РАБОЧАЯ ПРОГРАММА УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ

«Международная Торговля»

Для специальности 080102 – Мировая экономика
Учебно-методическая карта дисциплины

Общая трудоемкость дисциплины по учебному плану составляет 54 часов, в том числе: по дневной форме обучения – аудиторных – 32 (лекций – 16 ч, практических занятий – 16 ч), самостоятельная работа – 22 ч.

	Тема
	Всего
	В том числе

	
	
	Лекции
	Практиче-ские занятия
	Самостоя-тельная работа

	1. Международная торговля товарами
	3
	1
	1
	1

	2. Основные факторы развития международной торговли
	3
	1
	1
	1

	3. Основные этапы проведения международной торговли предприятием
	3
	1
	1
	1

	4. Организация и проведение международных коммерческих переговоров
	5
	2
	2
	1

	5. Внешнеторговые операции.
	4
	1
	1
	2

	6. Внешнеторговые операции по направлениям торговли:
	4
	1
	1
	2

	7. Встречные и товарообменные операции
	4
	1
	1
	2

	8. Косвенная (посредническая) торговля.
	4
	1
	1
	2

	9. Транспортные операции во внешней торговле
	4
	1
	1
	2

	10. Перевозки на особых условиях различных грузов
	4
	1
	1
	2

	11. Ценообразование и ценовая политика в международной торговле товарами
	6
	2
	2
	2

	12. Финансовые расчеты по внешнеторговым сделкам
	6
	2
	2
	2

	13. Минимизация рисков финансовых расчетов
	4
	1
	1
	2

	Итого
	54
	16
	16
	22


Международная торговля товарами (Сударьянто Янто Приёно)
Общие положения, общие понятия

Международная торговля – это весь комплекс деятельности компаний, фирм на международном рынке, направленной на реализацию торговой стратегии компании. Торговая стратегия компании определяется общей экономической политикой государства, внешнеэкономической политикой и торговой политикой. Международная торговля предприятия или компании осуществляется в рамках внешнеэкономических связей. 

Внешнеэкономические связи – совокупность торгово-экономических кооперационных валютно-финансовых отношений между государствами. 

Внешнеэкономическая деятельность – совокупность экономических отношений между предприятиями разных стран. 

Внешнеэкономические операции – операции, связанные с реализацией внешнеэкономической деятельности и являющиеся структурными звеньями системы внешнеэкономических связей. 

Внешнеторговые связи – конкретизация внешнеэкономических операций в сфере товарообмена. 

Основные факторы развития международной торговли, в том числе международной торговли товарами:

1) Глобализация мировой экономики, интеграционные процессы экономик разных стран

2) Уровень мирового производства товаров и услуг

3) Увеличение масштаба потребления и реализации

4) Развитие международных финансовых рынков

5) Усиление и ужесточение конкуренции на национальном и международном рынках

6) Развитие инфраструктуры мирового производства и торговли

7) Развитие рынка услуг, который обеспечивает предпроизводственный процесс, производство, реализацию и после продажный сервис

8) Уровень международного и государственного регулирования бизнеса

9) Политический климат в мире и в отдельных странах

Основные концепции международной торговли:
1) Протекционистская концепция

2) Либеральная концепция

3) Смешанная концепция

Протекционистская концепция, признаки:

1) Преобладание применения мер по защите внутренней экономики от воздействия извне. Инструмент протекционизма – тарифные и нетарифные меры регулирования, запреты и ограничения, в том числе количественные ограничения, качественные ограничения, технические ограничения, документальные ограничения. 

2) Ведение замкнутой экономической политики (автаркия – замкнутая валюта). 

3) Ограниченные связи с другими странами. 

4) Доминирующая роль государства в экономике страны

Либеральная концепция, признаки:

1) Можно ввозить и вывозить любые товары и торговать со всеми странами, кроме запрещенных

2) Открытые связи с другими странами

3) Ограниченное или минимальное участие государства в управлении бизнесом

Смешанная концепция – рациональное сочетание двух направлений, главная цель которого – осуществление эффективных внешнеэкономических связей и защита безопасности национальной экономики.
Основные этапы проведения международной торговли предприятием
Формулирование рыночной мотивации
На рыночную мотивацию влияют внутренние и внешние факторы. Внешние факторы:

1) Национальная внешнеэкономическая политика

2) Основные тенденции развития международных экономических отношений

3) Факторы рынков страны-партнера

Внутренние факторы:

1) Организационная структура компании

2) Гибкость системы управления внешнеэкономической деятельностью компании

3) Организация международного маркетинга

4) Качество и  быстрота получения и анализа информации, имеющей отношение к внешнеэкономической деятельности

5) Создание побудительных мотивов для персонала, например, различные формы стимулирования карьерного роста персонала

Мотивации:

1) Расширение пространства бизнеса

2) Преодоление низкого уровня эффективности деятельности внутри страны

3) Освоение новой сырьевой базы

4) Перенесение вредного производства за рубеж

5) Преодоление таможенных барьеров путем организации производства в стране-потребителе

6) Соображения престижа и поддержания высокого уровня деятельности

Оценка потенциала предприятия:
1) Оценка конкурентоспособности продукции и предприятия. Конкурентоспособность продукции – это комплекс потребительских и ценовых (стоимостных) характеристик, определяющих успех продукции на рынке. Высокая конкурентоспособность продукции в свою очередь способствует повышению конкурентоспособности предприятия. Конкурентоспособность товара и предприятия обеспечивают конкурентоспособность страны на мировом рынке. 

2) Оценка собственных ресурсов предприятия. Ресурсы делятся на материальные и нематериальные. Материальные ресурсы включают:

· Само предприятие

· Движимое имущество предприятия

· Недвижимое имущество предприятия

· Наличные деньги кассы

· Заемные средства

· Средства, сданные в кредит

· Ценные бумаги

· Патенты или исключительные права

Нематериальные ресурсы включают:

· Репутацию на рынке

· Торговые марки/бренды

· Интеллектуальные ресурсы

· Системы подготовки и переподготовки персонала

· Перспективы роста персонала и предприятия

3) Проведение SWOT-анализа. 
S: конкурентные преимущества, достаточные финансовые ресурсы, хорошая репутация, низкие издержки, низкие цены, наличие высококвалифицированных работников.
W: устаревшие производственные мощности, низкий уровень прибыли, недостаток ключевых знаний и опыта, малое количество квалифицированных работников, ограниченная номенклатура продукции, недостаток финансовых ресурсов.
O: освоение новых рынков или сегментов рынка, диверсификация производства, совершенствование системы менеджмента, увеличение притока новых квалифицированных работников, дополнительные финансовые ресурсы, ослабление позиций конкурентов.
T: рост объема продаж продуктов-заменителей, возможность появления новых конкурентов, негативное демографическое изменение, неблагоприятная экономическая политика государства, ускорение темпов инфляции.
Изучение конъюнктуры рынка зарубежных стран
1) Определение наиболее благоприятного момента времени выхода на рынок в качестве экспортера или импортера. 

2) Изучение действующих законодательных актов, регулирующих международную торговлю в конкретных странах.
3) Выработка оптимальной тактики выхода на рынок, как правило, с использованием принципа 5P (Product, Price, Promotion, Place, People)
Выбор сферы деятельности. Торговля:
· Товарами

· Услугами

· Ценными бумагами

· Валютой

· Информацией

Торговля товарами включает торговлю сырьем, обработанными товарами, готовой продукцией в комплекте или в разобранном виде, товарами «под ключ». 
Торговля услугами включает инжиниринговые и консалтинговые услуги, транспортные услуги, финансовые услуги, международные туристические услуги, лизинг, коммуникационные услуги, торговля интеллектуальной продукцией, торговля лицензиями, торговля «ноу-хау», торговля произведениями искусства, торговля научной продукцией. 

Торговля информацией включает торговлю печатной продукцией. Торговлю информацией по телевиденью, информацией через интернет. 

Выбор зарубежного партнера
При выборе зарубежного партнера предприятие изучает следующие характеристики потенциального партнера:

· Технологические

· Научно-технические

· Организационные

· Правовые

Источники информации: буклеты, отзывы потребителей, информация массмедии.
Составление оферты (коммерческого предложения). 
Существует два вида оферты:

1) Открытое предложение, которое адресованное всем заинтересованным лицам. 

2) Закрытое, для определенного круга компаний, имеющих непосредственное отношение к данному объекту. 

Содержание:

1) Реквизиты оферента

2) Цель оферента

3) Определение параметров объекта сделки/сотрудничества

4) Условия предложения

5) Права и обязанности сторон

6) Срок

Организация и проведение международных коммерческих переговоров:

1) Формирование оргкомитета переговоров

2) Определение цели переговоров

3) Определение целей

· Ознакомительных переговоров

· Промежуточных переговоров

· Окончательных переговоров

4) Определение состава участников переговоров и их статуса

5) Определение языка переговоров

6) Определение преимущественного языка

7) Определение материала для переговоров

8) Составление программы переговоров

· Деловая часть

· Организованный досуг

9) Выбор места и времени проведения переговоров

10) Обеспечение безопасности участников переговоров

11) Условия пребывания и размещение участников переговоров

12) Деловая этика

Результаты переговоров:

1) Составление протокола о намерениях

2) Составление и заключение коммерческого договора.
Договор – согласие свободной воли двух или более сторон на установление, изменение или прекращение юридических коммерческих отношений.
Основные виды договоров:

1) Генеральный договор – договор, в котором стороны определяют общие элементы сотрудничества в одном крупном проекте. Генеральный договор схож с  рамочным договором.
2) Отдельный договор – по отдельным элементам или секторам проекта в рамках генерального договора с субподрядчиками. 
3) Типовой договор – договор, который единообразным образом регулирует определенные отношения в определенной хозяйственной области.
4) Формулярный договор – одна сторона подготавливает форму договора, а другая сторона присоединяется к изложенному в формуляре.

5) Стандартный договор – возникает в определенной деловой сфере и содержит определенные элементы, характерные для такого вида сделок.
Структура коммерческого договора:

1) Преамбула: определение сторон договора. Страна, названная компания отвечает за выполнением договора. Указанный в договоре человек имеет право подписывать все документы и если он не может, то выписывает доверенность другому человеку.
2) Предмет договора

· Наименование

· Код ТНВЭД (Товарное наименование во внешнеэкономической деятельности)

· Спецификация товаров

3) Количественные показатели (метрические)
· Вес брутто/нетто/брутто за нетто (кг, т)

· Высота, ширина (м, см)
4) Качественные показатели:

· По стандартам национальным, отраслевым, международным

· По спецификациям

· По содержанию определенных веществ в товаре

· По предварительному осмотру товара

· По выходу готового продукта

· По натуральному весу одной единицы товара

· По справедливому среднему качеству

· Такой как есть в момент оправки и в момент выгрузки разными независимыми экспертами

5) Цена

· Единицы товара

· Общая сумма контракта

· Валюта цены

· Валюта платежа
Виды цен:
· Фиксированная цена – от начала договора и до конца не меняется

· Скользящая (ползучая) меняется в зависимости от изменения курса

· Подвижная цена – указывается ценовой коридор

В случае изменения цены необходимо сделать оговорку, т.е. разъяснение в договоре: если цена меняется – какие действия

Необходимо указать, какие расходы включены в состав цены контракта
6) Условия платежа

· Наименование валюты платежа

· Наименование финансовой организации, осуществляющей трансферт
· Номера расчетных счетов сторон

· Форма расчета (инкассо, аккредитив, вексель, чек)

· Наличие льгот
· Формы и гарантии платежа
7) Базисные условия поставки (инкотермс) – определенные права и обязанности сторон, степень ответственности сторон за сохранность грузов и несение риска расходов по перевозки грузов:

· E – покупатель берет ответственность за сохранности товаров, уплату перевозки, страховки от пункта отправления до пункта назначения (EXW – франко-склад)
· F – основная перевозка оплачена (FOB – поставщик доставляет товар на борт судна, FAS – доставка до судна)
· C (CIF)
· D
8) Порядок отгрузки, вид транспортного средства, маршрут перевозки

· Порядок извещения получателя об отправке и прибытие грузов
· Сроки и дата поставки. Когда товар переходит в собственность получателя.

· Установить срок поставки (немедленно, срочно, без задержки, без установления конкретной даты)

9) Необходимо определить, что считается датой поставки. 

10)  Упаковка и маркировка товара

· Информация (откуда и куда, специальные значки), номер ТН ВЭД
· Кто будет за упаковку и маркировку платить

11) Условия сдачи и приема товара по качеству и количеству
· Место и сроки проведения инспекции качества и количества

· Наименование независимой экспертной организации

· Вид документов, предъявляемых при приемке и сдаче товаров
12) Страхование
· Название независимой страховой компании

· Ответственное лицо за уплату страховых взносов (зависит от  условий поставки)

· Страховая сумма и сумма взноса
13) Рекламации и штрафные санкции
· Критерии  нарушения договора

· Размеры штрафа

· Способ решения спорных вопросов

· Определение арбитража

· Все расходы по судебным разбирательствам несет истец
14) Форс-мажор – обстоятельства непреодолимой силы, которые возникают не по вине какой-либо из сторон, которые могут негативно повлиять на исполнение договора

· Происхождение форс-мажорных обстоятельств: природные, политические, социальные, административные

· Т.О. договор определяет способ решения вопросов, связанных с преодоление последствий форс-мажора, а именно: приостановление, аннулирование, отложение договора

· Убытки делятся поровну или в зависимости от базисных условий
· Факт форс-мажора должен быть зарегистрирован официальными органами страны, где он произошел
15) Прочие условия – указываются пути регулирования коммерческих вопросов, которые непосредственно не относятся к исполнению договора, но имеют значение для обеих сторон:

· Вопрос о продлении/прекращении действия договора

· Юридический статус договора

· Языковое преимущество

· Пункт о взаимообязанности, сохраняющей конфиденциальность договра
16) Подписи и реквизиты
Внешнеторговые операции.

Общие положения:

1) Это торговые операции между партнерами, находящимися в разных странах или между фирмами, зарегистрированными в зарубежных странах и российскими фирмами.
2) Объект сделки не должен быть запрещен для ввоза в Россию или вывоза из нее.
3) Операции должны осуществляться в соответствии с действующими российскими и международными законодательствами.
4) Каждый гражданин имеет право на ввоз в страну или вывоз из нее любых товаров, кроме запрещенных.
Классификация внешнеторговых операций:

I. По направлениям торговли:

1) Экспорт

2) Импорт

3) Реэкспорт

4) Реимпорт

II. По объекту торговли:

1) Товары (сырьевые, потребительские, полуфабрикаты)

2) Услуги (производственные, торговые, финансовые, транспортные, коммуникационные, туризм и т.д.)

3) Информация (телевидение, массмедия, Интернет и др.)

4) Работы (проектные, подрядные, строительно-монтажные и др.)

5) Интеллектуальные продукты (литература, компьютерные программы, произведения искусства, патенты, ноу-хау и др.) 

III. По степени готовности товара:

1) Сырье

2) Полуфабрикаты

3) Готовая продукция

4) Продукция в разобранном виде

5) Комплектные изделия или оборудование («под ключ»)

IV. По методам проведения:

1) Прямая торговля (продажа и закупка)
2) Косвенная или посредническая торговля (простые посреднические операции, поручительские операции, комиссионные операции, дилерские операции)
V. По организационным формам:

1) Традиционные торговые операции

2) Встречные и товарообменные операции

3) Операции на постоянных и состязательных рынках (международные биржи, аукционы, тендеры или торги)
Внешнеторговые операции по направлениям торговли:
I. Экспорт

Экспорт – это вывоз российских товаров за пределы таможенной территории страны (страна, судно, посольство) без обязательства об обратном ввозе. 

Условия проведения экспорта:

1) Товары не запрещены для вывоза

2) На основании договора купли-продажи

3) Оформление всех таможенных документов

4) Выполнение всех требований экономической политики

5) Требуется поступление денежных средств своевременно и в полном объеме

6) При экспорте товаров товары освобождаются от налогов (НДС) либо уплаченная сумма налогов подлежит возврату

Объекты экспорта:

1) Российские товары

2) Продукты переработки внутри страны

3) Иностранные или российские товары, вывозимые за границу РФ из магазинов беспошлинной торговли

4) Временно вывозимые для аренды товары на срок более 1 года
II. Импорт

Импорт – ввоз иностранных товаров на таможенную территорию России без обязательства об обратном вывозе для внутреннего потребления. 

Условия проведения импорта:

1) Товары не запрещены для ввоза

2) На основании договора купли-продажи

3) Внесение суммы депозита на таможне для обеспечения уплаты таможенных платежей

4) Наличие сертификата о происхождении товаров и других сертификатов, предусмотренных таможенными правилами

5) Уплата таможенных платежей

6) Заполнение и оформление всех таможенных документов, в т.ч. Грузовая таможенная декларация, паспорт сделки, декларация о таможенной стоимости и т.д.

7) На все товары ввозимые на территорию России должны иметь надписи на русском языке

Сертификат о происхождении товара.

Закон РФ «О таможенном тарифе» и Таможенный Кодекс. 

Уплата пошлин:

1) Если страна неизвестна или нет сертификата, то пошлина увеличивается вдвое

2) Если товары произведены в странах, с которыми Россия заключает договор о взаимном предоставлении РНБ (режима наибольшего благоприятствования), то пошлины по тарифу

3) Если страна происхождения – развивающаяся страна, то уплачивается 75% тарифа

4) Если товар произведен в наименее развитых странах, то ввозится без пошлины

Для получения преференции необходимо:

1) Прямой контракт

2) Сертификат о происхождении товара

Также необходимы для ввоза следующие сертификаты:

1) Сертификат соответствия

2) Ветеринарный сертификат (если импорт товаров животного происхождения)

3) Фитосанитарный сертификат (товары растительного происхождения)

III. Реэкспорт

Реэкспорт – это вывоз из страны ранее ввозимых товаров. 

Условия:

1) Реэкспорт осуществляется на основании договора

2) Ввозимые товары должны стать российскими

3) Реэкспорт осуществляется с разрешением таможенных органов РФ

4) При ввозе этих товаров, если заявляются исключительно для реэкспорта пошлины/налоги не взимаются и меры экономической политики не применяются

5) При вывозе реэкспортируемых товаров уплаченные ввозные пошлины подлежат возврату, при условии если:

· Реэкспортируемые товары находятся в том же состоянии, в котором они были на момент ввоза, кроме изменения состояния вследствие естественного износа

· Если реэкспорт товаров происходит в течение 2 лет с момента ввоза

· Реэкспортируемые товары не использовались в целях извлечения дохода

IV. Реимпорт

Реимпорт – ввоз в страну ранее вывозимых товаров. 

Условия:

1) Товары должны быть поставлены в Россию в течение десяти лет с момента вывоза

2) Товар должен находиться в том же состоянии, в котором они были в момент вывоза

Встречные и товарообменные операции. 
При проведении встречных операций предусматриваются встречные обязательства между партнерами. Таким образом, покупатель выступает и в качестве продавца и в качества покупателя.
1) Товарный обмен на безвалютной основе или международный бартер – обмен товарами без использования денег в качестве средства платежа. Для проведения бартера необходимы лицензия, оформление паспорта сделки бартера, проведение экспертами оценки стоимости обмениваемых товаров.
Бартер – это сделка, в которой предусмотрены взаимные обязательства по поставке товаров. В этом соглашении предусматривается поставка товаров в одном направлении, которая компенсируется полностью или частично поставкой товаров в другом направлении. Исключается использование денег в качестве средства платежа. 

Недостатки:

· Замедление денежного оборота, что негативно влияет на состояние экономики страны

· Сложность в нахождении партнера по сделкам

· Сложность в нахождении эквивалентного товара для обмена

· Сложность в оценке стоимости обмениваемых товаров

2) Коммерческие сделки с участием продавца в реализации товаров в стране покупателя. Сюда входят:

2. 1. Коммерческие компенсации. Это сделка, в соответствии с которой продавец соглашается получить оплату частично или полностью в виде поставки товаров со стороны покупателя. Договор оформляется в одном контракте, при этом каждый партнер выставит счет за свои поставки в денежной форме. Экспортер может передать своим обязательства по встречному импорту третьей стороне. 

2. 2. Встречные закупки. В рамках этой сделки экспортер сначала должен закупить товар покупателя или обеспечить закупку третьей стороной товара импортера. Подписывается два контракта и платеж производиться независимо друг от друга. 

2. 3. Свитч. Передача импортерам своих обязательств по встречным закупкам третьей стороне. Такая форма применяется в рамках клиринговых сделок.

2. 4. Авансовые закупки. Во исполнение этой формы сделки первоначально экспортер закупает товар у импортера, а затем экспортер поставляет ему свои товары. При этом открывается так называемый «блокированный счет», куда переводится сумма экспорта, но этот счет будет оплачиваться только после того, как экспортер оплатит первую поставку импортера. 

2. 5. Сотрудничество на компенсационной основе. Это поставка импортеру на условиях кредита оборудования, который погашается путем поставки продукции построенного предприятия, произведенной с помощью поставленного оборудования. 

2. 6. Производственная кооперация. Сделка, которая заключена на основе долевого участия каждого партнера в производстве определенных частей или конченых изделий, продаваемых совместно.

2. 7. Выкуп устаревшей продукции. Осуществляется на условиях вычета остаточной стоимости старой продукции при покупке новой. 

2. 8. Операции с давальческим сырьем. Поставщик поставляет сырье, получатель перерабатывает его и возвращает в виде переработанной продукции. Условия:

· Лицензия

· В переработке должны участвовать российские лица и использоваться российские материалы

· Срок переработки определяется исходя из вида сырья, сложности переработки и количества продукции

· Поставка сырья в Россию осуществляется на условиях импорта, а поставка продукта переработки за рубеж на условиях экспорта

· Отходы и остатки могут быть переработаны для получения других продуктов, не оговоренных в договоре

Косвенная (посредническая) торговля.
Посредник – это физическое или юридическое лицо, стоящее между продавцом и покупателем товаров, услуг, оказывающее определенные услуги продавцу и покупателю на основании заключенного между ними договора. 

Основные факторы, способствующие привлечению посредников:

1) Посредник, благодаря хорошему знанию рынка и обширным связям в торговом мире, обеспечивает оперативный процесс заключения сделки

2) Находясь ближе к потребителю, посредник быстрее и точнее реагирует на изменение спроса, конъюнктуры и тем самым уменьшает коммерческий риск

3) Посредник обеспечивает повышение конкурентоспособности продукции за счет организации предпродажного сервиса, операций по доработке товаров и повышение качества

4) Постоянное сотрудничество с посредниками может дать дополнительный доход фирме, если посредник субсидирует сделку или имеет хорошо налаженные каналы сбыта

Основные виды посредников:

1) Посредник с исключительным правом продажи. Договор с таким посредником означает, что владелец товара (принципал) не имеет права самостоятельно или через других посредников продавать товары аналогичные тем, что входят в посредническое соглашение. 

2) Посредник без исключительного права. Договор с таким посредником не ограничивает права продавца самому или через других посредников на оговоренной территории продавать товары аналогичные тем, что входят в соглашение

3) Посредник с правом «первой руки». Заключение договора с таким посредником обязывает в первую очередь предложить товары такому посреднику и только, если он отказывается, продавец имеет право продавать товары самостоятельно или через других посредников. При нарушении такого договора посредник имеет право требовать компенсацию за упущенную выгоду. 

Классификация посредников по признакам:

1) От чьего имени и за чей счет работает посредник:

1.1. Посредник, который действует от своего имени и за свой счет (дилер)

1.2. Посредник, который действует от своего имени, но за чужой счет (комиссионер)

1.3. Посредник, который действует от чужого имени и за чужой счет (агент)

2) По месту проживания посредника:

2.1. Посредник в стране принципала

2.2. Посредник в иностранном государстве

3) По принципу организации и взаимоотношений принципала и покупателя:

3.1. Торговые фирмы:

· Торговые дома. Многопрофильные и многофункциональные компании или ассоциации, выступающие от своего имени и за свой счет. 

· Импортные фирмы. Выступают в роли дилеров, закупают товары за границей и продают на внутреннем рынке от своего имени. 

· Экспортные фирмы. Выступают в роли дилеров, закупают товары на внутреннем рынке и продают их от своего имени за границу. 

· Оптовые фирмы. Закупают за свой счет товары крупными партиями и реализуют их мелкими партиями. 

· Розничные фирмы. Осуществляют дилерские операции по экспорту товаров, не прибегая при этом к услугам других посреднических фирм. 

· Дистрибьюторы. Занимаются распродажей товаров, которые определены в дилерских соглашениях. 

· Стокисты. Дилерские фирмы, имеющие склады, осуществляющие экспортные и импортные операции на основе специального договора (консигнационного договора). 

3.2. Комиссионные фирмы. Работают на основе комиссионного договора между комитентом и комиссионером. Комиссионер получает вознаграждение в виде:

· Комиссии в процентах от стоимости товара  

· Разницы между ценой комитента и ценой продажи

· Оплата за хранение и обработку товара

3.3. Торговые агенты. Работают на основе агентского соглашения с принципалом. 

· Агент дел кредере – особы агент, который берет на себя обязательства выполнить договор даже в случае, если покупатель, которого он нашел, оказался неплатежеспособным. 

· Агент коммивояжер – агент, который от имени принципала и его счет рекламирует товары, разъезжая по странам. Получает доход в случае продажи. Особенности коммивояжера:

· Имеет право составить договор, организовать переговоры, но не заключить договор

· Работает по законам страны пребывания

· Все ввозимые товары должны вывозиться обратно

· Брокеры. Работают на бирже от имени покупатели или продавца, за свою услугу получают вознаграждение (куртаж) от покупателя или продавца. Вознаграждение не от суммы сделки, а от факта совершения. 

Виды посреднических договоров:

1) Агентский договор между принципалом и агентом на определенный срок с определенной суммой вознаграждения. 

2) Комиссионный договор между комитентом и комиссионером о продаже товара комитента.

3) Консигнационный договор. Договор о поставке товаров консигнанта на консигнационный склад, принадлежащий консигнатору с целью дальнейшей реализации в стране консигнатора. Консигнационный договор устанавливает срок реализации товаров и условия возврата непроданных товаров. Существует три вида консигнационных договоров:

· Твердые консигнации. Консигнатор должен реализовать товары консигнанта полностью. Если товар не продан, он должен сам выкупить товар.

· Частично возвратные консигнации. Часть непроданных товаров может быть возвращена консигнанту. 

· Полностью возвратная консигнация. Консигнатор имеет право возвращать непроданные товары консигнанту полностью. 
Биржи
Товарная биржа – это организационно оформленный и регулярно функционирующий рынок, на котором совершается торговля ценными бумагами или оптовая торговля товарами по стандартам и образцам. Сессия – время работы биржи. Товарная биржа:

1) Международная 

2) Региональная

3) Национальная

4) Локальная

Основные функции:

1) Организация биржевых собраний для проведения гласных публичных торгов:

· Организация самих торгов

· Разработка правил биржевой торговли

· Материально-техническое обеспечение торгов

· Разработка биржевых контрактов: стандартизация требований к качественным характеристикам биржевых товаров, стандартизация размеров партий или лотов биржевых товаров 

Лот – минимальное количество товаров в одной партии.

2) Разрешение споров по биржевым сделкам. Биржевая сделка подлежит обязательному исполнению

3) Выявление и регулирование биржевых цен путем ее котировки (котировки – фиксирование цен на бирже в течение сессии)

4) Осуществление биржевого страхования участников биржевой торговли от неблагоприятных для них колебаний цен – хеджирование (хеджирование – страхование)

5) Гарантирование выполнение сделок по средством биржевых систем клирингов и расчетов (клиринг – подведение итогов для каждого участника и ведения сальдо)

6) Информационная деятельность

Классификация бирж:

1) По видам биржевых сделок или биржевого товара:

· Товарные

· Фондовые 

· Валютные

· Биржи труда

2) По принципу организации:

· Публично-правовые, членом которой может стать любой предприниматель, занесенный в торговый реестр и имеющий определенный размер оборота. Вход на биржу не членов биржи по разовым пропускам.

· Частноправовые. Доступ только для узкого круга лиц, входящих в биржевую корпорацию. Число членов ограничено. Каждый член биржи имеет определенное количество сертификатов.

3) По правовому статусу:

· ООО

· АО

4) По форме участия посетителей:

· Открытые биржи. Все могут принимать участие.

· Закрытые. Только для определенного круга лиц, членов биржи.

· Смешанные типы. 

5) По номенклатуре:

· Универсальные

· Специализированные

6) По месту и роли биржи в мировой торговле:

·  Международные, обеспечивающие свободный перевод прибыли по биржевым операциям

· Национальные. Действуют в пределах одного государства

· Региональные

Структура биржи:
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Биржевой зал –кольцо.

Яма –место, где сидят брокеры.

Маклер руководит торговлей.

Брокер –организация, специализирующаяся на проведении специальной 

деятельности.

Дилеры: «бык» –спекуляции на повышение цен, «медведь» –на понижение цен.

Скальпер –биржевой спекулянт, действующий в операционном зале и 

осуществляющий быстрые операции по покупке и продаже с незначительной 

прибылью или убытками, держащий свои позиции лишь в течение короткого 

периода во время торговой сессии.

Трейдеры –свободные предприниматели.

Маржа – взнос за участие работы на бирже от брокера, который получает курдаж как вознаграждение от покупателя/продавца.
Структура органов биржи:
1) Учредители

2) Члены биржи

3) Общее собрание

Права членов биржи:

1) Участие в биржевой торговле

2) Участие в управлении

3) Участие в распределении

4) Получение дивидендов, если предусмотрено учредительными документами

Количество членов биржи ограничено и зависит от уставного капитала. Существует две группы членов биржи:

1) Индивидуалы (принципалы)

2) Корпоративные члены. Заключают сделки от имени фирм, представителями которой они являются.

Законодательные органы внутрибиржевой деятельности:

1) Биржевой комитет. Контрольно-распорядительный орган текущего управления биржей, который охраняет интересы членов биржи и осуществляет текущий контроль за ее деятельностью.

2) Котировочная комиссия. Организует учет различных цен при заключении биржевых сделок. 

3) Ревизионная комиссия. Осуществляет контроль за финансово-хозяйственной деятельностью биржи и ее обособленных подразделений. 

4) Расчетная палата. Осуществляет оперативные и точные расчеты по биржевым сделкам, регулирует и формализует процедуры платежей. 

5) Арбитражная комиссия биржи. Разрешает споры между участниками сделок. 

Требование к биржевым товарам:

1) Товары должны быть массовыми

2) Свободное ценообразование на товары

3) Легко установить к ним требования по качеству, условиям хранения, транспортировке, измерению, стандартизации

Биржевая сделка – это соглашение о взаимной передаче прав и обязанностей в отношении биржевого товара, допущенного к обращению на бирже. Сделка считается заключенной с момента ее регистрации на бирже. Виды:

1) Сделка наличных товаров. Сделка по товарам, находящимся в зале.

2) Сделка на реальные товары с немедленной поставкой (спот). Товары отсутствуют в зале, но находятся в одном из складов биржи и они немедленно будут поставлены. 

3) Форвардные сделки (Шипмент). Сделки на реальные товары с поставкой в определенный срок в будущем. 

4) Фьючерсные контракты. Соглашение между продавцом и покупателем о поставке определенного товара в согласованный срок в будущем. Продавец именуется стороной с короткой позицией, а покупатель – сторона с длинной позицией. 

Характеристика биржевых сделок:

1) Сделка должна представлять собой соглашение о купле-продаже биржевого товара с немедленной поставкой или к определенному оговоренному сроку в будущем.

2) Участники сделки являются участниками биржевых торгов. 

3) Сделка подлежи обязательной регистрации в соответствии с установленными правилами

4) Биржа является гарантом выполнения сделки

5) Биржевые сделки не могут совершаться от имени и за счет биржи

Маржа – гарантированный депозит, который защищает продавца от невыполнения контракта со стороны покупателя, если цены упали и покупателя от продавца, если цены выросли. 

Основные виды:

1) Начальная – депозит, который вносится клиентом при открытии своей позиции

2) Вариационная – перевод денежных средств, обеспечивающий соответствие стоимости контракта после изменения цен

Опцион – средство страхования от изменения курса и конъюнктуры рынка с целью снижения риска от изменений цен заключаются фьючерсные сделки с опционом, т.е. заключается договор, при котором один из контрагентов на основании особого заявления до определенного дня за оговоренное вознаграждение получает право требовать от своего агента либо выполнить обязательства, либо полностью отказаться от сделки. Виды опционов:
1) Опцион на покупку (call) дает покупателю право, но не обязанность купить определенный фьючерсный контракт по соответствующей цене в течение срока действия опциона.

2) Опцион на продажу (put) дает продавцу право  продать фьючерсный контракт по соответствующей цене в течении срока действия этого опциона. 

3) Двойной опцион (double). 

Международные тендеры – конкурсная форма размещения заказов на покупку оборудования или привлечения подрядчиков для сооружения объектов и выполнения других работ, включая оказание инжиниринговых услуг. Виды:

1) Открытые – на них приглашаются все желающие, официальное приглашение (оферта) публикуется в открытой печати

2) Закрытый – оферты рассылаются по определенным адресатам

Для проведения тендеров создается тендерный комитет, который подготавливает тендерную документацию, в которой содержатся общие условия тендера, технические условия или ТЗ, условия организации и проведения и сроки работ, сведения об организации, которая желает участвовать в тендере (оферент – участник тендера), спецификация оборудования, схема генерального плана объекта. 

Этапы поведения тендеров:

1) Преквалификация. На этом этапе приглашаются все желающие участвовать в тендере, проводится отбор оферентов, оцениваются возможности заявителей. На этом этапе каждый участник в качестве залога обязан представить предварительную гарантию в пользу тендерного комитета. 

2) Этап принятия решения. Рассматриваются предложения отобранных оферентов и те фирмы, которые не попали на второй этап получают назад свою гарантию. Если какая-либо отобранная компания отказывается от выполнения работы, то данная компания теряет свой залог. 

Аукцион –рынок, на котором предлагают товары, обладающие индивидуальными свойствами и особенностями, где их продают путем состязания между покупателями. Товары, представляемые на аукцион, заносят в специальный аукционный каталог, на основании которого формируется лот. Купля-продажа осуществляется путем проведения торгов. Если товары в большом количестве, то на аукцион представляются образцы, которые называются стрингеры. За проведение аукциона организаторы получают вознаграждение в виде комиссионных от суммы сделки. Цена объявляется, начиная от максимума, потом снижают до первого желающего или от минимума и поднимают до последнего участника, который предлагает наиболее высокую цену.
Транспортные операции во внешней торговле
Транспортные факторы
При проведении расчетов транспортных расчетов необходимо, прежде всего, учесть транспортные факторы, т.е. совокупность транспортных условий отраженных в договоре. 

Делятся на количественные и качественные.

Количественные транспортные факторы:

1) География перевозок

2) Транспортные характеристики грузов

3) Состояние экономики страны

4) Технологии перегрузки и перевозки

5) Условия продажи и поставки товаров в стране получателя

Качественные транспортные факторы:

1) Скорость доставки груза

2) Сохранность перевозимого груза

3) Регулярность курсирования транспорта (линейный маршрут – по расписанию, трамповый – по заказу)

4) Эксплуатационная надежность транспортных систем

Транспортные условия
Транспортные условия предусматривают:

1) Сроки отгрузки товаров

2) Место и порядок сдачи товаров продавцом покупателю, т.е. определяют какие документы необходимы для передачи права собственности на товар

3) Наименования портов, пограничных железнодорожных станций и пунктов перегрузки товаров с первого вида транспорта на другой

4) Нормы погрузки (дедвейт – максимальная загрузка)

5) Порядок расчета времени

6) Порядок оплаты за транспортировку транзитом за территории стран

7) Назначение стивидор пункта перегрузки (стивидор – транзитно-эксплуатационная фирма по доставке товаров или по погрузке, перемещению и выгрузке товаров, это лицо выделяемое организацией или фирмой для наблюдения за ходом погрузочной работы)

8) Порядок расчетов по договорам с посредниками

9) Порядок оплаты береговой и судовой ставок за грузовые операции (береговой сбор)

Транспортные операции осуществляются с учетом:

1) Вида транспорта

2) Предмета транспортной операции

3) Транспортных характеристик товара

4) Периодичности сообщения (чартер – аренда транспорта на определенный срок с экипажем) (бэрбоут – аренда судна без экипажа) (свободный флаг – страна позволяет использовать свой флаг при перевозке груза)

5) Порядка перехода границы

6) Транспортно-технологической системы

7) Видов сообщения
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Перевозки на особых условиях различных грузов

I. Перевозка грузов морским транспортом

Для перевозки грузов заключаются следующие договора:

1) Договор купли-продажи

2) Договор с перевозчиком (судном)

3) Договор о фрахтовании судов

4) Договор со страховой компанией

5) Договор со стивидором

6) Договор со складами в пункте отправления и/или назначения

7) Договор по охране грузов

Процедура перевозки грузов морским транспортом:

1) Отправитель или принципал доставляет груз на судно и получает взамен штурманскую расписку – это расписка капитана, доказательство о том, что груз получен судовладельцами или перевозчиками в состоянии описанном в товарном документе и находится в распоряжении судовладельца и на его риске (под его ответственность)

2) Перевозчик в лице Тальмана проверяет или сверяет состояние груза содержанием предоставленных документов 

3) Если состояние или наличие груза соответствует описи или документам, то отправителю или принципалу выдают чистый коносамент

4) Если есть отклонения то судовладелец  выдает коносамент с оговоркой 

5) Получив коносамент принципал возвращает штурманскую расписку 

6) Судовладелец или перевозчик обобщает данные всех коносаментов и эти данные вносятся в декларацию судового груза или судовой манифест. Судовой манифест содержит все сведения о перевозимых товарах а так же информация которую требуют консульские органы страны назначения или страны через которые доставляются товары (например несколько стран которые относятся к данным морским путям).

Коносамент – Bill of Landing или B/L сокращенно
Перевозка на основе коносамента.

Коносамент это расписка капитаном или уполномоченного в принятии груза. Это товарораспорядительный документ, дающий право получить груз тому, на кого он выписан. 

Коносамент является документом удостоверяющим наличие договора морской перевозки. Коносамент является оборотным документом, т.е. который может быть от 1го человека к другому и может быть использован в виде ценной бумаги или залога, или для получения груза. Передача коносамента представляет собой символическую передачу права владения товаром но не обязательно право собственности на него. Только лицо владеющее коносаментом в праве претендовать на передачу ему товаров перевозчиком. 

Коносамент сохраняет характер товарораспорядительного документа вплоть до окончания действия договора морской перевозки, до доставки товаров по коносаменту. Коносамент выпускается в комплекте из 2х или более оригиналов, имеющие одно содержание и одну дату. Если по одному из них доставлены товары, то второй экземпляр становится недействительных. Коносамент выписывается в трех видах:

1) Именной – конкретно выписан на некое лицо

2) На предъявление – при незначительном грузе

3) Ордерный – выдан либо по приказу получателя, либо отправителя. Путем индоссирования происходит передача коносамента. Тот, кто передает – индоссат, тот кто получает индоссант. Индоссат передает на основании договора или оплаты за долги или в качестве купли продажи и т.п. Это процедура осуществляется на рынке ценных бумаг. Жиро – передаточная надпись на ордерном коносаменте. Аллонж – это дополнительный лист к коносаменту, на котором совершаются передаточные надписи. 
Чартерный коносамент – для перевозки грузов на основании чартера – чартер осуществляется чаще всего на трамповой перевозке – судоходство. Когда вы владеете чартером вы осуществляете перевозку на определенном рейсе. Чартер подрузумевает что можно отправиться в любой момент из чартерных окон при задержки, но чартер в отношении груза чаще всего ждет до полного заполнения грузом судна (воздушного или морского). 

Долевой коносамент – чтобы не оформлять коносамент каждый раз используют этот коносамент, его еще называют делимый – сначала 1ну часть груза потом 2ю потом последнюю довезти.

Сквозной коносамент – сначала перевозка морским путем потом воздушным и потом снова морским – для этого всего делается сквозной коносамент. Так же используется, если перевозка состоит из перемещения груза с «пересадками».

Бортовой коносамент – коносамент который используется внутри судна для регистрации грузов которые есть на судне, никому не передается а используется внутри судна. На основании бортового коносамента делается бортовой манифест.

Коносамент на груз и принятый к перевозке – свидетельство о передаче груза на борт, как штурманская расписка.

Транспортные документы:

1) Коносамент 

2) Погрузочный ордер или штурманская расписка

3) Чартер или чартерный коносамент

4) Долевой коносамент

5) Дополнение к контракту – аддендум

6) Отгрузочная спецификация – перечень товаров при разгрузке

7) Акт досмотра комплектности и упаковки

8) Накладная 

9) Описание товара в случае перевозки нескольких грузов  - бордеро

10) Коммерческий акт, коммерческий график

11) Долговая расписка

12) Универсальный транспортный документ

13) Документ смешанной перевозки

14) Расписка о получении груза – штурманская расписка

15) Фрахт – оплата за провоз или за перевозку

16) Извещение о прибытии груза и др информация по грузам

17) Манифест – грузовой, фрахтовый, контейнерный 

18) Отгрузочная ведомость

19) Дорожная ведомость – квитанция, грузовая квитанция, почтовая квитанция, багажная квитанция

20) Дорожные свидетельство – свидетельство о том что груз был погружен на судно и находится в пути

Договор фрахтования

Фрахт – это оплата за перевозку по коносаменту, рассчитывается по весу, по размеру или в процентах от стоимости грузов, т.е. адвалорная оплата (по весу или литражу или метрам и тп).

Сроки оплаты:

1) По подписанию коносамента и не подлежит возврату, т.е. оплата осуществляется независимо от того погибло судно или нет.

2) По выгрузке товаров по прибытию (по окончанию выгрузки)

3) Оплачивается заранее при перевозке на  линейном судоходстве

Если фрахт исчисляется на основе веса, то используется единица измерения – торговая тонна, если исчисление фрахта осуществляется в зависимости от меры то основой для расчетов служат внешние размеры грузов. Грузоотправитель должен оплатить фрахт за неиспользованное или незаполненное пространство в трюме в том числе за место не использованное для других грузов из-за размещения груза с неровными очертаниями или габаритами. Исчисление фрахта со стоимости груза означает что грузы с разными ставками не должны быть упакованы вместе иначе перевозчик вправе исчислить фрахт со всего грузового места по самой высшей ставке. Основные виды фрахта:

1) Предварительный фрахт

2) Мертвый фрахт – оплачивается, если в назначенный срок по договору принципал не погрузил свой товар

3) Пропорциональный фрахт – оплачивается в двух случаях: а) если принципал и перевозчик заключают новый договор об изменении маршрута перевозки, то делится разница делится пополам , б) если перевозка не состоялась не по вине сторон, то убыток делится пополам

4) Обратный фрахт – оплачивается, если принципал назначает новый пункт выгрузки самостоятельно. Перевозчик обязан в этом случае вернуть  фрахт, фрахт пересчитывается.

Dead weight – полная загрузка, полное водоизмещение

Система удобного флага – страна имеющая широкую сеть флота может дать в аренду свой флаг для перевозки грузов, для получения преференции.

II. Перевозка грузов автомобильным транспортом регулируется:

1) Конвенцией дорожной перевозки грузов (КДПГ)

2) Европейским соглашением о международных автомобильных перевозках опасных грузов

3) Двусторонними соглашениями между государствами

КДПГ применяется к любому коммерческому договору о перевозке грузов автотранспортом  когда место принятия и отправления для перевозки грузов и место доставки или назначения находятся в разных странах и если хотя бы одна из этих стран является участником конвенции. Конвенция не применяется к перевозкам осуществляемым на основе международной почтовой конвенции, к перевозкам мебели и перевозкам покойников. Если грузы перевозятся разными видами автотранспорта, то конвенция применяется ко всему грузу не зависимо от вида транспорта

При перевозке в соответствии с КДПГ перевозчику (водителю или шоферу) выдают книжку МДП (международные дорожные перевозки – удостоверение в котором отмечается о поездках). Эта книжка дает право перевозчику перевозить товары без таможенного досмотра на промежуточных таможнях.

Транспортные средства которые перевозят груз с использованием книжки МДП на лобовом стекле имеют знак TIR – transport international routier. Так же перевозчик освобождается от уплаты гарантии таможенных платежей, т.к. перевозка гарантируется страховым обеспечением конвенции в размере 50к долларов за каждую перевозку. 

Основным документом по перевозке автомобильным транспортом является автомобильная накладная. Автомобильная накладная не является оборотным и товарораспорядительным документом. Для передачи груза получателю наряду с автомобильной накладной  необходимо предоставить и другие документы. Процедура международной дорожной перевозки или МДП применяется при условии, что товары:

1) Сопровождаются книжкой МДП заполненной и оформленной в соответствии с КДПГ 

2) Обеспечены страховкой гарантирующего объединения (например АСМАП)

3) На транспортных средствах имеются обозначении или табличка с надписью TIR
4) Таможня отправления должна находиться в 1й стране, т.е. из 1й страны должен отправляться товар

5) Таможня назначения должна находиться не более чем в двух странах

6) Книжка МДП составляется на каждое транспортное средство,

III. Перевозка грузов Ж/Д транспортом.

Перевозки регулируются:

1) Конвенцией о международной железнодорожной перевозке разработанной в рамках европейской комиссии ООН

2) Соглашением о международном грузовом сообщении (СМГС)

3) Уставом железных дорог 

Каждая страна участвующая в СМГС обязана допускать к перевозке все грузы, кроме недопускаемых, а именно:

· Предметы перевозка которых запрещена хотябы в 1й из стран участниц

· Предметы, составляющие монополию почтового ведомства стран участниц

· Взрывчатые вещества 

· Огнестрельные и боевые припасы, кроме охотничьих и спортивных

· Мелкие отправки массой менее 10кг в одно место

· Грузы массой более 1.5 тонн в крытых вагонах с не открывающейся крышей в перегрузочном сообщении (перегруженный район)
Международное ж/д сообщение бывает прямым и смешанным, т.е. с участием других видов транспорта.
Ж/Д перевозки могут быть перегрузочными и бесперегрузочными.

В зависимости от способа перевозки, вида тары, конструкции упаковки грузы подразделяются на:

1) Тарно-штучные, т.е. по количеству мест или штук

2) Навалочные – без счета мест, т.е. по вагонам

3) Наливные – в вагонах-цистернах

В зависимости от количества груза, предъявляемого к перевозке по одной накладной, различают:

1) Мелкие – не более 5 тонн

2) Малотоннажные – 10-20 тонн, но не более половины вагона
3) Повагонные

4) Групповые – группа вагонов, но не весь состав

5) Маршрутные – группа вагонов, которая соответствует весовой норме поезда

Расчетная скорость перевозки:
1) Грузовая скорость – 150км в сутки

2) Большая скорость – от 200-300 км в сутки

3) Пассажирская скорость – 400км в сутки (все скорости с учетом остановки и т.п.)

IV. Перевозка грузов авиатранспортом.

Преимущества – скорость, межконтинентальные перевозки, перевозки в открытом воздушном пространстве, эффективно для перевозке среди многоостровных государств.

Для перевозки грузов существуют 2 способа:

1) Сопровождаемый багаж – вы летите и багаж с вами

2) Несопровождаемый багаж – груз без вас (cargo)

Перевозка грузов международным авиатранспортом:

1) Авиаперевозчик автоматически отвечает за гибель или утрату груза, его повреждение, если эти события произошли во время авиаперевозки

2) Понятие авиаперевозка охватывает весь период в течение которого груз находится в ведении перевозчика независимо от его местонахождения

3) При авиаперевозке в качестве перевозочного документа используется авианакладная, которая не является титульным документом, т.е. документом подтверждающим право собственности на груз. 

4) Авианакладная устанавливает права и обязанности грузоотправителя и грузополучателя

5) Грузоотправитель может распорядиться грузом до его доставки грузополучателю, если предъявит свою копию авианакладной перевозчику и уплатит все соответствующие расходы

6) Грузоотправитель может обеспечить от своего имени право, даже если он действует от имени другого лица, при условии выполнения всех обязательств по договору о перевозке

7) Грузоотправитель имеет право требовать, чтобы перевозчик передал товары и авианакладную по их прибытию к месту назначения

8) Грузоотправитель может осуществить свои права, если перевозчик признает утрату груза или груз прибыл через 7 дней после назначенного срока прибытия

9) В случае нарушения договора иск за причиненный ущерб подается в течение 14 дней, а за задержку перевозки иск можно заявить в течение 21 дня
Ценообразование и ценовая политика в международной торговле товарами

Понятие мировой цены

Мировая цена – цена важнейших продавцов и покупателей, либо основных центров мировой торговли.
Мировая цена устанавливается в ходе осуществления крупных и регулярных сделок с товарами, платежи по которым ведутся в свободной торговле и в свободно конвертируемой валюте.

Мировая цена – цены, которые обслуживают товарооборот в рамках замкнутых экономических группировок (НАФТА, ОПЕК).

Для товаров сырьевой группы в качестве мировой цены берутся цены тех регионов мира, в которых сосредоточено их производство или торговля (для нефти, нефтепродуктов используются цены портов Персидского и Мексиканского залива).

Т.О. мировая цена – экспортные цены основных поставщиков конкретного товара и импортные цены в важнейших центрах этого товара.

Виды цен:

1) Публикуемые – справочные цены, биржевые цены, аукционные цены, цены фактических сделок (реальные цены), цены предложения крупных фирм
2) Расчетные – используются, когда отсутствует ценовая информация, на основании которой может быть проведено обоснование внешнеторговой цены по конкретной сделке.

Справочные цены – цены во внутренней оптовой и внешней торговли зарубежных стран; базисные цены, т.е. цены товара определенного качества, спецификации, размеров, химического состава и количества в том или ином заранее установленном географическом пункте, т.е. в базисном пункте.

Биржевые цены – цены специально организованного и постоянно действующего рынка; официальные котировочные цены, которые служат ориентиром при заключении конкретных сделок.
Котировочные цены указывают предельный диапазон цен между первой и последней сделкой и промежуточные цены минимальной и максимальной цены в течение сессии.

Цены аукционов – цены, которые действуют на специально организованных рынках на определенное время; цены, установленные в результате торгов на аукционе.

Цены фактических сделок – реальные цены, которые являются наиболее обстоятельным критерием для определения уровня цены в контракте; цена фактической сделки, как правило, является секретом фирмы и она его сохраняет; путем сравнения реальных и справочных цен можно более четко установить уровень цены в контракте.
Расчетные цены – используются, когда отсутствует необходимая ценовая информация; расчет делается на основании данных, публикация которых носит регулярный характер, в т.ч. индексы цен.

Индексы цен – относительные показатели, которые характеризуют изменение цен в течение определенного периода времени.

Основные принципы определение внешнеторговых цен:

1) Определение цены на базе собственных издержек производства, т.е. экспортная цена определяется суммой издержек производства плюс средняя прибыль
2) Обеспечение целевой прибыли – установление цены на базе издержек, которые должны обеспечить желаемый процент прибыли на капитал

3) Установление цен на базе уровня текущих (рыночных) цен, т.е. фирма отталкивается от фирм конкурентов

Последовательность определения внешнеторговых цен на основе текущих цен:

1) Выбор конкурентных товаров

2) Сбор технической и коммерческой информации по этим товарам

3) Анализ конъюнктуры товарного рынка

4) Определение цены конкурентного товара

5) Анализ ценой и технической информации

6) Расчет внешнеторговой цены собственного товара

7) Оценка целесообразности экспорта своего товара

8) Расчет минимальной цены сделки и цены предложения и установление цены на новые товары

Для установления цены на новые товары необходимо учесть этапы защищенного цикла товара: внедрение, рост, зрелость, насыщение, спад или исчезновение товара.

Мировая цена:

1) Биржевая цена ( котировочная цена ( публикуется или сообщается в начале сессии и в конце сессии

2) Цена крупных покупателей и продавцов:

· Монополисты

· Олигополисты

· Картель – ОПЕК например

· Консорциум

3) Цена крупных производителей

Если компания производит новый товар, то цены устанавливаются следующим образом, а именно следует учитывать этапы защищенного цикла товара. Первый этап – этап внедрения, т.е. представление товара на рынке; второй этап – рост (при благополучном исходе; третий этап – зрелость, т.е. большая часть рынка охвачена; четвертый этап – насыщение рынка товарами (нету резкого колебания цен); если ничего не предпринимать, то будет пятый этап – спад. В период внедрения, как правило, используется максимальная, но эластичная цена (с коридором для маневра). На стадии роста и зрелости применяется рыночная цена, а затем постепенно снижается, так же это и в период насыщения. В конце стадии насыщения и спада – применяется минимальная цена. У Многих фирм на стадии зрелости товар становится брендом, и на стадии насыщения идет ребрендинг.

Название товара ( Торговая марка ( Имидж товара ( Бренд

В установлении цены на подлинную новинку применяется 2 стратегии:

1) Для фирмы, которая выпускает на рынок защищенную патентом новинку, есть возможность применить либо стратегию снятия сливок (устанавливать высокие цены для получения высокой прибыли), либо стратегию прочного внедрения на рынок. 

2) Стратегия установления сравнительно низкой цены в надежде привлечения большого числа покупателей

3) Установление престижной цены – известные фирмы часта устанавливают высокую цену на свою продукцию и покупатель платит больше за престиж, репутацию, реноме фирмы чем за товар.

4) Установление цен на обязательные принадлежности – установление низких цен на основную продукцию и высоких цен на обязательные принадлежности к ним.

5) Установление цен на побочные продукты производства, т.е. фирма старается избавится от побочных  продуктов чтобы снизить издержки и поэтому на побочные продукты устанавливаются низкие цены

6) Психологическое ценообразование – сводится к установлению неокругленных цен, чтобы положительно воспринимались покупателем (99,90 например)

Ценовая политика и ценовая стратегия

Ценовая политика – это определение уровня цен и возможных вариантов их изменения в зависимости от цели и задач, решаемых фирмой в краткосрочном и долгосрочном плане. Составной частью ценовой политики является определение стратегии поведения рыночных цен на товары на всем протяжении жизненного цикла товара

Ценовая стратегия как основа ценовой политики, т.е. ценовая стратегия является так же основой для принятия решений в отношении цены продажи в конкретных сделках. 

5 этапов разработки ценовой стратегии:

1) Формирование цели ценообразования:

· Ценообразование основанное на сбыте, т.е. на продаже

· Ценообразование основанное на прибылях – главная цель получение прибыли

· Ценообразование основанное на существующем положении на рынке – как поведет себя рынок и как следует держаться на данном рынке

2) Формирование общего направления ценообразования – на этом этапе учитываются 5 факторов:

· Реальные издержки и прибыль 
· Ценность для потребителя в сравнении с предложениями конкурентов – здесь учитывается состояние на рынке, изучение конкурентов, товаров-заменителей и тп

· Различие между сегментами рынка (цена региона азии или европы и тп) или факторами спроса потребителей.  

· Возможная реакция конкурентов

· Маркетинговые цели предприятия

3) Непосредственно ценовая стратегия – к числу основных видов ценовой стратегии относятся (основные):

· Стратегия снятия сливок – предусматривает продажу товара, первоначально по очень высоким ценам, а затем постепенно их снижая

· Стратегия внедрения или пролива товара на рынок – смотрят на каком участке, когда лучше товар выставить на рынок

· Стратегия формирования эластичной цены для товаров с большим объемом производства и большим числом конкурентов

· Стратегия ценового лидера или стратегия надкушенного яблока – установление цены ведущих компаний производителей и следование за этой ценой других фирм

· Стратегии дифференцированных цен, т.е. применение различных подходов определения цен на различных сегментах рынка с целью стимулирования или сдерживания продажи различных товаров, т.е. цена устанавливается в зависимости от ситуации, местонахождении и тп

4) Реализация ценовой стратегии требует систематической настройки цен, учитывающее изменение в издержках, соотношение спроса и предложения, конкуренции, таможенного регулирования и т.д.

5) Приспособление цены – осуществляется путем изменения цен в прейскурантах посредством оговорок на ценах, скидок, компенсации и т.п., а так же путем применения коммерческих поправок – (это дополнительный расчет для цен) осуществляется с целью придания цене гибкости и сохранение желаемой прибыли фирмы. Коммерческие поправки применяются так же с целью привлечения покупателей и повышения конкурентоспособности товара 

Цена сделки (ЦС):

1) Цена предложения -  предлагаемая продавцом

2) Скользящая или ползучая цена – цена будет меняться в зависимости от курса валют например

3) Фиксированная цена

Расходы по доставке:

1) Фрахт

2) Страхование

3) Погрузка и выгрузка товара

БУП – базисные условия поставки в совокупности для 1-2-3

Расходы понесенные покупателем:

1) Комиссионные вознагразждение

2) Хранение в пути

3) Оплата за услуги экспедитора, стивидоров и тп

Тамож платежи:

1) Сборы

2) НДС 

3) Акциз

4) И тп

Расходы внутри страны:

1) Транспортировка

2) Хранение

3) Обработка/Фасовка, упаковка и т.п.

4) Реклама

Конечная цена = Е(ЦС + расходы по доставке(учитываются в зависимости от БУП – базисн условий поставки)+ расходы понесенные покупателем + таможенные расходы, платежи + расходы внутри страны) + прибыль (15%) = 115% (с учетом коммерческой поправки)

Это рыночная цена – ориентируемая 

 К наиболее важным поправкам можно отнести:

1) Поправка на уторговывание – скидка с первоначальной цены предложение и как правило носит субъективный характер (поправка чтобы поторговаться)

2) Поправка на условие платежа – предоставление скидки на товары в зависимости от выгодности использованной формы платежа (авансом то одно, наличные то другая, кредитом – третья)

3) Поправка на место поставки – скидка предоставляется с учетом применения базисных условий поставки.

4) Поправка на инфляцию – установление цен с учетом возможности изменения курса валют в момент платежа

5) Поправка на количество – скидки предоставляющиеся в зависимости от количества покупаемых товаров (опт или розница и тп)

Финансовые расчеты по внешнеторговым сделкам
Финансовые расчеты – это регулирование платежей по денежным требованиям и обязательствам, возникшим в связи с экономическими, политическими, научно-техническими, культурными отношениями между государствами, организациями и гражданами разных стран. 

Методы платежей и расчетов отличаются друг от друга в зависимости от степени взаимного доверия торгующих партнеров, а также от той роли, которую призваны играть в каждом конкретном случае банки. 

Участники финансовых расчетов:

1) Бенефициар – тот, кому предназначен платеж

2) Плательщик

3) Резидент

4) Нерезидент

5) Уполномоченный банк 

6) Авизующий банк – банк бенефициара

7) Конфирмативный банк – подтверждающий банк

8) Банк – корреспондент

9) Авалист – субъект, который дает гарант (аваль).

При осуществлении финансовых расчетов на международном рынке, как правила, используется полностью обратимые валюты или частично обратимые. 

Существует две формы финансовых отношений:

1) Форма платежа – отвечает на вопрос «Как». 

· Авансовый платеж

· Оплата после отгрузки

· Торговля по открытому счету

· Инкассо

· Аккредитив

2) Форма расчета – отвечает на вопрос «Чем».

· Наличные расчеты

· С использованием чеков

· С использованием векселя

· Почтовые платежные поручения

· Денежные переводы с использованием swift (Society for Worldwide Interbank Financial Telecommunication)

На состояние международных расчетов влияют следующие факторы:

1) Положение на товарных и денежных рынках

2) Степень использования и эффективность государственного регулирования потока товаров, услуг и капитала между странами.

3) Различия в темпах инфляции в отдельных странах

4) Состояние платежных балансов страны.

5) Условия внешнеторговых контрактов.

6) Международные правила и обычаи.

7) Особенности банковской практики и валютного законодательства.

Особенности международных финансовых расчетов заключаются в том, что импортеры/экспортеры и их банки вступают в определенные отношения, связанные с товарными и финансовыми документами. 

Товарные или коммерческие документы – это отгрузочные документы, счеты-фактуры, страховые документы, накладные, коносамент и другие товарораспорядительные документы. 

Финансовые документы – векселя, чеки, платежные расписки.

Международные расчеты имеют документарный характер, осуществляются на основании финансовых и коммерческих документов.

Формы платежа различают:

1) Авансовые платежи. Особенности:

· Получатель осуществляет часть оплаты до отгрузки товара.

· Экспортер не несет рисков в отличие от импортера.

· Экспортер не предоставляет покупателю кредит и сам не должен финансировать продажу наперед.

· Является завуалированной формой предэкспортного финансирования экспортером.

2) Оплата после отгрузки. Особенности:

· Сначала отпуск товаров, затем товарные и финансовые документы.

· Оплата осуществляется после того, как отправитель получил извещение об отгрузке товаров. 

· До оплаты экспортер не теряет право распоряжаться своим товаром.

· Если импортер оказался неплатежеспособным, товар может направляться другим покупателям или обратно экспортеру. 

3) Торговля по открытому счету (по Контокорренту). Особенности:

· Это продажа товаров в кредит, при которой экспортер не требует от покупателя никаких гарантий. 

· Экспортер направляет товар и отгрузочные документы, тем самым теряет контроль над товарами. 

· Движение товаров и денег, как правило, двустороннее. 

· Данная форма применяется между партнерами, имеющими длительные отношения или дочерними компаниями.

Ностро – счет в банке экспортера.

Лоро – счет в банке импортера.

4) Инкассо. Особенности:

· Термин инкассовые операции используется для обозначения различных действий коммерческих банков, направленных на получение от должника или плательщика платежа или акцепта, или того и другого. 

·  Операции совершаются на основании инкассового поручения получателя от его имени и за его счет. 

· Инкассовые операции являются абстрактной сделкой независимо от договора между получателем и плательщиком по отношению средств, по которым производятся расчеты. 

· Инкассовые поручения могут быть оформлены, как с помощью различных расчетных документов или платежных требований, так и путем требования векселя, чека или пр. 

· Банк – эмитент, получивший инкассовое поручение, имеет право привлекать для его выполнения другие банки, то  есть исполняющие банки, направив при этом соответствующие документы. 

· Исполняющий банк при этом не может быть привлечен к ответственности за невыполнение инкассового поручения не по его вине.

· Исполняющий банк может быть только представителем бенефициара.

· Банк – эмитент и исполняющий банк являются представителями получателя банка, поэтому каждый из них может быть привлечен бенефициаром к ответственности за неисполнение договора поручения.

5) Аккредитив – это соглашение, в силу которого банк-эмитент, действуя по просьбе и на основании инструкций своего клиента, то есть импортера или приказодателя, должен произвести платеж третьему лицу или бенефициару, или по его приказу, или должен оплатить акцептовый вексель на основании предусмотренных документов, если все условия аккредитива соблюдены.

 Наблюдения над людьми привели его к выводу, что нормальный человек честен, и если один отличается высокой нравственностью по самой своей натуре, то другим руководит чувство долга.

Условия исполнения аккредитива:

1) Аккредитив с платежом по предъявлению 

2) Аккредитив предусматривающий акцепт тратт (тратта – переводной вексель) бенефициара

3) Аккредитив с отсрочкой платежа

4) Аккредитив с окончательным расчетом или 100% аккредитив – такой аккредитив оплачивается или обналичивается, как правило по окончанию проекта, т.е. после того как договор выполнен со стороны бенефициара. 

5) Аккредитив с использованием счета проформы, т.е. расчет осуществляется против предварительно согласованных и составленных документов подтверждающих, что товар будет отгружен (есть такая форма – свидетельство о наличии товара, которая называется POP – performance of product – то есть импортер предоставляет банковское подтверждение о наличие средств, а экспортер в пункте (2) – тратту)

Особенности аккредитива:

1) Банки имеют дело не с товарами, а с документами (т.е. финансовая сторона)

2) Расчет осуществляется против документов, т.е. только при их наличии

3) При предоставлении покупателю кредита на длительный срок аккредитив может быть использован в сочетании с другими формами международных расчетов

4) В Процессе работы с аккредитивом активно участвуют в банки: 

· Банк эмитент – после открытия аккредитива связывается с банком бенифициара, который является авизующим банком. Авизующий банк после получения информацию от банка эмитента отправляет авизо (уведомление). Как только банк бенефициара направляет авизо то экспортер может быть уверен что он получит товар и чаще всего готовы реализовывать аккредитив, но может сделка еще не готова – тут риск

· Банк гарант – банк гарант экспортера гарантирует осуществление контракта со стороны экспортера, если нарушает, то импортер может потребовать с банка осущ контракта, и с банком импортера наоборот

· Фактор фирма – выступает в роли банка гаранта или одновременно с банком гарантом если объем сделки большой

· Авалист – гарант импортера, компания которая при получении залога дает гарантию об оплате в сторону эспортера – это не банк, это совсем другая организация которая стоит за спиной импортера, которая дает экспортеру чуство уверенности в совершении сделки.

Классификация аккредитива:

1) По надежности:

· Подтвержденный и неподтвержденный 

· Покрытие (средства импортера на банковском счете достаточны для оплаты аккредитива) и непокрытие (вы получаете кредит – т.е. импортер пользуется кредитом со стороны банка эмитента)

· Отзывные (аккредитив, который может быть отозван и изменен или аннулирован без ведома или без согласия бенефициара – т.е. банк бенефициара дает авизо о том что процесс пошел, экспортер передает товар, а импортер отзывает аккредитив у банка эмитента – и это риск возвращения товара обратно для экспортера или нахождения нового покупателя) и безотзывные – чаще всего использ безотзывные

2) По видам платежей:

· Делимый – выплата бенефициару осуществляется по частям после каждой частичной поставки. Изначально обговаривается с банком эмитентом и банком бенефициара четкий график поставки и оплаты. 

· Неделимый – вся сумма будет оплачена после последней частичной поставки или после того, как весь товар отгружен одной партией.

3) По способу исполнения:

· Платежный – оплата осуществляется наличными деньгами (валютой) по мере открытия

· С рассрочкой платежа – по договоренности – как правило с процентной ставкой по кредиту

· Акцептная – обязательство по оплате на определенный срок 

4) По специфическим свойствам:

· Инкассационный – действует для расчета только в банке эмитенте – у банка эмитента может быть банк корреспондент который может осуществлять оплату но здесь только банком эмитентом а не корреспондентом

· Передаваемый – который может быть передан третьему лицу путем индоссирования – используется для перемещения средств третьему лицу – путем индоссамента 

· С красной оговоркой – используется для получения аванса – т.е. заключается в получении гарантии в виде аванса 

· С зеленой оговоркой – предусматривается предоставление склада бенефициара в порту отгрузки, т.е. не нужно будет платить за содержание товара в складе.

· Транзитный – когда банк эмитент может требовать от банка посредника в какой либо стране подтверждения аккредитива в пользу бенефициара. Когда банк эмитент не имеет связь с бенефициаром. И эмитент через банка корреспондента в другой стране подтверждает сделку и от имени корреспондента осуществляет сделку с банком бенефициара. Корреспондента выбирают по удобности.

· Рамбурсный аккредитив – когда банк эмитент  может требовать от банка посредника произвести расчет по аккредитиву не имея расчетного счета в этом банке. Расчет будет осуществляться средствами корреспондента а потом уже эмитент перечисляет корреспонденту деньги – риск у банка корреспондента

· Револьверный  или возобновляемый – когда сумма аккредитива возобновляется постоянно в течение срока действия аккредитива по мере его использования. Смысл в том чтобы не составлять снова и снова документацию по сумме – т.е.  открывают аккредитив на большую сумму для того чтобы быстрее проводить операции которые повторяются – для долгосрочных отношений.

· Резервный или standby – используется в качестве гаранта оплаты сделки. Помимо операции по настоящему аккредитиву есть резервный  аккредитив в случае разрыва сделки.

· Встречный аккредитив – когда банк эмитент имеет право дебетовать счет приказодателя (это бенефициар) по каждому платежу без отношения к поступления средств от аккредитива. В данном случае аккредитив еще не открыт, но приказодатель может включать в свой дебет эту сумму, т.е. для отчетности при 100% уверенности в том, что настоящий аккредитив откроется.

· Компенсационный аккредитив – или еще называют back-to-back – т.е. это аккредитив, который опирается на наличие другого аккредитива, т.е. наличие аккредитива от посредника, который открывает встречный аккредитив в пользу поставщика. Если импортер не имеет отношения к экспортеру и через посредника (типа брокера) осуществляет весь финансовый поток. От транзитного отличается тем, что посредник лишь подтверждает но он не имеет право делать аккредитив. А здесь посредник может получить 100 млн а экспортеру (2му бенефициару уплачивает 95 млн.).
· Цессия – переуступка бенефициаром по аккредитиву, т.е. цедентом (бенефициар в данном случае), части или полной выручки по аккредитиву цессионарию или цессионеру.
Форма расчетов

1) Чек – вид ценной бумаги, денежный документ в строго установленной законом форме (там должны быть определенные реквизиты), и используется в соответствии с установленными законодательством правилами. В мировой практике существуют 3 группы чеков или чековых операций:

· Чековые операции регулируемые женевской чековой конвенцией 

· Чековые операции регулируемые англо-американским правом о переводных векселях и единообразным торговым кодексом США

· Чеки регулируемые национальным законодательством (тревел чек и др)

Основные виды чеков:

· Именной – строго выписывается на определенное лицо и не может быть индоссирован
· Ордерный – который может быть передан из рук в руки путем нанесения именной или бланковой передаточной надписи, т.е. без указания имен, на жиро (специальное место для нанесения передаточной надписи) или аллонже (прикрепляется специальную бумагу для передаточной надписи). При индоссировании чека индоссамент должен быть простым и ничем не обусловленным, т.е. некакие условия ставить нельзя. Индоссируется вся сумма чека.

· Предъявительский чек – чек переходящий из рук в руки без каких либо передаточных надписей путем простой передачи чека

· Кроссированный чек – это чек перечеркнутый с лицевой стороны двумя косыми или поперечными линиями, который можно использовать только для безналичного расчета, т.е. только при наличии суммы или средств на счете (создается специальный счет для получателя с которого можно только перевести деньги на расчетный счет и на этот счет получателя тот кто выдал чек перечисляет деньги и их можно перевести на расчетный свой счет если эти деньги перечислились), т.е. на этом чеке счет получателя (на который переводится сумма) и если он не совпадает с получателем (ктото нашел) его нельзя использовать.

· Банковский чек – который используется для расчетов между банками

· Сертифицированный банком чек – чек гарантированный банком

· Коммерческий чек – применяется только на инкассо и не подлежит передаче другому лицу 

Чек имеет определенный срок действия. Определение срока обращения чека:
· Если чекодатель и чекоплательщик находятся в 1й стране то срок обращения 8 дней

· Если в разных странах – 20 дней

· Если в разных континентах – 70 дней. 

2)  Вексель:

· Простой – это обещание платить определенную сумму денег определенному лицу. Простой вексель осуществляется в письменной форме, простым ничем не обусловленным обязательством векселедателя или должника уплатить определенную сумму денег в определенный фиксированный срок и в определенном месте векселедержателю или по его приказу

Импортер выплачивает экспортеру в течение 2х месяцев определенную сумму например и он дает вексель экспортеру о том что он заплатит, т.е. это обязательство.

· Переводной (тратта) – письменный документ содержащий безусловный приказ векселедателя плательщику уплатить определенную сумму денег в определенный срок и в определенном месте векселедержателю (получателю) или по его приказу (комуто другому). Экспортер – выпускатель векселя в данном случае трассант (векселедержатель), импортер – плательщик трассат, получатель суммы с векселя ремитент . Здесь экспортер дает приказ импортеру приказ выплатить сумму в определенный срок себе или комут другому. Этот приказ может передаться другому лицу путем индоссирования или этот вексель может быть предметом купли продажи на рынке ценных бумаг. Если плательщик неплатежеспособен то  получатель (ремитент) имеет право регресса и имеет право обратно потребовать свои деньги от того кто вексель выпустил (векселедержатель).

· Дружеский вексель – выдаемый одним лицом другому без намерения векселедателя произвести по нему платеж, а лишь для взаимного учета, используется между дочерними компаниями 1й фирмы. И в конце только подводится баланс и оплачиваются обязательства.

· Ректа вексель – именной вексель

· Соло вексель – простой вексель
Обязательства выраженных векселей в отношении к 3м лицам является абстрактным и бесспорным. Абстрактным потому, что платеж по векселю обязателен для векселедателя (векселеобязанный), не зависит от экономических отношений, торговых, кредитных и других сделок в результате которых возник вексель. Вексель сам по себе без отношения к предмету договора. Бесспорным потомучто отказ в оплате векселя третьему лицу является недопустимым и не может быть обратным ни по какой причине.

Минимизация рисков финансовых расчетов
Факторинг и форфейтинг – способы для минимизации рисков при сделке.

Факторинг – покупка задолженности, торговых обязательств должника или импортера фактором (фирмой) у торговой компании или у экспортера. Т.е. выкуп платежных требований для экспортера. Например импортер через 3 мес должен был заплатить, это обязательство выкупает фактор фирма и отдает не 100% сейчас а 85% экспортеру, а потом через 3 мес получит от импортера 100%, т.е. 15% навар.

Формы факторинга:

1) Факторинг с уплатой и финансированием – фактор фирма кроме того чтобы выполнить обязательство импортера может еще предоставить кредит экспортеру.

2) Двойной факторинг. Есть 2 компании – фактор фирма в стране экспортера и в стране импортера. Фактор фирма для того чтобы не связываться с импортером связывается с фактор фирмой импортера.

3) Раскрытый факторинг – сторонам известно, что в этой сделке задействованы фактор фирмы. Но существует соответственно нераскрытый факторинг – экспортер отдает приказ перечислить фактор фирме, но не говорит что это фактор фирмы

4) Факторинг с правом регресса – если вдруг импортер неплатежеспособен, то фактор фирма обращается к экспортеру. И соответственно бывает без права регресса.

Факторинг нельзя использовать если:

1) Долги разделены на мелкие части – тогда факторинг лучше не использовать – да и не используется чаще всего

2) Если в этом контракте принимает участие государство

3) Если эта форма факторинга запрещена международным соглашением.

Есть еще внутренний факторинг – когда поставщик и его клиент находятся в 1й стране. 

При заключении договора о факторинге возможно заключение дополнительного договора:

1) Соглашение о полном обслуживании на базе открытого факторинга без права регресса. Включает в себя следующее:

· Полную защиту от возникновения сомнительных долгов

· Обеспечение гарантированного притока денежных средств 

· Управление кредитом если фактор фирма еще и кредитует

· Кредитование в форме предварительной оплаты, либо оплаты суммы переуступленных долговых требований к определенной зафиксированной дате

· Оценка кредитоспособности импортера – предварительно проводится диагностика состояния кредитоспособности импортера

· Страхование кредитного риска 

· Перевод инкассированных средств в валюте платежа (т.е. фактор фирма может осуществлять обмен валюты)

Форфейтинг – это покупка долга, выраженная в оборотном документе у кредитора на безоборотной основе, что означает  что покупатель долга, т.е. форфейтер принимает на себя обязательство или риск при невозможности получения оплаты у должника.

Импортер должен через 3 мес оплатить экспортеру 100 млн. Импортер предоставляет экспортеру ряд ценных бумаг или любые оборотные бумаги на эту сумму, форфейтер выкупает ценные бумаги и оплачивает 100% суммы т.е. на 100 млн. Далее он (форфейтер) продает ценные бумаги на вторичном рынке, т.е. на рынок ценных бумаг. И таким образом доход форфейтера зависит от котировки ценной бумаги на фондовой бирже.

Синдицированние – когда покупатели (форфейтеры например) объединяются в синдикат на вторичном рынке для работы с оборотными бумагами.

Форфейтер обеспечивает оплату экспортеру 100% не зависимо от размера контракта, типа товаров, сроков кредита, а так же особенности торговых партнеров.

Следующее мероприятие по минимизации рисков:

Поручительство и банковские гарантии

Поручительство – это договор, согласно которому одно лицо принимает на себя перед кредитором ответственность за исполнение должником обязательства в полном объеме или частичном. Основные условия:

1) Обязательства поручителя не может быть большим по объему или более обременительным, чем обязательства главного должника (импортера), однако оно может быть меньшим или менее обременительным и может касаться части долга.

2) При определенных условиях поручитель может использовать право главного должника на зачет его требований (то есть с уменьшением требований к нему или полным погашением)

3) Поручителю принадлежит право на все возражения против требований кредитора, которые вытекают из самого обязательства главного должника. Он выступает как основной кредитор.

Формы поручительства:

1) Простая форма или простое поручительство – ответственность поручителя субсидиарная или вспомогательная 

2) Солидарное обязательство – в этом случае кредитор может при неисполнении обязательства главным должником может предъявить требования об оплате сразу поручителю или к ним обоим 

Виды поручительства  

1) Банковское поручительство 

· поручительство в тендерной торговле 

· поручение под авансовые платежи

· Контрактное поручительство

2) Фирменное поручительство 

3) Личное поручительство – от физ лица или тп

4) Правительственное поручительство

Банковские гарантии – это письменное одностороннее обязательства банка принимаемое по отношению к бенефициару по поручению другого лица в обеспечении выполнения последним своих обязательств перед бенефициаром.

Основные типы банковских гарантий:

1) Отзывная – банк дает гарантии, а потом может отозвать.

2) Безотзывная 

3) Условная. Входят следующие условия:

· Бенефициар должен указать причину заявления своего требования по гарантии

· К требованию бенефициара на платеж в счет гарантии должны быть приложены документы подтверждающие выполнение им своих обязательств по контракту 

· Требование бенефициара в счет гарантии должно быть подтверждено специальным документом

· Согласие должника на совершение платежа в счет гарантии

Формы гарантии:

1) Прямая гарантия

2) Опосредственная – через кого-то – с использованием посредника

Зависит от объема, способности гарантов.

Виды гарантии:

1) Платежная – применяется при расчетах по открытому счету и в форме инкассо при расчетах на условии коммерческого кредита

2) Договорная – выставляется банками в обеспечении интересов импортерам. Банк выставляет сумму в виде резервной в пользу импортера.

3) Редкий вид – залог – импортер закладывает деньги или ценные вещи или товар в обеспечении оплаты потом.
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Маклер


Брокеры
Дилеры
Скальперы
Трейдеры


Биржевой зал – кольцо.
Яма – место, где сидят брокеры.
Маклер руководит торговлей.
Брокер – организация, специализирующаяся на проведении специальной деятельности.
Дилеры: «бык» – спекуляции на повышение цен, «медведь» – на понижение цен.
Скальпер – биржевой спекулянт, действующий в операционном зале и осуществляющий быстрые операции по покупке и продаже с незначительной прибылью или убытками, держащий свои позиции лишь в течение короткого периода во время торговой сессии.
Трейдеры – свободные предприниматели.
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Международная транспортная документация


Морские перевозки


Воздушные перевозки


Автомобильные перевозки


Железнодорожные перевозки


Смешанные перевозки


Линейное судоходство


Нерегулярное судоходство (трамповое)


Авиационная накладная


ж/д накладная


Автотранспортная накладаня


Договор перевозки на каждом виде транспорта


Прямые смешанные перевозки (интермодальные)


1. линейный коносамент
2. контракт на перевозки
3. морская накладная
4. свидетельство о заявке (booking note)


1. чартерный коносамент
2. именной коносамент
3. ордерный коносамент
4. долевой коносамент (если перевозка по частям)
5. сквозной коносамент
6. бортовой коносамент (внутреннее использование)
7. коносамент на груз, принятый к перевозке
8. чистый коносамент
9. предъявительский коносамент


1. чартер
2. рельсовый чартер
3. чартер на грузовой рейс
4. чартер на срок
5. фрахтование без экипажа (бербоут чартер)
6. фрахтование по твердой цене независимо от количества груза


Железнодорожная накладная СМГС (соглашение о международном грузовом сообщении) – соглашение конвенции регулирующее перевозки железнодорожным транспортном 


Единый сквозной документ на весь путь следования (combidoc)


ж/д накладная двусторонних соглашений



