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1 СУЩНОСТЬ И СОДЕРЖАНИЕ ВНЕШНЕТОРГОВОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ
1.1 Понятие внешнеэкономической деятельности и ее виды

Внешнеэкономические отношения являются одной из наиболее динамично развивающихся сфер экономической жизни. Экономические связи между государствами имеют многовековую историю. На протяжении многих столетий они существовали преимущественно как внешнеторговые, решая проблемы обеспечения населения товарами, которые национальная экономика производила не эффективно или вообще не производила. В ходе эволюции внешнеэкономические связи переросли внешнюю торговлю и превратились в сложную совокупность международных экономических отношений мирового хозяйства. Процессы, происходящие в нем, затрагивают интересы всех государств мира. 

Внешнеэкономические связи представляют собой формы реализации межгосударственных отношений в части научно-технического, производственного и торгового сотрудничества и валютно-финансовых отношений.

Внешнеэкономическая деятельность – это совокупность производственно-хозяйственных, организационно-экономических и оперативно-коммерческих функций экспортоориентированных предприятий с учетом избранной внешнеэкономической стратегии, форм и методов работы на рынке иностранного партнера.

Внешнеэкономическая деятельность, в отличие от внешнеэкономических связей, осуществляется на уровне производственных структур с полной самостоятельностью в выборе внешнего рынка и иностранного партнера. 

Выделяют следующие виды внешнеэкономической деятельности:

1. внешнеторговая деятельность – предпринимательство в области международного обмена товарами, работами, услугами, информацией и результатами интеллектуальной деятельности;

2. производственная кооперация – сотрудничество между иностранными партнерами в различных, но конструктивно связанных между собой процессах технологического разделения труда;

3. международное инвестиционное сотрудничество – взаимодействие с иностранными партнерами на основе объединения усилий финансового и материально-технического характера;

4. валютно-финансовые и кредитные операции. Данный вид внешнеэкономической деятельности чаще всего рассматривают как содействующий, сопровождающий любую внешнеторговую сделку в виде финансовых обязательств. Однако в банковской сфере эти операции выступают как самостоятельные.

Наиболее распространенным видом внешнеэкономической деятельности является внешняя торговля. 

Внешняя торговля – форма связи между товаропроизводителями разных стран, возникающая на основе международного разделения труда и выражающая их взаимную экономическую зависимость. 

Под термином «внешняя торговля» понимается также торговля какой-либо страны с другими странами, состоящая из оплачиваемого ввоза (импорта) и оплачиваемого вывоза (экспорта) товаров. При этом учет экспортных поставок осуществляется в ценах FOB, импортных — в ценах CIF.

 Показатели оцен​ки экспортно-импортных поставок имеют большое значение для определения количественных и качественных характе​ристик внешней торговли, таких, как:
- стоимостной и физический объем (товарооборот). Сто​имостной объем внешней торговли исчисляется за опре​деленный период времени в текущих ценах соответству​ющих лет с использованием текущих валютных курсов. Физический объем внешней торговли исчисляется в постоянных це​нах и позволяет производить необходимые сопоставле​ния и определять ее реальную динамику. Приведенные показатели рассчитываются всеми странами в националь​ной валюте и переводятся в доллары США  или евро в целях меж​дународного сопоставления;

- товарная структура, представляющая собой соотноше​ние товарных групп в мировом экспорте. На сегодняш​ний день в мире насчитывается свыше 20 млн. видов выпускаемых изделий производственного и потребитель​ского назначения. Кроме того, по оцен​кам экспертов Всемирной торговой организации, насчитывается более 600 видов услуг;

- географическая структура, представляющая собой распределе​ние торговых потоков между отдельными  странами и их группами, выделяемыми либо по территориальному, либо по организационному признаку. Территориальная геогра​фическая структура — данные о внешней торгов​ле стран, принадлежащих к одной части света. Организационная географическая структу​ра — данные о торговле между страна​ми, принадлежащими к отдельным интеграционным и иным торгово-политическим группировкам, либо выде​ленными в определенную группу по тем или иным кри​териям (например, страны-экспортеры нефти и др.).

Факт международного обмена, его пространство осуществления, выходящее за рамки отдельных стран, создают предпосылки множественности объектов и субъектов. В качестве объектов внешнеторговой деятельности выступают, прежде всего,  товары, а также услуги и объекты интеллектуальной собственности.

Наряду с национальными предпринимателями и фирмами субъектами внешнеторговой деятельности являются иностранные, международные компании и организации, а также транснациональные корпорации и международные объединения. В их качестве часто выступают государственные структуры (правительственные и другие органы различных уровней, а также государственные предприятиям и организации).

По профилю деятельности субъекты внешней торговли делятся на три большие группы:
1) Производители-экспортеры без посредников (производственные предприятия,        объединения,        консорциумы,        совместные предприятия, производственные кооперативы, транспортные компании и др.);

2) Организации-посредники (отраслевые внешнеэкономические объединения, специализированные внешнеторговые фирмы, торговые дома и др.);

3) Содействующие организации (международные организации).

По характеру совершаемых внешнеторговых операций участников внешнеэкономической деятельности делят на экспортеров и импортеров.

Существуют три основных аспекта мотиваций, которые побуждают хозяйственные субъекты участвовать в международном обмене:

1. расширение сбыта в связи с ограниченностью внутреннего рынка сбыта;

2.  приобретение ресурсов, во-первых, в связи с отсутствием ресурсов в своей стране, во-вторых, иностранное сырье может быть более высокого качества, в-третьих, в связи с более привлекательной ценой полуфабрикатов, необходимых видов изделий и услуг;

3. диверсификация. Компании часто подыскивают зарубежные рынки для сбыта и закупок, чтобы не допускать больших колебаний в уровне своих продаж и прибылей.

1.2 Сущность и виды внешнеторговых операций

Внешняя     торговля     осуществляется     главным     образом     через внешнеторговые    операции,    которые    носят    коммерческий    характер. Внешнеторговой операцией называется комплекс действий контрагентов разных стран, направленных на совершение торгового обмена и обеспечивающих его. В этот комплекс может входить изучение рынка конкретного товара, его реклама, создание сбытовой сети, проработка коммерческого предложения, заключение и исполнение контрактов.

Правовой формой, опосредующей международные коммерческие операции, является внешнеторговая сделка, представляющая собой договор по поставке установленного количества и качества товарных единиц и (или)   оказанию услуг между двумя или несколькими сторонами, находящимися в разных странах, в соответствии с согласованными сторонами условиями, который оформляется внешнеторговым контрактом.
Под внешнеторговой сделкой также понимают действия, направленные на установление, изменение и прекращение правовых отношений в области внешней торговли, имеющие своим содержанием ввоз или вывоз товаров или совершение других операций. Заключение внешнеторговой сделки с иностранным контрагентом, находящимся за рубежом, является обязательным ее условием. 

Основными элементами внешнеторговых операций являются экспорт, импорт, реэкспорт, реимпорт.

В международной коммерческой практике под экспортом понимаются и статистически учитываются следующие операции:

1. вывоз из страны товаров, произведенных, выращенных или добытых в стране, а также товаров, ранее ввезенных из-за границы и подвергшихся переработке;

2. вывоз товаров, реализуемых на международных аукционах, биржах;

3. вывоз товаров с территории свободных экономических зон.

Импорт представляет собой деятельность, связанную с закупкой у иностранного продавца и ввозом иностранных товаров, технологии и услуг в страну покупателя для последующей реализации на внутреннем рынке, а именно:

 1. ввоз в страну товаров иностранного происхождения непосредственно из страны-производителя или посредника для использования внутри страны;

 2.  ввоз товаров из свободных экономических зон. 

Реэкспорт – вывоз за границу ранее ввезенного товара, не подвергшегося какой-либо переработке в реэкспортируемой стране. 

Основанием для реэкспорта могут быть несколько ситуаций. Во-первых, использование традиционно сложившихся организационных форм торговли на внешнем рынке, таких, как международные биржи и аукционы. Реэкспорт в этом случае является естественным продолжением торговой операции, требующей для продажи через биржу или аукцион ввоза товара в страну их местонахождения с последующим его вывозом покупателем третьей страны.
Во-вторых, ситуация вынужденного реэкспорта может возникнуть в процессе прерывания нормального хода внешнеторговой операции в случае отказа покупателя оплатить товар в момент прибытия его в порт назначения или состояния банкротства покупателя, наступившего на момент отправки ему товара.
Реэкспорт выступает также составной частью более сложной внешнеторговой операции, например, при реализации крупных проектов строительства объектов за рубежом, требующих закупок отдельных видов материалов и комплектного оборудования в третьих странах, часто минуя завоз его в страну реэкспортера. Кроме того, реэкспортные операции используются с целью получения прибыли за счет перепродажи на различных рынках и разницы в ценах.
Реимпорт – ввоз из-за границы ранее вывезенных отечественных товаров, не подвергшихся там переработке. Основными ситуациями для реимпортных операций являются: ввоз ранее вывезенного и не проданного товара на аукционе или бирже; возврат товара с консигнационного склада или товаров, забракованных покупателем и др.

Международные коммерческие операции подразделяют на основные и обеспечивающие.

Основные операции осуществляются на возмездной основе между непосредственными участниками этих операций. К ним относятся:

1. обмен товаров в материальной форме;

2. обмен научно-техническими знаниями в форме торговли патентами, лицензиями, ноу-хау;

3. обмен техническими услугами (инжиниринг);

4. арендные операции;

5. международный туризм;

6. предоставление консультационных услуг в области информации и совершенствования управления.

Обеспечивающие операции связаны с продвижением товара от продавца к покупателю. К ним относятся:

· международные перевозки грузов;

· транспортно-экспедиторские операции;

· страхование грузов;

· хранение грузов при международных перевозках и др. 

Обеспечивающие операции могут выполняться как непосредственно экспортерами или импортерами, так и другими обслуживающими внешнюю торговлю организациями на основе комиссионных соглашений.

В зависимости от объекта сделки международные коммерческие операции подразделяют на три группы: операции купли – продажи товаров, операции купли – продажи услуг, операции купли – продажи научно-технической продукции.

1.3 Методы осуществления международных коммерческих операций

В международной торговой практике используются два основных метода осуществления коммерческих операций – прямой и косвенный. Прямой метод предполагает установление связей непосредственно между производителем (поставщиком) и конечным потребителем, косвенный – покупку и продажу товаров через торгово-посредническое звено на основе соглашения специального соглашения с торговым посредником.

Прямой метод характеризуется следующими особенностями:

- предусматривает поставку заранее определенных видов продукции, ориентированной на специфические требования и запросы конкретного иностранного потребителя;

- носит целенаправленный характер, поскольку осуществляется на основе предварительно получаемых поставщиком заказов или заранее согласованных поставок;

- характеризуется длительностью и устойчивостью отношений потребителя с поставщиками необходимого для производства сырья, материалов, комплектующих с целью стабильного обеспечения производственного процесса ресурсами;

- позволяет установить с клиентами более тесные контакты, лучше изучить условия рынка и быстрее приспособить свои производственные программы к требованиям иностранного рынка.

Он используется при:

· продажах и закупках на внешних рынках промышленного сырья на основе долгосрочных контрактов;

· экспорте крупногабаритного и дорогостоящего оборудования;

· экспорте стандартного многосерийного оборудования через собственные заграничные филиалы и дочерние компании;

· закупках сельскохозяйственных товаров непосредственно у фермеров-производителей в развивающихся странах;

· проведении экспортно-импортных операций государственными предприятиями.

Предприятие-экспортер, выбирая вариант прямых продаж, создает действенную экспортную службу. 

Целью привлечения посредников является повышение эффективности внешнеторговых операций за счет ускорения оборота капитала, умелого использования конъюнктуры и предоставления всех необходимых торговых услуг. Преимущество реализации товаров через торгово-посреднические фирмы состоит в том, что такие фирмы хорошо знают рынок и его требования, имеют устойчивые деловые связи, им можно поручить оформление необходимой документации, организацию рекламы и т.д.

Косвенный метод используется при:

· реализации продукции на отдельных труднодоступных рынках, рынках малой емкости;

· реализации новых для рынка товаров;

· малом объеме экспортных операций;

· реализации товаров мелкими и средними производителями.

2 ИНФОРМАЦИОННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ВНЕШНЕТОРГОВОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 
2.1. Роль информации в обеспечении эффективности внешнеторговой деятельности

Неотъемлемой частью системы управления и планирования внешнеэкономических связей являются изучение и прогнозирование рынков сбыта. Как показывает мировой опыт, самые дорогостоящие рыночные исследования несопоставимы с размерами потерь, порождаемых в результате выхода на рынок с изделиями, лишь частично удовлетворяющими его требованиям. Даже крупнейшие промышленные компании развитых стран, имеющие мощные исследовательские подразделения (например, “Дженерал моторс”, “Сименс” и др.), не в состоянии полностью обеспечить свои потребности в той или иной систематизированной информации (в виде исследований, обзоров, рекомендаций) и обращаются к услугам специализированных фирм-консультантов.

Экспортная деятельность и ее результативность в решающей степени определяются в производственной сфере, где создаются материальные предпосылки для рыночного успеха товаров. Информация о конъюнктуре рынка становится все более необходимой уже на ранних стадиях разработки промышленных изделий. Статистический анализ, проведенный международными концернами, показал, что отсутствие конъюнктурной информации на стадии научно-исследовательских и конструкторских разработок в 75 % случаев ведет к неудачному сбыту готовой продукции.  Прогнозная и оперативная информация о рыночной конъюнктуре и поведении товара на рынке является предпосылкой планирования обновления ассортимента продукции, регулирования цен и сбытовой сети, оптимизации каналов товародвижения, организации технического сервиса и расширения ассортимента предоставляемых услуг. Информация во внешнеэкономической деятельности – средство повышения эффективности ее осуществления в отраслях промышленности и внешней торговле. 

В настоящее время рынок маркетинговой информации состоит из следующих основных секторов: экономической информации; биржевой и финансовой информации; профессиональной и научно-технической информации; коммерческой информации; статистической информации; массовой и потребительской информации; заказных маркетинговых исследований.

В странах с рыночной экономикой системы информационного обслуживания участников международной торговли создаются на базе информационно-консультативных служб государственного и частного типа. Данные фирмы сосредоточивают свое внимание главным образом на предоставлении широкого спектра услуг по исследованию конъюнктуры рынка, анализу финансовой деятельности, обучению кадров, предоставлению других справочных данных. В своей деятельности по сбору необходимой информации они пользуются услугами широко известных международных коммерческих автоматизированных банков данных (АБД), создают собственные банки данных узкого профиля для своих клиентов. Основными видами зарубежных АБД, используемых во внешнеэкономической деятельности, являются банки, содержащие информацию о хозяйственной деятельности фирм, котировке товаров и другую информацию с фондовых, валютных, товарных бирж; фирменные справочники; полные тексты периодических изданий по экономике и финансам; новости розничной торговли; экономическую и демографическую статистику, а также разрабатываемые на ее основе прогнозы. 

В настоящее время быстрыми темпами увеличивается количество исследовательских и консультационных фирм, которые создаются на коммерческой основе для организации и управления производством, а также осуществления маркетинговых исследований на внешнем рынке. Они оказывают услуги по изучению и прогнозированию мировых рынков, консультируют по вопросам применения различных методов сбыта, проведения рекламной деятельности. Ведущими исследовательскими агентствами являются «Dun and Bradstreet»,  «Мaxwell Foundation», «WPP Group», «Интернешнл рисерч ассошиэйтс» («ИНРА»), «Марплен», «Маркет фэктс интернешнл». Например, «ИНРА» имеет отделения более чем в 50 странах обоих полушарий. «Марплен» и «МФИ» располагают полевыми службами во всех странах Западной Европы, Японии, Австралии, странах Латинской Америки. В последнее время фирмы стали отходить от узкой специализации и стремятся наладить комплексное обслуживание промышленных, торговых и транспортных компаний. 

2.2. Сущность системы информационно-маркетинговой поддержки внешнеторговой деятельности предприятий 

Отрасль информационных услуг занимает заметное место в структуре экономики многих стран, что свидетельствует о значительном потенциале спроса на продукцию информационного сектора. Требуется все больше маркетинговой информации, сказывается ее нехватка. В попытках решить эту проблему разрабатываются особые системы маркетинговой информации, или так называемые системы информационно-маркетинговой поддержки. 

Система информационно-маркетинговой поддержки – постоянно действующая система взаимосвязи людей, оборудования и методических приемов, предназначенная для сбора, классификации, анализа, оценки и распространения актуальной, своевременной и точной информации для использования ее субъектами внешнеэкономической деятельности с целью совершенствования планирования, организации и контроля за осуществлением внешнеторговых операций. 

                                           Зарубежная маркетинговая среда
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Рис. 1.  Взаимодействие системы информационно-маркетинговой поддержки с субъектами внешнеэкономической деятельности

Информация о зарубежной маркетинговой среде собирается и анализируется с помощью четырех подсистем (рис.1), которые в своей совокупности составляют систему информационно-маркетинговой поддержки:

· подсистемы сбора текущей внешнеторговой информации (обеспечение пользователей информацией о повседневных событиях, происходящих в коммерческой среде, о тенденциях развития мировой торговли, об изменениях на зарубежных рынках);

· маркетинговых исследований (сбор и анализ данных по конкретным маркетинговым ситуациям, с которыми предприятие столкнулось на рынке);

· классификации и обработки информации (обработка и классификация собранной исходной информации; приведение к сопоставимому виду и формирование баз данных);

· анализа и поддержки маркетинговых решений (проведение анализа данных в заданном направлении с помощью определенного набора методов и преобразование их в форму, необходимую субъектам внешнеэкономической деятельности для принятия маркетинговых решений).

Результатом сбора, обработки и анализа первичных и вторичных данных в маркетинговой информационной системе является маркетинговая информация, которая поступает к субъектам хозяйствования. Поток информации, соединяясь с внутренней маркетинговой информацией, имеющейся на предприятии, помогает фирме на основе принимаемого маркетингового решения планировать, организовывать и контролировать внешнеторговые операции. Обратный поток в сторону зарубежных рынков состоит из проведенных субъектом внешнеэкономической деятельности маркетинговых мероприятий.

3 СИСТЕМА ГОСУДАРСТВЕННОГО РЕГУЛИРОВАНИЯ ВНЕШНЕТОРГОВОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ В РЕСПУБЛИКЕ БЕЛАРУСЬ 
В условиях развития международных экономических отношений все большую значимость приобретает оптимальная внешнеторговая политика каждой страны. От того, насколько эффективна внешнеторговая политика государства, во многом зависит его место в современной мировой экономике. Регулирование внешнеторговой деятельности предполагает ис​пользование комплекса экономических и правовых мер. Система государственного регулирования внешнеторговой деятельности каждого государства формируется с учетом целого ряда факторов – экономических, социально-политических, географических и др. 

Государственное регулирование внешнеторговой деятельности –система мер, устанавливаемых государством в целях осуществления внешнеторговой политики и основанных на использовании экономических (тарифных) и административных (нетарифных) методов. 

Экономические методы – стимулирование или дестимулирование участников внешнеэкономической деятельности осуществлять или воздерживаться от осуществления конкретных операций. Для этой цели используются такие экономические инструменты, как налоги, пошлины, дотации, субсидии, льготное кредитование и страхование, направление из государственного бюджета ресурсов на развитие экспортных производств и информационной инфраструктуры, проведение исследований в этой сфере. Такие методы являются наиболее действенными и эффективными. Косвенным регулирование считается потому, что государство не запрещает осуществление внешнеэкономических операций, а только регулирует уровень их прибыльности и целесообразность осуществления.

Административные методы – различные ограничительные правила и процедуры, вплоть до запрета торговли с отдельными странами. Нетарифные ограничения являются мерами скрытого протекционизма. По мнению специалистов, во внешней торговле используются более 50 таких способов.

Согласно классификации ВТО, нетарифные ограничения подразделяются на пять основных групп:

· количественные ограничения импорта и экспорта (квотирование, лицензирование и др.);

· таможенные и административные импортно-экспортные формальности    (антидемпинговые пошлины; методы оценки таможенной стоимости товаров; таможенные и консульские формальности; товаросопроводительные документы; товарная классификация тарифов);

· стандарты и требования к качеству товаров (санитарно-ветеринарные нормы; промышленные стандарты; требования к упаковке и маркировке товаров);

· участие государства во внешнеторговых операциях (субсидирование производства и экспорта товаров; система государственных закупок товаров; государственная торговля);

· ограничения, заложенные в механизме платежей (скользящие сборы; импортные депозиты; льготы для отдельных отраслей и предприятий; механизм валютных курсов).
Государственное  регулирование  внешнеторговой  деятельности в Республике Беларусь осуществляется    Президентом   Республики  Беларусь,   Национальным собранием  Республики Беларусь, Правительством Республики Беларусь и иными  уполномоченными государственными органами Республики Беларусь на основании Закона Республика Беларусь «О государственном регулировании внешнеторговой деятельности» №347-3 от 25.11.2004 г.

В настоящее время функции по регулированию внешнеторговой деятельности распределены между Министерством иностранных дел Республики Беларусь и Министерством торговли Республики Беларусь в соответствии с Указом Президента Республики Беларусь «О совершенствовании системы республиканских органов государственного управления и иных государственных организаций, подчиненных Правительству Республики Беларусь» № 516 от 24.09.2001 г. и Указом Президента Республики Беларусь «О внесении дополнений и изменений в Указ Президента Республики Беларусь №7 от 04.01.2000 г.» № 742 от 13.12.2001 г., определившим координацию деятельности и дополнительные функции Министерства торговли Республики Беларусь и Министерства иностранных дел Республики Беларусь  по вопросам осуществления внешнеэкономической деятельности.

Большую роль в развитии внешней торговли играют посольства Республики Беларусь в странах аккредитации. Они осуществляют следующую деятельность:

· обеспечивают органы государственного управления и иные юридические лица информацией о законодательстве и иных нормативных актах страны пребывания заграничных учреждений Республики Беларусь в области внешнеторговой деятельности;

· предоставляют информацию органам государственного управления и иным юридическим лицам о конъюнктуре рынка товаров и услуг стран пребывания;

· содействуют в организации участия юридических лиц Республики Беларусь в тендерах, выставках и ярмарках, проводимых в стране пребывания;

· оказывают содействие юридическим лицам Республики Беларусь в установлении деловых контактов и в продвижении их предложений;

· оказывают содействие юридическим лицам страны пребывания в установлении деловых контактов и продвижении их предложений на рынок Беларуси.

Государственное регулирование  внешнеторговой  деятельности   в Республике  Беларусь  осуществляется  с  учетом  следующих  основных принципов:

     - реализации  внешнеторговой  политики как составной части единой внешней политики Республики Беларусь;

     - обеспечения  национальной  безопасности  Республики   Беларусь, в том числе в экономической сфере;

     -  единства таможенной территории Республики Беларусь;

     - приоритета  экономических  мер  государственного  регулирования внешнеторговой деятельности;

     - невмешательства в частные дела при осуществлении внешнеторговой деятельности,  за  исключением  случаев,  когда  такое вмешательство осуществляется  на  основании правовых норм в интересах национальной безопасности,  общественного  порядка,  охраны  здоровья  населения, защиты нравственности, прав и свобод других лиц;

     - обеспечения   выполнения  обязательств,  принятых   Республикой Беларусь  по международным договорам, и реализации прав, возникающих из международных договоров Республики Беларусь;

     - обоснованности  и объективности применения мер государственного регулирования внешнеторговой деятельности;

      - гарантирования права на судебную защиту прав, свобод и законных интересов участников внешнеторговой деятельности и ряда других принципов.

Внешнеторговая политика Республики Беларусь осуществляется в целях  создания  благоприятных  условий  для  резидентов  - участников внешнеторговой деятельности, производителей и потребителей товаров, заказчиков и исполнителей услуг.

Государственное регулирование    внешнеторговой    деятельности в республике осуществляется посредством:

     - таможенно-тарифного регулирования;

     - нетарифного регулирования;

     - запретов  и  ограничений  внешней торговли услугами и объектами интеллектуальной собственности;

   - мер экономического и административного характера, содействующих развитию   внешнеторговой  деятельности.

4 ПОРЯДОК (ПРОЦЕДУРА И ТЕХНИКА) ПОДГОТОВКИ ВНЕШНЕТОРГОВОЙ СДЕЛКИ

4.1 Характеристика этапов внешнеторговой сделки

Международная практика проведения экспортно-импортных операций предполагает осуществление определенных видов коммерческой деятельности, состоящей из отдельных этапов и стадий, на каждой из которых решаются конкретные задачи. Техника проведения внешнеторговых операций состоит из следующих этапов: 

Подготовка к заключению сделки – наиболее важный, трудоемкий и ответственный этап. Он включает в себя несколько стадий:

· выбор страны осуществления сделки.

Существует ряд факторов, которые тщательно изучаются при подготовке внешнеторговой операции:

- политические отношения со страной-контрагентом. Нецелесообразно искать возможности заключения контракта с партнером из страны, с которой государство поддерживает натянутые политические отношения. Важное значение имеет членство страны в международных организациях, а следовательно, поддержка принимаемых ими решений типа резолюций и рекомендаций, касающихся мировой торговли;

- правовая среда. Прежде всего изучается законодательство по вопросам совершения торговых операций как своей, так и целевой страны по таким блокам, как внешнеэкономическое законодательство, регулирование импорта и экспорта, валютное регулирование, защита иностранных инвестиций, правовое положение иностранных фирм, наличие соглашений о торгово-экономическом сотрудничестве. Особое внимание уделяется размерам таможенных пошлин, дополнительных таможенных сборов, существующим административным ограничениям и торговым обычаям страны;

- экономическая среда. Прежде всего изучаются общие экономические условия в стране, структура экономики, темпы роста, покупательная способность населения. При исследовании экономической среды главное внимание уделяется изучению возможностей сбыта на исследуемом рынке. Выявляются потенциальные потребители продукции, емкость рынка, объем спроса, особенности его удовлетворения, условия конкуренции, конъюнктура рынка. Правильная оценка конъюнктуры рынка создает условия для необходимой ориентации, определения места и времени выхода на рынок с учетом тактики конкурентов; 

- каналы и методы сбыта. Экспортеры изучают товаропроводящую сеть в стране сбыта, роль оптовых, розничных фирм, посредников. Особое внимание уделяется методам и технике сбыта, договорной практике, нормам обслуживания и т.д.;

- транспортные условия.  Условия перевозок оказывают влияние на цену товара, поэтому их нужно тщательно изучать. Это – наличие прямых рейсов, тарифы судоходства, железнодорожные тарифы, стоимость перевалочных работ и хранения грузов, особые условия перевозок, правила сдачи и приемки грузов;

- специфические требования рынка, т.е. особые требования к номенклатуре, ассортименту товаров, их качеству.

На основе анализа и сопоставления собранной информации происходит выбор одной или двух стран из нескольких возможных.

· выбор контрагента. Учитываются степень монополизации рынка крупными фирмами, возможность проникновения на рынок, длительность торговых отношений с той или иной фирмой, характер деятельности фирмы. Обязательно проверяется надежность и репутация делового партнера. 

· установление связей с предполагаемым партнером. Установлению договорных отношений всегда предшествует преддоговорной период, в течение которого ведутся предварительные переговоры о предстоящей сделке и согласовываются ее основные условия. Переговоры могут вестись путем переписки (почтовой или через Интернет), личных встреч и по телефону. Обычно эти способы сочетаются в различных комбинациях. В течение преддоговорного периода стороны стремятся согласовать как можно больше уточняющих условий, придать условиям договора конкретный и точный смысл. В этот период обычно составляется проект договора, в котором отражается фактическая договоренность, достигнутая сторонами. Международный контракт, как правило, составляется на двух языках. 

На втором этапе происходит заключение контракта.

Контракт купли-продажи может считаться заключенным только тогда, когда он должным образом подписан сторонами, юридические адреса которых в нем указаны и заверен печатями. Он может быть подписан только лицами, имеющими право подписи таких документов. Если участниками контракта являются две стороны, то он обычно подписывается в двух экземплярах, по одному для каждой из сторон. Если продавец и покупатель находятся в одном и том же месте, то они одновременно подписывают контракт, а если в разных географических пунктах, то сначала все экземпляры контракта подписывает одна сторона и пересылает их другой, которая затем возвращает первой стороне оговоренное количество экземпляров с двумя подписями. Если участниками контракта купли-продажи выступают три стороны и более, то он составляется в нескольких экземплярах и подписывается каждой из сторон, при этом в тексте каждого контракта должна быть ссылка на его связанность с другими контрактами. 

При заключении договора применяется ряд принципов:

· заключенный контракт является обязательным для договаривающихся сторон;

· договор может быть изменен или прекращен только в соответствии с его условиями или по соглашению сторон;

· при заключении договора обязательно должно учитываться применение обязательных положений законодательства в силу соответствующих норм международного частного права;

· каждая сторона обязана действовать в соответствии с добросовестностью и честной деловой практикой, принятыми в международной торговле.

На третьем этапе – исполнения сделки – стороны выполняют взятые на себя обязательства. Продавец обязан поставить товар надлежащего качества в установленный срок, Покупатель – принять и оплатить его. Надлежаще составленный контракт является гарантией его исполнения.

4.2. Способы установления связей с потенциальными партнерами

В процессе подготовки коммерческой сделки на основе прямых связей между контрагентами продавец может использовать различные способы установления контактов с потенциальными покупателями:

·  направить предложение непосредственно одному или нескольким возможным покупателям;

·  принять и подтвердить заказ покупателя;

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

·  принять участие в торгах;

·  принять участие в торгово-промышленных выставках и ярмарках;

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

·  направить проформу контракта известному покупателю как результат согласования условий контракта по телефону или другим способом на основе предшествующих договоренностей;

·  поместить рекламные объявления в средствах массовой информации, направить каталоги, прейскуранты, проспекты в адрес потенциальных покупателей, организовать рекламную кампанию на рынке страны-импортера.

Рассмотрим основные способы установления контактов со стороны продавца и покупателя.

Когда инициатива вступления в переговоры исходит от Продавца, то он может направить предполагаемому покупателю предложение – оферту.

Оферта – письменное предложение Продавца, направленное возможному Покупателю о продаже партии товара на условиях, определенных продавцом. Фирма-продавец является оферентом. Оферта содержит основные условия предстоящей сделки (наименование товара, количество, качество, стоимость, условия и сроки поставки, условия платежа, характер тары и упаковки и т.д.). Ее текст обычно бывает кратким, лаконичным и понятным.   

В международной торговой практике различают твердую и свободную оферты. На оферте должна быть сделана соответствующая надпись о ее виде.

Твердая оферта – письменное предложение на продажу определенной партии товара, посланное оферентом одному возможному покупателю, с указанием срока, в течение которого Продавец связан своим предложением и не может сделать аналогичное предложение другому покупателю.

Если покупатель согласен со всеми условиями оферты, то он посылает продавцу письменное подтверждение, содержащее безоговорочный акцепт, т.е. свое согласие принять без изменений все условия твердой оферты продавца. Ответ, неполученный от покупателя в течение установленного в оферте срока, равносилен отказу покупателя от заключения сделки. 

Свободная оферта обычно делается одновременно на одну и ту же партию товара нескольким возможным покупателям. Она не устанавливает срок для ответа и не связывает оферента своим предложением. Согласие покупателя с условиями, изложенными в оферте, подтверждается твердой контрофертой. После подтверждения контроферты продавцом сделка считается заключенной. Продавец акцептует контроферту того покупателя, с которым он предпочитает заключить сделку. 

Если инициатива вступления в переговоры исходит от покупателя, то он может направить продавцу заказ или запрос.

Заказ – коммерческий документ, в котором покупателем изложены все необходимые условия для изготовления или подготовки заказываемого товара, а также все существенные элементы, необходимые для заключения внешнеторговой сделки. Практикуется выдача заказов постоянным контрагентам. Поэтому в них часто указываются только наименование товара, его количество, срок поставки и некоторые специфические условия, присущие данному заказу. В остальном стороны могут руководствоваться общими условиями, заключенными между ними, либо условиями ранее заключенного контракта. На основе размещения заказов выполняются поставки сложного и уникального оборудования, самолетов, судов, при этом покупатель берет на себя частичное финансирование поставки путем выдачи аванса. Обычно импортер имеет бланки заказов.

Запрос – обращение к продавцу с просьбой прислать оферту. Одной из главных целей запроса является получение от экспортных фирм конкурентных предложений, из которых в результате анализа выбираются наилучшие. Поэтому запросы обычно посылаются нескольким фирмам данной отрасли в нескольких странах, конкурирующих между собой.

В запросе указываются точное наименование нужного товара, его качество, сорт, количество, при запросе на поставку машин и оборудования –ориентировочные технико-экономические параметры. Отличительной чертой запроса является то, что в них обычно не указывается цена предполагаемой покупки, а обусловливается лишь способ фиксации цены. Важным элементом запроса является указание о желательном для покупателя сроке поставки.

В общем случае, определив потребителей своей продукции по соответствующим источникам информации, любая из сторон (чаще всего, продавец) может направить коммерческие письма с предложением провести переговоры по поводу возможной сделки.

4.3. Формы заключения договоров

Рассмотрим существующие формы заключения договоров:

· устный контракт – при заключении сделок на аукционах, биржах, торгах, который впоследствии подтверждается письменным;

· предварительная письменная договоренность (без заключения контракта) – в данном случае заключение сделки подтверждает вся письменная документация, составленная и согласованная в процессе переговоров;

· упрощенный договор – фиксированная предварительная договоренность в виде отдельного документа в краткой форме;

· постатейный контракт – при крупномасштабных сделках; подписывается после длительного обсуждения и отличается надежностью.

Законодательство Республики Беларусь предусматривает заключение договора только в письменной форме. 

5 СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ ВНЕШНЕТОРГОВОГО КОНТРАКТА КУПЛИ – ПРОДАЖИ

5.1 Понятие и виды внешнеторгового контракта

Купля-продажа является самым распространенным видом коммерческих операций в международной торговой практике. В настоящее время контракты купли-продажи регулируются в основном Конвенцией ООН о договорах международной купли-продажи товаров (Венская конвенция 1980 г.) и национальным законодательством.

Внешнеторговый контракт – договор в письменной форме, фиксирующий коммерческие отношения между сторонами, являющимися субъектами различного гражданства. В нем отражены права и обязанности сторон, состоящие из договорных условий, порядка их выполнения и ответственности. Непременным условием договора купли-продажи является переход права собственности на товар от продавца к покупателю.

Контракт купли-продажи обычно бывает двухсторонним, возмездным и консенсуальным (т.е. заключенным с согласия сторон).

Контракты купли-продажи можно подразделить:

- в зависимости от характера поставки: на разовые и с периодической поставкой. Контракт с разовой поставкой предусматривает поставку согласованного между сторонами количества товара к установленной в нем дате, с периодической поставкой – регулярную периодическую поставку согласованного количества товара на протяжении установленного срока;

- в зависимости от формы оплаты: с оплатой в денежной, товарной или смешанной форме. Контракт с оплатой в денежной форме предусматривает расчет в согласованной сторонами валюте с применением оговоренных в нем способа и формы расчетов. В контракте с оплатой в товарной форме предусмотрен взаимный обмен товарами и расчет в иностранной валюте не производится, в смешанной форме – расчет производится как в товарной, так и денежной форме.

В международной торговой практике широко применяются типовые контракты. Типовой контракт – примерный договор или ряд унифицированных условий, изложенных в письменной форме, сформулированных заранее с учетом торговой практики или обыкновений, принятых договаривающимися сторонами после того, как они были согласованы с условиями конкретной сделки. 

5.2  Структура внешнеторгового контракта

Контракт имеет определенную структуру и содержание, которые вырабатывались на протяжении длительного времени в ходе развития международной коммерческой практики. 

Структура контракта представляет собой расположенные в определенной последовательности друг за другом и пронумерованные контрактные условия, каждое из которых является самостоятельным разделом и регулирует конкретный вопрос внешнеторговой сделки. Последовательность расположения контрактных условий в классическом контракте должна соответствовать принципу «от общего к частному»: сначала располагаются условия, содержащие общие, исходные сведения (что, сколько, по какой цене, на каких условиях продается и др.), а затем условия, отвечающие на вопрос, как практически осуществить сделку (сдача-приемка товаров, условия платежа, транспортные условия и др.).

Контракт купли-продажи может содержать 11 – 15 разделов, среди которых следующие:

1. Преамбула;

2. Предмет договора;

3. Цена и общая сумма договора;

4. Сроки поставки (базисные условия поставки);

5. Качество товара;

6. Условия платежа;

7. Упаковка и маркировка;

8. Сдача-приемка товара;

9. Рекламации; 

10. Гарантии;

11. Штрафные санкции и возмещение убытков;

12. Страхование;

13. Обстоятельства непреодолимой силы;

14. Арбитраж;

15. Юридические адреса и подписи сторон.

Контрактные условия подразделяют на обязательные и дополнительные, из которых наиболее важное значение имеют первые. Обязательные условия контракта регулируют наиболее принципиальные вопросы, связанные с исполнением сделки, и поэтому обязательно должны содержаться в тексте контракта, поскольку их неточное изложение или отсутствие приводит к тому, что сделка становится трудноисполнимой (наименование участников сделки, предмет контракта, количество товара, качество, сроки поставки, цена, условия платежа, санкции и рекламации, подписи сторон). Нормальный внешнеторговый контракт не должен ограничиваться набором только обязательных условий. В нем традиционно содержатся также дополнительные условия, которые призваны в максимальной степени облегчить исполнение сделки. Это такие разделы, как упаковка и маркировка, сдача-приемка товара, транспортные условия, гарантии, страхование, форс-мажорные обстоятельства, прочие условия.

С точки зрения универсальности условия контракта делят на индивидуальные и универсальные.


К индивидуальным, т. е. тем, которые присущи только одному конкретному контракту, относятся: наименование сторон в преамбуле; предмет контракта; качество товара; количество товара; цена; сроки поставки; юридические адреса и подписи сторон. К универсальным условиям относятся: сдача-приемка товара; базисные условия поставки; условия платежа; упаковка и маркировка; гарантии; санкции и рекламации; форс-мажорные обстоятельства; арбитраж.

Рассмотрим более подробно содержание разделов внешнеторгового контракта.

5.3 Содержание разделов «Преамбула», «Предмет контракта», «Качество товара»

Преамбула предшествует тексту контракта и имеет обычно следующее содержание: наименование и номер контракта, место и дата его заключения, определение сторон, совершающих сделку. Соглашение сторон может носить название «Контракт», «Соглашение», «Общий (Генеральный) контракт», «Договор». Нумерация контрактов производится в соответствии с нормами делопроизводства на конкретном предприятии.

При определении сторон обычно указываются фирменные наименования, под которыми контрагенты зарегистрированы в торговом реестре своей страны, их правовое положение и местонахождение, а также наименование сторон в контракте (например, продавец и покупатель). По традиции первым указывается продавец товара, затем – покупатель.

После преамбулы следует описание предмета контракта. В этом разделе устанавливается его точное наименование, характеристика, ассортимент. При поставке оборудования в характеристику товара входят, например, определение его производительности, мощности, расхода топлива, габаритные размеры, вес. При определении ассортимента товара указывают вид, фасон, сорт поставляемого товара. Если контрактом предусмотрена поставка товаров разных качественных характеристик или различного ассортимента, то обычно они перечисляются в спецификации, прилагаемой к контракту и составляющей его неотъемлемую часть, о чем в контракте делается соответствующая оговорка. 

Часто в разделе «Предмет контракта» указывается количество поставляемого товара. При определении количества указываются единица измерения количества, порядок измерения количества, система мер и весов.

Количество товара можно выразить мерами веса, объема, длины, площади, в штуках, причем выбор зависит от характера товара и сложившейся практики в международной торговле.

Количество товара, подлежащего поставке, может быть определено либо твердо фиксированной цифрой, либо в установленных пределах.  Определение количества вторым способом означает, что при поставке товара может быть допущено отклонение фактического количества поставляемого продавцом товара от оговоренного в контракте. Данное отклонение обозначается оговоркой «около» и может быть выражено несколькими способами: перед цифрой, определяющей количество товара, записывается слово «около»; после цифры, определяющей количество, записывается выражение «больше или меньше на …%»; после цифры, определяющей количество, ставится «+ …%». Максимально допустимое отклонение в количестве поставленного товара составляет 10 %.

Оговорка «около» обычно применяется при морских перевозках массовых сырьевых и продовольственных товаров, поставляемых навалом, насыпью или наливом. Она дает возможность продавцу наиболее рационально использовать грузоподъемность судна и не оплачивать фрахт за неиспользуемое пространство судна. Покупатель оплачивает  фактически поставленное количество товара. Расчеты за сверхконтрактное количество производятся либо по контрактным ценам, либо по ценам, действующем на рынке в момент поставки.

Установление системы мер и весов в контракте необходимо потому, что в ряде стран используются системы мер и весов, отличные от общепринятых. Одни и те же по наименованию единицы измерения могут содержать разные количества товара. Поэтому для избежания недоразумений нужно согласовать данный вопрос, указав количество в обеих системах. 

В контрактах на поставку весовых товаров оговаривается вопрос, включаются ли тара и упаковка в количество поставляемого товара. В зависимости от этого различают:

· вес брутто – вес товара с внешней и внутренней упаковкой;

· вес нетто – вес товара без упаковки;

· вес брутто за нетто – вес товара с тарой, когда стоимость тары приравнивается к стоимости товара и вес тары составляет не более 2% веса товара. В этом случае вес тары не учитывается.

Отдельным разделом внешнеторгового контракта купли-продажи является  «Качество товара». В нем устанавливаются качественные характеристики товара, т.е. совокупность свойств, определяющих пригодность товара для использования его по назначению в соответствии с потребностями покупателя. Выбор способа определения качества зависит от характера товара, практики, сложившейся в международной торговле по данному товару, и других условий. 

В международной торговле применяются следующие основные способы определения качества:

· по стандарту – наиболее распространенный способ. В нем дается качественная характеристика товара или продукции. Стандарты подразделяются на международные и национальные и разрабатываются правительственными организациями, союзами пред​принимателей, ассоциациями производителей товаров данного вида, научно-техническими институтами;
·  техническим условиям, установ​ленным в контракте. Технические условия используются в случаях отсут​ствия стандартов, поставки единичной продукции, для которой требуются специальные требования. Они содержат подробную техническую характеристику товара, описание материалов, из которых он изготавливается; правила и методы проверки и испытаний. Технические условия согласовываются сторонами и являются неотъемлемой частью контракта;
·  спецификации. Спецификация обычно содержит необходимые технические параметры, характеризующие товар;
·  образцам, которые подробно описываются в контракте или передаются покупателю. В контракт вносится указание относительно количества отобранных образцов и порядка сличения отобранного товара с образцом. Этот способ используется довольно редко;
·  содержанию определенных веществ в товаре. Стороны предварительно устанавливают минимально допустимое содержание полезных веществ и максимально допустимое содержание примесей в товаре;
·  выходу готового продукта. В контракте устанав​ливается отдельный показатель или критерий для оценки количества конечного продукта, который может быть получен из поставляемого про​дукта при использовании конкретной технологии производства, согласо​ванной сторонами;
· натурному весу объемной единицы. Таким способом определяется качество зерновых. Натурный вес отражает физические свойства зерна и дает представление о количественных выходах из него муки;
· предварительному осмотру. При этом способе покупателю предоставляется право осмотреть всю партию товара в установленный срок. Продавец гарантирует поставить товар таким, каким его осмотрел и одобрил покупатель, и за качество фактически поставленного товара не отвечает; 
· принципу «тель-кель» — в переводе «такой, какой есть». В этом случае продавец не несет ответственности за качество поставляемого товара, а покупатель обязан принять товар, если он соответ​ствует наименованию, указанному в договоре. Такой способ применяется, например, при продаже урожая зерновых, маслин или цитрусовых, еще не снятого. 
6 БАЗИСНЫЕ УСЛОВИЯ ПОСТАВКИ В КОНТРАКТЕ

6.1 Срок и дата поставки в контракте

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 по​ставке по частям в контракте указываются промежуточные сроки поставки.
Срок поставки в контракте купли-продажи может быть установлен определением календарного дня поставки или определением периода, в течение которого должна быть произведена поставка (календарный месяц, квартал или год, промежуток между определенными датами). 

При обозначении срока поставки календарным месяцем, кварталом или годом добавляются слова «в течение» или «не позднее».  При периодических поставках срок может обозначаться словами «ежемесячно», «ежеквартально». Установление срока поставки путем определения периода является наиболее распространенным в международных коммерческих сделках.

При определении срока поставки могут применяться термины «немедленная поставка», «без задержки», «со склада», принятые в торговле, и др. Обычно они используются в тех случаях, когда между заключением контракта и его исполнением проходит небольшой срок или в момент заключения контракта товар уже имеется в распоряжении продавца в месте выполнения поставки. Наиболее часто используется термин «немедленная поставка».  В данном случае срок поставки обычно составляет от 1 до 14 дней после заключения контракта.

Срок поставки может быть определен числом дней, недель, месяцев, счет которым начинается с момента совершения одной из сторон предусмотренного в контракте действия по исполнению обусловленной обязанности, например, «через 5 недель после поставки предыдущей партии», «в течение 10 месяцев после утверждения чертежей покупателем».

Иногда партнеры вообще не устанавливают точно срок поставки, а определяют его согласованными условиями – «после открытия навигации», «по снятии урожая». В таком случае момент поставки определяется торговыми обычаями и обыкновениями данной отрасли торговли.

В контракте может быть предусмотрено право продавца поставить товар досрочно. Если это право не оговорено в контракте, то досрочная поставка возможна только с согласия покупателя. 

Датой поставки называется дата передачи товара в распоряжение поку​пателя. В зависимости от способа поставки датой поставки может счи​таться:

· дата документа, выдаваемого транспортной организа​цией, принявшей товар для перевозки (например, дата коносамента; дата штемпеля пограничной станции на железно​дорожной накладной; дата авианакладной и т.д.);
· дата расписки транспортно-экспедиторской фирмы в приеме груза для дальнейшей отправки по назначению;
· дата подписания акта сдачи-приемки представителями продавца и покупателя в согласованном месте приемки товара;
· 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 представителем поставщика после поставки последней партии, без которой невозможно использовать все ранее поставленное оборудование (в кон​трактах на комплексное оборудование);

· дата складского свидетельства в случае, если покупатель несвоевременно предоставит транспорт и продавец воспользуется своим правом передать товар на склад на хранение за счет покупателя.
6.2  Базисные условия поставки. «Инкотермс – 2010»

Базисными условиями в контракте купли-продажи называют условия, которые определяют обязанности продавца и покупателя по доставке товара и устанавливают момент перехода риска случайной гибели или повреждения товара с продавца на покупателя. Базисные условия во внутренней торговле, как правило, не применяются. Они определяют, кто несет расходы, связанные с транспортировкой товара от продавца-экспортера к покупателю-импортеру. Эти расходы разнооб​разны и составляют иногда 40—50 % цены товара. Расходы по доставке товара, которые несет продавец, включаются в цену товара. Эти условия называются базисными, потому что они уста​навливают базис цены товара и оказывают влияние на уровень его общей цены.

В практике осуществления международной торговой деятельности и реализации внешнеторговых контрактов купли-продажи встречаются слу​чаи, когда стороны недостаточно осведомлены о различиях в местной торговой практике стран-контрагентов. В силу многообразия торговых обычаев толкование и применение одних и тех же терминов и понятий в разных странах может быть различным, что нередко служит источником трений, споров, конфликтов и поводом для судебных разбирательств. Стороны контрактов не всегда одинаково понимают особенную контракт​ную терминологию в отношении ключевых аспектов контракта, а именно: какие услуги включены в цену товара и какую часть риска каждая из них должна принять на себя в случае потери или повреждения товара на разных стадиях транспортировки.
Все эти проблемы разрешаются достаточно просто, если стороны контракта пришли к соглашению использовать типовую между​народную торговую терминологию и правила (условия), разработанные на основе многолетнего мирового опыта и торговой практики. Эти правила упрощают и до некоторой степени стандартизируют экспортно-импортные операции.

В 1936 г. Международная торговая палата впервые разработала и опубликовала сборник международных правил для толкования коммерческих терминов под названием «Международные коммерческие термины» -  «Инкотермс – 1936». 

Главная цель «Инкотермс» — обеспечение единообразия в применении и толковании базисных условий поставки. Диапазон базисных условий «Инкотермс» весьма широк и охватывает все необходимые и достаточные варианты — от случая, когда вся ответствен​ность лежит на покупателе, до случая, когда вся ответственность лежит на продавце.

«Инкотермс» пересматривался 7 раз в соответствии с изменениями, происходившими в международной торговой практике. В настоящее время действует «Инкотермс-2010», включающий 11 терминов. Термины определяют обязанности продавца и покупателя по следующим вопросам:

·  предоставление товара в соответствии с договором и уплата цены;

·  обеспечение экспортных и импортных лицензий, разрешений, формальностей;
·  заключение договора перевозки и страхования;

·  поставка товара и принятие поставки;

·  переход риска;

·  определение расходов;

·  порядок уведомления другой стороны контракта о всех принятых мерах при определенных обстоятельствах;
·  доказательства поставки, транспортные документы;
·  проверка, упаковка, маркировка, осмотр товара;

·  прочие обязательства. 

Если стороны при определении базисного условия поставки в контракте купли-продажи намерены придерживаться толкования, предлагаемого в «Инкотермс-2010»,  то они делают соответствующую ссылку на него в контракте. 
Применяемый при обозначении базисных условий термин «франко», или «свободно», означает, что продавец свободен от рисков и всех расходов, связанных с поставкой, после доставки товара в место, обозначенное после слова «свободно». В контракте после выбранного базисного условия обязательно  должно быть указано место поставки товара.

Таблица 8.1 

Структура «Инкотермс-2000»

	Группа
	Кодовое обозначение
	Наименование термина
	Примечание

	E
Отправление
	EXW

	Франко-завод
	Продавец обязан предоставить в распоряжение Покупателя товар на своей территории (на заводе, со склада)

	F
Основная перевозка не

оплачена


	FСA
	Франко-перевозчик


	Продавец обязан доставить товар, прошедший таможенную очистку на экспорт, до транспортных средств, указанных Покупателем, или предоставить товар в распоряжение перевозчика, назначенного Покупателем, в согласованном месте отправки

	
	FAS
	Франко вдоль борта судна


	

	
	FOB

	Франко борт


	

	C
Основная перевозка

оплачена
	CFR

	Стоимость и фрахт
	Продавец должен заключить договор перевозки и оплатить ее, однако не несет риска потери или повреждения товаров и дополнительные расходы, связанные с событиями, произошедшими после отгрузки и отправки товара

	
	CIF

	Стоимость, страхование и фрахт
	

	
	CPT
	Перевозка оплачена до…
	

	
	CIP
	Перевозка и страхование оплачены до …
	

	D
Прибытие 
	DAP
	Поставка в место назначения
	Продавец должен оплатить перевозку товаров в страну назначения и несет все риски, связанные с доставкой товара. Эта группа предполагает максимальные обязанности продавца по поставке товара

	
	DAT  
	Поставка на терминал
	

	
	DDP
	Поставка с оплатой пошлины
	


В современной практике международной торговли свод правил «Инкотермс» получил признание и довольно широкое применение, поскольку предлагаемое им толкование отдельных терминов соответствует наиболее распространенным торговым обычаям и правилам торговли, сложившимся на мировом  рынке, и облегчает заключение внешнеторговых сделок. 

7 ЦЕНЫ И УСЛОВИЯ ПЛАТЕЖА ВО ВНЕШНЕТОРГОВЫХ КОНТРАКТАХ

7.1 Обозначение цены в контракте

Цена продукции – важнейшая ее характе​ристика и существенное условие сделки. Цена должна быть указана в контракте с необходимой и достаточной точностью и полнотой описания, а при необходимости с оговорками, разъяснениями и дополнениями. 
При установлении цены товара в контрактах определяются:

· единица измерения, за которую устанавливается цена;
· базис цены; 
· валюта цены;
· способ фиксации цены; 
· уровень цены.
Выбор единицы измерения, за которую устанавливается цена, зависит от характера товара и от практики, сложившейся в торговле данным товаром на внешнем рынке. 

При поставке продукции разнообразного ассортимента цена устанавливается за единицу товара каждого вида или сорта отдельно. При поставке по одному контракту продукции разной номенклатуры цены указываются в спецификации, составляющей неотъемлемую часть контракта. Если за основу цены принимается весовая единица, то указывается кате​гория веса (брутто, нетто или брутто за нетто). Если  в цену товара включается стоимость тары и упаковки, то должна быть сделана соответствующая оговорка.
При фиксации в контракте цены товара большое значение имеет определение ее базиса в отношении места поставки. Базис цены определяет, включаются ли расходы по доставке товара в его стоимость.

При выборе валюты цены большое значение имеют торговые обычаи, существующие в торговле этим товаром. Цена, принятая в контракте, может быть установлена в валюте страны экспортера, импортера или в валюте третьей страны.

Также 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 различают следующие виды цен: твердая, подвижная, скользящая, с последующей фиксацией.

Твердая цена устанавливается в момент подписания контракта и не подлежит изменению в течение всего срока его действия. В контракте обычно делается оговорка – «цена твердая, изменению не подлежит».

Подвижная цена фиксируется в момент заключения контракта, однако может быть пересмотрена в дальнейшем, если рыночная цена товара к моменту его поставки изменится. 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 также должен быть указан источник, по которому следует судить об изменении рыночной цены.

Скользящая цена также устанавливается в контракте в момент заключения, однако в дальнейшем пересматривается с учетом изменений в издержках производства, произошедших в период исполнения контракта. Такие цены применяются в контрактах на товары, требующие длительного срока изготовления. При подписании договора обычно фиксируется базисная цена и оговаривается ее структура, т.е. доля в процентах постоянных расходов, расходов на сырье и материалы, заработную плату, а также приводится метод расчета скользящей цены, который используют стороны. 

При использовании цены с последующей фиксацией она в момент заключения договора не устанавливается, а оговариваются лишь условия фиксации и принцип определения уровня цены. Такой способ применяется при долгосрочных поставках. Сторонами в контракте также оговаривается, какими источниками информации они будут пользоваться при установлении цены. Право выбрать момент фиксации цены обычно предоставляется покупателю.

При определении уровня цены контрагенты ориентируются на два вида цен: публикуемые и расчетные.

Публикуемые цены сообщаются в специальных и фирменных источниках информации и отражают уровень мировых цен.

Мировую цену характеризуют следующие признаки:

·  это цены крупных регулярных сделок в международной торговле;

·  сделки должны носить коммерческий характер;

·  сделки должны быть заключены в твердой свободно конвертируемой валюте;

·  сделки должны быть экспортными или импортными;

·  экспортные или импортные операции должны совершаться на рынках со свободным режимом.

При установлении мировой цены основную роль играет соотношение  спроса и предложения.

К публикуемым ценам относятся справочные цены, биржевые котировки, цены аукционов, цены, приводимые в общих статистических справочниках, цены фактических сделок, цены предложений крупных фирм.

Расчетные цены применяются в тех случаях, когда отсутствует необходимая ценовая информация, на основании которой может быть произведено определение внешнеторговой цены по конкретной сделке. Расчет делается на основании данных, публикация которых носит официальный характер. К ним относятся индексы экспортных и импортных цен, среднестатистические экспортные и импортные цены, исчисленные на основе данных таможенной статистики. Существуют также расчетные цены поставщика, которые применяются в контрактах на нестандартное специальное оборудование, производимое по индивидуальным заказам.

Существует несколько стандартных подходов к расчету внешнеторговых цен:

· определение цены на базе издержек производства;

· обеспечение целевой прибыли (желаемого процента прибыли на вложенный капитал);

· установление цены в зависимости от экономических результатов использования товара – применяется при расчете цены машинотехнической продукции;

· установление цен на уровне текущих, т.е. на основе конкурирующего аналога.

Расчетные цены определяются на базе специальных документов. При расчете экспортной цены составляется «Обоснование цены», импортной – «Конкурентный лист». 

При расчете внешнеторговых цен часто используются коммерческие поправки. К наиболее распространенным относятся следующие: на согласование, на количество, на условия платежа,  на место поставки, на сроки поставки, на сезонность.

7.2 Условия платежа в контракте

Условия платежа — один из ключевых и сложных разделов международного контракта. При определении условий пла​тежа в контракте устанавливаются: 

·  валюта платежа; 

·  сроки и место платежа;
·  способ платежа;
·  форма расчетов.

В качестве валюты платежа может выступать валюта страны экспортера, импортера либо третьей страны. Если валюта платежа не совпадает с валютой цены, то указывается курс, по которому будет осуществлен перевод. Обычно применяется курс, действующий в стране, где производится платеж.

Стороны обычно устанавливают в контракте конкретные сроки платежа. Если сроки не установлены прямо или косвенно, то платеж обычно производится через определенное число дней после уведомления продав​цом покупателя о том, что товар предоставлен в его распоряжение; при других условиях поставки – через определенное число дней после уведом​ления продавцом покупателя об отправке товара (в зависимости от тор​говых обычаев, принятых в международной практике).
Способ платежа определяет, когда производится оплата товара по отношению к его фактической поставке. В международной практике применяются три способа платежа: наличный, авансовый и платеж в кредит. 

Наличный способ платежа предполагает оплату товаров в период от его готовности для экспорта до перехода товара или товаросопроводительных документов в распоряжение покупателя и может производиться единовременно или по частям. 

Наличный платеж по частям предполагает внесение оплаты несколькими взносами в соответствии с условиями контракта. Платеж может быть разбит на части в зависимости от условий поставки и по мере готовности товара к отгрузке.  

Платеж в кредит предполагает расчеты на основе предоставления отсрочки платежа. Существует товарная форма кредита (импортер оплачивает товар после получения) и денежная (импортер производит стопроцентную предоплату товара). 

Авансовый платеж предполагает выплату покупателем продавцу определенной суммы в счет причитающихся ему платежей до передачи товара в распоряжение покупателя или до начала исполнения заказа. Размер аванса обычно составляет 5-10 % от суммы сделки. 

Способ платежа определяет форму расчетов. Под формой расчета понимается регулируемое нормами международного частного права условие платежа, обладающее специфическими особенностями в отношении порядка зачисления средств на счет кредитора, видов используемых платежных документов, а также процедуры документооборота. 

Формы расчета  можно подразделить:

· на обусловленные, используемые в том случае, когда оплата обусловливается выполнением плательщиком определенных условий. К ним относятся ин​кассо и аккредитивы;

· не обусловленные, когда оплата не зависит от выполнения плательщиком каких-либо условий. К ним относятся платежное поручение (банковский перевод), чеки.

Формы расчетов связаны с использованием различных видов банковских и кредитных средств платежа. Наличные денежные знаки в международных коммерческих сделках обычно не применяются.

Основными формами расчетов являются инкассовая, аккредитивная, по открытому счету, банковский перевод, чековая, вексельная. Подавляющая часть расчетов по международным коммерческим сделкам осуществляется в инкассовой и аккредитивной формах. Все перечисленные формы расчетов находятся в тесной взаимной связи и часто переплетаются между собой.
7.3  Характеристика форм расчетов

 Рассмотрим наиболее используемые в международной торговле формы расчетов.

Международный банковский перевод – операция, по которой банк перевододателя (покупателя) осуществляет в соответствии с поручением перевододателя и за вознаграждение перевод денежных средств в банк получателя денежных средств (продавца) на счет указанного в поручении лица. 

Преимущества банковского перевода как формы расчета по коммерческим операциям заключаются в следующем: 
·  в относительной простоте (для осуществления и получения перевода не требуется оформления и предоставления в банки каких-либо коммерческих документов, кроме заявления перевододателя на перевод);
·  в невысокой стоимости (банки, как правило, не берут за осуществление перевода комиссионного вознаграждения или сумма такой комиссии невелика, а возникающие расходы, например телеграфные, либо удерживаются из суммы перевода,  либо предъявляются импортеру-перевододателю);
·  быстроте осуществления платежа (значительная часть банковских переводов, особенно крупные суммы, осуществляются в настоящее время по телеграфу, телексу или через компьютер​ную систему SWIF).

Банковский перевод имеет следующие недостатки:

·  для экспортера существует риск неоплаты поставленного товара;

·  при авансовых платежах перед импортером существует риск непоставки товара после его предварительной оплаты.

Из-за этих недостатков применение банковских переводов в расчетах по товарным поставкам ограничено. Обычно  банковские переводы используются  в сочетании  с другими  формами расчетов, когда,   например,   часть  платежей  осуществляется в форме перевода,  другая —  в форме инкассо.

В Республике Беларусь банковский перевод регулируется Банковским кодексом, Инструкцией Национального банка о международных расчетах в форме банковского перевода от 6.01.1998 г. № 2 и другими актами банковского законодательства.

Термин «инкассовые операции» используется для обозначения различных действий кредитно-финансовых организаций, направленных на получение от должника платежа.

Применительно к международном расчетам, существует несколько определений инкассо. Согласно статьи 2 Унифицированных правил по инкассо, инкассо означает операции, осуществляемые банками на основании полученных инструкций с документами, в целях: получения платежа и/или акцепта, или выдачи коммерческих документов против платежа  и/или против акцепта, или выдачи документов на других условиях.

При осуществлении инкассовых поручений складываются три группы отношений между его участниками: 

· отношения между принципалом (клиент, который поручает банку произвести инкассо) и банком-ремитентом (банк, которому принципал поручает произвести операцию); 

· отношения между банком-ремитентом, представляющим (банк, непосредственно представляющий документы плательщику) и инкассирующим (любой банк, кроме банка-ремитента, участвующий в инкассо) банками; 

· отношения между представляющим банком и плательщиком. 

Практика расчетов посредством инкассо систематизирована Международной торговой палатой посредством публикации Унифицированных правил по инкассо (ред. в 1995г.).  

Важнейшим элементом инкассо является инкассовое поручение, которое в совокупности с выставляемыми на инкассо финансовыми либо коммерческими документами служит доказательством полномочий банка на осуществление данной операции и одновременно с этим содержит в себе указания принципала, называемые инкассовыми инструкциям, указывающими, каким образом банки должны совершать действия по исполнению инкассового поручения. От полноты инкассовых инструкций во многом зависят быстрота и правильность их исполнения. Инкассо применяется только за отгруженные товары и предъявляется только один раз.

Инкассируемые документы делятся на финансовые (простые и переводные векселя, чеки и прочие документы, в которых выражено денежное требование) и коммерческие  (счета, транспортные, товарораспорядительные и иные подобные документы). Важнейшее их различие в том, что коммерческие документы в той или иной степени являются доказательством исполнения принципалом своих обязательств по основному договору, лежащему в основе инкассовой операции, чего лишены финансовые документы. Инкассо только финансовых документов именуется «чистым». Если же используются коммерческие документы, сопровождаемые либо не сопровождаемые финансовыми, такое инкассо именуется «документарным».

Преимущества инкассо для экспортера: 

· представляющий банк может иметь большой “вес” или большее влияние на иностранного плательщика, что позволит взыскать  платеж с импортера;

· инкассирование дешевле, чем расчеты посредством документарного аккредитива;

· при документарном инкассо доверитель (экспортер) сохраняет контроль над товарами до тех пор, пока плательщик не произведет платеж.

Недостатки инкассо для экспортера: 

· возникновение ситуации, когда доставка товара может опередить поступление документов в банк. Импортер может получить продукцию без товаросопроводительных документов, что увели​чивает риск неоплаты; 

· при возникновении задержек или трудностей (например, при складировании товаров в порту назначения, пока покупатель не примет поставку) расходы несет экспортер; 

· достаточно продолжительный разрыв во времени между отгрузкой товара, передачей документов в банк и получением платежа, что замедляет оборачиваемость средств экс​портера;  

· к моменту прибытия документов в банк импортера последний может отказаться от их оплаты или оказаться неплате​жеспособным. 

Преимущества инкассо для импортера:

· оплата товара происходит практически одновременно с его получением;

· покупатель может договориться с продавцом об отсрочке платежа на несколько недель;  

· при чистом инкассо покупатель может получить товар до его оплаты;

· при документарном инкассо товары перед отгрузкой могут быть проверены незаинтересованным лицом, поэтому перед акцептом или оплатой векселя в инкассировании должен быть указан сертификат проверки третьей стороной в качестве одного из коммерческих документов.

Недостаток инкассирования для импортера состоит в том, что против него может быть предпринято юридическое действие в случае отказа от оплаты документов (независимо от состояния товара). Кроме того, такой отказ может повредить финансовой репутации импортера. 

Таким образом, инкассовая форма расчетов рекомендуется только в тех случаях, когда:

·  продавец и покупатель доверяют друг другу; 

·  желание покупателя платить или акцептовать не представляется невозможным; 

·  политические, экономические и юридические условия, существующие в стране плательщика, стабильны; 

·  страна плательщика не вводит импортных санкций и ограничений на платежи. 

Согласно Унифицированным правилам и обычаям, под аккредитивом понимают любое соглашение, в силу которого банк-эмитент, действуя по просьбе и на основании инструкций клиента (приказодателя аккредитива) или от своего имени, должен произвести платеж третьему лицу или его приказу (бенефициару) или должен оплатить или акцептовать переводные векселя (тратты), выставленные бенефициаром, или дает полномочия другому банку произвести такой платеж, оплатить и акцептовать переводные векселя (тратты), дает полномочия негоциировать (купить или учесть) другому банку против предусмотренных документов, если соблюдены все условия аккредитива. 
В расчетах применяются два вида аккредитива: документарные (товарные), используемые при расчетах за товары и услуги при предоставлении обусловленных в аккредитиве документов, и денежные (циркулярные), выплата  которых не обусловлена предоставлением коммерческих документов. Во внешней торговле используются исключительно документарные аккредитивы. 

Применительно к аккредитиву существует систематиза​ция международных торговых обычаев, произведенная Международной торговой палатой, из​вестная как Унифицированные правила и обычаи для документарных аккредитивов (ред. 1993 г.). 

В Республике Беларусь международные расчеты в форме документарного аккредитива регулируются Инструкцией Национального банка о банковских операциях по международным расчетам от 02.09.1998 г. № 96 (в ред. 2000 г.).

Отличительная особенность аккредитивной формы расчетов заключается в участии банка, который выступает не только посредником между покупателем и продавцом и не только обязуется обменять деньги на документы, но и дает свое платежное обязательство. Банк выполняет платежное обязательство плательщика  и тем самым повышает его кредитоспособность, а следовательно, и доверие контрагента по сделке. 

Аккредитив представляет собой компромисс интересов всех участвующих сторон: для продавца – получение в качестве плательщика надежного банка, в платежеспособности которого он не сомневается; для плательщика – уверенность в том, что платеж будет совершен только при получении всех необходимых документов, названных им при открытии аккредитива и подтверждающих факт поставки. 

Аккредитивная форма расчетов наиболее выгодна экспортеру: он получает твердое и надежное обеспечение платежа; оплата не зависит от согласия импортера;  получение средств происходит максимально быстро. 

Импортер имеет гарантию, что платеж будет произведен только после предъявления последним товарных документов, подтверждающих отгрузку товара. 

В то же время аккредитив является наиболее сложной и дорогостоящей формой расчетов. Документы при прохождении через банк могут задерживаться, также при составлении документов допускается много ошибок, которые влекут за собой наложение штрафа. 

Таким образом, наиболее привлекательной формой расчетов с точки зрения безопасности и надежной в смысле получения платежа является аккредитив, за ним следует инкассо и банковский перевод. Однако эти преимущества увеличивают стоимость услуг и более трудоемки для сторон и банков. 

8 УСЛОВИЯ, ОБЕСПЕЧИВАЮЩИЕ ВЫПОЛНЕНИЕ ВНЕШНЕТОРГОВЫХ КОНТРАКТОВ

8.1 Упаковка и маркировка товара

Упаковка играет определяющую роль при транспортировке продукции, предохраняет ее от повреждения и расхище​ния в пути следования. Если в контракте нет особых указаний относительно упаковки товара, то продавец должен отгрузить товар в упаковке, применяемой обычно для экспортных товаров в стране продавца и обеспечивающей сохранность груза при перевозке с учетом возможных перегрузок, при надлежащем и обычном обращении с грузом. 
В тех случаях, когда по роду товара необходима упаковка, то в контракт вносится условие, содержащее указание относительно вида и характера упаковки, ее качества, размеров, способа оплаты, а также нанесения на упаковку каждого места маркировки.

Определение вида упаковки зависит от особенностей товара, подлежащего упаковке. Обычно в контакте различают внешнюю упаковку (тару), и внутреннюю упаковку (неотделимую от товара). Качество внешней и внутренней упаковки устанавливается перечислением требований, которым она должна удовлетворять. При наличии установленных стандартов на упаковку в контракте на них делается ссылка.

Упаковка, как правило, переходит в собственность покупателя вместе с товаром. Он должен уплатить ее цену продавцу. Способы оплаты упаковки могут предусматривать: включение цены упаковки в цену товара; определение цены упаковки отдельно от цены товара или в процентах от цены товара.

Маркировка должна строго соответствовать требованиям по​купателя и отвечать требованиям международных соглашений и конвенций для данного вида грузов. Надписи в маркировочных титулах обязательно должны быть сделаны на языке страны покупателя, а при длительной транспортировке по стране производителя дублироваться и на языке этой страны. 
Маркировка должна всегда содержать минимальный набор сведений о грузе, его отправителе и получателе:
- наименование производителя;
- наименование отправителя;
- наименование получателя;
- номер заказа/контракта;
- общее количество единиц/мест груза;
- номер упаковочной единицы — с первого до последнего места;
- место назначения — страна, порт, станция назначения;
- весовые показатели – вес брутто, нетто;

- инструкции по погрузке и выгрузке – не кантовать, верх, низ, стекло;
- иные указания во избежание опасности и в целях сохранности груза.
Надписи на упаковке должны быть четкими и хорошо различимыми, нанесены по трафарету контрастной несмываемой или водоотталкивающей краской, дублироваться на раз​личных видных местах груза, удобных .для прочтения, быть однозначными, соответствовать содержанию товара или груза. Выделяют виды маркировки: товарная, отправительская, транспортная, специальная.
8.2 Сдача-приемка товаров

В контракте обычно устанавливается порядок сдачи-приемки товаров: вид сдачи-приемки, место фактической сдачи-приемки, методы определения количества и качества фактического поставленного товара, лица, осуществляющие сдачу-приемку товара.

По виду сдача-приемка может быть предварительной и окончательной. Целью предварительной сдачи-приемки является осмотр товара на предприятии продавца для установления соответствия его количества и качества условиям договора, а также правильности его упаковки и маркировки. Целью окончательной сдачи-приемки является проверка фактического выполнения поставки в установленном месте и в надлежащий срок. Ее результаты лежат в основе расчетов по сделке.

Место фактической сдачи-приемки точно устанавливается в договоре и может быть обозначено следующим образом: предприятие или склад продавца; согласованный порт отгрузки; железнодорожная станция отправления или аэропорт; порт назначения, пограничная или конечная железнодорожная станция в стране назначения; склад покупателя или конечный пункт реализации товара.

Покупатель обычно обязан произвести количественную приемку немедленно по прибытии товара, а для качественной приемки часто устанавливаются более длительные сроки. При приемке товара проверяется соответствие количества фактически поставленного товара условиям контракта. Покупатель не обязан принимать товар в большем или меньшем количестве, чем это обусловлено контрактом, при отсутствии оговорки «около». 

Приемка товаров по качеству может осуществляться двумя способами: на основе документа, подтверждающего соответствие качества поставленного товара условиям контракта, и проверкой качества фактически поставленного товара в месте приемки. Проверка качества фактически поставленного товара может осуществляться путем проведения качественного анализа, сличения ранее отобранных образцов, осмотра товара, проведения инспектирования и испытаний. В контракте также устанавливаются права и обязанности сторон на случай несоответствия качества поставленного товара обусловленному в договоре.  

Приемка может осуществляться: сторонами или их представителями совместно; указанной в контракте компетентной организацией в стране экспортера, выдающей сертификат о качестве; указанной в контракте незаинтересованной контролирующей организацией, назначенной по согласию сторон.

8.3 Рекламации и гарантии
Претензии, предъявляемые покупателем продавцу в связи с несоответствием качества и количества  поставленного товара условиям контракта, называются рекламациями.

В разделе «Рекламации» стороны устанавливают: порядок предъявления рекламации; сроки, в течение которых рекламация может быть заявлена; права и обязанности сторон в связи с предъявлением рекламации; способы урегулирования рекламации.

Рекламация предъявляется в письменной форме и содержит: наименование зарекламированного товара, его количество и местонахождение; основание для рекламации с указанием причин, по которым она предъявлена; права и обязанности сторон; способы урегулирования рекламации.

Рекламация обычно отправляется письмом с приложением всех необходимых доказательных документов: актов экспертизы, рекламационных актов, спецификаций, сертификатов о качестве и др. 

В контрактах устанавливаются разные сроки для предъявления рекламаций по количеству и качеству. Обычно срок предъявления рекламаций по качеству бывает более продолжительным, чем по количеству, так как трудно обнаружить сразу скрытые дефекты. По истечении срока, указанного в контракте, рекламации не принимаются.

Предъявление покупателем рекламации не может служить основанием для отказа от зарекламированного товара и приемки последующих партий по этому контракту. Продавец имеет право проверить обоснованность претензии покупателя путем осмотра зарекламированного товара. Он обязан рассмотреть рекламацию и сообщить по ней свое решение без промедления, но не позднее срока, установленного в контракте.

Урегулирование рекламации может быть произведено одним из следующих способов:

·  восполнением недогруза отдельной партией или при последующих поставках;

·  возвратом зарекламированного товара и уплатой продавцом его стоимости;

·  исправлением дефектов в зарекламированном товаре за счет продавца;

·  заменой зарекламированного товара другим, соответствующим условиям контракта;

·  предоставлением скидки с цены зарекламированного товара или уценкой партии товара пропорционально проценту дефектного товара и рядом других способов.

В контрактах на машины и оборудование обычно содержится раздел «Гарантии».  В нем определяются объем гарантии, предоставляемой продавцом, гарантийный срок, обязанности продавца в случае обнаружения дефектности товара.

Объем гарантии зависит от характера товара и технических условий контракта. Срок гарантии может составлять от нескольких месяцев до нескольких лет. Гарантийный период может исчисляться: с даты поставки товара, даты передачи товара первому потребителю, момента получения покупателем извещения о готовности товара к отгрузке, даты пуска оборудования в эксплуатацию. Продавец за свой счет осуществляет гарантийное обслуживание, устраняет дефекты, возмещает покупателю убытки, если оборудование окажется недоброкачественным. В контракте оговариваются случаи, на которые гарантия не распространяются (на быстро изнашивающиеся части, на естественный износ оборудования, небрежное обслуживание и т.д.).

8.4 Ответственность за нарушение контракта

По стечению объективных или субъективных обстоятельств, а иногда вследствие умышленных действий или бездействия, одна сторона, а иногда и обе стороны контракта не исполняют, частично не исполняют или исполняют ненадлежащим образом свои обязательства. При недостижении компромисса по доброй воле сторон, что адекватно изменению первона​чально принятых условий сделки, наступает ответственность за такие нарушения.
Ответственность и меры ответственности за нарушение контрактных обязательств в условиях свободной коммерческой деятельности обычно закрепляются в условиях сделки. Однако ответственность в отношении сделки и ее последствий может проистекать из закона, подзаконных и нормативных актов, применяемых по умолчанию. В отношении междуна​родных сделок стороны обязаны информировать друг друга о националь​ных законах и особенных требованиях к продукту или изделиям.
Ответственность за нарушение обязательства по контракту обычно выражается в уплате стороне, понесшей убытки, определенной денежной суммы. Неустойка, штраф, пеня являются наиболее распространенными санкциями за  нарушение контрактного обязательства в связи с простотой опре​деления причитающегося денежного вознаграждения (предусматривается уплата в случае нарушения контракта виновной стороной определенной денежной суммы в твердом процентном отношении к обязательству). Чаще всего они применяются за нарушение сроков поставки, за качество и технический уровень товаров, не соответствующие условиям контракта, за невыполнение или несвоевременное выполнение обязательств по платежам.
Уплата неустойки не зависит от того, потерпел ли фактически контр​агент ущерб или нет. Потерпевшая сторона не должна доказывать наличие убытков, причиненных нарушением, и их размер, а может ограничиться только доказательством факта неисполнения обязательства. Даже если контрагент приобрел выгоду, он все равно может требовать уплаты неустойки. Уплата неустойки не освобождает должника от исполнения обязательств. Шрафные санкции по своим размерам и порядку начисления должны вести   к   выполнению   обязательств,   а  не  носить  разорительный  характер.
8.5 Форс – мажорные, или обстоятельства непреодолимой силы

Политико-экономическая ситуация или иные факторы, определяющие характер сделки и имеющие место на момент совершения контракта, со временем могут измениться столь существенно, что само существование такой сделки является нереальным, а в отдельных случаях принципиально невозможным. Такие обстоятельства существуют вне воли и предвидения сторон контракта. Они могут трактоваться как коммерческая неосуществимость (форс-мажорные или непреодолимой силы, от​падение основы сделки и др.) в зависимости от доктрины правовой системы. Все правовые системы предусматривают освобождение стороны сделки от ответственности за неисполнение обяза​тельств, возникающих по ряду причин, относимых к разряду форс-мажор​ных,  или непреодолимой силы. 

Данные обстоятельства разделяют на длительные (например, война, валютные ограничения, запрещения экспорта или импорта и другие меры, принимаемые правительствами) и кратковременные (например, пожар, наводнение, стихийные бедствия и др.). В интересах обеих сторон заранее, в пределах разумного, необходимо определить обстоятельства, которые относятся к форс-мажорным, иначе эти обстоя​тельства могут истолковываться в соответствии с торговыми обычаями страны исполнения контракта. Обычно продавец стремится перечислить в контракте максимальное число возможных обстоятельств, включая и такие, как невозможность получения транспортных средств, авария на производ​стве, недостача сырья, электроэнергии, рабочей силы.
Такие обстоятельства могут вызвать гибель объекта контракта, прин​ципиальную невозможность поставки в связи с военными действиями или по причинам возникновения обстоятельств, которые привели к юридичес​кой противоправности данной сделки, создание новшеств и открытий, делающих неразумным применение объекта сделки.
Стороны не несут ответственности за неисполнение обязательств, если докажут, что неисполнение было вызвано препятствием, находящимся вне их контроля, и что нельзя было принять данное препятствие в расчет при заключении контракта либо его избежать. Сторона, для которой создалась невозможность исполнения своих обязательств, должна немедленно в письменной форме уведомить другую сторону, как о наступлении, так и прекращении действия данных обстоятельств. В контракте также указывается организация, которая будет свидетельствовать об этом путем выдачи соответствующей справки (обычно торгово-промышленная палата).

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 срока, согла​сованного сторонами в контракте, то каждая из сторон имеет право отказаться от дальнейшего исполнения своих обязательств по контракту. В этом случае ни одна из сторон не будет иметь права на возмещение другой возможных убытков.
8.6 Прочие условия контракта

В разделе «Арбитраж» стороны устанавливают порядок разрешения споров, которые могут возникнуть между ними и не могут быть урегулированы мирным путем. В большинстве контрактов предусматривается разрешение спора в порядке третейского суда, или арбитража. 

Международный коммерческий арбитраж существует в двух
формах:
постоянно       действующий
арбитраж      (институционный),
включающий в себя арбитражные суды, коллегии арбитров, арбитражные комиссии, функционирующие при торговых палатах, ассоциации, биржах, и арбитраж, специально образуемый для рассмотрения отдельных споров -   арбитраж ad hoc (изолированный, случайный).
Международный коммерческий арбитраж, в зависимости от характера споров, делится на общий арбитраж, рассматривающий все споры по внешнеэкономическим сделкам, и специализированный арбитраж. К специализированному арбитражу относятся арбитражи, рассматривающие морские споры (арбитраж при комитете Ллойда в Лондоне, Морская арбитражная палата в Париже, Японский морской арбитраж в Токио, Морской третейский суд в Гамбурге), а также арбитражи, рассматривающие споры, связанные с торговлей конкретными товарами (арбитраж Лондонской ассоциации по торговле зерновыми, арбитражный суд при Федерации по торговле шерстью, арбитраж при Комитете по торговле зерновыми, арбитраж при Бирже по торговле кожей и кожаными изделиями и др.).
Международные коммерческие арбитражные суды приобретают компетенцию на рассмотрение споров только на основании письменного соглашения спорящих сторон. Решение суда является обязательным для сторон.

В разделе «Прочие условия контракта» могут быть предусмотрены следующие моменты:

·  ни одна сторона не вправе передавать свои обязанности по контракту третьей стороне без письменного согласия на то другой стороны;

·  после заключения контракта вся предшествующая переписка и переговоры по контракту теряют силу;

·  условия, определяющие порядок изменения договора или его аннулирование;

·  все приложения к контракту являются его неотъемлемой частью;
·  оговорка о том, материальное право какой страны будет применено к контракту;
·  условие о необходимости сохранения в тайне от третьих лиц
коммерческой и другой информации, полученной в ходе исполнения контракта;
·  пункт об экземплярах контракта и языке, на котором он составлен;
·  условие о вступлении контракта в силу; 
·  срок действия договора.

После того, как перечислены все условия контракта, указываются юридические адреса сторон, и имена их представителей, а при необходимости и банковские счета и адреса обслуживающих банков. Контракт заверяется подписями уполномоченных представителей и печатями. Кроме того, каждая страница контракта, если текст контракта написан на нескольких листах, должна быть подписана представителями сторон в удостоверение того, что стороны согласны с условиями, записанными на этой странице. 
Обычно обязательства сторон по контракту прекращаются после его надлежащего исполнения. 
9 МЕЖДУНАРОДНЫЕ ТОРГОВО-ПОСРЕДНИЧЕСКИЕ ОПЕРАЦИИ

9.1 Понятие внешнеторгового посредничества

Внешнеторговые посредники – независимые юридические или физические лица, выполняющие по поручению производителей (продавцов) или потребителей (покупателей) экспортно-импортные операции по купле-продаже товаров на основе заключаемого соглашения.

Основная цель привлечения торговых посредников состоит в обеспечении эффективности внешнеторговых операций. Их использование при осуществлении внешнеэкономической деятельности позволяет производителям получить следующие преимущества:

· привлечение торговых посредников освобождает поставщика от организации сбыта товаров, так как посреднические фирмы часто имеют собственные складские помещения, сбытовую сеть и розничные магазины; 

·  использование посредников позволяет привлекать их капитал для исполнения транспортно-экспедиторских, страховых, сбытовых и сервисных операций, что дает возможность экспортеру экономить собственные средства;
·  оказание посредниками услуг по подыскиванию иностранных партнеров, изучению рынков сбыта, кредитно-финансовому обслуживанию, оформлению документации по совершению сделок, рекламированию товаров;
·  обладание посредниками информацией об условиях рынка, наличие у них деловых связей. Без них сложно обойтись в случаях, если: прямой экспорт затруднителен вследствие импортных ограничений, отдельные рынки товаров монополизированы и закрыты для самостоятельного проникновения производителей; при выходе на отдаленные и слабоизученные рынки;
·  целесообразность использования посредников несомненна при внедрении на новые рынки сбыта, когда собственная сбытовая система еще не создана;
·  наличие непосредственного контакта посредников с потребителями. Они более оперативно реагируют на изменение их потребностей.
Проведение внешнеторговых операций через посредников имеет ряд недостатков:

·  удорожание импортных товаров;

·  снижение доходов от экспорта, так как часть выручки остается у посредника;

·  экспортер самостоятельно не изучает рынки сбыта и потребности своих клиентов, он действует на основании информации посредника. 

В настоящее время более половины товарного обмена в развитых странах осуществляется через торговых посредников. Именно развитость сферы коммерческих услуг позволяет институту торговых посредников успешно конкурировать с торговыми службами промышленных фирм, сохраняя за собой стабильно высокую долю международных торговых операций. 

9.2. Виды посредников

Классифицировать внешнеторговых посредников можно по-разному.

Ряд авторов выделяют следующие виды посредников:

1. действующие от своего имени и за свой счет (сбытовые посредники);

2. действующие от своего имени и за счет поставщика (комиссионеры, консигнаторы);

3. действующие от имени и за счет поставщика (агенты и брокеры).

В зависимости от характера взаимоотношений между производителем и торговым посредником, а также функций, выполняемых ими, выделяют также несколько видов торгово-посреднических операций: по перепродаже, агентские, комиссионные, брокерские.

Несмотря на то, что при классификации посредников применяются различные подходы, содержание выполняемых операций является одинаковым.

Так, операции по перепродаже выполняются посредником от своего имени и за свой счет. Сбытовые посредники заключают с поставщиком продукции контракт купли-продажи, а затем продают ее от своего имени. Выполнение такими посредниками обязательств перед экспортером обычно не зависит от выполнения условий договора с покупателем.

· Сбытовой посредник обладает большой коммерческой самостоятельностью. В то же время его нельзя приравнивать к простому покупателю, отношения с которым прекращаются сразу после выполнения контрактных обязательств. Покупатель может перепродавать товары на любых условиях в любой стране. Посредник же действует на основании заключенного с экспортером соглашения, является постоянным звеном его системы сбыта и берет на себя ряд обязательств. Как правило, отношения между сторонами носят длительный характер.

В международной практике сложилось большое разнообразие видов сбытового посредничества (торговые дома, экспортные фирмы, импортные фирмы, розничные фирмы, дистрибьюторы, дилеры, стокисты).

Комиссионные операции состоят в совершении одной стороной, именуемой комиссионером, по поручению другой стороны, именуемой комитентом, сделок от своего имени, но за счет комитента.

Механизм проведения комиссионной сделки заключается в следующем. Посредник, хорошо знающий рынок, подписывает договор комиссии с комитентом о поставке товара на реализацию. Затем он находит покупателя и заключает с ним договор купли-продажи от своего имени. Комитенту передается копия контракта, которую он должен выполнить. При этом комиссионер перед третьими лицами выглядит как продавец собственного товара, хотя право собственности до момента передачи товара в распоряжение покупателя остается за комитентом. Он также не отвечает перед комитентом за исполнение договора купли-продажи третьим лицом.

При заключении договоров купли-продажи комиссионер должен придерживаться условий продажи, согласованных с комитентом, особенно относительно цены, сроков поставки, условий платежа. 
Продажа товаров через комиссионеров нередко связана с передачей товара в их владение. При этом риск случайной гибели или повреждения товара при отсутствии иной договоренности лежит на комитенте. Поэтому в договоры комиссии часто включается обязательство комиссионера застраховать товар в пользу комитента. Комиссионер обязан предпринять все меры к обеспечению сохранности вверенных ему товаров и отвечать за их утрату или повреждение, если это произойдет по его вине.

Комиссионное вознаграждение может быть установлено как определенный процент от суммы сделки (в среднем до 10%) или как разница между ценой комитента и ценой реализации комиссионера. 

Разновидностью комиссионных операций является консигнация. Суть консигнационных операций заключается в том, что экспортер (консигнант) поручает посреднику (консигнатору) реализацию товара со склада в течение установленного времени от своего имени, но за счет консигнанта. Товары остаются собственностью консигнанта до момента их продажи третьим лицам. 

Такая форма продажи часто используется при слабом освоении рынка или поставках новых товаров. На консигнацию также могут поставляться товары массового серийного производства, в устойчивом и быстром сбыте которых экспортер не уверен. Продажа товаров со склада значительно облегчает сбыт:  иностранным покупателям предоставляется возможность ознакомиться с интересующими их товарами непосредственно в процессе осмотра и проверки в работе. Еще одним преимуществом консигнации является возможность регулирования уровня цен. При активном спросе на товары консигнант  может повысить цену, и наоборот.

Агентские операции в международной торговле состоят в поручении экспортером (принципалом) посреднику (агенту) совершения действий, связанных с покупкой или продажей товара на оговоренной территории от имени и за счет экспортера (принципала).

Агенты не покупают продукцию в собственность и не продают ее от своего имени, они лишь содействуют в заключении сделок экспортерам. Они не выступают стороной контракта, а действуют как представители принципала в рамках полномочий, возложенных на них.

 В качестве агентов в большинстве случаев выступают юридические лица. Они не состоят в служебных отношениях с принципалом, т.е. не являются работниками фирмы, интересы которой представляют, но контакт между ними достаточно тесный. Отношения между сторонами регулируются агентским соглашением, в которых оговорены общие условия сотрудничества. Минимальный срок действия агентского соглашения составляет два года. За свои услуги агенты получают вознаграждение либо в виде обусловленного процента от стоимости заключенной сделки, либо в виде тантьемы (выплаты из чистой прибыли). 

Агентские фирмы в различных странах называют по-разному – агенты, представители, поверенные, хотя в их деятельности существенных различий не имеется. По местоположению агентские фирмы подразделяются на агентов в стране принципала и агентов в иностранном государстве.

Брокерские операции состоят в установлении контакта между продавцом и покупателем через посредника (брокера). Брокеры сводят заинтересованные стороны, при этом сами не являются стороной сделки и не участвуют в ней своим капиталом. 

Брокер может представлять интересы как продавца, так и покупателя. Он не состоит в договорных отношениях ни с одной из сторон, а действует на основе соглашения с клиентом. Клиент предоставляет брокеру специальные полномочия на заключение отдельной сделки, и тот обязан действовать строго в рамках предоставленных ему полномочий и соблюдать указания относительно условий контракта. По первому требованию клиента брокер обязан предоставить отчет обо всех совершенных им действиях. По его поручению брокер может провести переговоры, подготовить проект контракта, направить его сторонам для подписания, передать каждой стороне надлежаще подписанный контракт, осуществить контроль за его исполнением. Однако он не уполномочен на получение платежей. Таким образом, брокер выступает как посредник в узком юридическом смысле, совершая только фактические действия.

За свои услуги брокер получает обусловленное вознаграждение в размерах от 0,25 до 2-3 % от стоимости сделки. Вознаграждение принимается только от одной стороны.

9.3  Условия работы посредников на рынках

При осуществлении внешнеторговых операций экспортеры заключают с посредниками специальные договоры, определяющие права и обязанности сторон. Содержание контрактов определяется по договоренности сторон. Отношения с посредниками могут регламентироваться как иностранным, так и национальным законодательством. В Республике Беларусь эти отношения регулируются Гражданским кодексом.

Работа посредника в значительной степени определяется объемом прав, которые предоставляет экспортер. Это право может быть неисключительным, исключительным, преимущественным.

 Предоставление неисключительного права предполагает, что посредник в течение установленного времени сбывает на оговоренной территории товар и получает от экспортера заранее обусловленное вознаграждение. В этом случае права экспортера не ограничены, он может сам или через других посредников продавать такие же товары, при этом не уплачивая компенсацию данному посреднику. Такое соглашение не дает посреднику уверенности в его положении, поэтому он не вкладывает деньги в создание сбытовой сети. Экспортер не может рассчитывать на активную работу посредника.

Неисключительное право обычно предоставляется экспортером посреднику, в котором он недостаточно уверен, или нескольким посредникам при выходе на новые рынки. Затем среди них экспортер может выбрать одного, наиболее перспективного, посредника.

При предоставлении исключительного, или монопольного права продажи экспортер лишается права продавать товары, аналогичные внесенным в соглашение, на оговоренной территории самостоятельно либо через других посредников. В данном случае посредник является монополистом. Он уверен в своем положении, вкладывает средства в развитие сбытовой сети, активен на рынке, так как от этого зависит его прибыль.

Если экспортер нарушает исключительное право, то он обязан выплатить посреднику вознаграждение, заплатить штраф или возместить убытки. 

Имея исключительное право продажи, посредник может прибегнуть к блокировке рынка, что опасно для экспортера. Он может быть не заинтересован в сбыте из-за низкой конкурентоспособности товара или малого вознаграждения. Очевидно, что для экспортера рынок закрыт до истечения срока соглашения с посредником.  Поэтому в соглашение часто включается положение, по которому посредник обязан продать обусловленное количество товара в оговоренный срок. В случае невыполнения контрольного объема продаж экспортер имеет право перевести посредника на другие условия работы. 

При предоставлении преимущественного права продажи, или права первой руки, экспортер обязуется прежде всего предложить сбыт товара привилегированному посреднику, и только после его отказа осуществлять сбыт самостоятельно либо через других посредников. При этом условия, на которых товар предлагается другим посредникам, не должны быть лучше, чем предложенные посреднику с правом первой руки. При нарушении этого права  экспортер обязан выплатить посреднику штрафные санкции или возместить убытки. Для избежания возможных споров экспортеру рекомендуется получать от посредника с правом первой руки отказ от сбыта товара в письменной форме.

9.4  Вознаграждение посредников

В практике международной торговли существует широкий диапазон способов вознаграждения посредников в зависимости от их обязательств, вида товара и формы продажи.

К основным способам относятся следующие:

· разница между ценой покупки (у поставщика) и продажи товара на конкретном рынке. Такой способ характерен для сбытовых посредников и консигнаторов;

· начисление в пользу посредника экспортером согласованного размера процента от объема проданных товаров, что стимулирует посредника к увеличению продаж. Этот способ может применяться при вознаграждении различных видов посредников, действующих от имени или за счет поставщика;

· смешанная форма вознаграждения, сочетающая первую и вторую формы;

· выплата заранее согласованной суммы. Чаще всего этот способ применяется при выполнении посредником разовых поручений экспортера;

· система «затраты плюс». В данном случае посредник предоставляет экспортеру документы, подтверждающие его расходы на организацию сбыта в конкретной стране, которые экспортер оплачивает и дополнительно выплачивает посреднику поощрительное вознаграждение за качественное выполнение обязательств. 

10 ОРГАНИЗАЦИЯ И ТЕХНИКА ПРОВЕДЕНИЯ  МЕЖДУНАРОДНЫХ ТОРГОВ
10.1 Сущность и значение торгов

Торги представляют собой состязательный способ заключения договоров купли-продажи или подряда. Проводя торги, покупатель объявляет конкурс на право осуществления поставки товара с определенными характеристиками, стремясь привлечь к одновременному участию в нем различных продавцов или подрядчиков. Результатом конкурса является заключение контракта с участником, предложившим наиболее выгодные условия. 

Номенклатура товаров, выставляемых на торги, широка и разнообразна, включает как товары в материально-вещественной форме, так и услуги. На торги выставляются заказы на поставку товаров народного потребления и средств производства, оказание инжиниринговых услуг, разработку месторождений полезных ископаемых и сооружение различных комплектных объектов промышленности и инфраструктуры. 
Организаторами торгов являются правительственные органы, местные органы исполнительной власти, общественные организации и частные фирмы различных стран.
Широкое использование торгов объясняется тем, что они являются более эффективным способом заключения сделок по сравнению с традиционными. Их проведение позволяет расширить круг участников переговоров и выбрать партнера, обладающего наиболее конкурентоспособным товаром, со стабильным финансовым положением, добиться наиболее благоприятных условий договора за счет обост​рения конкуренции среди потенциальных продавцов или поставщиков.
При честной конкуренции участников и относительно одинаковых требованиях организаторов конкурса ко всем потенциальным продавцам или подрядчикам торги выступают важным механизмом повышения эффективности внешнеэкономических связей. В отдельных странах в законодательном порядке закреплена обязанность правительственных структур осуществлять закупки для государственных нужд через торги. Международный банк реконструкции и развития справедливо рассматривает торги как наиболее эффективный способ использования денежных ресурсов при закупках и настаивает на том, чтобы на средства, выделяемые им в виде кредитов и займов, товары и услуги приобретались через торги.

Порядок проведения международных торгов определяется рядом документов, имеющих различный правовой статус. Среди них можно выделить:

· международные соглашения;
· рекомендации международных организаций;
· национальные законодательные акты.
10.2 Виды торгов

Рассмотрим основные виды торгов (рис. 12.1).

При проведении торгов на право заключения договора купли-продажи их предметом выступает широкая номенклатура товаров или услуг, а договора подряда – заказы на сооружение различных объектов промышленности и инфраструктуры.



                                                    По виду предмета   торгов


                                                       По составу    участников


                                             По способам    отбора участников 


                                       По степени    информированности участников


                                          По степени первичности    выставляемого заказа


Рисунок 2. Классификация торгов

По составу участников торги подразделяются на национальные (принимают участие только отечественные поставщики или подрядчики) и международные (наряду с отечественными участвуют зарубежные претенденты). 
В торгах могут участвовать как единичные оференты, так и групповые оференты в виде временных объединений фирм (консорциумов). Это достаточно распространенная практика подачи предложений и выполнения заказов. Консорциумы могут не только объединять несколько различных фирм, но и состоять из фирм различных стран. Подобные объединения создаются для участия как в одних конкретных торгах, так и в целой серии конкурсов. 

Способ отбора участников зависит от предмета торгов и целей заказчика. 

В открытых торгах могут принять участие все заинтересованные поставщики. Они, как правило, объявляются на право поставки однородных товаров (универсальное оборудование, товары народного потребления и т.д.), а также на право выполнения небольших объемов подрядных работ. Открытые торги проводятся в тех случаях, когда круг потенциальных продавцов или подрядчиков, способных обеспечить качественное выполнение заказа, велик и нет смысла ограничивать их конкуренцию между собой.

Закрытыми торгами признаются те, в которых могут принять участие лишь приглашенные поставщики. На закрытые торги обычно выставляются заказы на поставки сложного дорогостоящего оборудования, значительных партий однородных товаров, на право осуществления крупных объемов подрядных работ, т.е. те заказы, которые качественно может выполнить лишь ограниченный круг фирм. Закрытые торги могут проводиться и на оборонные заказы или заказы для стратегических отраслей хозяйства с целью обеспечения их конфиденциальности. 
 Единичными называются торги, проводимые с одним участником. Они могут проводиться в связи:

·  с отсутствием предложений на отк​рытые или закрытые торги либо поступлением предложений, не отвеча​ющих условиям организаторов;
·  продажей произведений искусства либо патентов, лицензий, ноу-хау, связанной с защитой исключительных прав;
·  обстоятельствами крайней срочности;
·  дополнительными поставками от первоначального поставщика;
·  закупкой первой партии продукции, разработанной по заказу организаторов.
Гласные торги предусматривают публичное вскрытие конвертов с предложениями с возможностью присутствия на церемонии представителей оферентов и их ознакомления с составом участников и условиями конкурентов, а также публикацию информации о результатах торгов в средствах массовой информации. При проведении негласных торгов представители фирм на заседание тендерного комитета не приглашаются и оференты не информируются о составе участников и ценах конкурентов. Основанием для проведения негласных торгов может быть намерение организаторов сохранить в тайне условия предложений в тех случаях, когда происходит закупка товаров стратегического назначения или планируются последующие закупки аналогичных товаров. При проведении негласных торгов уведомляется о присуждении ему заказа только победитель. Другим участникам сведения о победителе не предостав​ляются. 

В отдельных случаях оферент, разрабатывая предложение и не имея возможностей самостоятельно выполнить заказ, принимает на себя роль генерального подрядчика и обязуется разместить те или иные объемы работ среди субподрядчиков. Их размещение может про​изводиться через другие торги, носящие название вторичных. Воз​можно проведение и третичных торгов в тех случаях, когда субпод​рядчики в свою очередь распределяют отдельные части заказа между другими фирмами.

В Республике Беларусь при осуществлении закупок используются открытая, ограниченная и упрощенная процедуры тендера. При этом участие  иностранных претендентов предусмотрено лишь в первых двух видах. 

10.3 Этапы проведения торгов

Процесс проведения международных торгов можно разделить на четыре этапа.

1. Подготовка  торгов.
2. Предварительная квалификация участников.
3. Подготовка и представление предложений участниками торгов
4. Изучение и оценка предложений участников организаторами торгов, выявление победителя и заключение с ним контракта.
На первом этапе определяется   предмет   торгов, принимается решение о сроках, виде и форме проведения торгов, при необходимости создается  тендерный  комитет,   разрабатывается тендерная документация, к участию в торгах приглашаются фирмы.

 Органами, осуществляющими не​посредственную подготовку и проведение торгов, являются тендерные комитеты. Они создаются после того, как государственным органом или частной фирмой была выявлена потребность в товаре и принято решение о его закупке через торги. Тендерный комитет в соответствии с национальным законодательством принимает решение о виде торгов, сроках и условиях их проведения, разрабатывает тендерную документацию, при необходимости определяет порядок предквалификационного отбора и публикует объявления о торгах в средствах массовой информации. 

Тендерная документация обычно включает следующую информацию: инструкцию для участников тендера, коммерческую часть, техническую часть, проформы контракта.
Тендерная документация обычно выпускается в виде сборников документов и продается участникам торгов за цену, покрывающую, в частности, расходы тендерных комитетов по ее оформлению и изданию.
Затем тендерные комитеты приглашают фирмы принять участие в торгах. Если торги являются открытыми, то приглашения помещаются в средствах массовой информации. В объявлении о торгах рекомендуется помещать следующие сведения: наименование организаторов торгов; номенклатура и количество выставляемых на торги товаров; вид торгов; сроки выполнения заказа; порядок и сроки подачи заявок на участие в торгах или предварительной квалификации; стоимость документации и адрес, по которому ее можно получить. Объявления о торгах публикуются в ведущих органах средств массовой информации страны с целью уведомления всех фирм, способных принять участие в конкурсе. Для оповещения иностранных участников рекомендуется использовать хотя бы одно издание, имеющее широкое международное распространение, а также направлять информацию о торгах в иностранные торговые представительства и торговые палаты, зару​бежные средства кассовой информации, электронные системы обмена данными. В ряде развитых стран существуют издания, которые не только содержат информацию, публикуемую национальными тендерными комите​тами, но и обобщают сведения из различных источников о тор​гах, проводимых в других странах.

 В Республике Беларусь информация о торгах публикуется: в газетах «Рэспублiка» (обязательно), «Национальная экономическая газета», «Белорусская деловая газета», информационно – аналитическом бюллетене «Конкурсные торги в Беларуси и за рубежом». Кроме того, в республике действует информационная система «Тендеры», созданная на базе Национального центра маркетинга и конъюнктуры цен (сайт www.icetrade.by). Она предназначена для оперативного представления органам государственного управления и юридическим лицам всех форм собственности информации о тендерах и конкурсных торгах, проводимых в регионах Российской Федерации, странах СНГ и за рубежом, для обеспечения информационной поддержки в проводимой работе по увеличению экспорта белорусских товаров и услуг.
Информация о закрытых торгах и приглашение принять в них участие направляются только определенным фирмам и не появляются в печати. 

На втором этапе проходит предварительная квалификация участников, которая может осуществляться на основе постоянных квалификационных спис​ков, ведущихся компетентным государственным органом, или квалифи​кационной процедуры, осуществляемой непосредственно перед конк​ретными торгами.
Отметим, что второй этап торгов носит диспозитивный характер. Он может осуществляться непосредственно после первого эта​па, до него или в ходе его при наличии постоянных квалификацион​ных списков, либо вообще отсутствовать при проведении открытых торгов.
В любом из этих случаев доступ для прохождения квалификации должен быть открыт всем желающим. Цель квалификации – сузить круг претендентов, оставив только фирмы, обладающие устойчивой репутацией и стабильным финансовым положением, имеющим определенные производственные мощности, квалифицированный персонал и необходимую техническую компетенцию. Отбор позволяет сэкономить время и средства, не рассматривая позже возможные предложения значи​тельного количества фирм, которые не в состоянии обеспечить качественное выполнение заказа.
Фирмам, желающим   пройти  предварительную  квалификацию, сообщаются  критерии  отбора,  проводится  анкетирование.   При проведении отбора для конкретных торгов сообщаются подробные сведения о заказываемом товаре и устанавливается срок ответа, обычно в пределах месяца. Перечень запрашиваемых сведений разнообразен и включает информацию о руководстве компании, ее структуре, финансовом состоянии, производственных мощностях.  По результатам квалификационного отбора к торгам не допуска​ются фирмы, не соответствующие объявленным критериям отбора, не представившие все необходимые документы или сообщившие ложные сведения. 
При использовании постоянных списков квалифицированных поставщиков или подрядчиков по конкретным видам товаров и услуг организаторы торгов приглашают фирмы, состоящие в них, к участию в закрытых торгах, исходя из того, что они уже прошли процедуру квалификации. В отдельных странах поставщики в квалификационных списках разбиты на группы в соответствии с их производственными возможностями, опытом и примерными объемами заказов, которые им могут быть присуждены.
На третьем этапе, после изучения тендерной документации и оценки собственных возможностей, поставщики принимают решение о целесообразности участия в торгах и начинают подготовку тендерных предложений.

Тендерное предложение участника обычно состоит из технического и коммерческого разделов, каждый из которых разбит на два подраздела: констатирующий и перечень разногласий. Такая струк​тура предложения позволяет организаторам торгов более быстро и эффективно изучить и оценить его.

В констатирующей части описываются товары, условия контракта, со​ответствующие требованиям организаторов, либо просто подтвержда​ется принятие условий заказчика. В перечне отклонений содер​жатся иные варианты контрактных условий и их обоснование. Так, может быть предложено иное оборудование или технология и описаны ее преимущества, которые могут привлечь заказчика (новизна, эффек​тивность, экономичность, более низкая цена и т.д.). 
Предложение должно быть подано в конкретные сроки. Поступившие позже установленной даты предложения не рассматри​ваются. Международный банк реконструкции и развития рекомендует организаторам предоставлять от 45 до 90 дней для подачи предложе​ний в зависимости от величины заказа. По Соглашению ВТО, он дол​жен быть не менее 30 дней. 
Подавая предложение на рассмотрение, участник указывает срок его действия в соответствии с требованиями организаторов. Обычно этот срок равен периоду времени, в течение которого планируется произвести оценку поданных предложений и выявить победителя. Вместе с подачей предложения участник должен внести определенное обеспечение,   гарантирующее  его  безотзывность  в  течение заявленного срока. В качестве обеспечения для частных фирм обычно требуется депозит, для государственных организаций – гарантия банка или страховой компании. Сумма обес​печения составляет 3 – 5% от ориентировочной стоимости заказа. В случае досрочного отзыва предложения участник торгов теряет свое обеспечение. Однако допустимо вносить изменение в уже поданные предложения или отзывать их без потери обеспечения, до истечения предельного срока подачи предложений, т.е. до вскрытия конвертов и рассмотрения предложений.
Тендерное предложение может быть отправлено по почте либо передано в тендерный комитет под расписку специальным представителем оферента. Наиболее часто предложения подаются в двойных запечатанных конвертах для того, чтобы избежать раскрытия содержания предложения до определенного срока. Во внешнем конверте содержится внутренний с документами предложения. Требования к оформлению предложения различны в разных странах. В любом случае необходимо строго следовать указани​ям организаторов.

На четвертом, заключительном, этапе проведения торгов происходит изучение и оценка предложений и присуждение контракта. Все поданные конверты с предложениями вскрываются в ходе специальной церемонии, которая происходит в присутствии  членов тендерного  комитета в назначенный организаторами срок и в определенном месте. Сведения обо всех оферентах и ценах их предложений заносятся в протокол.
С этого момента начинается процесс рассмотрения предложений и их оценки, который занимает определенное время. При проведении открытых торгов на небольшие партии товаров возможно быстрое изучение поступивших предложений и выявление победителя в день вскрытия конвертов. Однако в большинстве случаев это невозможно, поскольку необходимы изучение большого количества документов, спецификаций, оценка и сопоставление различных критериев с участием специальных экспертных групп. Для крупных заказов этот период может быть равен трем – четырем и в отдельных случаях достигать десяти месяцев.
В настоящее время поставщику или подрядчику для победы на торгах недостаточно предложить наиболее низкую цену по сравнению с конкурентами. Организаторы торгов при выборе наиболее приемлемого предложения учитывают целый ряд критериев:

·  функциональные характеристики товаров и используемых техно​логий; 

·  цену заявки с учетом преференциальных поправок;
·  сроки выполнения заказа; 

·  условия платежа и условия гарантий;
·  расходы по эксплуатации, техническому обслуживанию и ремонту; 

·  степень использования местных подрядчиков и поставщиков;
·  передачу технологии и  т.д.
В процессе оценки все предложения ранжируются. Предложения, получившие самый высокий балл, рассматриваются как наиболее приемлемые. Фирма, подавшая его, побеждает на торгах. Решение о победителе принимается на заседании тендерного комитета и оформляется протоколом. В ряде стран решение тендерного комитета носит характер предварительного присуждения, поскольку подлежит утверждению правительственными органами и только после этого вступает в законную силу.
Заключение сделки между организаторами и фирмой-победителем происходит в форме, предусмотренной в тендерной документации. В тех случаях, когда фирма-победитель не сможет заключить контракт с организаторами торгов или выполнить обязательства по нему, они имеют право использовать предложение фирмы, занявшей второе место.
Победитель торгов должен внести определенное обеспечение, гарантирующее выполнение заказа. Величина депозита, или гарантии, составляет в среднем 5 – 10 % от стоимости заказа с учетом величины представленного ранее обеспечения безотзывности предложения. Второе обеспечение возвращается поставщику после выполнения заказа или выплачивается по частям в процессе его реализации.
11 ТЕХНИКА ПРОВЕДЕНИЯ И ОРГАНИЗАЦИОННЫЕ ФОРМЫ МЕЖДУНАРОДНЫХ ТОВАРНЫХ АУКЦИОНОВ 
11.1  Сущность аукционной торговли и ее организационные формы
Международные товарные аукционы – специально организованные, периодически действующие в определенных местах рынки, на которых путем публичных торгов в заранее обусловленное время и в специально назначенном месте проводится продажа товаров, предварительно осмотренных покупателем. 

На аукционах проводится продажа товаров, обладающих индивидуальными свойствами. Это исключает возможность замены партий товаров, одинаковых по названию, так как они могут иметь различные свойства (качество, внешний вид, вкус и т.д.). Поэтому аукционные товары до продажи на аукционе должны быть осмотрены или дегустированы покупателем. Предварительный осмотр является обязательным условием аукционной торговли, так как ни устроители аукциона, ни продавцы после продажи товара с аукциона не принимают никаких претензий в отношении качества товара, кроме скрытых дефектов. Еще одним признаком классического аукциона является повышательный способ назначения цены, при котором продавец, желая получить максимальную прибыль, использует прямую конкуренцию нескольких покупателей, присутствующих на торгах.

Основными предметами торга на международных аукционах являются: пушно-меховые товары (в сырье и переработанные), немытая шерсть, щетина, чай, табак, овощи, фрукты, цветы, рыба, тропические породы леса, скот (в основном лошади). Для таких товаров, как пушнина, немытая шерсть, чай, табак, аукцион является важнейшей формой реализации на международном рынке. 

Организация аукционной торговли имеет определенные особенности в зависимости от характера товара и практики, сложившейся в торговле конкретными аукционными товарами. В зависимости от характера деятельности фирмы, осуществляющие аукционную торговлю, условно подразделяют на специализированные; брокерско-комиссионные; аукционные фирмы, принадлежащие кооперативам или союзам (ассоциациям) фермеров – звероводов.

Специализированные фирмы занимаются организацией и проведением аукционов, продажей аукционных товаров как за свой счет, так и на комиссионных началах. Зачастую они выдают продавцам ссуды под товары, переданные аукционной фирме для продажи с аукциона.

Брокерско-комиссионные фирмы организуют аукционы и продают товары по поручению своих клиентов за комиссионное вознаграждение. Они играют ведущую роль в торговле чаем, шерстью, табаком, пушно-меховыми изделиями  и другими товарами. Например, аукционная торговля немытой шерстью в Австралии и Новой Зеландии более чем на 90 % осуществляется брокерскими фирмами. Сделки на этих аукционах осуществляются через брокеров покупателя и продавца. 

Аукционные фирмы, принадлежащие кооперативам или союзам (ассоциациям) фермеров-звероводов, получили распространение в Скандинавских странах. В каждой стране – Дании, Норвегии, Швеции – имеется по одной фирме, занимающей монопольное положение в аукционной торговле пушниной своей страны. Так, например, фирма «Дэниш фер сейлз» является торговой организацией ассоциации звероводов в Дании, фирма «Осло афер окшнз» организует пушные аукционы в Норвегии и продает норку, поступающую более чем от 6,5 тыс. фермеров, большинство которых объединено в ассоциацию «Норуиджиен фер бридерз ассосиэйшн».

11.2  Классификация аукционов

Классификация международных аукционов представлена на рисунке 3. Рассмотрим основные их виды.

Так, по типам выделяют следующие аукционы: английский, голландский, закрытых предложений, одновременных предложений, двойной.

При проведении английского аукциона начальная цена лота постепенно повышается аукционистом, пока не будет достигнута наиболее высокая цена, по которой и совершается сделка. По своему экономическому содержанию такой аукцион направлен на максимизацию продажной цены, поэтому часто применяется при разовых продажах товаров, к числу которых относятся предметы искусства, антиквариат, некоторые виды сельскохозяйственной продукции.












Рис. 3. Классификация международных аукционов

При проведении голландского аукциона  начальная цена товара устанавливается на уровне, превышающем ожидаемую цену продажи, затем начинается ее постепенное снижение до момента получения аукционистом предложения о покупке товара. В этом случае товар продается первому покупателю, принимающему предложенную ставку. Такие аукционы часто проводятся с применением электронно-вспомогательных средств или механизированных систем, использование которых позволяет значительно ускорить темп аукционного торга и продавать в час до шестисот лотов. Такая система проведения аукционного торга широко применяется при проведении аукционов по  продаже овощей, фруктов и рыбы.

Голландский аукцион более выгоден покупателю, так как при прочих равных условиях он способствует установлению более низкой цены товара.

На аукционе закрытых предложений используются два варианта торга. 

Первый вариант – покупатели предлагают свои ставки одновременно, и товар продается тому, кто сделал самое высокое предложение. 

Второй вариант – продавец делает секретное предложение каждому из участников аукциона, действующее в пределах установленного периода времени. Таким способом банки часто проводят продажу валюты.

Аукцион одновременных предложений начинается по сигналу аукциониста, когда покупатели товара одновременно предлагают цену на определенный лот. Продажа производится покупателю, предложившему наивысшую цену. Иногда в качестве стороны, делающей предложение, выступает не покупатель, а продавец товара.

Двойной аукцион используется, как правило, при проведении биржевых торгов. Он представляет собой сочетание английского и голландского вариантов.

Согласно классификации, существуют несколько видов торгов.
При так называемом гласном аукционе торги начинаются после объявления минимальной цены, установленной продавцом. После этого покупатели делают добровольные прибавки или заранее установленные надбавки до окончательной цены покупки, которые прекращаются после третьего удара молотка аукциониста и гласного объявления номера покупателя и окончательной цены. 

На негласном («немом») аукционе покупатели подают аукционисту заранее установленные знаки согласия на поднятие цены. Надбавка к цене стандартна, оговорена в правилах торгов  и составляет, например, при цене до 10 дол. – 10 центов, при цене свыше 10 дол. – 25 центов. Аукционист каждый раз объявляет новую цену, не называя покупателя. Негласное проведение аукциона позволяет сохранить в тайне имя покупателя. 

Аукцион с понижением цен предполагает установление завышенной цены, которая постепенно понижается до получения согласия одного из покупателей.

Заочный – аукцион,  предполагающий подачу заявок продавцами и покупателями в запечатанных конвертах, на основании которых специализированные фирмы сводят заинтересованные стороны. Такие аукционы часто проводятся в США и Нидерландах. 

По форме аукционы бывают принудительными, которые проводят, как правило, государственные организации, в том числе судебные органы, с целью продажи конфискованных, невостребованных и неоплаченных товаров, заложенного и невыкупленного в срок имущества, и добровольными, проводимыми по инициативе владельцев товаров с целью наиболее выгодной их продажи.

По принадлежности к рынку аукционы бывают финансовыми и товарными. Финансовый аукцион организуют для конкурсной продажи за национальную валюту свободно конвертируемой валюты, имеющей высокую покупательную способность; товарный – для продажи различных товаров. 

11.3 Техника проведения международных аукционов

Организация и техника проведения международных аукционов имеют свои специфические особенности, которые определяются характером товара. Вместе с тем в их организации есть много общего. Техника проведения аукционов включает подготовку аукциона, осмотр товаров, аукционный торг, оформление и исполнение аукционной сделки.

При подготовке аукциона, который иногда длится несколько месяцев, владелец товара доставляет его на склад организатора аукциона. В течение подготовительного периода проводится подготовка товара к реализации, составляются каталоги, осуществляется рекламная деятельность.

·   Например, подготовка пушного аукциона начинается за два-три месяца до предстоящего аукциона. Владелец, желающий реализовать свой товар на аукционе, доставляет его на склад аукционной компании. Между сдатчиком продукции и аукционной комиссией оформляется аукционное соглашение. Специалисты аукционной компании производят необходимую сортировку и подборку товара по однородным качественным признакам. Рассортированный товар разбиваются на партии, которые называются лотами. В лот подбирается товар, однородный по качеству: чем ценнее шкурки, тем их меньше в лоте. 
Каталог является основой для проведения аукциона и организации оформления продаж и расчетных операций. Он должен содержать: полную технико-эксплуатационную характеристику продукции с указанием товарного состояния; полное наименование изготовителя продукции; дату ее выпуска; количество товара для реализации; стартовую цену продукции. Каталог должен быть составлен не менее чем за месяц до проведения аукциона.

Также в подготовку аукциона входит оповещение возможных покупателей о месте и времени проведения аукциона, о количестве и ассортименте товаров, предлагаемых на аукционе. Для этого за полтора-два месяца до начала аукциона в общей и специальной прессе помещаются рекламные объявления, в которых указываются дата и место проведения аукциона, и примерное количество товаров, предлагаемых к продаже. Постоянным и возможным покупателям аукционные компании высылают рекламную брошюру-проспект, в которой указываются основные условия данного аукциона, и прилагается приглашение о принятии участия в торгах.

Осмотр товаров покупателями, предполагающими принять участие в аукционном торге, - вторая стадия проведения аукциона. Осмотр товаров обычно начинается за неделю или за 10 дней до открытия торгов. Количество дней, отведенных для ознакомления с аукционной коллекцией, зависит от ее размеров и рациональной организации осмотра. Сокращение сроков осмотра достигается путем совершенствования оборудования залов, где проводится осмотр товаров (установка удобных вешалок для пушнины, специальных столов для осмотра образцов, ламп дневного освещения, штор на окнах, подвижных тележек для образцов).

Предварительный осмотр товаров является обязательным, так как по условиям аукционного торга в случае обнаружения дефектов в товаре (кроме скрытых) претензии после покупки не принимаются. Осмотр товаров проводится в специальных помещениях, где размещаются образцы товаров, отобранные из каждого лота. Образцы должны полностью отражать особенности товара в представляемом лоте. 

Покупатели внимательно осматривают образцы товаров и делают в каталоге отметки о понравившихся им лотах и цене, которую они могли бы за них уплатить. Покупатель может ознакомиться не только с образцами, но и со всем лотом, но обычно он этого не делает, доверяя организаторам аукциона, за исключением дорогих шкурок, которые покупатель осматривает полностью в лоте.

На аукционах чая и табака производится дегустация образцов, отобранных покупателем. Кроме того, во время осмотра покупатели могут приобрести образцы понравившихся им партий для дополнительной проверки их качества.

Аукционный торг является третьей стадией проведения аукциона. Он открывается в заранее назначенный день и час и проводится обычно в специальном аукционном зале, имеющем вид амфитеатра. За столом на возвышении перед покупателями располагается президиум аукциона – аукционист, ведущий продажу, и его помощники, которые наблюдают за покупателями, принимающими участие в торге. Над столом вывешивается табло, на котором будут указываться порядковые номера лотов, предлагаемых к продаже. Покупатели размещаются за отдельными столами или рядами, расположенными амфитеатром. Перед каждым покупателем устанавливается номер его регистрации на данном аукционе.

Аукцион начинается с момента, когда председатель комиссии объявляет о  правах, обязанностях и ответственности всех сторон и дает общую характеристику продукции аукциона. Затем ведущий знакомит с порядком проведения торгов.

Так, например, при гласном способе аукционист объявляет номер лота, выставляемого на продажу, называет начальную цену и задает вопрос: «Кто больше?» Покупатель, желающий приобрести лот по более высокой цене, называет новую цену, которая выше предыдущей на величину не ниже минимальной надбавки, указанной в правилах проведения торгов. Аукционист называет номер регистрации покупателя, новую цену лота и снова задает вопрос: «Кто больше?» Если после троекратного повторения вопроса не следует нового предложения, то аукционист ударяет молотком, подтверждая продажу лота покупателю, который последним назвал наивысшую цену. 

Покупатели обязаны в течение 10 мин. после удара молотка подойти к расчетной группе и оформить расчетные документы, гарантирующие оплату продукции. В противном случае аукционная комиссия имеет право объявить сделку несостоявшейся и повторить торги, начиная с первоначальной цены, объявленной в каталоге.

В случае возникновения разногласий в ходе торгов за администрацией аукциона сохраняется право перепродажи любого лота. Всякие претензии должны быть заявлены администрации до начала продажи следующего лота. Администрация аукциона вправе снять с аукциона любой лот, пока он не продан, без объяснения причин. После продажи всех лотов непроданные лоты снова могут быть выставлены для продажи.

Заключительная стадия аукциона состоит в оформлении и исполнении аукционной сделки. Во время аукциона или на следующий день администрация аукциона вручает покупателю контракты на купленный товар, которые подписываются покупателем и являются для него обязательными. Контракт имеет типовую форму. Например, в контракте на пушнину, указывают наименование фирмы – покупателя; наименование товара; номер лота; количество купленных шкурок; цену за шкурку и общую сумму сделки. Также покупатель указывает в контракте, на чье имя необходимо выписать счет, куда и каким видом транспорта отправить товар, затем он подписывает контракт и возвращает его в контору аукциона, оставив себе копию. На основании контракта  выписывается  счет, который  оплачивается покупателем. После подписания контракта покупатель обязательно выписывает письменное поручение об отправке товара, в котором указываются требования к маркировке, точный адрес доставки, порядок его страхования. Платеж за товар, проданный на аукционе, обычно осуществляется по частям: 30-35 % вносятся при подписании контракта, а остальная сумма – при получении товара или после его отгрузки, но не позже установленного срока. 

По условиям большинства пушных аукционов запрещается перепродажа товара покупателем до полной его оплаты. Это защищает продавца от неоплаты проданных лотов, что потребовало бы их хранения до следующего аукциона.

Сроки вывоза товара с аукционного склада зависят от вида товара. Такие виды товаров, как цветы, овощи, рыба и др., товары вывозятся немедленно после оформления контракта, а некоторые – через 2-3 недели в зависимости от условий аукционной торговли.

12 ВНЕШНЕТОРГОВЫЕ ОПЕРАЦИИ КУПЛИ-ПРОДАЖИ ПРАВ НА ОБЪЕКТЫ ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНОЙ СОБСТВЕННОСТИ 
12.1  Понятие лицензии и лицензионного соглашения

Одной из наиболее распространенных форм коммерческой реализации технологии является торговля научно-техническими знаниями на основе лицензионных соглашений (лицензий).
Лицензия представляет собой разрешение, данное владельцем интеллектуальной и производственной собственности (лицензиаром) другому лицу (лицензиату) на ее использование за оговоренное вознаграждение и в согласованных пределах. 

Передача технологии оформляется лицензионным соглашением, представляющим собой договор между лицензиатом и лицензиаром о коммерческих условиях выдачи лицензии и пределах использования научно-технических знаний.
Предметом лицензионного   соглашения   могут   являться патентованная информация, ноу-хау, промышленные образцы, полезные модели, товарные знаки и знаки обслуживания.
Патентованная информация – изобретения, защищенные патентами. Патент – охранный государственный документ, удостоверяющий монопольное право его обладателя использовать изобретение. Значение патентной охраны для реализации продукции состоит в том, что патент позволяет: 

·  расширить выбор средств конкурентной борьбы;

·  устранить с рынка или ослабить конкурента;

·  получить исключительное право на коммерческое использование продукта;

·  стимулировать спрос на продукт;

·  получить базу для предоставления лицензии.

Ноу-хау - обобщающий термин для различных секретов производства, полностью или частично конфиденциальных знаний, сведений технического, экономического, административного, финансового характера, использование которых обеспечивает определенные преимущества лицу или фирме, их получившим. Термин «ноу-хау» впервые появился в 1916 г. и является сокращением английского выражения «to know how to do». Договоры на передачу ноу-хау отличаются от лицензионных соглашений тем, что владелец технологии или изобретения отказался по каким-либо причинам от их патентования, т.е эта информация не имеет правовой защиты. 
Промышленные образцы представляют собой художественно-конструкторские решения изделий,  определяющие их внешний вид, и при​годные к промышленному использованию. 

Полезные модели – конструктивные выполнения изделий и их составных частей. Первые и вторые защищены в правовом порядке исключительным правом использования.
Товарные знаки и знаки обслуживания, защищенные в законодательном порядке исключительным правом использования обозначения, служат для отличия товаров и услуг одних предприятий от товаров и услуг других.

Свыше 90 % лицензионных поступлений приходится на ряд индустриально развитых стран мира (США, Великобритания, Германия, Франция и Япония). В то же время эти страны в несколько ином по​рядке являются лидерами по закупкам передовых технологий (Япония, Германия, Франция, США, Великобритания).

На мировом рынке торговлю патентами и лицензиями осуществляют различные субъекты: лицензионные и патентные агенты; специализированные венчурные фирмы; промышленные компании и научно-исследовательские организации.
Лицензионные и патентные агенты являются посредниками, оказывающими помощь преимущественно мелким и средним компаниям, не имеющим специализированных отделов лицензирования в своем штате или нуждающимся в дополнительной помощи. Агенты могут обеспечивать широкий круг услуг, начиная от патентования изобретений в различных странах, подбора партнеров для заключения сделки, согласования условий договора и заканчивая контролем за соблюдением лицензиатом или лицензиаром условий контракта. 

Специализированные венчурные фирмы занимаются скупкой новых технологий на различных стадиях их разработки, доведением их до стадии промышленного внедрения (например, организации опытного производства) и реализацией их промышленным компаниям.
Промышленные компании и научно-исследовательские организа​ции высту​пают в качестве основных продавцов или покупателей патентов и ли​цензий. Они самостоятельно ведут разработку и используют новые технологии. В большинстве случаев крупные промышленные компании или научные центры имеют в своем составе специализированные службы в виде отделов патентова​ния и лицензирования, обладающих различной степенью самостоятель​ности.

12.2  Виды лицензий

Широкое разнооб​разие существующих в практической деятельности лицензионных дого​воров и соответственно лицензий можно разделить на несколько ос​новных групп:

·  по  виду  предмета  лицензионного   соглашения   (на изобретения; ноу-хау; промышленные образцы; товарные знаки и знаки обслуживания);
·  способу  коммерческой  реализации  (чистые  и сопутствующие);
·  наличию   правовой   охраны интеллектуальной  и промышленной собственности (патентные и беспатентные);
·  объему  прав,  передаваемых  лицензиату (полные, исключительные, неисключительные (простые);
·  первичности лицензиара (первичные и сублицензии).
Классификация лицензий по способу коммерческой реализации на чистые и сопутствующие осуществляется в зависимости от того, является ли передача прав на использование научно-технических достижений в нематериальной форме основным или вспомогательным предметом внешнеторгового договора. 

Чистое лицензионное соглашение регулирует передачу прав на использование научно-технических достижений, не связанную с товарами в материальной форме, хотя и может сопровождаться передачей некоторых образцов и моделей, подтверждающих характеристики предмета договора.
При поставке машин и оборудования, выполнении подрядных работ может предусматриваться передача прав на использование научно-технических знаний, связанных с эксплуатацией техники, возводимых объектов и др. В таком случае оформляется сопутствующее лицензионное соглашение, которое может быть частью основного договора либо выступать в качестве отдельного контракта. Однако в любом случае сопутствующее лицензионное соглашение является элементом комплексной внешнеторговой сделки.
В зависимости от наличия правовой охраны интеллектуальной и промышленной собственности, лицензии делятся на патентные и беспатентные.

Патентные – изобретения, защищенные патентом. Беспатентные –выдаются на использование технических решений, не имеющих правовой защиты: ноу-хау и изобретения, не защищенные патентами. Изобретения могут быть не  запатентованы: 

·  из интересов государственной безопасности;
·  из-за опасения раскрыть их сущность по публикуемому патентному описанию и отсутствию возможности контролировать их использование;
·  упущенной возможности получения патента при нарушении отдельных формальностей;
·  существования возможностей обхода патента конкурирующими фирмами и по ряду других причин. 
Беспатентные лицензионные договоры требуют особых оговорок в текстах соглашений, направленных на обеспечение секретности передаваемых сведений и избежание несанкционированного использования научно-технических достижений. 
В зависимости от объема прав, передаваемых лицензиату, лицензии бывают полными, исключительными, неисключительными (простыми).

Полная лицензия предполагает уступку лицензиаром всех своих прав на использование технического достижения в любой форме на согласованный период, лицензиат как бы становится собственником патента в течение определенного времени. От продажи патента выдача полной лицензии отличается тем, что при расторжении лицензионного договора или истечении срока его действия лицензиар вновь вступает в права патентодержателя. Этот вид лицензий достаточно редок и может применяться в тех случаях, когда патентообладатель не располагает необходимыми финансовыми ресурсами для освоения изобретения, которое может быть использовано лишь единичными фирмами, контролирующими определенную сферу производства, и в некоторых других случаях.
По исключительной лицензии лицензиат получает монопольное право использования объекта соглашения в согласованных пределах на определенной (договорной) территории. Вместе с тем лицензиар и другие лица на основании его разрешения   могут   использовать  данное  научно-техническое достижение в других географических районах либо на той же договорной территории на условиях, отличных от согласованных с первым лицензиатом.
Исключительная лицензия достаточно распространена и обычно выдается в тех случаях, когда рынок сбыта товаров, выпускаемых на ее основе, узок и существование нескольких конкурирующих фирм представляется нецелесообразным.
Неисключительная (простая) лицензия предусматривает предоставление лицензиату прав на внедрение технического достижения, сохраняет за лицензиаром право на самостоятельное использование объекта соглашения и возможность выдачи аналогичных лицензий другим лицам, действующим на той же территории. 

Таким образом, простая лицензия предполагает наличие нескольких субъектов, конкурирующих в применении технического достижения. Такие лицензии обычно выдаются в тех случаях, когда на их основе производятся товары массового спроса, имеющие емкий рынок сбыта. Наличие только одного товаропроизводителя было бы недостаточно для его насыщения. Лицензиар, выдавая несколько лицензий, существенно увеличивает объем своего вознаграждения. Целесообразность выдачи нескольких простых лицензий также может обосновываться существованием или риском появления конкурентов, предлагающих подобные технические достижения, на которые могут переключиться другие заинтересованные фирмы.
По первичности лицензиара лицензии подразделяют на первичные и сублицензии. Сублицензия, или зависимая лицензия, представляет собой вторичное разрешение лицензиата использовать интеллектуальную собственность лицензиара другим лицам. Выдавая ее, лицензиат выступает в роли вторичного лицензиара, несущего ответственность за действия сублицензиата перед продавцом технологии (первичным лицензиаром). Сублицензия обычно является простой лицензией. Право лицензиата выдавать сублицензии фиксируется в тексте основного лицензионного соглашения и допускается при получении им полных или исключительных лицензий. 

Часто в тексте лицензионных соглашений фиксируется обязан​ность лицензиата передавать лицензиару обратно для использования возможные усовершенствования, которые могут быть внесены в изоб​ретение в процессе его применения. Передача усовершенствований, или вторичных изобретений, оформляется так называемой возвратной лицензией.
12.3 Этапы заключения лицензионного соглашения и его структура

Весь процесс реализации или закупки лицензий может быть условно разделен на несколько этапов:
1) подготовка к заключению лицензионного соглашения и выбор контракта;
2)  разработка и согласование условий соглашения,  заключение договора;
3) освоение объекта соглашения и использование продукции, выпускаемой по лицензии.
На первом этапе, сталкиваясь с потребностью в новых товарах или услугах, конкретное предприятие начинает изучать возможные способы их приобретения. В ходе изучения анализируются и сопоставляются такие альтернативные варианты, как закупка товаров по импорту, приобретение лицензии и освоение производства товаров на ее основе, проведение собственных НИОКР и самостоятельное освоение производства, производственная кооперация с другими фирмами.
Оценка возможности заключения лицензионного соглашения и его экономической эффективности не является простой операцией, поскольку необходимо не только принять во внимание существующие альтернативные технологии, но и выбрать приемлемого партнера. Таким образом, должно решаться несколько взаимоувязанных задач. Потенциальный лицензиат обычно проводит патентно-информационные и патентно-лицензионные исследования, выявляя приемлемые для него альтернативные технологии,  их владельцев и   др.
При выборе одного лицензиара из нескольких возможных изучаются общие условия лицензирования различных фирм, сопоставляются их возможности в предоставлении необходимой технической помощи, оценивается опыт их производственной деятельности и т.д. 

Результатом исследований является фактическое составление своеобразного конкурентного листа на закупаемую технологию. На основании ряда критериев, которые могут варьироваться от случая к случаю, оценивается экономическая эффективность приобретения технологии и принимается решение о целесообразности осуществления сделки.
В свою очередь фирма – владелец передовой технологии – также оценивает возможность ее реализации на основе сопоставления таких альтернативных вариантов проникновения на рынки других стран, как экспорт товаров, лицензионные соглашения, создание, дочерних компаний за рубежом, производственная кооперация с иностранными партнерами или их комбинации.
В процессе изучения и сравнения различных вариантов принимается общее решение о возможности продажи лицензии в конкретные страны.
Потенциальный лицензиар, стремясь довести сведения о своей технологии до более широкого круга заинтересованных лиц, осуществляет активную маркетинговую деятельность по продвижению товара, используя все приемлемые способы, включая участие в международных выставках и ярмарках, публикацию информации в специализированных изданиях, рассылку рекламных проспектов.
При получении нескольких альтернативных запросов на реализацию технологии, он выбирает партнера, используя стандартные критерии оценки его финансовой надежности, материаль​ной базы и технического опыта. Решение о целесообразности заклю​чения сделки определяется также достижением взаимоприемлемых ком​мерческих условий лицензирования.

На втором этапе сторонами разрабатываются и согласовываются условия лицензионного соглашения, и заключается договор.
Типовое лицензионное соглашение имеет структуру, во многом схожую со структурой контрактов на куплю-продажу товаров в овеществленной форме.

Все условия, содержащиеся в лицензионном договоре, можно разделить на ограничительные; технические; коммерческие; иные.
В ограничительных условиях оговаривается договорная территория применения объекта лицензии, сфера и объем применения, а также предельный срок действия договора и др.
Технические условия лицензионных договоров обычно определяют следующие параметры соглашений:

· патентно-правовые вопросы лицензирования;
· техническую   осуществимость   предмета   лицензии   и качественные показатели производимой по ней продукции;
· объем сведений,  содержащихся в технической документации, требования к ее оформлению, порядок и сроки передачи;
· характер технической  помощи  лицензиара  и  сроки  ее осуществления;
· порядок маркировки продукции,  изготовляемой по лицензии, включая возможность использования товарных знаков лицензиара и др.
Коммерческие условия лицензионных договоров определяют:

· виды, размер, способы и сроки уплаты лицензионных платежей;
· цены и порядок расчетов за сырье, компоненты и оборудование, поставляемые лицензиаром;
· порядок  установления  цен  на товары,  изготавливаемые по лицензии.
Иные условия лицензионных договоров определяют такие вопросы, как выбор законодательства, регулирующего действие контракта, порядок урегулирования споров, обстоятельства непреодолимой силы и т.д.

Третьим, заключительным, этапом процесса приобретения и использования лицензии является этап освоения объекта соглашения и использование продукции, выпускаемой по лицензии.

13 ОРГАНИЗАЦИЯ МЕЖДУНАРОДНОГО ИНЖИНИРИНГА
13.1. Сущность международного инжиниринга

Международный инжиниринг – предоставление на коммерческой основе инженерно-технических услуг, связанных со строительством или реконструкцией промышленных и гражданских объектов иностранным контрагентам.

Инжиниринг является интеллектуальной деятельностью по созданию, переработке и использованию инженерно-технических знаний и опыта.

Объект инжиниринговой сделки – результат высококвалифицированного труда по практическому применению существующих и доступных широкому кругу лиц знаний. Этим он отличается от реализации лицензий и ноу-хау, где объектом выступают новые знания, известные ограниченному кругу лиц.

В рамках инжиниринга могут оказываться как отдельные виды услуг, так и их полный взаимоувязанный комплекс, включающий:

·  оценку технической возможности и экономической целесообразности возведения объекта;

·  выбор места строительства;

·  разработку планов строительства и контроль за их осуществлением;

·  выбор необходимого оборудования;

·  проведение контрольных испытаний перед вводом объекта в эксплуатацию;

·  услуги по организации и управлению производством.

Инжиниринговые услуги направлены на обеспечение максимальной эффективности инвестиций в строительство новых или модернизацию действующих производственных мощностей и объектов инфраструктуры. 

Фирмы, действующие на рынке инжиниринговых услуг, подразделяют: 

·  на специализированные инжиниринговые фирмы;
·  инженерно-исследовательские фирмы;
·  строитель​ные фирмы-подрядчики;
·  промышленные компании, выпускающие то​вары производственно-технического назначения и народного потреб​ления.
Специализированные инжиниринговые фирмы включают:

·  инженерно-консультационные фирмы, сосредоточенные на предоставлении чистых услуг. Они, как правило, не имеют собственной производственной базы для ведения строительных работ, производства машин, оборудования, необходимых заказчику. Основное направление их деятельности – разработка проектов и контроль за их осуществлением, консультирование, сбор информации и подготовка докладов по интересующим заказчика проблемам;
·  консультационные фирмы по вопросам организации и управления, оказывающие услуги по управлению производственными  мощностями, организации сбыта, обучению персонала и т.д.
Инженерно-исследовательские фирмы занимаются разработкой технологических процессов, составов материалов, проектированием и конструкторской проработкой машин, оборудования, приборов. Инжиниринговую деятельность они сочетают с коммерческой реализацией новых технологий.
Строительные фирмы-подрядчики непосредственно осуществляют основные работы по сооружению промышленных и гражданских объек​тов. Предлагая заключение контрактов на сдачу объектов «под ключ» или на руководство проектом и управление строительством, они мо​гут самостоятельно оказывать инженерно-технические услуги. Инжи​ниринг рассматривается ими как дополнительное направление дея​тельности, обеспечивающее комплексное решение технологических, экономических и экологических проблем заказчика. 

Промышленные компании представлены рядом ведущих промышленных компаний Западной Европы, Америки и Японии. Они активно действуют на рынке, предлагая свою помощь по совершенствованию производства путем передачи технического и управленческого опыта. Их деятельность по реализации инжиниринговых услуг тесно связана с реализацией технологии и, как правило, осуществляется в комплексе с продажей оборудования, патентов, лицензий и ноу-хау.
Характер услуг инжиниринговой фирмы и степень ее участия в реализации проекта определяется заказчиком и зависит от выбора метода осуществления проекта. Обычно используют три основных метода: внутрифирменный, руководства проектом и осущест​вления проекта «под ключ».
Внутрифирменный метод предполагает проведение значительной части инженерно-технических работ силами заказчика. В результате участие инжиниринговой фирмы в реализации проекта минимально. Она привлекается лишь для отдельных консультаций в отношении наиболее сложных аспектов проекта.
Метод руководства проектом предусматривает оказание инжиниринговой фирмой полного перечня услуг на основе единого договора с заказчиком. Однако фирма не является ни поставщиком, ни подрядчиком. Выступая в качестве агента заказчика, она несет ответственность перед ним за осуществление проекта. Заказчик может привлекать для оказания инженерно-технических услуг несколько различных фирм, но одна из них будет осуществлять общее руководство проектом.
При заключении договора на осуществление проекта «под ключ» инжиниринговая фирма может выступать как:
-  консультант заказчика объекта,  помогающий ему определить конечные требования к проекту и оценить предложения,  выдвигаемые различными генеральными подрядчиками и консорциумами;
-   субподрядчик-консультант   или    член    консорциума, оказывающий услуги непосредственно строительным организациям и поставщикам. Здесь они выступают как заказчики услуг.

13.2 Виды инжиниринга

В настоящее время, согласно классификации экспертов Европейской экономической комиссии ООН, выделяют комплексный и консультативный (чистый) ин​жиниринг.
Комплексный инжиниринг представляет собой полную совокупность проектных и практических работ (услуг и поставок), относящихся к области инженерно-технической науки и необходимых для завершения строительства.
По определению Европейской экономической комиссии ООН, комплексный инжиниринг включает:
·  консультативный инжиниринг, связанный главным образом с интеллектуальным вкладом в целях проектирования объектов, разработки планов строительства и контроля за проведением работ;
·  технологический инжиниринг, состоящий в предоставлении заказчику технологии или технологий, необходимых для строительства объекта и его эксплуатации (договор на передачу производственного опыта и знаний, передачу технологии и патента); 
·  строительный или общий инжиниринг, относящийся главным образом к проектированию и пос​тавкам оборудования и техники или монтажу установок, включая в случае необходимости инженерные работы.
Рассмотрим консультативный, или чистый, инжиниринг.
Консультативные инжиниринговые услуги достаточно многообразны и различны по технологической интенсивности. В зависимости от стадии инвестиционного проекта их делят:

·  на прединвестиционные, или предпроектные, услуги, оказываемые на начальной стадии проекта. Они вклю​чают: рыночные исследования; исследование технических и экономи​ческих требований; экономическую оценку осуществимости проекта, включая оценку источников финансирования; проведение инженер​но-изыскательских работ для строительства объекта и др.;
·  услуги по проектированию, строительству и вводу объекта в эксплуатацию, которые, в свою очередь, подразделяются:
· на проектные услуги, куда входят планирование производственного цикла, выбор необходимого оборудования, разработка архитектурного проекта и др.;
· услуги по строительству и вводу объекта в эксплуатацию, которые вклю​чают подготовку контрактной документации и организации торгов; надзор за ведением строительных работ и управление ими; консуль​тации и надзор при поставке и монтаже оборудования, а также при пуско-наладочных работах; проведение приемных испытаний и выдачу заключения о завершении работ и др.;
·  услуги по обеспечению работы объекта, к которым относятся, например, подготовка технического и управленческого персонала; услуги по управлению производством и сбытом, а также по обеспечению сервисного обслуживания и др.
Отношения между инжиниринговой фирмой и заказчиком услуг должны строиться на основании определенного юридического документа, оформленного в письменной форме. Базовая рекомендация при заключении договора на консультативный инжиниринг сводится к тому, что, чем более подробно определены в нем права и обязанности контрагентов, тем меньше остается возможностей для возникновения споров и недоразумений между партнерами.
Согласно классификации экспертов Европейской экономической комиссии ООН, существуют два основных типа договоров на консультативный инжиниринг: договор на инжиниринг по проекту в целом и договор на инжиниринг в отношении части проекта. 

Договор первого типа предусматривает предоставление оговорен​ных услуг в рамках осуществления всего проекта. В них обычно пре​дусматривается, что только успешное завершение прединвестиционной стадии проекта дает основание признать действующими права и обя​занности инжиниринговой фирмы в отношении последующих стадий.

Договор второго типа позволяет заказчику привлекать конкрет​ные инжиниринговые фирмы для оказания отдельных видов услуг, либо передавать права на дальнейшее оказание услуг на последующих ста​диях проекта только после тщательной оценки качества ранее ока​занных. Последнее предпочтительно при привлечении для осуществле​ния проекта новых консультантов, с которыми заказчик не имеет опыта длительных отношений. Это обеспечивает определенную свободу в связях с инжиниринговой фирмой, поскольку при недостаточно вы​соком качестве услуг либо трениях с партнером остается возмож​ность привлечения к последующим стадиям проекта иных консультантов.

Содержание договора на оказание инжиниринговых услуг определяется также различными видами участия инжиниринговых фирм в осуществлении инвестиционных проектов.

14 ОРГАНИЗАЦИЯ МЕЖДУНАРОДНЫХ ПЕРЕВОЗОК ГРУЗОВ

14.1 Сущность международных перевозок и их виды

Услуги по перевозкам грузов и пассажиров являются предметом купли – продажи на различных международных транспортных рынках. При осуществлении международных экономических связей транспорт обеспечивает перемещение товаров и людей между двумя или более странами, т.е. в международных сообщениях. 

Международные перевозки – перевозки грузов и пассажиров из одной страны в другую на взаимно согласованных или принятых на международном уровне экономических и правовых условиях.

Также под международной перевозкой грузов понимают перевозку грузов для нужд промышленности или торговли за плату или без таковой, в том случае, когда на пути следования имеется, по крайней мере, один переезд границы между двумя странами.

Международным перевозкам присущи два основных признака:

· они осуществляются между двумя и более странами;

· их выполнение регулируется условиями, установленными международными соглашениями.

Первый признак следует из особенности международного транспорта, которая состоит в наличии иностранного элемента: перевозка выполняется за границу. При этом возникают специфические вопросы транспортного характера, отличающие международные перевозки от внутренних.

Второй признак связан со спецификой правовых отношений при международных перевозках. Поступление грузов и пассажиров на территорию иностранного государства может осуществляться в двух различных юридических ситуациях: при наличии двустороннего или международного соглашения о международном сообщении либо при его отсутствии. Различия в эксплуатации тех или иных видов транспорта в разных государствах часто не позволяют осуществить перевозку на дорогах на основании норм внутреннего права (особенно это касается железнодорожного транспорта). Для устранения возникающих трудностей на практике заключают международные соглашения о перевозке.

Международная перевозка оформляется договором перевозки, заключенным между грузовладельцем и перевозчиком, согласно которому перевозчик обязуется доставить груз в указанное место и вовремя за указанное вознаграждение, а грузовладелец – предоставить груз и произвести соответствующие расчеты за перевозку товара и другие услуги.

Договор международной перевозки имеет свои особенности:

·  данный договор регламентируется, прежде всего, транспортными конвенциями и только при их отсутствии – актами внутреннего права;
·  одной из сторон этого договора является иностранное физическое или юридическое лицо;
·  в ходе исполнения договора могут применяться коллизионные нормы транспортных конвенций или внутреннего права (при отправке груза надлежит руководствоваться законом страны отправления, при выдаче груза – законом страны назначения). 
Кроме того, имеются существенные отличия в порядке оформления такого договора, также специфичны условия ответственности перевозчика, процедура предоставления к нему претензий, исков и т.д.

Международные перевозки классифицируют по ряду признаков. 

В зависимости от предмета транспортных операций их подразделяют на перевозки грузов,  пассажиров, грузобагажа.
В зависимости от вида транспорта выделяют перевозки водные (морской и речной транспорт); наземные (железнодорожный и автомобильный транспорт); воздушные (авиационный транспорт); трубопроводные (нефтепровод, газопровод). 
По количеству используемых транспортных средств перевозки бывают прямого сообщения (обслуживаются одним видом транспорта) и смешанного сообщения (используются два и более видов транспорта).

В зависимости от периодичности транспортных операций перевозки бывают регулярными (линейными) и нерегулярными (чартерными).
С учетом порядка прохождения пограничных пунктов (пунктов следования) перевозки подразделяют на бесперегрузочные (беспересадочные) и перегрузочные (пересадочные). 
По характеру перевозки на территории иностранного государства выделяют перевозки соседские (груз доставляется в соседние страны); транзитные (маршрут проходит через промежуточные страны); сквозные (например, Москва – Калининград через Беларусь и Литву).
В зависимости от состава участников перевозочного процесса перевозки подразделяют на осуществляемые изготовителем товара, продавцом или покупателем, перевозчиком,  посредником.

В зависимости от места проведения перевозки могут осуществляться внутри страны или на территории других стран. К первой группе операций относится организация доставки груза к пограничным пунктам, передача грузов, транспортных средств и различного транспортного оборудования за границу.

Ко второй группе операций, осуществляемых за рубежом, относится переадресование груза, заключение нового договора перевозки, транспортно-экспедиторское, агентское, лизинговое, брокерское и другие виды обслуживания внешнеторгового грузооборота и транспортных средств.

14.2 Характеристика видов транспорта, используемых

 при международных перевозках грузов

Основные виды транспорта, используемого при международных перевозках грузов – морской, речной, воздушный, железнодорожный, автомобильный и трубопроводный. Их относят к традиционным. 

В обслуживании международной торговли между странами, отделенными друг от друга морями и океанами, незаменим морской транспорт, который считается наиболее универсальным и эффективным средством доставки больших масс грузов на дальние расстояния. Этот вид транспорта обслуживает около 80 % объема международной торговли. Основную часть международных морских грузопотоков составляют массовые наливные и навалочные грузы (сырая нефть, нефтепродукты, железная руда, каменный уголь, песок, зерно). Также морским транспортом перевозятся готовая промышленная продукция, полуфабрикаты, продовольствие.

Стоимость перевозки речным транспортом громоздких нескоропортящихся товаров невелика. Однако водный транспорт тихоходный и нередко подвержен влиянию природы.

Общая протяженность внутренних водных путей 30 основных стран Европы и Северной Америки превышает 175 тыс. км. По ним ежегодно перевозится более 1200 млн т грузов, в том числе в загрансообщении – 780 млн т. Европа – один из регионов, где внутренние водные пути играют заметную роль в межстрановой торговле, в том числе с перевозками по варианту «река –море». Однако с 90-х гг. XX в. объемы перевозок по внутренним водным путям сократились, в основном из-за успешной конкуренции автомобильного транспорта.

Серьезным конкурентом морскому транспорту в межконтинентальных перевозках ценных грузов, негромоздких изделий высокой стоимости,  скоропортящихся продуктов является воздушный транспорт. Хотя тарифы грузовых авиаперевозок гораздо выше, чем на остальных видах транспорта, транспортировка по воздуху является идеальной, когда основное значение имеет скорость и преодоление больших расстояний. Последние 10 лет специалисты характеризуют как период бума на авиатранспорте. С 1980 г. общая протяженность воздушных трасс в мире возросла вдвое. Больше чем в 2 раза вырос объем  работы мирового авиатранспорта по перевозке грузов, выраженный в тонно-километрах. С середины 90-х гг. XX в.  грузооборот на воздушном транспорте возрастал ежегодно на 10-12 %.
Железнодорожный, автомобильный, речной транспорт широко используется во внутриконтинентальной внешней торговле, при перевозках экспортных и импортных грузов. 

Железнодорожный транспорт является наиболее рентабельным видом транспорта для перевозок вагонных партий грузов на дальние расстояния. Общая протяженность железнодорожных путей 42 основных стран мира превышает 915 тыс. км, по ним ежегодно перевозится более 3700 млн т грузов, в том числе в загрансообщении – экспортно-импортных и транзитных – 1450 млн т. 

Постоянно увеличивает свою долю в перевозках грузовой автомобильный транспорт. Мировые рынки автомобильных перевозок являются одними из наиболее динамичных. В последние годы для этой сферы характерны: рост объема перевозок и автопарка; перераспределение грузопотоков в пользу автомобильного транспорта (в основном за счет железнодорожного); качественное обновление транспортных средств под влиянием постоянного повышения требований безопасности (экологической, дорожного движения), охраны условий труда водителей и т.д.

Этот вид перевозок очень гибок в отношении маршрутов и графиков движения, а также обеспечивает более высокую оперативность оказываемых услуг, доставку товаров непосредственно к месту назначения. Наиболее удобен автотранспорт при перевозках на небольшие расстояния дорогостоящих товаров.

В международной торговле нефтью, газом, химическими продуктами  важную роль играют трубопроводные системы. Протяженность магистральных нефтепроводов 27 стран, по которым существует статистика ООН, достигает 436 тыс. км. Ежегодно по этой сети прокачивается более 2 млрд т нефти и нефтепродуктов. Наиболее крупными владельцами нефтепроводов являются США и Россия. На США приходится свыше 319 тыс. км нефтепроводов с общим ежегодным грузооборотом в 959,7 млн т. Общая протяженность российских магистральных трубопроводов составляет 63 тыс. км, включая 48 тыс. км нефтепроводов и 15 тыс. км нефтепродуктоводов.

Нетрадиционные виды транспорт включают в себя пульпопроводы (навалочный груз измельчается и вместе с водой перекачивается по трубам), пневмотранспорт, транспорт на магнитной подушке.

14.3 Правовое регулирование международных перевозок грузов

Государства, заинтересованные в расширении деятельности своих национальных транспортных организаций в международных сообщениях, всегда стремились к международному сотрудничеству в целях выработки единообразных условий перевозок грузов и
пассажиров и согласования юридических норм, относящихся к режиму нахождения перевозочных средств и обслуживающего их персонала в пределах юрисдикции договаривающихся сторон и по многим другим вопросам. В результате этих усилий на межгосударственном уровне заключено значительное число международных соглашений по отдельным видам транспорта, получившим название «транспортные конвенции». 

Основным международным соглашением, определяющим взаимоотношения участников договора морской перевозки и правовой статус коносамента, является Брюссельская конвенция об унификации некоторых правил о коносаменте от 1924 г. (Гаагские правила). Брюссельским протоколом 1968 г. в нее были внесены некоторые изменения. В настоящее время в Брюссельской конвенции участвуют более 70 государств. Главное внимание в Гаагских правилах уделено вопросу об ответственности морского перевозчика за груз.

С учетом критики ряда положений Брюссельской конвенции 1924 г. со стороны грузовладельцев разных стран, особенно развивающихся, в 1978 г. была принята Конвенция ООН о морской перевозке грузов, известная как Гамбургские правила. Она оказывает значительное влияние на практику международных морских перевозок.

К числу международных соглашений по воздушному транспорту относится Конвенция по унификации некоторых правил, касающихся международных воздушных перевозок, подписанная в Варшаве в 1929 г. и дополненная в последующем протоколами: Гаагским (1955), Гватемальским (1971) и Монреальским (1975). В ней участвуют большинство стран мира.

Варшавская конвенция применяется в регулярных воздушных сообщениях. Правовой основой договора о воздушной перевозке в нерегулярных (чартерных) сообщениях являются положения Гвадалахарской конвенции об унификации некоторых правил, касающихся международных воздушных перевозок (1961).

Наиболее универсальными многосторонними соглашениями о международных железнодорожных сообщениях являются Бернские конвенции о перевозках грузов и перевозках пассажиров, первоначально заключенные в конце XIX в. между несколькими европейскими странами. В последующем они многократно пересматривались. В настоящее время действует единая Конвенция о железнодорожных перевозках (в ред. 1980 г.), содержащая объединенный текст Бернских конвенций. Участниками Бернских конвенций являются большинство европейских и ряд азиатских и африканских стран.

К числу важнейших актов, регулирующих международные автомобильные перевозки, можно отнести следующие транспортные конвенции:

·  Конвенция о дорожном движении от 19 сентября 1949 г. (в ред. 1968 г., вступившая в силу в 1977 г.), в соответствии с которой автомобиль, используемый для международного сообщения, должен иметь свидетельство о регистрации, регистрационный номер, отличительный знак своего государства, а также опознавательные знаки установленной формы;

·  Конвенция о договоре международной дорожной перевозки грузов от 19 мая 1956 г. Данной Конвенцией определяются основные условия международной автомобильной перевозки грузов. В частности, Конвенция устанавливает реквизиты автомобильной накладной, предусматривает порядок приема груза к перевозке грузов международного сообщения;

·  Европейское соглашение о международной автомобильной перевозке опасных грузов от 30 сентября 1957 г.;
·  Таможенная конвенция о международных перевозках грузов с применением книжки Международной Дорожной Перевозки от 15 января 1959 г. (в 1978 г. вступила в силу новая редакция данной Конвенции, именуемая сокращенно – Конвенция МДП – ТИР). Конвенция МДП-ТИР при автомобильных перевозках грузов предусматривает составление особого таможенного документа – книжки международной дорожной перевозки. Согласно данной Конвенции, перевозка грузов должна выполняться в запломбированных транспортных средствах или контейнерах. При соблюдении необходимых предписаний перевозка грузов может осуществляться без таможенного досмотра в странах, являющихся участниками Конвенции МДП-ТИР;

·  Европейское соглашение о международных автомагистралях от 15 ноября 1975 г.;

·  Международная конвенция о согласовании условий проведения контроля грузов на границах от 21 октября 1982 г.

Международные смешанные сообщения регулируются Конвенцией ООН   о международных смешанных перевозках грузов 1980 г.
Вопросы
 правового регулирования перевозок являются также содержанием многих двусторонних соглашений, заключенных на межгосударственном уровне или между транспортными представителями двух стран. Также эти вопросы зачастую регламентированы внутренним транспортным законодательством отдельных стран. 
Для осуществления международных перевозок необходимо составить транспортную документацию, отвечающую определенным требованиям. Транспортная документация является доказательством договора перевозки, определяет ее условия, выполняет такие важные функции, как расчетная и учетная. Особенность транспортных документов на грузы международного сообщения состоит в том, что по содержанию и форме они должны обеспечивать выполнение таможенных, административных и других необходимых процедур в странах следования груза.
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