или реали​зации получаемого встречного товара. В этом случае согласие партнера на бартер обусловлено, в основном, стремлением выйти на новые рынки сбыта своей продукции.

42. Особенности компенсационных соглашений, практикуемых российскими участниками ВЭД в прошлом и настоящем. oleg
Основным содержанием компенсационных операций является продажа производственного оборудования на условиях коммерчес​ких кредитов с последующим погашением долга поставками про​дукции, выпущенной с помощью полученного оборудования.

Советский Союз в 60—70-х гг. провел большое число крупных компенсационных операций, что позволило ему развить или вновь создать много новых производств в различных отраслях: в целлюлозно-бумажной, нефтеперерабатывающей промышлен​ности, производстве строительных материалов, минеральных удобрений, нефтехимии и т.д. Одним из самых масштабных было компенсационное соглашение “газ — трубы”, позволившее Совет​скому Союзу построить одну из самых развитых в мире сетей нефте- и газопроводов из труб, поставленных западноевропейски​ми компаниями в обмен на советский газ. В те годы применялось много разновидностей компенсационных соглашений, предус​матривавших большую долю кооперационного сотрудничества.

Основным преимуществом компенсационных соглашений яв​ляется то, что они дают возможность развить или организовать новое производство, вкладывая средства в строительные и мон​тажные работы, а за полученное импортное оборудование распла​чиваться готовой продукцией. Для России, находящейся в слож​ных условиях экономического кризиса, возвращение к широкой практике заключения компенсационных соглашений может быть одним из наиболее эффективных путей восстановления разру​шенной экономики.

3.1. Простые компенсационные соглашения
Такие виды соглашений могут быть использованы для восста​новления гражданского и проведения конверсии военного произ​водства. С этой целью следует определить, производство какого вида продукции может быть наиболее перспективным с учетом максимального использования имеющихся зданий и другой ин​фраструктуры: подъездных путей, систем энерго- и водоснабже​ния, очистительных установок, а также имеющегося технологи​ческого оборудования. Предприятие своими силами или с привле​чением специализированных институтов должно сделать проект восстановления или конверсии производства с определением перечня необходимого отечественного и иностранного оборудова​ния. Этот проект должен пройти экспертизу российского банка, который мог бы принять на себя гарантию исполнения предпри​ятием компенсационных обязательств.

На основе подтвержденного банком проекта российское пред​приятие самостоятельно или через посреднические структуры может обратиться к иностранным поставщикам необходимого вида технологического оборудования с запросами его поставки на условиях расчетов готовой продукцией. К каждому запросу следу​ет приложить проект компенсационного контракта.

В проекте контракта должно быть указано обязательство ино​странного экспортера поставить требуемое оборудование, оказать услуги по его шефмонтажу и пуску в эксплуатацию, а также, если необходимо, передать сопутствующие лицензии на изобретения и ноу-хау с выделением их стоимости в общей цене поставки. В про​екте контракта должен быть установлен рассчитанный покупате​лем период рассрочки платежа с указанием моратория на время, необходимое для монтажа и организации производства. Непре​менно следует указать в контракте готовность предоставить гарантии своевременности погашения коммерческого кредита. Такие гарантии могут представлять собой безусловные обязательства по​гашать задолженность по кредитам в случае задержек в поставках компенсационных товаров.

Рассылая запросы на поставки оборудования, следует стре​миться к тому, чтобы получить несколько предложений от конку​рирующих фирм. Приложение к запросам одинаковых проектов контрактов будет способствовать получению сопоставимых пред​ложений, что позволит выбрать наиболее приемлемый вариант с технической и коммерческой точек зрения.

Одной из наиболее сложных проблем, которую должны решить партнеры, является способ определения и фиксации цен на ком​пенсирующую продукцию. В принципе существует два способа: первый — закрепить в соглашении цены, действующие на рынке в момент его подписания, второй — договориться, что компенси​рующая продукция будет поставляться по текущим ценам рынка. При первом способе легче рассчитать срок погашения кредита, но создается опасность коммерческого проигрыша одной из сторон при резком изменении рыночных цен, при втором — неизбежно многократное согласование цен на встречные поставки товаров.

Опыт показывает, что компенсационные соглашения на сумму, не превышающую 10 млн долл., и на срок не более 2—3 лет чаще предусматривают фиксированные цены на компенсирую​щую продукцию.

3.2. Сложные компенсационные соглашения
Сложные компенсационные соглашения чаще всего сочетают в себе элементы встречной торговли и производственной коопера​ции. Общая сумма таких соглашений обычно составляет несколь​ко десятков миллионов долларов, и срок их действия превышает 3—5 лет.

К сожалению, в 90-х гг. российские коммерческие структуры очень редко использовали для развития производства междуна​родные компенсационные соглашения. Поэтому целесообразно изложить основные принципы и поэтапный подход к заключению и реализации компенсационных соглашений с учетом современ​ного опыта международной торговли.

На начальном этапе определяется номенклатура и ориентиро​вочный объем выпуска товаров для удовлетворения потребностей внутреннего и внешнего рынков, а также поставок компенсирующей продукции в счет погашения коммерческих кредитов ино​странных поставщиков. Производится инвентаризация производ​ственной инфраструктуры (зданий, технологического оборудова​ния, коммуникаций электро-, водо- и теплоснабжения и т.д.) с оценкой возможности ее использования в новом производстве, определяется необходимость и объем нового строительства, а также закупок нового оборудования. В результате этой проработ​ки определяются ориентировочные затраты на реконструкцию и расширение объекта.

На втором этапе определяются источники финансирования рублевых затрат и финансовые структуры, способные гарантиро​вать возврат иностранных коммерческих кредитов. Исходя из ре​альных финансовых возможностей, дирекция заказчика принима​ет решение разработать технико-экономическое обоснование (ТЭО) и условия международных торгов, включая проект рамоч​ного компенсационного соглашения, а также проекты контрактов на поставки иностранного технологического оборудования и встречные поставки компенсационных товаров. Опыт показывает, что, несмотря на достаточно высокую стоимость этих работ, их выполнение следует поручать специализированным консультаци​онным фирмам, что впоследствии позволит сэкономить больше средств, чем пойдет на оплату этих работ.

На следующем этапе руководство заказчика создает тендерный комитет, который проводит международные торги, сопоставляет полученные предложения иностранных претендентов, определяет победителя и обеспечивает подписание с ним компенсационного соглашения с приложением к нему форм импортных контрактов на поставки технологического оборудования и контрактов на встречные поставки компенсационных товаров с указанием в пос​ледних метода определения цен.

Тендерный комитет обычно состоит из 9—15 членов, в него входят представители дирекции заказчика, полномочные предста​вители акционеров и банков, финансирующих и гарантирующих расчеты. Заказчики развивающихся стран обычно включают в тендерные комитеты представителей иностранных консультаци​онных фирм, имеющих опыт организации торгов, сравнительной оценки предложений конкурирующих претендентов и согласова​ния условий будущего соглашения и контрактов.

С иностранной стороны в торгах, как правило, принимают участие консорциумы компаний — поставщиков основного технологического оборудования нередко вместе с банками, финансиру​ющими компенсационную операцию. Контракты на импорт тех​нологического оборудования дирекция заказчика подписывает с членами консорциума или рекомендованными ими фирмами-производителями. Компенсационные контракты заключаются обычно с назначенной консорциумом специализированной по​среднической фирмой.

Порядок подготовки, заключения и исполнения компенсаци​онного соглашения изложен предельно схематично. Он может ме​няться в зависимости от характера расширяемого, модернизируе​мого или вновь сооружаемого объекта, а также от юридической формы, состава, правовых и финансовых отношений внутри ино​странной организации, получившей заказ на ведение компенса​ционной операции.

Область применения компенсационных сделок
В заключение следует отметить, что компенсационные сделки чаще всего имеют место в следующих случаях:

·
при безвалютном обмене товарами и услугами;

·
при встречных закупках продукции экспортерами на часть стоимости экспорта;

·
при сбыте новых моделей оборудования с одновременным вы​купом устаревшей техники;

·
при поставках комплектного импортируемого оборудования частями в счет оснащения построенных производственных объектов в стране импортера;

·
при переработке сырья, добытого в одной стране, производ​ственными мощностями другой страны, когда стоимость переработки и транспортировки оплачивается дополнитель​ными поставками сырья.

Необходимость таких сделок обусловлена прежде всего некон​вертируемостью национальной валюты и острым дефицитом СКВ, наиболее часто их результатом является неэквивалентный обмен и как следствие — недобросовестная конкуренция.

43. Лизинговые и арендные операции в российской внешнеэкономической практике, их виды, содержание и порядок заключения. oleg
Арендные сделки относятся к основным видам сделок купли-продажи услуг и характерны для торговли машинами и оборудованием. Поскольку наибольшее распространение во внешней торговле, как уже указывалось, получил финансовый лизинг, который носит своеобразный трехсторонний характер отношений, это обусловило специфику оформления финансово-арендной сделки. В договорах по оформлению такой сделки особое внимание уделяется формулировке взаимных прав и обязанностей сторон (производителя- поставщика оборудования, арендодателя и арендатора).

Сделка финансового лизинга (аренды) может быть оформлена как двумя, так и одним документом, связывающим ее участников. В случае оформления двух договоров арендодатель, выполняющий чисто финансовые функции, заключает договор о лизинге с арендатором и контракт на закупку оборудования с поставщиком. В данных условиях арендатор и поставщик оборудования не связаны договорными отношениями, но право выбора поставщика остается за арендатором. Оборудование, сдаваемое в аренду, остается собственностью арендодателя, который передает арендатору лишь право на пользование им. Взаимоотношения между арендодателем и поставщиком, как правило, построены на договоре купли-продажи. Особое значение в этой сделке придается отношениям между арендодателем и арендатором, так называемым чисто арендным отношениям.

Особенностью лизинговых соглашений является подчеркивание в преамбуле финансового характера аренды, имея в виду, что арендодатель приобретает имущество исключительно для целей сдачи его в аренду на основании данного соглашения. Особый характер сделки подчеркивает также указание на то, что оборудование (как предмет аренды) выбрано самим арендатором; а его технические характеристики согласованы им непосредственно с поставщиком и, следовательно, арендодатель не несет ответственность за этот выбор и за соответствие его интересам арендатора.

Условия договора в части уплаты арендных платежей арендатором различаются по срокам платежа, способам перевода сумм, санкций за просрочку оплаты и т.д. Предусматриваются также условия прекращения действия аренды в случае нарушения арендатором обязательств по уплате арендных платежей и несостоятельности арендатора.

Договорные условия международных лизинговых сделок отличаются сложной регламентацией прав и обязанностей контрагентов. С целью исключения дополнительных проблем, связанных с несопоставимостью конкретных норм с национальными правовыми системами, а также в целях унификации договорных отношений в лизинговых сделках подписана Конвенция о международной финансовой аренде (1988 г.), положения которой обеспечивают сбалансированность позиций участников сделки и благоприятные условия их реализации.

Лизинг является одной из нетрадиционных форм внешне​экономической деятельности, позволяющей модернизировать производство, повышать эффективность производства с мини​мумом затрат валютных средств, получившей широкое распро​странение в практике западных фирм.

Основная часть мирового рынка лизинговых услуг скон​центрирована в “треугольнике” США — Западная Европа — Япония. В Западной Европе в роли арендодателей выступают, как правило, специализированные финансовые (лизинговые) компании, выполняющие роль чисто финансового характера. В 75—80% случаев лизинговые компании контролируются бан​ками или являются их дочерними обществами, а в остальных — как правило, крупными промышленными компаниями, явля​ющимися известными на мировом рынке поставщиками.

Одной из причин бурного роста лизинговых услуг является нехватка средств на рынках капитала, препятствующая росту мелких и средних предприятий и вынуждающая их изыскивать альтернативную форму финансирования. С другой стороны, банки зачастую воздерживаются от предоставления ссуд и ряду крупных, быстро расширяющихся фирм, поскольку у последних соотношение между заемным и уставным капиталом нередко находится на предельной отметке.

Лизинг — аренда основных средств производства для их ис​пользования в производственных целях арендатором, в то время как сами товары покупаются арендодателем и он сохраняет право собственности на них до конца сделки. В большинстве случаев лизинг представляет собой специфическую форму фи​нансирования вложений на приобретение оборудования, не​движимого имущества и других элементов основного капитале при участии специализированной лизинговой компании, кото​рая приобретает для третьего лица право собственности на иму​щество и отдает ему в аренду на кратко-, средне- и долго​срочный период.

Различают два основных вида лизинга — оперативный финансовый.

Оперативный лизинг характеризуется более коротким, чем жизненный цикл изделия, сроком контракта и не​полной амортизацией оборудования за время аренды, после чего оно может быть вновь сдано в аренду или возвращено арендодателю. Этот вид операции предлагается, как правило, производителями оборудования, торговыми компаниями или их дочерними лизинговыми компаниями.

Финансовый лизинг характеризуется средне- и дол​госрочным характером контрактов, амортизацией полной или большей части стоимости оборудования. По истечении срока действия контракта арендатор может вернуть объект аренды арендодателю, продлить соглашение или купить объект лизинга по остаточной стоимости. Последний вариант равносилен дол​госрочному кредитованию покупки, отличаясь от обычной сдел​ки купли-продажи моментом перехода права собственности на объект сделки к потребителю.

Лизинг имеет множество разновидностей, специфика каждой из которых зависит от конкретных условий заключения сделок.

При сдаче в аренду крупномасштабных объектов (таких как самолеты, суда, железнодорожное оборудование, буровые плат​формы и вышки, комплектное оборудование предприятий) практикуется групповой (акционерный) лизинг с участием не​скольких компаний в роли арендодателя. Лизинг, связанный с налоговыми льготами, преследует цель максимизации на​логовых льгот, получаемых арендодателем и/или арендатором. В лизинговых сделках со специальными услугами арендодатель берет на себя безусловную ответственность по ремонту и об​служиванию оборудования. Лизинг с полным набором услуг включает услуги арендодателя по ремонту, обслуживанию, стра​хованию имущества и выплату налогов на собственность. Ге​неральный лизинг предусматривает право арендатора дополнять список арендуемого оборудования без заключения новых кон​трактов.

Контрактный наем — специальный вид аренды, по которому потребителям могут предоставляться комплектные парки ма​шин, сельскохозяйственной, дорожно-строительной техники, тракторов, автотранспортных средств. Компенсационный ли​зинг — форма аренды, при которой арендная плата произво​дится поставками продукции, выработанной на арендуемом оборудовании.

Международный лизинг характеризуется тем, что лизинговая компания и арендатор, лизинговая компания и поставщик или же все три участника находятся в разных странах. В рамках международного лизинга выделяют прямой зарубежный лизинг, т.е. арендные сделки между юридическими лицами различных стран, и косвенный зарубежный лизинг, при котором арендатор и арендодатель являются юридическими лицами одной страны, но капитал последнего частично принадлежит иностранным фирмам, либо арендодателем выступает дочерняя компания иностранной ТНК.

Прямой зарубежный лизинг подразделяется на сделки, в ко​торых лизинговая компания покупает оборудование у нацио​нальной фирмы, а затем предоставляет его за границу арен​датору (экспортный лизинг), а также сделки, в которых арендодатель покупает оборудование у иностранной фирмы, а затем предоставляет его отечественному арендатору (импортный ли​зинг).

Устойчивый рост лизинговых операций в последние деся​тилетия во многом обусловлен их преимуществами в сравнении с другими формами как финансирования, так и торговли. Пре​имущества лизинга для арендатора сводятся к следующим мо​ментам.

1.
Вопрос финансирования и приобретения оборудова​ния решается одновременно. Обеспечивается, как правило, 100%-ное финансирование сделки.

2.
Смягчается проблема ограниченности ликвидных средств (при международном лизинге — валютных средств), затраты на приобретение оборудования равномерно распределяются на​весь срок действия договора. Высвобождаются средства для вло​жения в другие виды активов.

3.
Не привлекается заемный капитал, и в балансе предпри​ятия поддерживается оптимальное соотношение собственного и заемного капитала.

4.
Лизинговое финансирование позволяет оперативно реа​гировать на изменение рыночной конъюнктуры при закупке необходимого оборудования. Широкий спектр услуг, предостав​ляемых по лизингу, и возможность заключения сложных, мно​гоступенчатых сделок обеспечивают высокую степень адаптации к потребности арендатора. Последний сам принимает участие в процессе заключения сделки, совместно с лизинговой ком​панией определяет основные условия финансирования: срок аренды, сумму и периодичность арендной платы, фиксирован​ную или плавающую процентную ставку, условия расчетов, а также условия закупки объекта лизинга у поставщика (вид и комплектность изделия, цену и т.д.).

5.
Практически на условиях лизинга можно получить объект лизинга “под ключ”, предоставив осуществление всех формаль​ностей лизинговой компании, и благодаря этому сконцентри​ровать усилия на решении других вопросов. Расходы по пре​доставляемым лизинговой компанией услугам включаются в состав арендной платы.

6.
Арендные платежи, чаще всего фиксированные, способ​ствуют стабильности финансовых планов арендатора.

7.
При международном лизинге значение имеют таможенные правила, применяемые в стране арендатора. Уплачивая тамо​женную пошлину с остаточной стоимости, арендатор реализует существенные льготы.

8.
Закупка предоставляемого по лизингу оборудования по оптимальным рыночным ценам. Компания-лизингодатель за​интересована в закупке оборудования у поставщиков по ми​нимальным ценам с целью возможной его пересдачи в аренду или перепродажи в случае неплатежеспособности арендатора. Как правило, арендодатель благодаря своим устоявшимся ры​ночным связям имеет больше, чем арендатор, возможностей для достижения минимальных контрактных цен.

В лизинговой операции обычно участвуют три стороны: арендодатель (лизингодатель), арендатор и поставщик.

В роли арендодателя могут выступать банки, промышленные концерны, торговые компании, их дочерние лизинговые ком​пании или филиалы, независимые лизинговые компании. Арен​додатель выполняет роль преимущественно финансового ха​рактера.

Лизинговая компания предоставляет арендатору право поль​зования движимым или недвижимым имуществом на заранее согласованный и зафиксированный в контракте срок. На про​тяжении этого срока право собственности на имущество со​храняется за лизингодателем.

Объект лизинга обычно приобретается по указанию арен​датора, поэтому он фактически принимает на себя обязанности оперативного управления объектом аренды, включая ответ​ственность за правильную эксплуатацию и сохранность арен​дованного имущества, выплату страховых платежей (премий).

Поставщик и арендатор на основе прямых переговоров вы​рабатывают основные условия коммерческого контракта, в ко​тором оговаривается спецификация оборудования, сроки, сто​имость, условия поставки и платежа. Параллельно лизинговая компания изучает условия финансирования, а после подготовки и подписания коммерческого контракта берет на себя соответ​ствующие обязательства.

Арендодатель ставит на баланс объект лизинговой сделки и списывает его стоимость в соответствии с ожидаемым сроком использования.

С лизингодателем арендатор заключает собственно арендный договор. Контракт, как правило, предусматривает срок аренды, сумму, валюту, сроки и другие условия выплаты арендной пла​ты, обязательства арендатора по содержанию в исправности и обслуживанию оборудования, право купли арендатором объекта аренды по окончании контрактного срока по остаточной сто​имости.

Договоры по лизингу заключаются на определенный мак​симальный срок аренды. Основной срок аренды, например, в Австрии в соответствии с положением налогового права не должен превышать 90% общей продолжительности срока служ​бы оборудования, имея в виду срок списания его в бухгалтер​ских книгах у лизингодателя. Нижний предел срока действия .договора лизинга ограничивается 40% срока службы.

Лизинговую сделку условно можно разделить на три части:

·
во-первых, коммерческая часть, т. е. согласование с постав​щиком разумных закупочных цен, условий платежа и т. п.;

·
во-вторых, административная часть, т. е. выполнение лизин​говой фирмой всех административных мероприятий по импорту или экспорту в связи с тем, что она является собственником оборудования и поэтому все таможенные формальности, стра​хование, транспортировка и экспедирование ведутся от ее име​ни, а это весьма трудоемкая работа;

·
в-третьих, само финансирование, которое является важней​шей частью сделки, однако в своей ценовой политике лизин​говые фирмы мало склонны переоценивать и выдвигать эту часть на передний план. Это связано с тем, что в ряде случаев дешевле финансировать высокие проценты при низких заку​почных ценах, чем, наоборот, финансировать слишком высокие закупочные цены при низких процентах.

Для производителей серийных машин лизинговые фирмы разрабатывают программы сбыта, берут на обучение торговых работников фирмы-производителя, благодаря чему продавец может давать потенциальным покупателям комплексное пред​ложение, учитывающее как собственно продажу, так и варианты финансирования.

Так называемые вендорные программы (программы сбыта, от англ. vendor — продавец) исходят из того, что крупное обо​рудование почти никогда не продается с единовременной опла​той покупателем полной продажной стоимости. Вариант же продажи с привлечением лизинговой компании, в котором уч​тены все статьи расходов (амортизация, выплаты по процентам, прибыль лизинговой фирмы и т.п.), можно ввести в кальку​ляцию себестоимости единицы продукции в пересчете на по​часовые затраты.

Это имеет принципиальное значение, так как в ходе кон​сультаций можно быстро и точно установить, возможно ли на самом деле обеспечить затраты в соответствии с предваритель​ной калькуляцией. Фирма-продавец получает преимущество в том, что может предложить не только производимое ею оборудование, но и возможность его финансирования, что облег​чает будущему лизингополучателю условия заключения кон​тракта. Последний знает, что с его согласия лизинговая фирма выполнит всю административно-канцелярскую работу и что ему нужно будет только позаботиться о приемке оборудования в оговоренные сроки.

Характерным примером является лизинг транспортных средств. Финансируется не только само транспортное средство, но составляются планы проведения техобслуживания, заклю​чается договор страхования, компенсируются все связанные с договором затраты. В некоторых случаях в стоимость лизинга включаются расходы на техобслуживание и топливо. Предпри​ниматель легко может контролировать парк транспортных средств, так как получает регулярные компьютерные распечатки по отдельным транспортным средствам и, таким образом, может точно проверить затраты.

В большинстве случаев лизинговая компания ставит вопрос о получении от арендатора дополнительных гарантий. Ими мо​гут служить залоговая стоимость недвижимости, банковские де​позиты, акции, облигации, банковские гарантии, гарантии крупных корпораций либо комбинации из упомянутых выше финансовых инструментов.

Западноевропейские лизинговые фирмы для обеспечения га​рантий от рисков, связанных с поставками в страны Восточной Европы, выбирают один из двух вариантов: во-первых, получить от арендатора банковскую гарантию либо, в отдельных случаях, соответствующее обеспечение через систему гарантий по экс​портным кредитам в стране поставщика; во-вторых, приобрести на рынке страховой полис у частной страховой компании, что значительно удорожает стоимость лизинга.

Если арендодатель тем не менее не может получить бан​ковскую гарантию от арендатора или гарантию по экспортным кредитам от поставщика, то последним вариантом обезопасить лизинговую сделку от риска неплатежеспособности арендатора является получение гарантий поставщика оборудования на сум​му текущих лизинговых отчислений и остаточной стоимости оборудования. В некоторых случаях фирмы-поставщики берут на себя такой риск в целях стимулирования сбыта, но эти услуги, разумеется, учитываются в продажной цене оборудо​вания.

Вопросы, связанные с риском неплатежеспособности арен​датора, являются одними из основных, с которыми может столкнуться предприятие российской стороны при проведении переговоров на заключение лизинговых сделок с зарубежными фирмами. Следует ожидать, что перед принятием решения о финансировании сделки лизинговые компании будут настаивать на проведении “полевых исследований” для получения пред​варительной экспертной оценки уровня доходности клиента, установления его реальных возможностей правильно и эффек​тивно использовать объект лизинга.

В некоторых случаях зарубежный лизингодатель может по​ставить условие о переуступке российским экспортером пре​имущественного права на экспортную выручку в пользу арен​додателя. Это может быть достигнуто через установление сле​дующего механизма расчетов: российский участник сделки поставляет товар на экспорт независимому покупателю; по​следний переводит платеж за полученный товар на специальный условный счет в банке; из суммы, накопленной на условном счете выручки, банк согласно графику арендных платежей про​изводит отчисления в пользу лизинговой фирмы; остаток средств поступает предприятию—арендатору оборудования. Условия специального счета обычно предусматривают сохра​нение на нем определенной минимальной страховой суммы в размере одного-двух квартальных арендных платежей с тем, чтобы лизингодатель в случае неплатежеспособности предпри​ятия имел время для реализации оборудования или нахождения нового арендатора.

Российским предприятиям, ввозящим оборудование по ли​зингу, могут быть даны следующие рекомендации:

1.
Стоимость лизинга не должна существенно превышать стоимость аналогичного по срокам банковского коммерческого кредита.

2.
Первоначальная стоимость получаемого по лизингу обо​рудования должна быть сопоставима с уровнем цен мирового рынка.

3.
Валютная окупаемость должна по возможности дости​гаться за счет прироста поступления от экспорта продукции, вырабатываемой на арендуемом оборудовании; желательно, что​бы указанный прирост имел долгосрочный характер.

4.
В случае если экспортные поступления недостаточны для покрытия обязательств по аренде (например, оборудование больше работает на внутренний рынок и т.д.), необходимо помнить, что непокрытый остаток должен финансироваться из собственных инвалютных средств предприятия. Альтернативно валютные средства могут быть получены по коммерческому кредиту либо приобретены через валютные биржевые торги.

5.
Лизинг целесообразно использовать и в экспортных опе​рациях российских производственных предприятий и внешне​экономических организаций. При этом может быть достигнута двойная выгода: с одной стороны, поступает полная компен​сация экспортной цены изделий в инвалюте в виде арендной платы, с другой — указанные товары остаются в собственности российской организации, могут быть возвращены в Россию и реализованы на внутреннем рынке.

6.
Операции по поставке оборудования по импортному ли​зингу согласно мировой практике рассматриваются как вре​менный ввоз. Таможенная пошлина взимается лишь в случае купли-продажи объекта лизинга арендатором по окончании первичного контракта срока и по остаточной стоимости. Учи​тывая, что в Российской Федерации в настоящее время отсут​ствует специальное лизинговое законодательство, предприятиям рекомендуется заранее согласовывать с компетентными орга​низациями режим таможенного налогообложения ввозимого по лизингу оборудования, который, как вариант, может преду​сматривать равномерное распределение таможенной пошлины на период аренды и др.

44. Организация и техника международной купли-продажи результатов интеллектуальной деятельности в российской внешнеэкономической практике. oleg
В этой группе внешнеторговых сделок различают: 

·
сделки по торговле результатами научно-технических исследований; 

·
сделки по торговле объектами авторского права. 

Операции по торговле научно-техническими знаниями связаны с обменом результатами производственных, научных исследований и разработок, имеющих не только научную, но и коммерческую ценность. В качестве товара здесь выступают продукты интеллектуального труда, облеченные в форму патентов, лицензий, товарных знаков, промышленных образцов, представляющих собой часть так называемой промышленной собственности, а также технические знания и опыт, объединяемые понятием "ноу-хау", что предполагает передачу знаний и опыта путем предоставления технической документации, чертежей, секретов производства, не подлежащих патентованию.

Научно-технические знания поступают в международный оборот либо на основе отношений купли-продажи (при продаже патентов), либо отношений, возникающих в связи с получением временного права пользования результатами на базе международных лицензионных соглашений. Лицензионные операции представляют собой предоставление права стороной-патентовладельцем, именуемым лицензиаром, другой стороне - лицу или фирме, именуемому лицензиатом, на промышленное и коммерческое использование изобретения, пользующегося патентной защитой, в течение обусловленного срока и за определенное вознаграждение.

Другую группу внешнеторговых сделок по купле-продаже результатов творческой деятельности образуют сделки по возмездному обмену результатами научно-исследовательских работ в области науки, промышленного производства, медицины и т.д. Содержанием указанных сделок является выполнение совместных и заказных научно-исследовательских и проектно-конструкторских работ, исполнение заказов на подготовку научно-технической документации, научного оборудования и опытных образцов изделий и материалов, проведение научно-технических экспертиз, консультаций и т.д.

Внешнеторговые сделки по объектам авторского права охватывают сферу духовной жизни и конкретизируются в операциях по уступке и приобретению прав на перевод и издание научной и художественной литературы, постановку театральных спектаклей, издание нот и исполнение музыкальных произведений, совместную постановку кинофильмов, прокат и обмен кинофильмами и телепрограммами. Во внешнеэкономической коммерческой деятельности используют обычные для международной торговли способы оформления внешнеторговых сделок. Порядок подписания и форма внешнеторговой сделки регулируются международным правом и внутренним законодательством страны. Согласно принятому в настоящее время порядку внешнеторговые сделки должны заключаться в письменном виде. Под письменной формой сделки подразумевается не только оформление одного документа (контракта), но и обмен письмами, телеграммами, телексами, подписанными представителями направляющей их стороны.

Лицензионный обмен осуществляется по двум каналам - во-первых, торговля "чистыми" лицензиями и, во-вторых, торговля сопутствующими (поставкам машин, оборудования) лицензиями и "ноу-хау". При этом продажа лицензий предполагает передачу за вознаграждение и на определенный срок на основе лицензионных соглашений юридических прав на использование в производстве, при сооружении и реконструкции объектов и при выполнении других работ запатентованных изобретений. Нелицензионная продажа сопутствующих лицензий и предоставление услуг "ноу-хау" осуществляются по контрактам при экспорте разрозненного или комплектного оборудования, строительстве и реконструкции объектов за рубежом, экспорте услуг типа "инжиниринг".

Международная торговля лицензиями может осуществляться как непосредственно владельцами и потребителями данных услуг, так и через посредников.

В мировой практике всё более широкое распространение получает франшиза (франчайзинг) товарных знаков, а также технических, управленческих и маркетинговых ноу-хау. Суть франшизы заключается в том, что компания разрешает своему контрагенту использовать своё известное фирменное наименование при условии, что он будет сбывать под этим наименованием продукцию этой компании, получая от фирмы всю необходимую помощь.

45. Организационно-правовые аспекты осуществления операций по купле-продаже результатов интеллектуальной собственности в российской внешнеэкономической практике. oleg
Виды лицензий

Лицензия — оформленное письменным договором разрешение одного лица (лицензиара) на передачу принадлежащих ему прав на объекты промышленной собственности другому лицу (лицен​зиату).

В практике торговли изобретениями и ноу-хау лицензии можно разделить на два вида.

Чистые (самостоятельные) лицензии продаются по самостоя​тельным договорам, предусматривающим передачу прав на ис​пользование изобретений и ноу-хау. Если продажа чистых лицен​зий сопровождается поставкой образцов оборудования и предо​ставлением инжиниринговых услуг по их освоению, то они офор​мляются лицензионными соглашениями, в которых наряду с основными обязательствами, содержащимися в договоре на про​дажу лицензии, продавцы принимают на себя указанные дополни​тельные обязательства по поставкам и предоставлению услуг.

Сопутствующие лицензии продаются путем включения их в контракты на поставки товаров, в том числе машин, оборудования и приборов, причем цены и условия платежа за такие лицензии могут быть выделены отдельно или включены в общие суммы кон​трактов. Лицензионные контракты и соглашения могут заклю​чаться как на уже запатентованные изобретения, так и на изобре​тения, на патентование которых еще только поданы заявки, осо​бенно в тех странах, где действует проверочная система. Наиболь​шее распространение в российской и международной практике торговли получили лицензионные соглашения, основным содержанием которых является передача прав на ноу-хау в комплексе с предоставлением инжиниринговых услуг и продажей прав на ис​пользование запатентованных изобретений. При этом владельца​ми патентов на изобретения и авторами ноу-хау могут быть разные лица и организации.

3. Лицензионные договоры
3.1. Виды договоров
Во внутрироссийской и международной практике различают два вида лицензионных договоров: договор на неисключительную лицензию и договор на исключительную лицензию.

Договор на неисключительную лицензию. Договор на неисключи​тельную лицензию не ограничивает прав продавца (лицензиара) продавать аналогичные лицензии другим покупателям (лицензиа​там) на территории, где действует патент (патентная территория) и сохраняет право лицензиара на производство и продажу продук​ции на патентной территории с использованием тех же изобрете​ний и ноу-хау, которые являются предметом неисключительной лицензии.

Договор на исключительную лицензию. Договор на исключитель​ную лицензию предоставляет право на использование изобрете​ния, ноу-хау и образца лицензиату, а лицензиар лишается права продавать лицензии на ту же собственность другим лицам, а также производить и продавать продукцию с использованием тех же изо​бретений, ноу-хау и образцов.

Поскольку конфиденциальность ноу-хау не защищена патен​том, то существует опасность, что покупатель после переговоров не заключит контракт на приобретение лицензии, а полученные при переговорах сведения использует для своей пользы. Поэтому перед переговорами о продаже лицензии на ноу-хау рекомендует​ся заключать с возможным покупателем договор о неразглашении существа ноу-хау и неиспользования его в своих целях, если не будет заключен договор на продажу лицензии.

Договоры на продажу исключительной лицензии обычно со​держат санкции к лицензиару на случай нарушения им монополь​ного права лицензиата на использование изобретения на патент​ной территории и ноу-хау — на договорной. В зависимости от со​глашения сторон санкции могут быть различны: от выплаты лицензиаром единовременного штрафа до существенного снижения размеров платежей за лицензию.

Такие договоры по соглашению сторон могут иметь различ​ные отступления, например лицензиар может оставить себе право продолжать ранее начатое производство товаров с ис​пользованием тех же патентов и ноу-хау. В международных до​говорах лицензиар может оставить за собой право производства в своей стране без права экспорта продукции на патентную терри​торию лицензиата.

Договор на беспатентную лицензию. При продаже лицензии на еще незапатентованное изобретение независимо от того, подана на него заявка или нет, договор может включать следующие вари​анты условий:

• лицензионный договор вступает в силу с момента получения самим лицензиаром за свой счет патента на оговоренной террито​рии;

• лицензионный договор вступает в силу с момента получения лицензиаром патента, стоимость которого оплачивается лицензи​атом;

• лицензиар передает лицензиату все документы и данные, включая образцы оборудования, приборов и т.д., необходимые ли​цензиату для оформления патента на свое имя в пределах огово​ренной территории и на определенный срок или, в случае прода​жи исключительной лицензии, без всяких ограничений.

3.2. Цены лицензий
Определение цен лицензионных договоров и соглашений представляет достаточно сложную проблему, поскольку техничес​кая и экономическая сущность лицензии всегда индивидуализи​рована и практически очень сложно найти условия продаж сопо​ставимых изобретений или ноу-хау. Проблема осложняется еще и тем, что потребительная стоимость лицензий определяется не их средней общественной, а индивидуальной полезностью для каж​дого потребителя. Например, опыт торговли лицензиями на не​прерывную разливку стали показывает, что крупные металлурги​ческие компании всегда платили за них значительно более высо​кие цены по сравнению с менее крупными фирмами. Цена лицен​зий зависит не столько от нормы, сколько от массы дополнительной прибыли, получаемой лицензиатом при приме​нении новшеств.

В то же время сумма вознаграждения за лицензию, выплачи​ваемая лицензиатом, должна составлять только часть получаемой им дополнительной прибыли от использования изобретения или ноу-хау. В противном случае теряется смысл приобретения лицен​зии. В международной практике торговли лицензиями доля, иду​щая на вознаграждение лицензиарам, колеблется в пределах от 20 до 40% от суммы дополнительной прибыли.

В период оценки целесообразности приобретения лицензии лицензиат может на. основании полученной от лицензиара предва​рительной информации скалькулировать свои затраты на освое​ние лицензии, а также оценить снижение своих издержек, измене​ние цен и рост объемов реализации продукции. Однако такой метод часто недоступен лицензиарам из-за отсутствия у них необ​ходимых данных. Лицензиат может также использовать сопостав​ление своих затрат на альтернативные решения для достижения тех же результатов, которые могут быть получены при использова​нии лицензии.

Лицензиар при определении цены чаще находится в более сложном положении, чем лицензиат. Исключение составляет тот случай, когда предметом лицензии является уникальное изобрете​ние, применение которого дает большой эффект, сочетающий резкое улучшение качества выпускаемой продукции со значитель​ной экономией в производстве. Таким изобретением был, напри​мер, уже упомянутый ранее метод непрерывной разливки стали. Продавец лицензии на такое изобретение при хорошо развернутой рекламной работе, по существу, может открыть торги между поку​пателями, что позволит ему определить оптимальную мировую цену, уточнить территории для патентования и продать макси​мальное число лицензий. Примерно такое же положение было возможно при продаже изобретений на электрошлаковый пере​плав, на контактную сварку рельсов и труб большого диаметра и т.д.

В других случаях, когда возможность использования изобрете​ния и ноу-хау весьма ограничена и ожидаемый эффект не слиш​ком перспективен, для определения цен продаваемых лицензий применяются косвенные методы оценки, среди которых могут быть следующие:

• по допустимой цене, которая должна, как минимум, в 1,5—2 раза превышать все издержки продавца, связанные с разработкой и проверкой эффективности изобретения или ноу-хау;

• по прецедентам ранее заключенных лицензионных контрак​тов на близкие по характеру изобретения и ноу-хау;

• метод проверки реакции рынка путем предложения лицен​зий по заранее завышенным ценам с постепенным их снижением до приемлемых для покупателей величин.

Стоимость лицензий существенно различается в зависимости от степени их технической разработки и патентной защиты. Так, стоимость беспатентных лицензий в среднем на 20% ниже, чем лицензий, защищенных патентами. Цены на исключительные ли​цензии обычно более чем в 2 раза превышают цены простых ли​цензий.

В зависимости от объемов обязательств лицензиаров к ценам лицензий на изобретения и ноу-хау могут быть прибавлены стои​мости оборудования, инжиниринговых и других услуг по налажи​ванию производства. Оценка оборудования осуществляется так же, как и при заключении контрактов купли-продажи (см. разд. I учебника). Стоимость инжиниринговых услуг обычно рассчиты​вается по согласованным месячным ставкам возмещения, величи​ны которых зависят от квалификации специалистов.

3.3. Лицензионные платежи
Лицензионные договоры могут предусматривать различные способы платежей:

• паушальный платеж — платеж заранее оговоренной твердой суммы;

• постепенную выплату стоимости лицензии частичными пла​тежами (роялти) пропорционально согласованным показателям производства и сбыта продукции, выпущенной с использованием лицензии;

• смешанные способы платежей, сочетающие выплаты аван​совых паушальных сумм и роялти.

Роялти могут начисляться в согласованных пропорциях к сле​дующим показателям: к дополнительной прибыли лицензиата от использования лицензии; к общей прибыли лицензиата; к стои​мости реализации продукции, произведенной с использованием лицензии; к физическому объему выпущенной лицензиатом про​дукции; к мощности изготовленного по лицензии оборудования и т.д.

Для определения размеров роялти в лицензионные договоры и соглашения включают обязательства лицензиатов передавать лицензиарам сведения о тех показателях деятельности, которые по​ложены в основу подсчетов роялти. При этом, для лицензиаров было бы желательным, чтобы эти данные подтверждались ауди​торскими отчетами. Стороны могут предусматривать как неизме​няемые пропорции для начисления роялти на весь период дейст​вия договора, так и переменные, учитывающие моральное старе​ние самих изобретений и ноу-хау.

Если величина роялти зависит только от показателей произ​водственной и коммерческой деятельности лицензиата, то для ли​цензиара возникает опасность потерь по независящим от него об​стоятельствам, например из-за недостатка средств у лицензиата, чтобы полностью использовать преимущества изобретения и ноу-хау. Для исключения такой опасности в лицензионные соглаше​ния могут быть включены обязательства лицензиатов выплачивать при любых обстоятельствах гарантированные размеры роялти. Поскольку роялти обычно выплачиваются путем банковских переводов, лицензионные договоры должны содержать банков​ские гарантии на часть или всю стоимость лицензии с поэтапным уменьшением гарантированной суммы.

В тех случаях, когда выплата роялти предусматривается в зави​симости от объема планируемого производства, лицензионные договоры обычно предусматривают снижение размеров роялти по мере роста объемов выпуска продукции. Например, при увеличе​нии производства в 2 раза размер роялти обычно снижается до 0,7 первоначальной величины, в 3 раза — до 0,5.

Паушальные платежи обычно применяются в тех случаях, когда цена лицензии относительно невелика по сравнению со сто​имостью одновременно поставляемого оборудования и представ​ляемых инжиниринговых услуг или когда контроль за показателя​ми деятельности лицензиата затруднен.

Паушальный платеж может быть выплачен единовременно авансом или против передачи лицензиату предусмотренных контрактом комплектов научной, технической, конструктор​ской или технологической документации вместе с образцами машин и приборов. Такой платеж удобнее всего осуществлять с безотзывного документарного аккредитива против коммерчес​ких документов лицензиара, подтверждающих исполнение им своих обязательств.

Паушальный платеж может осуществляться и поэтапно, например по следующей схеме: 20% паушальной суммы авансом банковским переводом в течение недели после подписания ли​цензионного договора, 20% — против документов лицензиара с безотзывного документарного аккредитива и 60% — периодически​ми равными частями в течение установленного в договоре срока. Выплата периодических платежей должна гарантироваться. Наибо​лее удобной формой гарантии является возврат лицензиару выпи​санных им тратт, акцептованных лицензиатом и авалированных его банком.

Паушальные платежи отличаются большей надежностью, поэ​тому их удобнее гарантировать общепринятыми способами (см. разд. II учебника). Величину паушальной суммы можно опре​делить сложением согласованных сторонами средних расчетных величин роялти за установленный период.

Смешанные платежи применяются, когда в объем обязательств лицензиара входит не только продажа изобретения и/или ноу-хау, но и поставка технологического оборудования, а также предостав​ление инжиниринговых услуг. Тогда платежи могут быть предус​мотрены по трем линиям:

• единовременный или в рассрочку платеж за поставленное оборудование с безотзывного документарного аккредитива против документов, подтверждающих его поставку, и с авалем банком ли​цензиата тратт на рассрочку платежа;

• ежемесячные или ежеквартальные платежи за услуги по ус​тановленным в соглашении ставкам возмещения с предоставлени​ем гарантии платежей на 20—30% их предполагаемой суммы;

• платежи роялти или паушальные платежи за саму лицен​зию с соответствующим их гарантированием, как было указано выше.

3.4. Обязательства и ответственность сторон лицензионного соглашения
Условия соглашений обычно включают следующие обязатель​ства лицензиаров:

1.
Передать в установленные соглашением сроки в предусмот​ренной комплектности всю документацию, необходимую лицен​зиату для эффективного использования изобретения и/или ноу-хау. Согласованный перечень документации и образцов обычно прилагается к каждому соглашению. При этом стороны должны оговорить, на каких условиях передаются документация и образ​цы, кто оплачивает перевозку, когда с лицензиара на лицензиата переходит риск их случайной порчи и утраты, что считается мо​ментом исполнения обязательств лицензиаром.

2.
Поставить предусмотренные соглашением оборудование, аппаратуру, приборы, инструменты и т.д., необходимые для ус​пешного освоения изобретений и ноу-хау. Стороны должны также согласовать базисные условия поставок этого имущества.

3.
Направить в предусмотренные соглашением сроки специа​листов для оказания содействия лицензиату в освоении изобрете​ния или ноу-хау.

4.
Информировать лицензиата об усовершенствованиях изо​бретения и ноу-хау, имея в виду, что дополнительная информация будет передаваться лицензиату после подписания соответствую​щего дополнения к соглашению с возможным изменением разме​ров платежей.

5.
Если иное не предусмотрено соглашением, гарантировать лицензиату оговоренный в соглашении эффект от использования изобретения или ноу-хау при условии выполнения лицензиатом всех письменных инструкций и указаний лицензиара.

6.
Если иное не предусмотрено соглашением, предоставить ли​цензиату финансовую гарантию достижения указанных в согла​шении технических и экономических показателей при использо​вании проданного изобретения или ноу-хау. Такая финансовая га​рантия возвращается лицензиару после достижения стабильности показателей в течение согласованного времени.

7.
Нести юридическую и финансовую ответственность перед лицензиатом при предъявлении к нему третьей стороной претен​зий в части нарушения промышленной собственности, связанных с использованием приобретенной лицензии. Наиболее вероятно получение такой претензии при продаже лицензий в страны с явочной системой патентования. При продаже лицензий в страны с такой системой патентования лицензиар должен предусмотреть в соглашении ограничение своей ответственности за убытки, ко​торые может понести лицензиат.

8.
Нести юридическую и финансовую ответственность за нару​шение условий исключительной лицензии.

9.
Нести ответственность за убытки лицензиата, вызванные опозданием выполнения лицензиаром своих обязательств, пере​дачей некачественной и некомплектной документации, поставкой некачественного оборудования и предоставлением недостаточно​го квалифицированных инжиниринговых услуг.

Обязательства лицензиатов обычно включают следующее:

1. Сохранять секретность и конфиденциальность сведений, со​держащихся в приобретенных неисключительных лицензиях и ноу-хау.

2. При приобретении неисключительной лицензии использо​вать изобретения и/или ноу-хау только в тех производствах и в тех объемах, которые предусмотрены соглашениями.

3. При изменении структуры и объемов производства заранее информировать лицензиара и подписывать с ним дополнения к соглашениям или новые соглашения, учитывающие изменяющие​ся условия производства с использованием приобретенных лицен​зий.

4. В установленные соглашением сроки информировать ли​цензиаров о тех технических и экономических показателях, на ос​новании которых производится начисление роялти.

5. Если иное не предусмотрено соглашением, предоставлять лицензиарам подтверждение показателей согласованной сторона​ми аудиторской фирмой.

6. Не препятствовать представителям лицензиара проводить проверки использования изобретений и ноу-хау.

7. Оплачивать лицензиарам в установленные соглашением сроки в предусмотренном в нем порядке роялти, поставки обору​дования и другого имущества, а также инжиниринговые услуги.

8. Предоставлять обусловленные соглашением гарантии ис​полнения платежных обязательств.

9. Нести ответственность за убытки, причиненные лицензиару ненадлежащим исполнением своих обязательств.

47.Унификация и стандартизация внешнеторговых документов. AL
Документы, подтверждающие исполнение внешнеторговой сделки, т.е. поставку продавцом товара, его транспортировку, страхование, хранение на складах, прохождение через таможню, принято называть внешнеторговыми.

Огромный рост документооборота -> необходимость проведения широкомасштабных работ по упрощению процедур МеждТорг, стандартизации, унификации ВТ документов. Стандартизация также позволяет использовать автоматизированные системы обработки документации.

В 1972 г. Существовавшая ранее Рабочая группа ЕЭК была преобразована в Рабочую группу по упрощению процедур международной торговли (ООН/ЕЭК/ФАЛ) со значительно расширенным кругом ведения с учетом растущего числа национальных органов по упрощению процедур. Работает с целью облегчения МТ и транспорта, содействуя рационализации ВТ процедур. Помимо всего прочего, она занимается разработкой стандартных бланков ВТ документации, которые затем берутся за основу национальными компетентными органами. Также с 70-х годов в рамках ЕЭК работае группа по автоматизированной обработке данных, стандартизации информации и кодирования в МеждТорг. Рабочая группа уполномочена давать рекомендации непосредственно странам-членам ЕЭК.

Проекты :

· современная торговая практика и процедуры

· меры по упрощению процедур ВТ

· упрощение и гармонизация методов передачи данных в торговле

· внедрение и содействие применению рекомендаций ООН/ЕЭК/ФАЛПРО

Были разработаны и приняты:

· образец ЕЭК для внешнеторговых документов

· коды во ВТ документах

· код стран ISO

ЕЭК и ЮНКТАД также установили тесное сотрудничество, создав следующую организационную структуру:

Европ Экон Комисс ООН (ЕЭК ООН)

· комитет по развитию ВТ

· рабочая группа по упрощению процедур ВТ

Европейская экономическая комиссия ООН стала эффективным международным форумом для сотрудничества в области упрощения процедур торговли. К практическим результатам такого сотрудничества можно отнести: 

· систему согласованных торговых документов ООН, разработанную на основе формуляра - образца ООН для внешнеторговых документов (бывший формуляр - образец ЕЭК), который получил всемирное признание в качестве основы для согласования документов, используемых в международной торговле и к которому приспособлены сейчас основные международные формуляры-образцы и стандартные бланки. Формуляр-образец выпущен как печатное издание ООН для продажи; 

· соглашения по кодам для использования в международной торговле (например, обозначение стран, валют, условий поставки); 

· справочник элементов торговых данных (первое издание относится к 1980 г.), который включает элементы данных, используемые в международной торговле, их описание, изображение и т.д. 

Специальные целевые группы включают в свои делегации компетентных экспертов на сессии рабочих групп игрупп экспертов. Представительства различных стран - членов ЕЭК часто вкл должностных лиц министерств торговли, транспорта, промышленности и из таможенных органов.

Организован процесс сбора пожеланий и требований отдельных торговых, транспортных или официальных секторов, к примеру, перевозчиков, таможенных органов, банков, экспортеров и импортеров, экспедиторов, страховщиков и т.д.

48.Современная классификация внешнеторговых документов по группам. AL
Документы, подтверждающие исполнение внешнеторговой сделки, т.е. поставку продавцом товара, его транспортировку, страхование, хранение на складах, прохождение через таможню, принято называть внешнеторговыми.

В зависимости от выполняемых функций ВТ док-ты делят на группы:

1. по обеспечению производства экспортного товара

2. по подготовке товара к отгрузке

3. коммерческие документы

4. документы по платежно-банковским операциям

5. страховые документы

6. транспортные документы

7. транспортно-экспедиторские документы

8. таможенные документы

Документы, которые следуют от пункта отправления до пункта назначения, называют товарораспорядительными: к ним относятся группы коммерческих, транспортных и таможенных документов. Документы, составляемые в связи с отгрузкой товара, называют отгрузочными.

Документы оформляются на специальных бланках и содержат определенные реквизиты. Общие для всех документов реквизиты:

1. наименование фирмы-экспортора и импортера, их адреса, тел и т.п.

2. название документа, дата и место его выписки

3. номер контракта/заказа, дата его подписания

4. номера наряда, транса, отгрузочной спецификации

5. наименование и описание товара, его количество 

6. вид упаковки и маркировки 

49.Оперативно-коммерческие документы. AL
КД дают стоимостную, качественную и количественную характеристику товара. Эти документы оформляет на своем бланке продавец, а покупатель против них производит оплату.

Стоимостная характеристика товара дается в счете и в проформе-счете.

Коммерческий счет является основным расчетным документом. Он содержит требование продавца к поку​пателю об уплате причитающего​ся суммы за поставленный товар. В счете указываются: цена за единицу и общая сумма; базисные условия поставки; способ платежа и форма расчета; наименование банка, где должен быть произведен платеж; сведения об оплате стоимости перевозки (когда оплачивается и кем); сведе​ния о страховании (кем оплачивается) и размер страховой премии (при поставках на условиях „сиф").

Счета обычно выписываются в большом количестве экземпляров (иногда до 25), что связано с разнообразием их функций. Счет необ​ходим для представления: 

банку для получения с покупа​теля платежа;

страховому обществу для исчисления страховой премии при страховании груза; 

валютным органам страны импортера при наличии валют​ных ограничений для получения импортером иностранной валюты; 

таможенным органам для исчисления таможен​ных пошлин; 

торговой палате для выдачи сертификата о происхождении товара; 

прави​тельственным органам для получения экспортно-импорт​ных лицензий; 

транспортно-экспедиторской фирме, прини​мающей груз к перевозке, или железной дороге для оформления железнодорожной накладной (поскольку железная дорога несет ответственность за сохранность перевозимых грузов); 

статистическим органам для ведения внешнеторговой статистики.

По выполненным функциям счета можно подразделить на следующие виды: счет-фактура, счет-спецификация, предварительный счет.

Счет - фактура - выписывается обычно после окончательной приемки товара покупателем. Кроме своего основного назначения, счет-фактура может быть использован в качестве накладной, направляемой вместе с товаром.

Счет-спецификация - объединяет реквизиты счета и спецификации. В нем обычно указывается цена за единицу товара по видам и сортам, а также общая сто​имость всей партии товара. Выписывается в тех случаях, когда партия содержит разные по ассортименту товары. Также называют специфицированным счетом.

Предварительный счет - выписывается в тех случаях, когда приемка товара производится в стране назначения или при частичных поставках и подлежит оплате. После приемки товара или поставки всей партии продавец выписывает счет-фактуру, по которому производится окончательный расчет.

Проформа-счет - это документ, который, как и счет, содер​жит сведения о цене и стоимости партии товара, но не яв​ляется расчетным документом, так как не содержит требования об уплате. Не вы​полняя главной функции счета как платежного документа, проформа-счет выполняет все остальные функции счета. Если проформа-счет содержит указание о цене каждого вида или сорта товара, его называют специ​фицированным проформой-счетом. Чаще всего проформа-счет выписывается при поставках товаров на консигнацию, выставки, ярмарки и аукционы. В проформе-счете, направляемом консигна​тору, могут быть указаны сумма, которую собственник товара (консигнант) намерен получить. Проформа-счет может служить также сметой, при помощи которой импортер может ознакомиться с основными данными о товаре, с порядком расчетов и опреде​лить размер расходов.

Количественную характе​ристику товара или партии дают спецификация, техническая документация, упаковочный лист.

Спецификация содержит перечень всех видов и сортов товаров, входящих в данную партию, с указанием для каждого места, количества и рода товара. Спецификация обычно дополняет счет на поставленные товары разных сортов и наименований.

Техническая документация требуется при поставках оборудования и технических потребительских товаров длительного пользования и необходима для обеспечения их своевременной наладки и правильной эксплуатации. К технической документации относятся паспорт, формуля​ры и описания изделий, инструкции по монтажу и эксплуа​тации, различные схемы, чертежи, ведомости запасных частей, инструмента, приспособлений и пр. Перечень необходимой технической документации содержится обычно в стандартных или технических условиях, явля​ющихся неотъемлемой частью контракта. Техническая документация изготавливается на языке страны покупа​теля или на другом языке по указанию покупателя.

Упаковочный лист содержит перечень всех видов и сортов товара, находящихся в каждом товарном месте (ящике, коробке, контейнере) и необходим обычно в тех случаях, когда в одной упаковке содержатся разные по ассортименту товары. Упаковочный лист помещается в упаковке так, чтобы покупатель мог его легко обнаружить, либо кладется в специально приспособленный карман с внешней стороны упаковки. Упаковочный лист содержит следу​ющие данные: количество каждого сорта (число штук в упаковке), номер упаковки (места).

Упаковочный лист используется в качестве допол​нения к счету-фактуре в том случае, когда отправляется большое количество наименований товаров или когда количество, вес или содержимое каждого индивидуаль​ного места различны. Упаковочный лист следует отличать от контейнерного погрузочного сертификата, который используется в других целях. Упаковочный лист и счет-фактура имеют практически одинаковое содержание, отличие состоит в том лишь, что в упаковочном листе не указываются цены.

К числу важнейших документов, свидетельствующих о качестве поставленных товаров, можно отнести серти​фикат о качестве, гарантийное обязательство, протокол испытаний, разрешение на отгрузку.

Сертификат о качестве - сви​детельство, удостоверяющее качество постав​ленного товара и его соответствие условиям контракта. В нем дается характеристика товара либо подтверждается соответствие качества товара определенным стандартам или техническим условиям заказа. Сертификат о качестве выдается соответствующими компетентными органи​зациями, государственными органами, торговыми пала​тами, специальными лабораториями как в стране экспор​та, так и импорта. Сертификат о качестве может выда​вать (в соответствии с условиями контракта) и фирма-изготовитель.

Гарантийное обязательство иди гарантийное письмо - документ, подтверждающий, что поставленное оборудование 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 (инспектором) полных испы​таний на предприя​тии продавца. Протокол испытаний содержит подробное изложение результатов испытаний с указанием, соответствует ли изготовленный товар условиям заказа. Протокол испыта​ний высылается заказчику немедленно после их прове​дения. Обычно на основе протокола испытаний стороны подписывают приемосдаточный акт.

Разрешение на отгрузку выдается представителем покупателя после проведения приемочных испытаний оборудования на предприятии поставщика. 

50.Товаросопроводительные документы. AL
Документы, которые следуют от пункта отправления до пункта назначения, называют товарораспорядительными: к ним относятся группы коммерческих, транспортных и таможенных документов.

Коммерческие документы дают стоимостную, качественную и количественную характеристику товара. Эти документы оформляет на своем бланке продавец, а покупатель против них производит оплату. Стоимостная характеристика товара дается в счете и в проформе-счете.Количественную характе​ристику товара или партии дают спецификация, техническая документация, упаковочный лист. К числу важнейших документов, свидетельствующих о качестве поставленных товаров, можно отнести серти​фикат о качестве, гарантийное обязательство, протокол испытаний, разрешение на отгрузку.

Транспортные документы выписываются грузоперевозчиком в удостоверение того, что товар принят им к перевозку. При морских перевозках: коносамент, морская накладная, штурманская расписка, доковая расписка. При ж/д перевозках: ж/д накладная, дорожная ведомость. При авиаперевозках: авиагрузовая накладная. При автодорожных перевозках: накладная автодорожной перевозки. При внутренних перевозках: универсальный транспортный документ, документ смешанной перевозки, документ комбинированной перевозки.

Таможенные документы необходимы для оформления перехода товаров через таможенную грани​цу. К этим документам относятся таможенная деклара​ция, экспортные, импортные и валютные лицензии, свиде​тельство о происхождении товара, консульская фактура, транзитные документы, ветеринарные, санитарные и карантинные свидетельства и др.

ДОКументы:

Коммерческие
Коммерческий счет является основным расчетным документом. Он содержит требование продавца к поку​пателю об уплате причитающего​ся суммы за поставленный товар. В счете указываются: цена за единицу и общая сумма; базисные условия поставки; способ платежа и форма расчета; наименование банка, где должен быть произведен платеж; сведения об оплате стоимости перевозки (когда оплачивается и кем); сведе​ния о страховании. По выполненным функциям следующие виды: счет-фактура, счет-спецификация, предварительный счет.

Проформа-счет - это документ, который, как и счет, содер​жит сведения о цене и стоимости партии товара, но не яв​ляется расчетным документом, так как не содержит требования об уплате. Не вы​полняя главной функции счета как платежного документа, выполняет все остальные функции счета. Чаще всего проформа-счет выписывается при поставках товаров на консигнацию, выставки, ярмарки и аукционы.

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

Техническая документация требуется при поставках оборудования и технических потребительских товаров. К технической документации относятся паспорт, формуля​ры и описания изделий, инструкции по монтажу и эксплуа​тации, чертежи, ведомости запасных частей, инструмента и пр.

Упаковочный лист содержит перечень всех видов и сортов товара, находящихся в каждом товарном месте (ящике, коробке, контейнере) и необходим, когда в одной упаковке содержатся разные товары. Упаковочный лист помещается так, чтобы покупатель мог его легко обнаружить и содержит: количество каждого сорта, номер места.

Сертификат о качестве - сви​детельство, удостоверяющее качество постав​ленного товара и его соответствие условиям контракта. выдается соответствующими компетентными органи​зациями, государственными органами, торговыми пала​тами, специальными лабораториями, может и фирма-изготовитель (в соответствии с условиями контракта).

Гарантийное обязательство - поставщик подтверждает, что поставленное оборудование соответствует условиям определенного контракта.

Протокол испытаний составляется после проведения продавцом совместно с представителем покупателя (инспектором) полных испы​таний. На основе протокола испытаний стороны подписывают приемосдаточный акт.

Разрешение на отгрузку выдается представителем покупателя после проведения приемочных испытаний оборудования.

Транспортные 
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Таможенные
Таможенная декларация -заявление распорядителя груза, представленное им таможне для выполнения таможенных формальностей. Содержит номер грузового документа, тарифное наименование товара, цену и стоимость партии товара. В ней дается также перечень обычно прилагаемых к ней документов (счет, отгрузочная спецификация, сертификат о качестве и т.д.).

Экспортные и импортные лицензии - документы, которые выдаются специальными государственными ор​ганами при наличии в стране контроля над ввозом или вывозом данных товаров. Э/И лицензии выдаются на основе заявлений соот​ветствующего экспортера или импортера. В лицензии: название страны, куда экспортируется или откуда импортируется товар, цена ФОБ каждой позиции. Лицензия предоставляется на определенный срок, по истечении которого в случае неиспользования она теряет силу.

Декларация валютного контроля (экспорт/импорт) - документ, заполняемый экспортером-продавцом/ импортером, являющийся для органа валютного контроля средством контроля за осущест​влением торговой сделки и переводом денег из страны или в страну.

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

Налоговая декларация (НДС) - документ, в котором импортер указывает отно​сящиеся к делу данные, необходимые компетентному органу для взимания НДС.

Сертификат (свидетельство) о происхождении товара (общий термин) - особый документ, выдаваемый компе​тентным органом (торговые палаты, таможни, союзы пред​принимателей) в стране экспортера, в котором он удостоверя​ют, что товар происходят из конкретной страны. Термин „страна" может включать группу стран, регион или какую-либо часть страны. Такой документ обязателен при импорте в случае, если с происхожде​нием товара связано пре​доставление привилегированного режима.

Ветеринарные, санитарные, фитосанитарные и каран​тинные свидетельства выдаются компетентными органа​ми в стране экспорта в удостоверение того, что постав​ляемый за границу товар находится в здоровом состоя​нии. На практике ветеринарный, санитарный и карантин​ный надзор довольно часто служит средством прямого запрета импорта из отдельных стран определенных товаров и в ряде случаев используется для проведения политики ВТ дискриминации.

Декларация о товарах для таможенного транзита (общий термин) -документ, при помощи которого грузоотправитель сооб​щает сведения о товарах для таможенного транзита.

51.Транспортные документы во внешнеторговой практике. наон

Транспортные документы выписываются грузоперевозчиком в удостоверение того, что товар принят им к перевозке. 

Основные транспортные документы: 

коносамент; штурманская расписка ; чартер; адендум ; бернс-нот ; букинг-нот ; таймшит; морская накладная ; коммерческий акт ; железнодорожная накладная ; авиагрузовая накладная ; автодорожная накладная ; речная накладная ; универсальный транспортный документ

документ смешанной перевозки; фрахтовый счёт 

Коносамент - документ, выдаваемый судовладельцем грузоотправителю в удостоверение принятия груза к перевозке морским путём на судах регулярных линий. 

Три основные функции: 

а)удостоверяет принятие судовладельцем (перевозчиком) груза к перевозке

б)является товарораспорядительным документом 

в) свидетельствует о заключении договора перевозки морским путём, по которому перевозчик обязуется доставить груз против предоставления документов. 

На коносаменте обязательно должно содержаться указание судоходной компании "груз на борту", или "груз погружен", или "груз принят к погрузке". Коносамент дает право владельцу оригинала распоряжаться грузом. 

Содержание коносамента: сведения о названии судна и его владельца, тонаже судна, наименование портов погрузки и выгрузки, сумма фрахта с указанием, где производится оплата фрахта - в порту погрузки или в порту назначения, число выданных экземпляров коносамента. 

Различают следующие виды коносаментов: именной, ордерный и на предъявителя. В именном указывается, что товар должен быть доставлен определенному получателю с указанием его наименования и адреса. Ордерный предполагает, что грузоотправитель может передать свои права третьему лицу, поставив на обороте свою подпись и печать (индосирование). Коносамент на предъявителя предполагает, что товар передается любому лицу - держателю коносамента. 

Коносаменты обычно составляются в трёх и более экземплярах с тем же содержанием и той же датой: один экземпляр для грузоотправителя или его экспедитора, один - для грузополучателя и один - для грузовладельца. Все экземпляры коносамента, составляющие так называемый полный комплект, являются оригиналами и на них ставится штамп "оригинал", причем обязательно должно быть указано число составленных оригиналов, однако только один из них может быть товарораспорядительным документом. Копии коносамента имеют штамп "копия" либо печатаются на бумаге отличного от оригинала цвета. 

Штурманская расписка - удостоверение судовладельца о принятии товара к перевозке. Выписывает этот документ помощник капитана в подтверждение получения конкретной партии на борт судна. Расписка описывает видимое состояние товаров и позволяет перевозчику выдать коносамент. В ней отражаются результаты проверки, проводимой контролерами судовладельца при приеме товара для погрузки или во время погрузки. Это не товарораспорядительный документ. 

Чартер или чартер-партия - договор на перевозку грузов трамповыми судами. Сторонами в чартерном договоре являются фрахтователь (грузоотправитель или его представитель) и фрахтовщик (перевозчик или его представитель). 

Виды чартеров: тайм-чартер - договор об аренде судна на определенное время в распоряжение фрахтователя для перевозки грузов в любых направлениях; димайз-чартер - договор об аренде судна на оговоренный срок вместе с командой, члены которой становятся служащими нанимателя; бербоут-чартер - это договор о найме судна без экипажа, фрахтователь несет все расходы по его использованию и выплачивает арендную плату судовладельцу. 

Адендум - дополнение к договору, в частности к чартеру, изменяющее или дополняющее те или иные условия договора. 

Бернс-нот - один из видов договора морской перевозки, применяемый при перевозке массовых грузов на судах регулярных линии, работающих без срочного расписания, с целью заполнения недоиспользованного под генеральные грузы тоннажа. 

Букинг-нот - один из видов договора морской перевозки, применяемый при перевозке отдельных партий грузов на судах регулярных линий, работающих по расписанию, что позволяет грузовладельцу заблаговременно зарезервировать место на линейном судне для отправки своих грузов. 

Деливери-ордер (долевой коносамент) - товарораспорядительный документ, выдаваемый перевозчиком или грузополучателем с подтверждением капитаном судна. Используется в случае продажи грузополучателем товара до того, как он принял поставку. 

Отгрузочная спецификация - коммерческий документ, содержащий перечень всех видов и сортов товаров, входящих в данную партию, с указанием для каждого места, количества и рода товаров. Является одним из основных товаросопроводительных документов, так как по нему принимается комплектность и качество поставленного товара. 

Таймшит - документ - ведомость учета стояночного времени судна (сталийного времени), предусмотренного чартером на производство грузовых операций. Служит основанием для расчета по диспачу и демереджу. 

Коммерческий акт - документ, составленный перевозчиком, либо его представителем, удостоверяющий факт недостачи, порчи или повреждения груза при его выдаче получателю в пункте назначения, являясь основанием для возложения материальной ответственности на перевозчика. 

Морская накладная (линейная накладная, океанская накладная)- документ, который подтверждает наличие договора перевозки груза морским путём и принятие или погрузку груза перевозчиком и по которому перевозчик обязуется доставить груз грузополучателю, указанному в документе. Накладная не является ни оборотным, ни товарораспорядительным документом, груз выдается указанному в ней грузополучателю. 

Доковая расписка - документ, который выдается управлением порта в удостоверение принятия товара для отправки и помещения на портовой склад. 

Железнодорожная накладная и её дубликат являются транспортными документами при международных железнодорожных грузовых перевозках. Накладная является документарным оформлением договора перевозки между грузоотправителем и администрацией железной дороги. Основное содержание накладной: название станции назначения и пограничных станций, наименование груза, оплата за перевозку, объявленная ценность груза. Она выписывается грузоотправителем или его экспедитором на имя грузополучателя, скрепляется перевозчиком, который ставит штемпель на накладной и дубликате. Последний остается у грузоотправителя. Накладная следует с грузом. 

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

Авиагрузовая накладная - документ, который выписывается грузоотправителем или от его имени и который подтверждает наличие договора между грузоотправителем и переводчиком о перевозке грузов по авиалиниям перевозчика. Авианакладная заполняется грузоотправителем в трех подлинных экземплярах и вручается перевозчику вместе с товарами. Авианакладная не является ни товарораспорядительным, ни передаточным документом. Роль ее заключается в доказательстве заключения договора перевозки, принятия товара к перевозке и условий перевозки.

Автодорожная накладная (накладная автодорожной перевозки) -транспортный документ, подтверждающий наличие договора между перевозчиком и отправителем об автодорожной перевозке грузов. Для международных автодорожных перевозок этот документ должен содержать сведения: дату отгрузки, наименование груза, подлежащего перевозке, имя и адрес перевозчика, наименование получателя, срок доставки и размер штрафа за задержку в доставке, стоимость перевозки. Накладная подписывается перевозчиком и грузоотправителем. Накладная не является товарораспорядительным документом, не может быть индосирована, груз выдается указанному в ней получателю. 

Бордеро - используемый при автодорожных перевозках документ, в котором перечисляются грузы, перевозимые грузовиками и часто содержатся ссылки на прилагаемые копии накладной автодорожной перевозки. Эта опись сопровождает посылаемые документы. 

Речная накладная - документ, который выдается перевозчиком отправителю груза, перевозимого по реке. Он подтверждает принятие груза к перевозке и обязывает перевозчика передать груз в порту назначения грузополучателю. Накладная не является ни оборотным, ни товарораспорядительным документом. 

Универсальный (многоцелевой) транспортный документ подтверждает наличие договора перевозки любым видом или несколькими видами транспорта по территории одной или нескольких стран в соответствии с любой применяемой международной Конвенцией или национальным законодательством и в соответствии с условиями перевозки, при которых любой перевозчик осуществляет или обеспечивает осуществление перевозки, упомянутой в данном документе. 

Документ смешанной перевозки подтверждает наличие договора смешанной перевозки, принятие груза оператором смешанной перевозки в свое ведение, а также его обязательство доставить груз в соответствии с условиями договора. Он должен быть составлен в соответствии с требованиями Конвенции о международных смешанных перевозках грузов. 

Фрахтовый счет - документ, который выдается транспортным оратором и в котором указывается фрахтовые ставки и издержки транспортировку, а также условия платежа.

52.Экспедиторские и складские документы во внешней торговле. наон

1. Экспедиторские документы оформляют выполнение экспедитором различного рода операций по экспедированию, обработке грузов, складированию, организации перевозки, включая перегрузку товара, хранение и перетарку в пути, предоставление местных транспортных средств, проверку состояния упаковки и маркировки, оформление необходимых документов (транспортных, таможенных, страховых, складских) и т.д. 

Поручение экспедитору на выполнение определенных операций оформляется: отгрузочным или транспортным поручением, транспортной инструкцией. 

Отгрузочное поручение - документ, который в зависимости от поставки выписывается грузоотправителем либо грузополучателем обычно на бланке транспортно-экспедиторской фирмы и содержит перечень поручаемых экспедитору операций и подробные инструкции по их выполнению. 

Поручение имеет следующее содержание: наименование и адрес отправителя; дата заказа; точная дата поставки; вид упаковки или указание как упаковать; порядок оформления отгрузочных документов; необходимость страхования товара; если грузополучатель открывает в пользу грузоотправителя аккредитив, то экспедитору к поручению прилагается копия акредитива с указанием всех данных, необходимых для выполнения отгрузки; условия поставки с указанием, какие расходы по доставке товара несет продавец и какие покупапатель. 

Экспедиторская инструкция - документ, который выдаётся экспедитору и содержит инструкции относительно мер, которые он должен принять для экспедирования указанных в нем товаров. 

Извещение экспедитором агента импортёра - документ, который выдаётся экспедитором в стране-экспортёре и извещает экспедитора в стране - импортёре об экспедировании указанных в нём грузов. 

Извещение экспедитором экспортера - документ, который выдаётся экспедитором и извещает экспортёра о мерах, принятых во исполнение полученных инструкций. 

Счёт экспедитора - счёт, который выдается экспедитором, и в нём перечисляются оказанные услуги, их стоимость и выставляется требование их оплаты. 

Экспедиторское свидетельство о транспортировке - это разработанный международным союзом экспедиторов (ФИАТА) оборотный документ, который выдаётся экспедитором для удостоверения того, что он берет на себя ответственность за транспортировку и доставку конкретной партии в соответствии с инструкциями грузоотправителя, указанными в данном документе, и что он принимает на себя ответственность за доставку груза держателю данного документа. 

Экспедиторское свидетельство о получении груза - необоротный документ, который выдаётся экспедитором в подтверждении взятия на себя ответственности за конкретную партию груза при наличии безотзывных инструкций отправить её указанному в документе получателю или хранить её в его распоряжении. 

Извещение об отправке является документом, который выдаётся 

грузоотправителем или его агентом перевозчику, оператору смешанных перевозок властям терминала или другому получателю. Он содержит информацию об экспортных грузах, представленных к отправке, и включает необходимые расписки и заявления об ответственности. 

2. Складская расписка экспедитора - это документ, который выписывается экспедитором, выступающим в качестве управляющего складом. Подтверждается получение складируемого товара и указываются условия хранения товара на складе и его выдачи. 

Расписка в получении товаров или складская квитанция - документ, который выдается портом, складом/депо или оператором терминала и который подтверждает получение на хранение перечисленных в нём товаров на указанных в данном документе условиях или условиях, на которые в нём делается ссылка (срок хранения, плата). Документ этот удостоверяет, что принятые на хранение товары занесены в складскую книгу и подлежат выдаче владельцу. 

Товароскладочная квитанция - документ, который выдаётся владельцем склада грузовладельцу и удостоверяет принятие им груза на хранение. От складской квитанции отличается тем, что состоит из двух отдельных друг от друга частей: складского свидетельства и складского варранта - документа о получении груза, который выдается управляющим складом лицу, поместившему товары склад, с указанием наименования складированных товаров. Он используется в качестве залогового свидетельства. 

Ордер на выдачу товара - документ, который выдаётся стороной, имеющей право давать распоряжения о выдаче указанных в нём товаров названному грузополучателю и передаётся хранителю товаров. 

Ордер на обработку грузов - документ, который выдает организация, занимающаяся обработкой грузов (портовые власти, оператор терминала) для перевозки или другой обработки грузов, за которые они несут ответственность. 

Пропуск на товар - документ, дающий право на вывоз указанных в нём товаров с охраняемой территории порта или конечного пункта. 

Документы на портовые сборы - это документы, в которых указывается стоимость оказанных услуг, хранения и обработки грузов, плата за простой судна и другие сборы с владельца товаров.

53. Таможенные документы. AL
необходимы для оформления перехода товаров через таможенную грани​цу. К этим документам относятся таможенная деклара​ция, экспортные, импортные и валютные лицензии, свиде​тельство о происхождении товара, консульская фактура, транзитные документы, ветеринарные, санитарные и карантинные свидетельства и др.

Таможенная декларация -заявление распорядителя груза, представленное им таможне для выполнения таможенных формальностей. Таможенная декларация представляется таможне в установленный законодательством срок, от 1 дня до 2 недель со дня прибытия товара на таможню.

Таможенная декларация содержит номер грузового документа, по которому товар принят на, тарифное наименование товара, цену и стоимость партии товара. В ней обычно дается также перечень прилагаемых к ней документов (счет, отгрузочная спецификац., сертиф. о качестве и т.д.).

Некоторые страны допускают предъявление импор​тером или экспортером временной или предварительной декларации. Импортер подает предварительную деклара​цию в том случае, если он к моменту прибытия груза на таможню не имеет точных сведений о нем. После выгруз​ки товара и его осмотра импортер подает декларацию обычного типа. Экспортер подает предварительную декларацию при продаже товаров со склада, поставке транзитных товаров, в отношении которых предусмотрен возврат ранее уплаченных пошлин, товаров, подпада​ющих под действие различного рода ограничений, и т.д. Таможенная декларация может иметь несколько форм в зависимости от того, облагается товар пошлиной или нет.

Экспортные и импортные лицензии - документы, которые выдаются специальными государственными ор​ганами при наличии в стране контроля над ввозом или вывозом данных товаров. Э/И лицензии выдаются на основе заявлений соот​ветствующего экспортера или импортера, представлен​ных 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 второй части заявления ставится штамп учреждения, выдающего лицензию, и она возвращается заявителю.

В лицензии указываются 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.

Импортная/экпортная лицензия - это документ, выдаваемый компетентным органом, согласно которому на​званной стороне предоставляется разрешение ввезти/вывезти либо ограниченное / неогра​ниченное количество указанных товаров в течение ограничен​ного периода времени на оговоренных в этом документе условиях.

Декларация валютного контроля (экспорт/импорт) - документ, заполняемый экспортером-продавцом/ импортером, являющийся для органа валютного контроля средством контроля за осущест​влением торговой сделки и переводом денег из страны или в страну.

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

Налоговая декларация (НДС) - документ, в котором импортер указывает отно​сящиеся к делу данные, необходимые компетентному органу для взимания НДС.

Грузовая декларация -общий термин (иногда до​кумент именуется фрахтовой декларацией), обознача​ющий документы, содержащие необходимые для таможни данные относительно груза (фрахта).

Грузовая декларация, составлена по образцу, принято​му в Конвенции по содействию международному морско​му судоходству (Лондон, 1965 г.) в качестве основного документа, содержащего информацию относительно груза, требуемую государственными органами при прибытии или отбытии судна.

Таможенное извещение о поставке (таможенное высвобождение) - документ, согласно которому тамо​женные власти выпускают товар с таможни и предостав​ляют его в распоряжение заинтересованной стороны.

Декларация об опасных грузах - документ, выписы​ваемый грузополучателем в соответствии с применяемы​ми конвенциями или установлениями, в котором описы​ваются опасные товары или материалы и содержатся заявления о том, что они упакованы и снабжены ярлыками в соответствии с положениями соответствующих конвен​ций или установлении.

Сертификат (свидетельство) о происхождении товара (общий термин) - особый документ, выдаваемый компе​тентным органом в стране экспортера, в котором он четко удостоверя​ют, что товар происходят из конкретной страны. Этот сертификат может содержать также декларацию изготовителя, производите​ля, поставщика, экспортера или другого компетентного лица. Термин „страна" может включать группу стран, регион или какую-либо часть страны. Такой документ обязателен при импорте в случае, если с происхожде​нием товара, декларированного на таможне, связано пре​доставление привилегированного режима.

В свидетельствах о происхождении сырьевых товаров требуется указание места добычи, а изделий - страны производства. Свидетельства о проис​хождении выдают торговые палаты, таможни, союзы пред​принимателей стран-экспортеров.

Сертификат (ЮНКТАД) - особый сертификат о проис​хождении товара, охватывающий товары, подпадающие под действие преференциального режима в рамках Все​общей системы преференций

Декларация о происхождении товара- соответству​ющее заявление относительно происхождения товара, включаемое при экспорте изготовителем, производите​лем, поставщиком, экспортером или другим компетент​ным лицом в коммерческий счет или любой другой документ, относящийся к товару.

Кoнcyльcкaя фактура - документ, подготовленный экспортером в своей стране и представляемый в дипло​матическое представительство страны-импортера для утверждения. Консульская фактура, или консульский инвойс, может оформляться консулом страны импортера в удо​стоверение цены товара. обязательно в тех странах, где импортные товары облагаются адвалорными пошлинами (с цены товара).

Свидетельство о контроле качества товаров - документ, выдаваемый компетентным органом и подтверждающий качество описанных в нем товаров в соответ​ствии с национальными или международными стандар​тами или с законодательством страны-импортера, или с условиями контракта.

Свидетельство об осмотре - документ, выписывае​мый компетентным органом, подтверждающий, что опи​санные в нем товары были подвергнуты осмотру в соот​ветствии с национальными или международными стан​дартами, согласно законодательству страны, где требует​ся проведение осмотра, или в соответствии с положения​ми контракта.

Статистический документ (экспорт /импорт) - документ, в котором экспортер сообщает о вывозимом /ввозимом товаре инфор​мацию, требуемую органом, ответственным за сбор статистических данных по международной торговле.

Ветеринарные, санитарные, фитосанитарные и каран​тинные свидетельства выдаются компетентными органа​ми в стране экспорта в удостоверение того, что постав​ляемый за границу товар находится в здоровом состоя​нии.

Ветеринарное свидетельство - документ, выдаваемый компетентным органом страны-экспортера и удостоверяющий, что живой скот или птица не заражены, а также содержащий сведения относительно их происхождения и вакцинации.

Санитарное свидетельство - документ, выдаваемый компетентным органом страны-экспортера и удостоверяющий, что пищевые продукты пригодны для потреб​ления людьми

Фитосанитарное свидетельство - документ, выдаваемый компетентным органом страны-экспортера и удостоверяющий незараженность растений, плодов или овощей и пригодность их для потребления

Карантинные свидетельства (сертификаты) выдаются официальными органами по карантину или защите растений экспортирующей страны и удостоверя​ют, что соответствующие материалы не заражены вреди​телями и болезнями и что они происходят из районов, благополучных в карантинном отношении. Обычно каран​тинному надзору подвергаются семена, клубни, хлопок-сырец, сухофрукты, табак-сырец, шерсть и т.д., могущие быть переносчиками вредителей, болезней растений и т.п.

На практике ветеринарный, санитарный и карантин​ный надзор довольно часто служит средством прямого запрета импорта из отдельных стран определенных товаров и в ряде случаев используется для проведения политики дискриминации по отношению к некоторым странам.

Декларация о товарах для таможенного транзита (общий термин) -документ, при помощи которого грузоотправитель сооб​щает сведения о товарах для таможенного транзита.

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

Книжка МДП - международный документ таможенно​го транзита, который выдается предоставляющей гаран​тию ассоциацией, уполномоченной таможенными властя​ми, и по которому перевозятся грузы в большинстве случаев с таможенными печатями и пломбами, в авто​транспортных средствах и контейнерах в соответствии с требованиями Таможенной конвенции о международной перевозке грузов с применением книжки МДП (Конвенция МДП).

Декларация ТМТ - таможенный документ, образец которого приводится в приложении I к Таможенной кон​венции о международной транзитной перевозке грузов (Конвенция ТМТ). Должным образом заполненный бланк декларации ТМТ, к которому приложены манифесты, касающиеся товаров, охватывает перевозку этих товаров из таможни места отправления до таможни места назначе​ния.

Книжка АТА - международный таможенный документ, выдаваемый в соответствии с условиями Конвенцией АТА (Таможенная конвенция 1961 г. о временном ввозе грузов с применением книжки АТА). Он может быть использован для контроля временного ввоза и реимпорта, но в этом случае между народная гарантия не применяется.

Транзитное гарантийное свидетельство- национальный таможенный документ, позволяющий провозить груз таможенным транзитом без предварительной уплаты импортных пошлин и сборов

54.Страховые документы. AL
Отражают взаимоотно​шения между страховщиком и страхователем. Стра​ховщик- для возмещения убытков бенефициару в результате ущерба от несчасного случая К страховым документам относятся:

Страховой полис- выдаваемый страховщиком доку​мент, подтверждающий договор страхования и содер​жащий условия заключенного договора, в котором страховщик обязуется за конкретную плату возместить страхователю убытки, связанные с рисками и несчаст​ными случаями, указанными в договоре. За уплату страховой премии.

Страховые полисы бывают различных видов и носят разное наименование в зависимости от порядка оформле​ния страхования и характера риска. Так, по рейсовому полису объект страхования страхуется на определенный период времени. По смешанному полису объект страхует​ся как на определенный рейс, так и на определенный срок.

Рейсовый страховой полис оформляется на бланках страхового общества в порту отгрузки товаров. содержит следующие основные данные: наименование страхователя, условия страхования, размер страховой, размер стра​ховой премии. Генеральный полис представляет собой договор дли​тельного характера между страхователем и страховщи​ком. В нем указывается срок его действия, объем и пределы ответственности страховщика, сроки платежа страховой премии и прочие специальные условия и оговорки.

Страховой сертификат - документ, выдаваемый стра​ховым 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 невалюти​рованного полиса. По требованию страхователя он может обмениваться на страховой полис, поскольку во многих странах законодательство признает в качестве судебного законодательства только страховой полис.

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

Счет страховщика - документ, выдаваемый страхов​щиком с указанием суммы произведенного страхо​вания для ее оплаты.

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.

55.Расчетная внешнеторговая документация. наон

Заявка на выдачу валютной лицензии - документ, в котором импор​тер-покупатель просит компетентный орган выделить определенную сум​му в иностранной валюте для ее перевода экспортеру в уплату за товар.

Инструкция по банковскому переводу - документ, в котором клиент поручает своему банку произвести выплату определенной суммы в ука​занной валюте названной стороне, находящейся в другой стране, либо оговоренным способом (например, по телеграфу, авиапочтой), либо спо​собом, оставленным на усмотрение банка.

Платежное поручение - документ, посредством которого осуществля​ются банковские переводы и который адресуется одним банком другому. Банковские переводы могут выполняться также с помощью банковских чеков или других платежных документов. Платежное поручение представ​ляет собой приказ банка, адресованный своему корреспонденту, о выпла​те определенной суммы по просьбе и за счет перевододателя иностран​ному получателю. Оно выполняется почтой, по телеграфу, телексу или с применением других способов связи. В платежном поруче​нии содержатся условия выплаты (против предоставления коммерческих и других документов или против расписки бенефициара).

Заявление на перевод - документ, в котором клиент банка просит перевести определенную сумму денег в оплату счетов переводополучате​ля или инкассированных документов. Основные реквизиты заявления: дата выписки заявления, способ перевода, наименование и адрес бенефициа​ра-переводополучателя, номер счета бенефициара и его банк, особые условия перевода, номера счетов перевододателя, с которых должно быть произведено списание переводимой суммы и банковских расходов по переводу.

Банковский перевод - документ, в котором указывается сумма и спо​соб исполнения перевода (телеграфом, почтой), наименование переводо​получателя и его точный адрес, номер его счета в банке, наименование банка и т. д.

Банковский перевод во внешнеторговых расчетах используется глав​ным образом при уплате долга по кредитам, выдаче авансов, урегулиро​вании рекламаций, связанных с качеством и ассортиментом товаров, оп​лате задолженности по открытому счету, а также по расчетам неторгового характера.

Заявка на банковскую гарантию - документ, посредством которого клиент просит, банк выдать гарантию в пользу названной стороны, кото​рая находится в другой стране, с указанием суммы и валюты платежа, а также конкретных условий гарантии. 

Банковская гарантия - это документ, согласно которому банк обязу​ется выплатить ограниченную сумму денег названной стороне, на услови​ях, указанных в нем.

Банковская гарантия может выдаваться либо непосредственно в пользу контрагента по внешнеторговой сделке, либо в пользу банка-контрагента. В первом случае это будет прямая гарантия, а во втором косвенная гарантия.

Российские банки могут выдавать следующие виды гарантий по экс​портно-импортным операциям:

1. Платежные гарантии - в обеспечение исполнения платежных обяза​тельств российских импортеров перед иностранными экс​портерами;

2. Договорные гарантии (тендерные, возврата аванса и других пла​тежей, надлежащего исполнения контракта) - в обеспечение обяза​тельств российских экспортеров перед иностранными импортерами.

Под банковской гарантией понимают безотрывное обязательство бан​ка произвести исполнение в денежной форме в случае, когда третье лицо не осуществит определенного исполнения. Гарантия является самостоя​тельным обязательством. 

Гарантийное письмо по товарному аккредитиву - документ, в котором бенефициар товарного аккредитива берет на себя ответственность за неисполнение условий аккредитива и обязуется компенсировать получен​ные по аккредитиву деньги вместе с процентами и начислениями.

Заявление на товарный аккредитив - документ, посредством которо​го банку поручается открыть товарный аккредитив на условиях, указан​ных в этом документе. Такие заявления на аккредитивы отечественные предприятия в расчетах за импортируемые товары делаются на бланке установленной формы в трех экземплярах, подписываются двумя долж​ностными лицами, уполномоченными на подписание от имени данной орга​низации на платежи за границу и скреплено печатью организации.

Извещение об открытии товарного аккредитива - документ, который выдается извещающим банком о передаче товарного аккредитива бене​фициару или другому извещающему банку.

Извещение о принятии товарного аккредитива - документ, посред​ством которого банк сообщает о принятии платежей по товарному аккре​дитиву. 

Извещение о платеже по товарному аккредитиву - является докумен​том, посредством которого банк сообщает о произведенном платеже по товарному аккредитиву.

Извещение о переводе товарного аккредитива - документ, посред​ством которого банк сообщает о том, что товарный аккредитив (часть его) переводится или был переведен в пользу второго бенефициара.

Заявление об изменении аккредитива - документ, необходимость ко​торого возникает в случае несоответствия условий в открытом аккредити​ве условиям контракта. При импортной операции изменение условий или досрочный отзыв безотзывного аккредитива, открытого российским Бан​ком в пользу иностранной фирмы, производится Банком по заявлению организации-приказодателя аккредитива. В заявлении об изменении ус​ловий должны быть точно сформулированы предлагаемые изменения, а в заявлении об отзыве- причины досрочного отзыва, причем необходимо указать, что бенефициар подтвердил такие изменения или аннуляцию ак​кредитива. Если имеется письменное согласие бенефициара на измене​ние или аннуляцию аккредитива, то соответствующее письмо или теле​грамма должны быть приложены к заявлению.

Извещение об изменении товарного аккредитива - документ, посред​ством которого банк извещает об изменении условий товарного аккреди​тива или его отзыве по телеграфу или почтой через тот иностранный банк, который авизовал аккредитив, о пополнении суммы.

Инкассовое поручение - документ, посредством которого банку дают​ся инструкции или поручения обработать финансовые и/или коммерчес​кие документы с целью получения акцепта и/или платежа или предъявить документы на других условиях, которые могут быть в нем указаны. Инкассовое поручение выписывается в 5 экземплярах, и последний экземпляр в качестве распис​ки о получении банком документов возвращается предприятию-экспорте​ру. В этом поручении предприятие-экспортер (или внешнеторговая орга​низация) указывает количество оригиналов коносаментов и количество их копий, которые надлежит передать иностранному плательщику (наиме​нование и полный адрес плательщика, валюту платежа, курс пересчета, когда валюта цены и валюта платежа не совпадают, и другие). При расчетах в форме инкассо за импортированные товары Российс​кий банк, получив от иностранного банка инкассовое поручение (в 3-х экз.) вместе с товарными или другими документами, проверяет полноту и точность содержащихся в этом поручении инструкций, а также наличие товарных и других документов, указанных в инкассовом поручении. Не позднее следующего дня второй экземпляр вместе с приложенными к нему документами передается организации-импортеру.

Заявка на банковскую тратту - документ - заявка, в которой клиент просит свой банк выдать банковскую тратту и в которой указываются сумма и валюта тратты, лицо, получающее платеж и место и страна платежа.

Банковская тратта - тратта, выставляемая в пользу третьей стороне, либо одним банком на другой, либо отделением банка на центральное отделение (или наоборот) или на другое отделение того же банка. В обоих случаях тратта должна соответствовать спецификациям, предус​матриваемым для чеков в стране, в которой она должна быть оплачена.

Чек - документ, содержащий безусловный приказ владельца текущего счета банку о выплате указанной в нем суммы определенному лицу или Предъявителю. Главное назначение чека - быть инструментом распоряже​ния средствами, находящимися на текущем счете, средством безналичных расчетов. Чек выступает в качестве средства платежа в расчетах по экспорту. Здесь его роль ограничена, так как расчет чеком не будет озна​чать завершения платежных отношений между экспортером и импорте​ром до тех пор, пока сумма чека не будет зачислена на счет экспортера в его банке. Он не является инструментом кредитования. Срок обращения чека ограничен: если оплата происходит в той же стране, то по Женевс​кой конвенции срок его обращения ограничен 8 днями; если оплата осу​ществляется в другой части света, то 70 днями.

Чек имеет строго определенную форму письменного документа и вы​писывается на специальном бланке, выдаваемым чекодателю банком или подобным кредитным учреждением. Различаются несколько видов чеков: предъявительские, именные и ордерные. Предъявительские чеки в международных расчетах не исполь​зуются, а именные ограничены в распространении.

Чек может передаваться одним лицом другому путем внесения в него передаточной надписи (индоссамента). Индоссамент совершается на обо​ротной стороне чека и подписывается лицом, сделавшим такую надпись.

Вексель - финансовый документ - письменное долговое обязатель​ство строго установленной формы, дающее его владельцу (векселедер​жателю) бесспорное право по истечении срока требовать с должника уплаты обозначенной денежной суммы. Вексель в настоящее время явля​ется одним из важнейших инструментов расчетов и кредитования, ис​пользуемых в международной торговле. Различают простые и перевод​ные векселя.

Простой вексель - финансовый документ, выписывается и подписыва​ется должником. Переводный вексель (тратта) - финансовый документ, выписывается и подписывается кредитором (трассантом) и представляет собой приказ должнику (трассату) об уплате в указанный срок обозна​ченной суммы третьему лицу (ремитенту). Существенные особенности векселя - абстрактность и бесспорность. Вексель - оборотный финансовый документ. Вексельное законодательство предусматривает порядок передачи век​селей: на оборотной стороне делается специальная надпись - индосса​мент. Он может быть нескольких видов: именным, безоборотным, пере​поручительным. 

56.Техническая документация AL
Количественную характе​ристику товара или партии дают спецификация, техническая документация, упаковочный лист.

Спецификация содержит перечень всех видов и сортов товаров, входящих в данную партию, с указанием для каждого места, количества и рода товара. Спецификация обычно дополняет счет на поставленные товары разных сортов и наименований.

Техническая документация требуется при поставках оборудования и технических потребительских товаров длительного пользования и необходима для обеспечения их своевременной наладки и правильной эксплуатации. К технической документации относятся паспорт, формуля​ры и описания изделий, инструкции по монтажу и эксплуа​тации, различные схемы, чертежи, ведомости запасных частей, инструмента, приспособлений и пр. Перечень необходимой технической документации содержится обычно в стандартных или технических условиях, явля​ющихся неотъемлемой частью контракта. Техническая документация изготавливается на языке страны покупа​теля или на другом языке по указанию покупателя.

Упаковочный лист содержит перечень всех видов и сортов товара, находящихся в каждом товарном месте (ящике, коробке, контейнере) и необходим обычно в тех случаях, когда в одной упаковке содержатся разные по ассортименту товары. Упаковочный лист помещается в упаковке так, чтобы покупатель мог его легко обнаружить, либо кладется в специально приспособленный карман с внешней стороны упаковки. Упаковочный лист содержит следу​ющие данные: количество каждого сорта (число штук в упаковке), номер упаковки (места).

Упаковочный лист используется в качестве допол​нения к счету-фактуре в том случае, когда отправляется большое количество наименований товаров или когда количество, вес или содержимое каждого индивидуаль​ного места различны. Упаковочный лист следует отличать от контейнерного погрузочного сертификата, который используется в других целях. Упаковочный лист и счет-фактура имеют практически одинаковое содержание, отличие состоит в том лишь, что в упаковочном листе не указываются цены.

58.Документация по рекламациям. AL
[по словам Постоленко(лектора), в вопросе д.б. не сами по себе рекламамационные док-ты, а порядок предъявления рекламации и сопровождающие ее документы]

Претензии, предъявляемые покупателем к продавцу в связи с несоответствием качества и количества поставленного товара условиям контракта, называются рекламациями.

Рекламации могут предъявляться покупателем только по таким вопросам, которые не являлись предметом приемки товара, а также в тех случаях, когда представленные продавцом документы не соответ​ствуют фактическим данным о выпол​нении поставки товара.

Стороны в контракте устанавливают: порядок предъ​явления рекламации, сроки, в течение которых рекла​мация может быть заявлена, права и обязанности сторон в связи с предъявлением рекламации, способы урегулиро​вания рекламации.

Рекламация предъявляется в письменной форме и содержит следующие данные: наименование рекламиру​емого товара, его количество и местонахождение, основа​ние для рекламации с указанием, по каким именно недо​статкам она может быть предъявлена, конкретные требо​вания покупателя по урегулированию рекламации.

Рекламация обычно посылается заказным письмом с приложением всех необходимых доказательных доку​ментов, например, актов экспертизы, рекламационных актов, составленных с участием представителя незаин​тересованной компетентной организации, актов аварий​ных комиссаров, а также коносаментов, спецификаций, сертификатов о качестве, а при внутритарных недоста​чах - упаковочных листов. В указанных документах обя​зательно делается ссылка на номер контракта и номер транспортного документа. Датой предъявления реклама​ции считается дата почтового штемпеля отправления.

Сроки предъявления рекламации, устанавливаемые в контракте, зависят прежде всего от характера поставля​емого товара, а также от соотношения сил контрагентов. Обычно чем больше преимуществ у покупателя перед продавцом в их взаимоотношениях, тем более продол​жительным является срок предъявления рекламации. Очень часто в контрактах устанавливаются разные сроки для предъявления рекламаций по качеству и количеству. Обычно срок предъявления рекламаций по качеству более продолжительный, чем по количеству, так как скрытые дефекты в товаре трудно обнаружить сразу. По истечении указанного в контракте срока рекламации не принимают​ся.

В контракте может быть специально уста​новлено, что покупатель обязан:

- поместить рекламируемый товар на свой склад обособленно от других товаров в одном месте и сооб​щить продавцу местонахождение товара и сроки готов​ности товара к осмотру;

- составить акт экспертизы по всем обнаруженным дефектам согласно действующим правилам в стране покупателя. Если предметом рекламации является ка​чество, покупатель может предоставить продавцу по его просьбе вместе с актом экспертизы образцы забракован​ного товара;

- предоставить продавцу правильно оформленную рекламацию в срок, указанный в договоре.

Продавцу предоставляется право проверить на месте обоснованность претензии покупателя. После получения нотиса покупателя о готовности рекла​мируемого товара к осмотру он присылает своего представителя для осмотра или - незаинтересованной компетентной организации. Продавец обязан сообщить свое решение - подтвердить согласие или отказаться от удовлетворения не позднее установленного срока.

Стороны могут предусмотреть в договоре гарантию, которую продавец должен предоставить покупателю на спорную и выплаченную сумму за рекламируемый товар. Расходы, связанные с выдачей такой гарантии, оплачи​ваются продавцом, если рекламация признана обосно​ванной, и покупателем, если она признана необоснован​ной.

Урегулирование рекламации может быть произведе​но одним из следующих способов:

- восполнением недогруза;

- путем возврата рекламируемого товара и уплатой его стоимости наличными;

- исправлением дефектов в рекламируемом товаре за счет продавца;

- заменой рекламируемого товара другим, соответ​ствующим условиям контракта. Все расходы, связанные с возвратом оплачиваются продавцом;

- предоставлением скидки/уценки всей партии товара пропорцио​нально проценту дефектного товара;

- обязательством зачесть установленную сумму за рекламируемый товар при расчетах по последующим поставкам.

При продаже товаров, обладающих индивидуальными признаками, обычно в контракт включается условие о замене рекламируемого товара. В торговле сырьевыми и продовольственными товарами применяется, как правило, предоставление скидок с цены рекламируемого товара или уценка стоимости всей партии товара.







