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1. Основы внешнеэкономической деятельности (Введение).
Внешнеэкономическая деятельность – это деятельность, связанная с товарообменом между партнерами, находящимися в разных странах. Товар – это не только материально-вещественная форма, но и услуги, а также знания. Партнеры или стороны при внешнеэкономических сделках называются контрагентами. 
Рассмотрим объективные причины, которые заставляют государства заниматься внешнеэкономической деятельностью. Это: 1) Неравномерность распределения сырья по поверхности земли. (У каких-то стран есть полезные ископаемые, а у каких-то нет). 2. Различные климатические условия, что сказывается на способе возделывания земли, урожайности сельского хозяйства 3. Различие в экономике и экономической структуре государств. (Есть развитые промышленные страны, а есть менее развитые -аграрные). 4. Неодинаковый уровень развития техники и технологии в отдельных отраслях. (Например немецкие автомобили, японская электроника, французкие вина, российское вооружение, американские самолеты  и т.п. Почти в каждом государстве есть товары, которые они делают лучше других).
Закон минимальных издержек. В соответствии с этим законом государству выгоднее специализироваться на производстве тех товаров, издержки при производстве которых – минимальны, и завозить те товары, издержки, по производству которых выше, чем при их ввозе. Но иногда государства по политическим соображениям идут на производство товаров, затраты на изготовление которых менее выгодны, чем закупка, чтобы не попасть в зависимость от других государств. Например, бывший Советский Союз почти все производил сам, хотя качество этих товаров зачастую было хуже и обходились они дороже, чем если бы их закупали.

2. Виды международных коммерческих операций.
Международные коммерческие операции делятся на два вида – основные и обеспечивающие.
К основным относятся операции, при которых производится обмен товарами в материально-вещественной форме, а также в виде услуг и знаний. Примеры таких операций : операции купли-продажи, торговля патентами, ноу-хау, лицензиями, консультации, операции аренды, лизинга, туристические, обмен кино-видео продукцией и тп.
К обеспечивающим относятся операции по продвижению товаров от продавца к покупателю. Примеры таких операций это транспортно-экспедиторские операции, хранение и страхование грузов, операции по расчетам за грузы.
Международная торговая сделка. Под международной торговой сделкой понимают договор или соглашение между двумя или несколькими сторонами, находящимися в разных странах, по поставке  определенного количества и оговоренного качества товара  в определенные сроки и на определенных условиях. Договор или соглашение оформляются в письменном  виде  и называются  международным контрактом.
Контракт или соглашение  – это торговая сделка, договоренности о проведении которой оформлены в письменной форме.
Контрагенты – это партнеры по международной сделке , расположенные в разных странах. В качестве контрагентов могут выступать фирмы, союзы предпринимателей, государственные органы, международные организации (ООН, ЮНЕСКО, ЕС и тп.). Подавляющая часть контрактов заключается фирмами. 


4. Экспортно-импортные операции .
Под экспортно-импортными операциями подразумевается коммерческая деятельность, связанная с куплей-продажей товаров.
Экспортно-импортные операции считаются завершенными, если товар выпущен через границу страны получателя, что возможно после выполнения всех необходимых формальностей и процедур. В международной торговле не учитываются товары, которые передаются в виде помощи, дара, осуществляемые на безвозмездной основе. Все остальные операции обязательно фиксируются и учитываются таможенными органами, где существуют специальные отделы статистики. Единственным источником состояния внешнеторговой деятельности государства является его таможенная статистика. Таможенная статистика – это основа государственной внешнеэкономической политики.
Экспорт – деятельность, связанная с вывозом из страны товаров добытых, выращенных, произведенных в этой стране, а также товаров, ранее ввезенных в страну и подвергшихся там переработке.
Реэкспорт – вывоз из страны товаров ранее ввезенных в страну и не подвергшихся переработке. 
Импорт – деятельность, связанная с ввозом в страну товаров непосредственно из страны производителя этих товаров или третьих стран. Сюда же относится ввоз товаров для переработки под таможенным контролем с целью последующего вывоза продуктов переработки за рубеж.
Реимпорт – ввоз товаров ранее вывезенных за рубеж и не подвергшихся там переработке.
Таможенная территория – территория, на которой осуществляется контроль за ввозом и вывозом товаров единым таможенным органом по единым правилам. Это сухопутная, воздушная территория государства, а также прилегающие и внутренние воды. Таможенная территория не всегда совпадает с политическими границами страны. Кроме того, в таможенную территорию не включается свободная зона. Свободные зоны создаются возле терминалов (порт, аэропорт, ж/д станции) с целью создания условий облегчающих хозяйственную деятельность субъекта международной торговли. С товарами, ввезенными в свободную зону, могут осуществлять различные операции, при этом не платится пошлина, налоги и сборы. Иногда свободные зоны делают внутри страны (Елабуга). При ввозе товаров из свободной зоны на таможенную территорию производится их полное таможенное оформление и оплата всех необходимых таком оформлении  пошлин и платежей.
Существует два метода осуществления международных сделок: прямой и косвенный. При прямом методе сделка осуществляется непосредственно между производителем и потребителем товара, расположенных в разных странах, на основе договора купли-продажи. При косвенном методе сделка осуществляется при помощи торгового посредника на основе договора с торговым посредником. 

5. Поиск контрагентов.
Основной задачей производителя товара или посредника является поиск контрагента для осуществления международной сделки. При этом существует несколько методов поиска контрагентов:
1. Направить оферту одному или нескольким потенциальным покупателям. Оферта – письменное предложение на продажу или покупку какого-либо товара, в которой указывается какой товар, в каком количестве, на каких условиях, и по какой цене предлагается. Оферта бывает твердая и свободная. Твердая оферта – предложение делается одному потенциальному покупателю, указывается срок действия этой оферты. В течение этого срока подавший оферту не имеет права менять условия или предлагать ее еще кому- нибудь. Если в течение оговоренного срока нет ответа от контрагентов, то он становится свободным от ее обязательств и может подать ее другому. Свободная оферта – такое предложение делается нескольким потенциальным контрагентам и затем подавший оферту выбирает сам с кем из ответивших дальше работать, причем условия могут меняться. Если контрагент согласен с условиями оферты, он посылает акцепт (согласие с условиями сделки) и затем контрагенты заключают контракт. В случае, если контрагент получивший оферту не согласен с какими-либо условиями он подает контр-оферту со своими условиями. Если экспортер согласен с условиями контр-оферты, он посылает акцепт, после чего заключается контракт. Подача контр-оферты повторяется до тех пор, пока кто-либо из контрагентов не пришлет акцепт.
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2.	Подтверждение получения заказа. 
3.	Предложить аналогичный или другой товар в ответ на полученный запрос.
4.	Принять участие в международном тендере – конкурсе на получение какого-либо заказа на поставку.
5.	Принять участие в выставке или ярмарке. Ярмарка от выставки отличается тем, что там разрешается продажа со стенда. Но тут надо иметь в виду, что, как правило, товары на выставку-ярмарку  вывозятся беспошлинно под режим временный вывоз с обязательством вернуть их в страну по истечении какого-то времени (время проведения выставки-ярмарки). Если, что то было продано на ярмарке, то на таможне по возвращении потребуют предъявить документы подтверждающие факт продажи, а также оплатить все пошлины и сборы, как если бы товар поставлялся в режиме экспорта. Выставки делятся на международные (на которых представлены товары из разных стран), национальные (представлены компании одной страны).  Кроме того выставки классифицируются по тематике. Например общепромышленные (представлены товары различных отраслей) и специализированные (представлены товары одной отрасли). Выезжая на выставку за рубеж желательно заранее провести работу по поиску потенциальных контрагентов. Большое значение имеют регулярность участия в выставках, так как можно следить за ценами конкурентов и различными новшествами предлагаемыми другими компаниями.
6.	Реклама в средствах массовой информации (газеты, журналы, телевидение, интернет, E-mail, прямая рассылка). При разработке маркетинговой стратегии надо учитывать специфику продукции. Для рекламы надо выбирать те СМИ, которые наиболее популярны у вашего потенциального покупателя. Например если вы торгуете нефтеперерабатывающим оборудованием то наиболее предпочтительным изданием для размещения рекламы будет журнал типа “Нефтепереработка”, но не как популярная молодежная радиостанция или журнал “Крупное животноводство”.

6. Типовой контракт.
Международная торговля насчитывает множество лет. Между купцами занимавшимися международной торговлей сложились определенные привычки и правила. Сложилась практика по распределению обязанностей и рисков между продавцом и покупателем товара. Все эти привычки и правила были собраны Международной торговой палатой  в документ – типовой контракт., рекомендованный для использования при оформления международных коммерческих сделок купли-продажи.  Типовой контракт состоит из заголовка и глав. В заголовке указывается номер контракта, а также дату и место его заключения. Главы как правило включают в себя:
1 глава: вводная часть. В этой главе определяют контрагентов, указывается полное юридическое название компании, а также место и страна ее расположения. Указывается юридический статус компании и лицо ее представляющее (подписывающее данный контракт). В соответствии с уставом, полномочиями представлять компанию обладает  директор или генеральный директор. Если контракт поручают подписывать другому лицу, то на него выдается доверенность, подписанная директором или генеральным директором и в вводной части делается ссылка на эту доверенность. Указываются так же сроки действия этой доверенности.
2 глава: предмет контракта. Здесь указывается, какой вид товара продавец продает, а покупатель покупает. Если это один товар, он описывается в этой главе. Если это несколько товаров, то применяют такую форму, как создание спецификаций, прилагаемых к контракту, в ней указывается наименование, артикул, количество, стоимость каждого товара. Спецификация так же как и контракт подписывается обоими сторонами и заверяется печатью.
3 глава: количество. Определяется количество товара, единицы измерения товара, в зависимости от его вида (шт. тонны, литры, метры, кубо-метры, вагоны и  т.д.). Указывается вес товара -брутто и нетто.
4 глава: качество. Определяется, каким образом можно проконтролировать качество товара и чему оно должно соответствовать. Товар должен соответствовать либо  международному или национальному стандарту. Либо, если изделие специфическое, то оно должно соответствовать техническим условиям на это изделие. Иногда при торговле с менее развитыми странами качество определяют как соответствующее каталогу или даже образцу. Параметры качества  должны быть согласованы контрагентами. 
5 глава: сроки или дата поставки. В этой главе оговаривается, каким образом производится поставка: единовременно, то есть сразу вся партия или частями. Например - ежемесячно, поквартально, ежегодно или периодически.  Может быть указанна конкретная дата поставки.
6 глава: цена. Здесь указывается, какова стоимость поставки по данному договору и в какой валюте будет произведен платеж. Если валюта имеет тенденцию быстро меняться, то указывают гибкая ли это цена (зависит от изменения курса), фиксированная или  плавающая (цена после выполнения договора будет корректироваться с учетом всех реальных издержек).
7 глава: платежи. В этой главе описывается каким образом будет производится платеж, и указываются форма расчета. Например : - оплата по выставленному счету, - инкассовая форма расчетов, - аккредитивная, - вексельная, - чековая, - электронные платежи, - система межбанковских электронных платежей S.W.I.F.T., -наличные.
	



Инкассовая форма платежа применятся для защиты экcпортера и импортера от неисполнения партнёром своих обязательств по Контракту.
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·  экспортер, отправив товар, получает накладную и таможенную  декларацию называемыми транспортными документами (TD). Он передает их своему банку с поручением получить платеж (Payment)  по данному контракту против предоставления транспортных документов. Банк экспортера, устанавливая корреспондентские отношения с банком в стране импортера (Via Border), пересылает ему транспортные документы с поручением получить от импортера платеж по данному контракту против предоставления ему транспортных документов. Банк в стране импортера предоставляет импортеру эти документы в обмен на платеж по данному контракту и далее пересылает этот платеж в банк экспортера для зачисления денег на счет экспортера.  Этот метод платежа имеет два недостатка:  Во первых движение документов в одну сторону и движение денег в обратную сторону занимает значительное время, а во вторых может возникнуть такая ситуация, что TD  пришли в банк импортера, а того финансовые проблемы и он не может их выкупить, но товар то уже едет. Поэтому этот метод платежа применяют при работе с проверенным контрагентом.
   	При сделках с незнакомым партнером применяется аккредитив. 
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При аккредитивных расчетах Importer  резервирует сумму платежа по данному контракту в банке экспортера и, как только экспортер отправит товар, получит транспортные документы и передаст их в свой банк, на его счет будет зачислена сумма равная платежу по контракту. Эта форма платежа исключает такую ситуацию, когда товар отправлен, а импортер оказался неплатежеспособным. Аккредитивы бывают: подтвержденные и неподтвержденные, отзывные и безотзывные, делимые и неделимые, возобновляемые. Подтвержденный аккредитив содержит обязательство банка произвести выплату не зависимо от того получит он деньги от импортера или нет. Неподтвержденные такого обязательства не содержат. Отзывные содержат положение о том, что банк может отозвать этот аккредитив, если усомниться в платежеспособности импортера. В безотзывных аккредитивах указывается срок, в течении которого банк не имеет права отослать этот аккредитив. Делимые, неделимые, возобновляемые аккредитивы используются, когда идет отправка части товара.
	Иногда применяют комбинированные формы расчета (часть оплачивается наличными, часть вексельными и т.п.).
	8 глава: упаковка и маркировка. Указывается, какой должна быть упаковка товара, является ли она возвратной, многоразовой или не подлежит возврату, включена ли ее стоимость в стоимость контракта. Вносят в эту главу порядок маркировки. В каждой стране свои требования. Оговаривают язык, цвет, шрифт и содержание маркировки.
	9 глава: порядок отгрузки. В этой главе описываются процедуры уведомления партнера о готовности к отправке груза и о готовности его получения.
	10 глава: сдача-приемка груза. Описывается, каким образом происходит передача груза, необходим ли представитель покупателя при отгрузке товара, какие могут быть отклонения при получении груза, какие документы необходимо оформить и кто их должен подписать.
	11 глава: рекламации. Указывается срок, в течении которого покупатель должен отреагировать на отклонение в качестве или  количестве полученного товара, какие документы и в течении какого срока составить и т.д. При серьезных контрактах приемка груза производится при присутствии независимого эксперта, в качестве которого может выступить представитель Торгово-промышленной палаты в стране получателя груза.
	12 глава: гарантии. Указывается, каким образом экспортер обеспечивает гарантии качества товара в стране импортере. В случае поломки в течении гарантийного срока товар можно отправить обратно экспортеру. Можно создать сервисный центр в стране импортера. Но эти способы дороги. Используются также гарантийные скидки, когда  устанавливают коэффициент качества товара и на величину вероятного выхода из строя получают большее количество товара. Например, мы покупаем телевизоры – 100 штук. Коэффициент надежности данной модели  телевизоров равен 0,97, то есть 3 телевизора могут выйти из строя в течении гарантийного срока.  Поэтому поставляют не 100 телевизоров, а исходя из вероятного выхода из строя 103 телевизора. Таким образом гарантийная скидка составляет   3%
	13 глава: санкции за просрочку. В этой главе описывается, какие санкции наступают при просрочке поставки товара и порядок их применения. В качестве санкции могут быть пени, представленные в виде процентов или какая-то определенная сумма за срок просрочки.
	14 глава: форс мажор (обстоятельства непреодолимой силы). Контрагенты договариваются и прописывают те обстоятельства, которые считают обстоятельствами непреодолимой силы (землетрясение, наводнение, другие стихийные бедствия, революция, смена власти, изменение законодательства, резкое изменение курса валют). На время действия обстоятельств непреодолимой силы  партнеры освобождаются от обязательств, но наличие этих обстоятельств должно быть зафиксировано документально независимым органом. В роли такого органа может выступать торгово-промышленная палата в стране контрагента подвергшегося форс-мажорным обстоятельствам.
	15 глава: арбитраж. Указывается порядок разрешения споров, кто будет являться третейским судьей.  Как правило, им выступает независимый орган, например Третейский суд при торгово-промышленной палате.
	16 глава: язык контракта. Указывают, к какому праву относят контракт, какой язык является основным и т.п. Также контракт может быть составлен на двух языках, причем каждый из них может иметь равную силу.
	17 глава: вступление контракта в силу. Описывается, с какого срока этот контракт вступает в силу. Он может вступать в силу с момента подписания, с определенной даты, с какого-то действия. Вся предыдущая переписка, телефонные разговоры и договоренности не вошедшие в контракт утрачивают силу, и все взаимодействие контрагентов осуществляется строго в соответствии с подписанным контрактом.
	18 глава: цессия. Оговаривается порядок переуступки прав третьим лицам.
	19 глава: юридические адреса сторон. Полностью прописывается юридический и фактический адреса контрагентов, их почтовые адреса, телефоны, факсы, e-mail.
	20 глава: подписи и печати. Ставится подпись тех лиц, которые указаны в главе 1. Печать должна быть основной(круглая печать с указанием ИНН).
	В контракте могут присутствовать все перечисленные главы, могут быть некоторые главы объединены, могут некоторые главы опускаться и вводиться новые главы например о неразглашении коммерческой информации по данному контракту и т.д. 
Содержанию контракта уделяют большое внимание. Контракты бывают полные и краткие в зависимости от тех целей, которые ставили перед собой их составители. 

7. Базовые условия поставки.
	Основной отличительной чертой международного контракта купли-продажи является использование международных коммерческих терминов для определения базисных условий поставки. Международные коммерческие термины по английски INCOTERMS, сокращение от International commercial terms, возникли и развивались исходя из международной торговой практики. Впервые Международная торговая палата опубликовала международные правила толкования коммерческих терминов в 1953 году, тогда их было всего 9. В дальнейшем при переиздании в 1980 и затем в 1990 году эти правила совершенствовались и дополнялись. C 2000 года действуют международные коммерческие термины Incoterms-2000. Этот документ определяет обязанности продавца и покупателя при поставке грузов, а также точку перехода рисков  потери и порчи груза с продавца на покупателя. В соответствии с этим документом возможен следующий выбор обязанностей продавца и покупателя: 
1. Минимальные обязанности продавца исключительно по предоставлению своих помещений для хранения товара с целью дальнейшей передачи его в распоряжение покупателя (EXW).
2. Более широкие обязанности продавца по передаче товара для перевозки либо выбранному покупателем перевозчику(FCA, FAS, FOB), либо перевозчику выбранному продавцом при этом он сам (продавец) оплачивает перевозку (CFR, CPT), а также осуществляет страхование от возможных рисков при перевозке (CIF,CIP).
3. Максимальные обязанности продавца по доставке и передаче товара в пункте назначения указанном покупателем (DAF, DES, DEQ, DDU, DDP).
В соответствии с Incoterms-2000 все международные коммерческие термины делятся на 4 группы:
1 группа: Е. Включает базовые условия, при которых покупатель забирает товар с завода или склада продавца и содержит всего один термин:
	EXW с завода 
В случае несвоевременного уведомления покупателем продавца о времени прибытия назначенного покупателем перевозчика под погрузку или несоблюдения сроков приемки товара, на покупателя переходят все риски по товару, начиная с определенной в контракте даты сдачи товара, но только при условии, что товар был обособлен как предмет данного контракта и соответствующим образом хранится на складе продавца, где также могут находиться одинаковые товары, предназначенные для разных покупателей. 
2 группа: F. Эта группа характеризуется тем, что продавец должен доставить груз до транспортного средства покупателя.
Группа F - основная перевозка не оплачена 
По F - условиям продавец считается выполнившим свои обязательства после того, как он передал товар перевозчику согласно инструкциям, полученным от покупателя. Эти условия предполагают, что в обязанности покупателя входит выбор перевозчика, заключение с ним договора перевозки. Продавец сообщает покупателю о готовности товара к отгрузке, после чего покупатель заключает договор перевозки и отдает продавцу инструкции по поводу того, кому, когда и как передать купленный товар. Поэтому в каждом конкретном контракте, заключенном на F-условиях, вся эта процедура должна быть четко определена. 
	FCA  (free carrier )- свободно у перевозчика 
	FAS  (free along side ship) - свободно вдоль борта судна 
	FOB  (free on board) -свободно на борту 
3 группа: С. Сюда входят базовые условия поставки, в соответствии с которыми продавец обязан заключить договор страхования и фрахта(договор перевозки). 
Группа С - основная перевозка оплачена 
В соответствии с этими условиями продавец самостоятельно заключает договор перевозки, оплачивает перевозку до указанного в контракте места приемки товара покупателем, а также извещает покупателя о деталях отправки и предполагаемом времени прибытия груза в согласованное место принятия поставки. 
	CFR (cost and freigt)-стоимость и фрахт 
	CIF (cost, insurance, freigt)-стоимость, страхование и фрахт 
	СРТ (carriage paid to ...)- перевозка оплачена до .... 
	СIР (carriage and insurance paid to ..) -перевозка и страхование оплачены до ...
4 группа: D. Продавец обязан доставить груз до точки, указанной покупателем и нести все затраты и риски до передачи груза покупателю.
Условия группы D можно разбить на две категории. В первую попадают условия DAF, DES, DDU в соответствии с которыми, продавец не очищает товар для импорта. Ко второй категории относятся DEQ и DDP. По этим условиям продавец должен получить все необходимые импортные лицензии, а также оплатить таможенные пошлины, сборы и налоги. 
	DAF (delivered at frointer)-поставка на границе, 
	DES (delivered ex ship)-поставка с судна,
	DEQ (delivered ex qay duty paid)-поставка с причала с оплатой таможенной пошлины в пункте назначения ,
	DDU (delivered duty unpaid)-поставка без оплаты таможенных пошлин, 
	DDP (delivered duty paid) -поставка с оплатой таможенных пошлин. 
Другой важной особенностью документа является классификация терминов в зависимости от способов транспортировки товара, что позволяет сделать наиболее точный выбор договаривающимся сторонам того или иного термина. 
Любой вид транспорта, включая смешанный: 
	EXW с завода (с указанием пунктов) 
	FCA Франко-перевозчик (с указанием пункта) 
	СРТ Перевозка оплачена до (с указанием пункта назначения) 
	СIР Перевозка и страхование оплачены (с указанием пункта) 
	DAF Поставка на границе (с указанием пункта) 
	DDU Поставка без уплаты пошлины (с указанием пункта назначения) 
	DDP Поставка с оплатой пошлины (с указанием пункта назначения) 
Воздушный транспорт :
	FCA Франко перевозчик (с указанием пункта) 
Железнодорожный транспорт: 
	FCA Франко-перевозчик (с указанием пункта) 
Морской и внутренний водный транспорт: 
	FAS Свободно вдоль борта судна (наименование порта отгрузки) 
	FOB Свободно на борту (наименование порта отгрузки) 
	CFR Стоимость и фрахт (наименование порта назначения) 
	CIF Стоимость, страхование, фрахт (наименование порта назначения) 
	DES Поставка с судна (наименование порта назначения) 
	DEQ Поставка с причала (наименование порта назначения) 


В документе Инкотермс-2000 по каждому термину есть таблица определяющая обязанности продавца (А) и покупателя (В) :

	А – обязанности продавца

	В – обязанности покупателя


	А1- поставка товара в соответствии с контрактом
А2 – лицензии, разрешения и формальности
А3 – договор перевозки и страхования
А4 – доставка
А5 – переход риска
А6 – деление расходов
А7 – извещение покупателя
А8 – доказательства поставки, транспортные документы, e-mail
А9 – проверка, упаковка, маркировка
А10 – другие обязательства
	В1- платежи
В2 – лицензии, разрешения и формальности
В3 – договор перевозки 
В4 –приемка товара
В5 – переход риска
В6 – деление расходов
В7 – уведомление продавца
В8 – доказательства поставки, транспортные документы, e-mail
В9 – проверка, упаковка, маркировка
В10 – другие обязательства



Теоретически можно обойтись и без использования аббревиатур международных коммерческих терминов, но при этом придется прописать в контракте все нюансы обязанностей продавца и покупателя. Правильная запись международных коммерческих терминов в контракте должна выглядеть следующим образом: 
FOB   Liverpool, Incoterms 2000.
DDU Frankfurt Schmidt GmbH, Warehouse 4, Incoterms 2000.
CPT   Smith Carriers, Inc. Main Warehouse, New York, Incoterms 2000.

8. Коммерческая деятельность через торгово-посредническое звено.
	К торгово-посредническим операциям относятся операции, связанные с куплей-продажей товаров и выполняемые независимо от производителя торговым посредником на основании заключенного между ними договора. Посредников называют агентами, торговыми агентами. Торгово-посредническая фирма (агент) действует с целью получения прибыли путем разницы цены продажи и покупки, либо путем получения какого-либо вознаграждения. Торгово-посреднические  операции делятся на 3 группы: 1. операции по перепродаже 2. комиссионные операции 3.  агентские операции
1.	Операции по перепродаже осуществляются торговым посредником, действующим от своего имени и за свой счет. Посредник покупает товар за свой счет и перепродает без обязательств перед производителем (продавцом). В Англии, США таких посредников называют “купцами” (Merchants). Они покупают товар на основании договора купли-продажи и затем продают его где хотят, кому хотят и за сколько хотят независимо от продавца товара. Свой интерес они получает за счет разницы между ценой покупки и ценой продажи. Разновидностью операции по перепродаже является операция дистрибуции – продавец предоставляет торговому посреднику право продажи товаров на определенной территории на основе договора дистрибуции. Также как и купец дистрибьютор покупает товар на основе договора купли-продажи и выступает от своего имени и за свой счет, но, в отличии от купца, на него накладываются определенные обязательства в соответствии с договором дистрибуции. Например, ограничение по территории и ряд других ограничений. Такой посредник называется дистрибьютором. Дистрибьютор получает дистрибьюторские скидки по сравнению с ценой данного товара для купца, что делает его товар более конкурентоспособным. Также как и купец, дистрибьютор имеет свой интерес за счет разницы между ценой покупки и ценой продажи товара. Продавец заинтересован в крупном дистрибьюторе.  
2.	Комиссионные операции состоят в совершении одной стороной, называемой комиссионером, по поручению другой стороны, называемой комитентом, торговых сделок от своего имени и за счет комитента, то есть производитель предоставляет товар посреднику, который должен его продать и вернуть деньги производителю. Комиссионер имеет свой интерес в виде вознаграждения за проданный товар. Как правило это оговоренный процент от суммы полученной за проданный товар или какая-то фиксированная сумма. Разновидностью комиссионных операций является операция консигнации, то есть заключается договор консигнации, в соответствии с которым одна сторона (консигнант) поручает другой стороне (консигнатору) продажу товара со склада в стране консигнатора. Договор консигнации применяют тогда, когда выходят на новый рынок или с новым товаром. По этому договору посредник до определенного срока должен продать товар, при этом  завозят партию товара и смотрят, как он пользуется спросом. При комиссионных операциях и операциях консигнации посредник  выступает от своего имени, но не за свой счет. Затраты связанные с наймом склада, персонала несет консигнатор, но потом их сумму возмещает консигнант. Консигнатор получает вознаграждение в виде процента, либо в виде конкретной суммы. 
3.	  Агентские операции заключаются в поручении одной стороной, называемой принципалом, другой стороне, называемой торговым агентом, поиск покупателя на продукцию принципала на основе агентского договора. Посредник выступает не от своего имени и не за свой счет. Задача агента – получив информацию о товаре найти покупателя и свести его с принципалом. После заключения сделки и получения принципалом денег  агента наступает право на вознаграждение в виде процента или в виде конкретной суммы.
Право на продажу бывает:
- простым (посреднику выделяется территория, причем производитель товара не берет на себя обязательств о том, что он не будет заключать договора с другими посредниками на этой территории);
- эксклюзивное (на указанной территории поставщик не будет заключать других посреднических договоров, то есть этот посредник единственный на данной территории и обратившихся к производителю будут направлять к посреднику);
- эксклюзивное с ограничением (поставщик оставляет за собой право продажи товара на оговоренной территории).
	Посредники и поставщики заключают такие договора как договор купли-продажи, дистрибьюторский договор, договор комиссии, договор консигнации, агентский договор. В договорах описываются ситуации о конкуренции (один агент не может продавать товар другой компании, другого поставщика), оговорка о минимальном обороте (оборот который посредник должен осуществить за определенный период времени). Имея посредника производителю легче планировать примерный объем продаж посредника. Если посредник не справляется с поставленной задачей, то производитель может найти другого посредника.
Дистрибьюторский договор.
1 глава: указываются стороны договора, т.е. кто является поставщиком, а кто покупателем. 2 глава: определяется товар. 3 глава: определяется территория, на которой дистрибьютор будет работать. 4 глава: описывается право на продажу. 5 глава: способы получения вознаграждения, т.е. какие скидки будут действовать, по каким ценам будет продаваться товар. 6 глава: указывается минимальный оборот дистрибьютора 7 глава: обязанности торговцев (не должны продавать товар конкурентов, реклама, выставки и т.п.). 8 глава: контроль за действием дистрибьютора (может подаваться отчет или может приезжать представитель и на месте контролировать дистрибьютора). 9 глава: обязанности поставщика товара (гарантийное обслуживание и т.д.). 10 глава: срок действия договора. 11 глава: подписи, печати, адреса.
Договор комиссии.
1 глава: указывается какие товары, их количество, качество. 2 глава: оговаривается территория 3 глава: права собственности на данный товар (товар является собственностью поставщика этого товара до момента получения денег).
4 глава: условия поставки товара и его стоимость. 5 глава: условия получения вознаграждения комиссионером, его величина и как выплачивается. 6 глава: обязанности комитента и обязанности комиссионера (обеспечение рекламы, сохранности товара, страхование, периодическое предоставление отчета). 7 глава: порядок возврата нереализованного товара. 8 глава: порядок разрешения споров.
9 глава: подписи, печать, адрес.
Агентский договор.
1 глава: определение сторон. Указывают кто принципал, а кто агент. Указывают его координаты, если это частное лицо, то указывают его паспортные данные. 2 глава: полномочия агентов. Имеется ли у агента право заключать договора от имени принципала. 3 глава: определение товаров (по каким товарам агент представляет принципала). 4 глава: определение территории. 5 глава: право на продажу. 6 глава: срок действия соглашения и порядок его расторжения. Соглашение может быть заключено на определенный срок. 7 глава: величина и порядок получения вознаграждения агентом и когда возникает право на вознаграждение (процент от сделки или конкретная сумма). 8 глава: обязанности агента (оговорка о минимальном объеме работ в течение оговоренного периода, оговорка о неконкуренции, оговорка о проведении рекламной компании, оговорка о неразглашении коммерческой тайны). 9 глава: обязанности принципала (сообщать о результатах сделок, информировать агента о новых продуктах, обеспечивать агента рекламными материалами, при изменении цены или условий поставки принципал должен уведомить заблаговременно, своевременно и выплачивать вознаграждение агенту в виде процента, либо конкретной суммы).
10 глава: адреса и координаты, подписи, печати, порядок разрешения споров.
Итак смотрим таблицу. Посредник действует :
	 Посредник/ 
тип операций
	 Операции по перепродаже
	Операции Комиссии/ консигнации
	Агентские операции

	Купец /дистрибьютор
	От своего имени и за свой счёт
	
	

	Коммиссионер/
Консигнатор
	
	От своего имени и не за свой счёт
	

	Торговый агент 
	
	
	Не от своего имени и не за свой счёт



13. Виды таможенных режимов товаров и транспортных средств.
	Все ввозимые и вывозимые на территории РФ товары помещаются под определенный таможенный режим. Лицо в праве выбрать любой таможенный режим или изменить его на другой. В целях таможенного регулирования устанавливаются следующие режимы товаров и транспортных средств.

   1. Основные таможенные режимы : Выпуск для внутреннего потребления, Экспорт, Международный таможенный транзит.
2. Экономические таможенные режимы: переработка на таможенной территории, переработка для внутреннего потребления, переработка вне таможенной территории, временный ввоз, таможенный склад, свободная зона (свободный склад).
3. Завершающие таможенные режимы: реимпорт, реэкспорт, уничтожение, отказ в пользу государства.
4. Специальные таможенные режимы: временный ввоз, беспошлинная торговля, перемещение припасов, иные специальные режимы. 
Лицо вправе выбрать любой таможенный режим, либо поменять его на другой не зависимо от характера товара, его количества, страны производителя и д.р. 
Содержание таможенных режимов:
Основные таможенные режимы : 
· Выпуск для внутреннего потребления - это таможенный режим, при
 котором ввозимые на таможенную территорию товары остаются на этой территории без обязательств об их вывозе с таможенной территории. Выпуск товаров для свободного обращения предусматривает уплату всех таможенных пошлин, налогов и других таможенных платежей.
· Экспорт товара – это таможенный режим, при котором товары
 вывозятся за пределы таможенной территории без обязательств об их обратном ввозе. Экспорт осуществляется при условии уплаты вывозных таможенных пошлин и налогов.
 - Международный таможенный транзит – это такой таможенный режим, при котором товары перемещаются под таможенным контролем между двумя таможенными органами РФ, в том числе и через территорию иностранных государств без взимания таможенных пошлин и налогов. При транзите товары должны быть в неизменном состоянии, кроме изменений естественного износа или убыли при нормальных условиях транспортировки и хранения и не использоваться в каких-либо иных целях, кроме транзита, а также доставляться в таможенные органы назначения в указанные сроки, исходя из возможности транспортного средства, намеченного маршрута и других условий перевозки. Предельный срок доставки определяется из расчета 2000км за 1 месяц. Существует ещё понятие : Внутри таможенный транзит (ВТТ). При пересечении таможенной границы РФ оформляется специальная упрощенная декларация  в 2-х экземплярах. Первый экземпляр выдается перевозчику. В нем определяется место и время доставки груза при этом  маршрут не регламентируется. Второй экземпляр направляется таможней по своим каналам в тот таможенный пункт, в который должен прибыть транспорт с грузом для процедуры таможенной очистки. Ответственность за транзит товаров несет перевозчик. При аварии или действии непреодолимой силы товары могут быть выгружены, при этом перевозчик обязан:
   - принять все необходимые меры для обеспечения сохранности товаров и недопущения какого-либо их использования;
· немедленно сообщить в ближайший таможенный орган или доставку
 должностных лиц к месту нахождения товара.
· таможенные органы не возмещают перевозчику расходов, понесенных
 в связи с принятием вышеуказанных мер. В случае неприбытия груза в оговоренные ВТТ сроки в оговоренное место таможенные органы начинают расследование и поиск перевозчика и груза, а также применяют к перевозчику санкции предусмотренные законодательством вплоть до уголовного преследования за контрабанду.
Экономические таможенные режимы: 
· переработка на таможенной территории – таможенный режим, при
 котором ввезённые товары используются на таможенной территории РФ в течении установленного срока (срока переработки) для целей проведения  операций по переработке  товаров с полным освобождением от таможенных платежей при условии вывоза продуктов переработки с таможенной территории РФ в определённый срок.  Для помещения товаров под этот режим необходимо получить разрешение таможенного органа. Таможенные органы должны иметь возможность идентифицировать ввезенные товары в продуктах переработки за исключением особых случаев ( например : ввоз и использование катализаторов в технологическом процессе получения сплавов с новыми свойствами).  Срок переработки товаров определятся техпроцессом переработки и согласовывается с таможенным органом.
· Переработка для внутреннего потребления- режим аналогичный
 предыдущему с тем лишь отличием, что переработанные товары не вывозятся с таможенной территории РФ, а наоборот после переработки товаров оплачиваются все таможенные платежи и товар выпускается для внутреннего потребления на таможенной территории РФ.
· Переработка вне таможенной территории- таможенный режим,  при
 котором товары вывозятся с таможенной территории РФ для целей проведения операций по переработке товаров в течении определённого срока с последующим ввозом продуктов переработки с полным или частичным освобождением от уплаты таможенных пошлин и налогов. 
Для помещения товаров под этот таможенный режим необходимо получить разрешение таможенного органа.
· Временный Ввоз – это таможенный режим, при котором иностранные
 товары используются на таможенной территории РФ без взимания пошлин и налогов. При этом лицо берет на себя обязательство по вывозу  этих товаров в установленные сроки в неизменном виде, кроме изменений естественного износа или убыли. Существует список товаров, запрещенных к вывозу или ввозу. Допускается временный ввоз-вывоз до 2 лет, после истечения этого срока товары надо оформлять под другой таможенный режим.
-  Таможенный склад – это такой таможенный режим, при котором ввезенные товары находятся под таможенным контролем без взимания таможенных пошлин и налогов в период хранения товаров. Под режим таможенного склада могут помещаться товары, за исключением товаров запрещенных к ввозу (вывозу) в РФ. Товары, которые могут причинить вред другим товарам или требующие специальных условий хранения должны быть помещены в специально приспособленные помещения. Товары могут находиться в режиме таможенного склада в течение 3 лет. По истечению установленного срока товар должен быть помещен под другой таможенный режим. С товарами, помещенными под режим таможенного склада, могут производиться следующие операции:
      а) обеспечение сохранности этих товаров, 
б) подготовка товаров к продаже и транспортировке (дробление партий, формирование отправок, сортировка, упаковка, переупаковка, маркировка, погрузка, выгрузка и т.д.) 
Таможенные склады бывают открытого и закрытого типа. Таможенный склад закрытого типа используется определенной группой лиц. На таможенном складе открытого типа могут хранить товары любые физические и юридические лица. Эти склады учреждают, как правило, с участием таможенного органа. Для организации таможенного склада необходимо получить лицензию таможенного органа. Владелец таможенного склада обязан обеспечить надлежащее хранение и учет товаров и исключить изъятие товара со склада без разрешения таможенного органа.
Завершающие таможенные режимы:
· Реимпорт - это такой таможенный режим, при котором товары, ранее
 вывезенные с таможенной территории РФ, в соответствии с таможенным режимом экспорта ввозятся обратно в установленные сроки без взимания таможенной пошлины. Для помещения товаров под таможенный режим реимпорт необходимо, чтобы товары были ввезены на территорию РФ в течение 10 лет с момента вывоза. Необходимым условием является также неизменность их состояния при их вывозе, кроме изменений естественного износа при нормальных условиях эксплуатации и транспортировки.
· Реэкспорт – таможенный режим, при котором иностранные товары
вывозятся с таможенной территории РФ без взимания или с возвратом
таможенных пошлин. 
· Уничтожение товара – таможенный режим, при котором
 иностранные товары уничтожаются под таможенным контролем без взимания пошлин и налогов. Уничтожение подразумевает приведение товаров в состояние не пригодное для их дальнейшего использования. Уничтожение товаров с разрешения таможенного органа  РФ и оно не может быть предоставлено, если уничтожение может привести к существенному вреду окружающей среде. Уничтожение товаров производится заинтересованным лицом за собственный счет и не должно повлечь расходов со стороны государства. Например, ввоз товаров запрещен, а вывоз невозможен (наркотические вещества, истекший срок годности и т.д.).  Под этот режим не могут быть помещены следующие товары:  товары представляющие культурную ценность, виды животных и растений, находящихся под угрозой уничтожения и ряда других.
· Отказ в пользу государства – это такой таможенный режим, при
котором лицо отказывается от товара в пользу государства, причем с него не взимаются пошлины и налоги. Для помещения товаров под этот режим нужно разрешение ГТРК РФ. Он не должен повлечь расходов для государства.
Специальные таможенные режимы: 
-Временный вывоз- таможенный режим,  при котором товары,
находящиеся в свободном обращении на таможенной территории РФ, могут  временно использоваться за пределами таможенной территории РФ с полным условным освобождением от пошлин и налогов. Срок временного вывоза устанавливается таможенным органом по заявлению декларанта исходя из цели и обстоятельств такого вывоза.
В случае передачи временно вывезенного товара в пользование
иностранному лицу на правах собственности, лицу  обязано изменить таможенный режим временный вывоз на таможенный режим экспорт с уплатой всех необходимых таможенных платежей. 
· Беспошлинная торговля- таможенный режим , при котором
иностранные товары, ввезённые на таможенную территорию РФ или российские товары продаются в розницу физическим лицам, выезжающим за пределы РФ непосредственно в магазинах беспошлинной торговли, без взимания пошлин, налогов и сборов. 
     Магазин беспошлинной торговли размещают в специально
отведенных для этого местах. В качестве таких специально отведенных мест определены международные аэропорты, морские порты,  открытые для международных отношений и другие места. В магазинах беспошлинной торговли могут реализовываться товары, разрешенные к ввозу и вывозу с территории РФ. Для организации магазина беспошлинной торговли его владелец должен получить лицензию ГТК РФ. За выдачу лицензии таможенный комитет взимает определенные сборы. Магазин беспошлинной торговли является зоной таможенного контроля.
Перемещение припасов- таможенный режим, при котором товары, предназначенные для использования на морских (речных) судах, воздушных судах и поездах используемых для платных международных перевозок  пассажиров или бесплатной и коммерческой перевозки товаров предназначенных для продажи экипажам или пассажирам судов,
без уплаты пошлин , налогов и сборов. Под таможенный режим перемещения  припасов попадают припасы необходимые для функционирования судов ( горючее, вода, газ, уголь). Под таможенный режим припасов не разрешается помещать запчасти и оборудование для обеспечения функционирования судов. Условием освобождения от уплаты пошлин, налогов и сборов является нахождение этих припасов на борту судов во время их нахождения на таможенной территории РФ. Количество запасённых припасов не должно превышать количество необходимое для продажи имеющемся на судах пассажиров и членов команды, или потребности судна.
Специальные таможенные процедуры.
1. Перемещение транспортных средств через таможенную границу РФ производится в соответствии с таможенными режимами временного ввоза и временного вывоза без оплаты таможенных платежей. 
2. Перемещение товаров физическими лицами для личных и иных не связанных с предпринимательством нужд осуществляется без взимания пошлин, налогов и сборов.
3. Перемещение товаров предназначенных для коммерческой деятельности физическими лицами осуществляется без взимания пошлин, налогов и сборов, если сумма ввозимых товаров не превышает 65 тысяч рублей и по единой ставке таможенной пошлины при превышении этой суммы.  
4. Перемещение товаров в международных почтовых отправлениях.
5. Перемещение товаров отдельным категориям иностранных лиц.
Имеется в виду перемещение товаров дипломатическими, консульскими и иными официальными представительствами иностранных государств. 
6. Перемещение товаров трубопроводным транспортом и по линиям  электропередачи.

14. Таможенные платежи.
При перемещении товаров и транспортных средств через таможенную границу установлены следующие таможенные платежи и их виды:
1. Ввозная таможенная пошлина уплачивается в соответствии с законом РФ о таможенном тарифе. Величину пошлины берут из ТН ВЭД СНГ - классификатор всех товаров, участвующих во ВЭД. Документ постоянно обновляется, так как на отдельные товары пошлину увеличивают, на другие уменьшают в зависимости от проводимой государством внешне-экономической политики. Эти изменения принимаются соответствующим законодательным органом и заблаговременно доводятся до сведения участников ВЭД.
2. Вывозная таможенная пошлина . 
3.	Налог на добавленную стоимость. Платежи платятся в соответствии с законом РФ о налоге на добавленную стоимость. Он платится при импорте товаров, при экспорте его нет. Этот налог не является таможенным платежом, он относится к налогам, которые поручены для сбора таможенному органу. Деньги зачисляются на счет регионального налогового органа.
3. Акцизы начисляются в соответствии с законом РФ об акцизах
и взимается только при ввозе товаров на таможенную территорию РФ. Начисленные деньги не идут на счет таможенного органа.
4.	Таможенные сборы (Например: за выдачу лицензий таможенными органами и за возобновление действия лицензии. Лицензию необходимо брать при организации склада, переработке вне таможенной территории и т.д. за выдачу квалификационного аттестата специалиста по таможенному оформлению и за возобновление действия аттестата, таможенные сборы за таможенное оформление. Это платеж за то, что таможня рассматривает ваши документы. Платеж составляет 0,15% от стоимости товара. Это сбор взимается всегда, даже если товар не облагается акцизом, налогом на добавленную стоимость, таможенные сборы за хранение товаров, Сборы за таможенное сопровождение товаров, Оплата за информирование и консультирование.)
2. Специальные , антидемпинговые и компенсационные пошлины , 
устанавливаемые в соответствии с законодательством РФ о мерах по защите экономических интересов РФ. 
Таможенные пошлины и иные сборы и налоги не уплачиваются, если общая таможенная стоимость товаров ввозимых на таможенную территорию РФ в течении недели и в адрес одного получателя не превышает 5.000 рублей.
Таможенные органы дают в бюджет от 1/4 до 1/3 всех доходов. Таможенные платежи уплачиваются лицом, перемещающим товары. Любое заинтересованное лицо может заплатить таможенный платеж. Таможенные платежи уплачиваются до принятия декларации, либо одновременно. Оплата осуществляется на счета таможни. Сумму таможенных платежей вычисляем сами, либо таможенный брокер. В исключительных случаях может быть предоставлена отсрочка уплаты таможенных платежей, но не должна превышать 2 месяцев. На время отсрочки начисляются проценты по ставке рефинансирования. Таможенные платежи могут уплачиваться как в рублевом эквиваленте, так и в иностранной валюте. Пересчет иностранной валюты производится по курсу ЦБ РФ. Не уплаченные таможенные платежи взыскиваются таможенным органом в безусловном порядке с помощью судов, причем за каждый день просрочки уплаты таможенных платежей взыскиваются пени. Сумма излишне уплаченных платежей подлежит возврату по требованию лица в течении 1 года. При возврате таможенных платежей проценты с них не выплачиваются. И, как правило, деньгами таможня не платит, а зачисляет на ваш счет в счет будущих платежей.

15. Таможенное оформление.
Таможенное оформление производится в определенных для этого местах в регионе деятельности таможенного органа, в котором находится отправитель или получатель товара или его структурное подразделение. Оформление происходит во время работы таможенного органа, но таможенным кодексом РФ предусмотрено, по просьбе участника внешнеэкономической деятельности, вне расположения таможенного органа и вне рабочее время таможенного органа, но за двойную ставку. Таможенное оформление производится на русском языке. Никто не вправе пользоваться и распоряжаться товарами, в отношении которых оформление не завершено. В  таможенных целях органы таможни вправе брать пробы и образцы товаров и проводить экспертизу. Эти пробы и образцы берутся в минимально необходимом количестве. При взятии проб оформляется соответствующий акт. Расходы и потери возникающие при взятии этих проб несет лицо перемещающее товар.

16. Таможенный брокер.
Товары можно декларировать двумя способами:
   - с помощью своего специалиста по таможенному оформлению. При этом декларирование идет от лица, перемещающего товар при его финансовых рисках и за его подписью и печатью. Оформляется доверенность предприятия на конкретного специалиста.
   - декларирование с помощью таможенного брокера (посредника), которое производится от имени таможенного брокера, за его подписью и печатью и при его риске. 
Чтобы быть брокером надо получить соответствующую лицензию на право заняться брокерской деятельностью. Она выдается при выполнении следующих условий:  
   а) необходимо иметь в штате специалиста по таможенному оформлению, получившего квалификационный сертификат;
          б) необходимо заключить договор страхования своей деятельности;
   в) иметь материально-техническое оснащение достаточное для осуществления деятельности в качестве таможенного брокера.

17. Таможенный перевозчик.
Таможенным перевозчиком могут быть предприятие, созданное в соответствии с законодательством РФ, обладающее правами юридического лица и получившее лицензию ГТК РФ для осуществления деятельности в качестве таможенного перевозчика. Для получения лицензии необходимо:
   - иметь транспортное средство, оборудование которого отвечает требованиям ГТК РФ. Например,  должен обеспечить сохранность грузов;
   - заключить договор страхования своей деятельности. Страховка не может быть меньше тысячекратного размера МОТ.
   Декларация подается не более чем через 15 дней со дня срока поступления  товаров на СВХ таможенного органа РФ. При декларировании товаров декларант обязан:
1.	произвести декларирование товаров и транспортных средств, в соответствии с порядком предусмотренном настоящим кодексом;
2.	по требованию таможенного органа предъявить товары, которые декларируются;
3.	представить таможенному органу необходимые дополнительные документы и сведения необходимые для таможенного оформления;
4.	уплатить таможенные платежи;
5.	оказывать таможенным органам содействие при таможенном оформлении, осуществления погрузки-разгрузки.

22. Международные коммерческие переговоры.
  Каждая фирма стремится выйти на мировой рынок со своей продукцией. 
Но чтобы продукция вышла на мировой рынок необходимо провести технологическую и техническую подготовку товара. Товар должен соответствовать международным стандартам. ISO-9000, ISO-9001 – стандарт на систему качества, действующего на предприятии. Это говорит о том, что продукция сопоставима с иностранными товарами. Существует и российский аналог этих стандартов. 
Стоимость товара на международном рынке будет дороже, так как экспортная цена включает все затраты по подготовке товара для экспорта, плюс таможенные платежи и т.п. Необходимо найти потенциального покупателя для переговоров. Можно провести переговоры на стороне покупателя, на стороне продавца или на нейтральной стороне. К переговорам надо готовиться. Необходимо сделать анализ рынка, отметить преимущества вашего товара по отношению к его аналогам. Необходимо определить состав делегации, распределить задачи между участниками делегации. Надо найти помещение для переговоров, причем в нем не должно быть шумно, должны быть все удобства для длительного пребывания, средства коммуникации и т.д. Зная, сколько человек будет в приезжающей делегации, надо забронировать места в гостинице , встретить их, составить культурную программу. Расходы берет на себя принимающая сторона, но очень часто приезжающая делегация платит за себя сама. Надо предусмотреть каким образом будет осуществляться перевод. Необходимо предусмотреть, чтобы переводчик был специалистом в той области, в которой ведутся переговоры. Переговоры ведет кто-то один (директор, генеральный директор и т.п.). Состав делегации принимающей стороны определяется в зависимости от уровня приезжающих. При необходимости уточнения каких-либо данных можно привлечь специалиста в группе переговаривающихся. На любой фирме есть ключевые фигуры (key person) – это люди мнение которых имеет большое значение. Это человек который может повлиять на заключение контракта. 
У обоих сторон существуют задачи минимума и максимума. Надо начинать контракт с задач максимума. В процессе переговоров можно идти на уступки, но не выходить за пределы задач минимума.
Прежде чем идти на переговоры необходимо знать почему именно эта фирма пригласила вас для переговоров. Зная, почему можно строить переговоры. Надо знать какие цели преследует другая сторона.
В процессе переговоров необходимо выяснить все моменты, которые указываются в контракте.
По окончанию переговоров стороны дарят сувениры. Будет лучше, если сувенир будет связан с национальными традициями стран делегаций.
         
  23. Методы государственного регулирования  ВЭД. 
Методы государственного регулирования делятся на:
1.	Тарифное регулирование , 
2.	Нетарифное регулирование .
Тарифное регулирование относится к экономическим методам регулирования, а нетарифное регулирование относится к административным методам.
Основным тарифным методом регулирования внешнеэкономической деятельности является таможенный тариф (пошлина). Величина пошлины указывается в документе называемом ТН ВЭД СНГ и может быть определена двумя способами:
а) в виде определенной стоимости за единицу объема товара (в евро),
б) в виде процента от таможенной стоимости товара.
С целью регулирования ВЭД используют следующие Нетарифные методы::
а) лицензирование. 
На экспорт и импорт отдельных видов товаров надо получить лицензию, причем за лицензию приходится платить.
б) квотирование. 
Квота – конечная величина экспорта или импорта какого-либо товара, которую  нельзя превышать.  Рассмотрим действие этого метода на примере:
В целях защиты национальных интересов при осуществлении внешнеэкономической деятельности в отношении вооружения, военной техники и товаров двойного назначения, а также с целью соблюдения международных обязательств РФ по нераспространению оружия массового уничтожения действует система экспортного контроля. Номенклатура товаров попадающих под экспортный контроль определяется указом президента. Туда входит вооружение, военная техника, отдельные виды сырья, оборудования, технологии, научно-техническая информация и услуги, которые могут быть применены для создания оружия массового поражения и средств его доставки. Списки товаров, подлежащие экспортному контролю, публикуются не позднее, чем за 3 месяца до их вступления в силу. Эти списки постоянно меняются.
Товары двойного назначения – товары, которые могут быть использованы как в гражданской, так и в военной сфере.
Если вдруг какой-либо товар импортируется в очень больших количествах или на таких условиях, что это наносит существенный ущерб отечественным производителям или же возникает угроза такого ущерба, то правительство РФ, в соответствии с общепринятыми нормами международного права, может принять защитные меры до такой степени и на такой срок, которые могут быть необходимы для устранения различного ущерба или угрозы ущерба. Например, увеличение пошлин, запрет на ввоз товаров. 
Запрету экспорта или импорта, исходя из национальных интересов, подвергают следующие виды товаров:
	товары, влияющие на общественную мораль и правопорядок,
	товары, влияющие на охрану жизни и здоровья людей,
	товары, которые не позволяют сохранять культурное наследие народов, населяющих РФ,
	товаров с целью предотвращения исчерпания невосполнимых природных ресурсов,
	товары, влияющие на национальную безопасность,
	товары, влияющие на финансовую безопасность,
	товары, ввоз/вывоз которых мешают выполнению международных обязательств.
Федеральные законы, содержащие перечень этих товаров, вступают в силу не ранее чем за 30 дней со дня их опубликования. Все ввозимые на территорию РФ товары должны соответствовать техническим, фармакологическим, санитарным, ветеринарным, фитосанитарным и экологическим требованиям и стандартам, действующим на территории РФ, то есть все товары должны проходить сертификацию.
                               
    24. Сертификат соответствия.
Сертификат соответствия – документ, который выдается соответствующим сертификационным органом, который соответствует определенным параметрам и может эксплуатироваться.
Если товар не проходит сертификацию, то он должен быть вывезен с территории РФ. Запрещен ввоз товаров, не имеющих сертификата, имеющие дефекты которые чреваты последствиями, истек срок годности и т.п. Тогда этот товар попадает под режим уничтожения.
Участие РФ в международных санкциях в отношении одного или нескольких государств, а также порядок ведения их в действие, определяется указом президента. Лица, понесшие ущерб в результате ведения этих санкций могут обратиться с требованием на возмещение этого ущерба из бюджета государства. 
   25. Сертификат страны происхождения
Сертификат страны происхождения – документ, говорящий о том, что данный товар добыт, выращен, изготовлен, либо был выпущен в свободное потребление в той стране, сертификат которой он получает.
Провести экспертизу страны происхождения товара и выдать Сертификат страны происхождения для товаров РФ может ТПП.
Положение допускает, что если имеется наличие комплектующих более 50-60% отечественного производства и отечественные технологии и сборка, то и товар считается происходящим из РФ.
Так как для стран с различной экономикой применяют различную таможенную политику все страны разделены на несколько списков с разными ставками таможенных пошлин.
1.	Если страна происхождения относится к наименее развитым странам, есть сертификат происхождения, а также торгующая страна и страна отправления та же самая, то импортная пошлина не взимается.
2.	Если страна происхождения относится к развивающимся странам, есть сертификат происхождения, а также торгующая страна и страна отправления та же самая, то импортная пошлина в 2 раза меньше базовой.
3.	Если страна происхождения относится к странам с режимом наиболее благоприятствования в торговле,  есть сертификат происхождения, а также торгующая страна и страна отправления та же самая, то импортная пошлина равна базовой.
4.	Если страна происхождения относится к странам СНГ,  есть сертификат происхождения, а также торгующая страна и страна отправления та же самая, то импортная пошлина не взимается.
Если страна не попадает ни под одну из этих категорий, то импортная пошлина удваивается. 
[bookmark: _GoBack]Периодически ГТК и Кабинет министров пересматривает эти списки переводя страны из одного в другой в зависимости от экономического положения этих стран или исходя из политических соображений. 
1

