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Введение

Структурные изменения, произошедшие в экономике России за

последние 10 лет, потребовали от субъектов российского рынка

всестороннего сотрудничества  с иностранными контрагентами.

Внешнеэкономическая  деятельность стала центральным звеном

функционирования большинства российских предприятий.

Международная интеграция, охватывающая все стороны

внешнеэкономической деятельности, в том числе рынок товаров, услуг,

капитала, труда, затрагивает все страны мира, Россия  не является

исключением. Для того чтобы стать неотъемлемой частью международной

экономики и не потерять свою индивидуальность России необходимо,

прежде всего, выработать единую политику по организации внешней

деятельности, определить какой стратегии придерживаться либеральной,

либо протекционистской.

Российские предприниматели, выходя на международный рынок,

должны четко представлять законы международного бизнеса. Только

всесторонний анализ внешней среды позволит  предпринимателю  не

потеряться на международном рынке и получить прибыль.

Основной целью данного пособия является знакомство  студентов с

основными понятиями и механизмами внешнеэкономической деятельности

государства и предприятий. В ходе изучения курса студент должен изучить

следующие основные вопросы: понятие и структура внешнеэкономической

деятельности, международное разделение труда, государственное

регулирование внешнеэкономической деятельности, международная

торговля,  понятие и структура международного контракта, а также основные

тенденции, происходящие во внешней торговле.

Изучение дисциплины «Основы ВЭД» осуществляется на основе

лекционных материалов, выполненного реферата по выбранной студентом

теме (список примерных тем рефератов представлен в заключение пособия) и

завершается зачетом.



Раздел 1. Понятие и элементы внешней экономической

деятельности

1.1. Содержание внешней экономической деятельности

Внешнеэкономическая деятельность - предпринимательство

хозяйствующих субъектов любой организационно-правовой формы в области

международного обмена любыми факторами производства (в соответствии с

действующим законодательством и международными договорами России).

Понятие внешнеэкономической деятельности (ВЭД) появилось в 1987

г. с переходом на новую систему управления и началом осуществления

внешнеэкономических реформ. Суть их сводилась к децентрализации

внешней торговли и переходу от межправительственных

внешнеэкономических связей (ВЭС) к внешнеэкономической деятельности

(ВЭД) на уровне предприятий. В результате внешнеэкономических реформ

сложилось понятие - внешнеэкономическая деятельность.

ВЭД осуществляется на уровне производственных структур (фирм,

организаций, предприятий и т.д.) с полной самостоятельностью в выборе

иностранного партнёра, номенклатуры товара для экспортно-импортной

сделки, в определении цены и стоимости контракта, объёмов и сроков

поставки и является их производственно-коммерческой деятельностью как с

внутренними, так и зарубежными партнерами. Таким образом, ВЭД

представляет собой совокупность производственно-хозяйственных,

организационно-экономических и коммерческих функций.

В качестве видов ВЭД следует назвать внешнеторговую

деятельность, производственную кооперацию, инвестиционное

сотрудничество, валютные и финансово-кредитные операции. При этом под

внешнеторговой деятельностью понимается предпринимательство в области

международного обмена товаром, работами, услугами, информацией,

результатами интеллектуальной деятельности. Обязательными

сопутствующими ВЭД условиями являются выполнение определенных

операций по обеспечению продвижения товара от продавца к покупателю, по



своевременному предоставлению различного рода внешнеторговых услуг –

транспортных, экспедиторских, страховых, банковских, по осуществлению

платежно-расчетных операций, а также наличие коммерческой и валютно-

финансовой информации о конъюнктуре внешних товарных и денежных

рынков.

Исходным принципом ВЭД предприятий служит коммерческий расчет

на основе принципов хозяйственной и финансовой самостоятельности и

самоокупаемости с учетом собственных валютно-финансовых и

материально-технических возможностей. Ответственность за результаты

ВЭД лежит на самом предприятии не только на части экспортных поставок,

но и импортных закупок для развития экспортного и импортозамещающего

производства, технической реконструкции.

Отношения, возникающие при осуществлении ВЭД, регулируются

государством и унифицированными международными правилами,

установленными международными организациями.

Внешнеторговая деятельность - предпринимательство в области

международного обмена товарами, работами, услугами, информацией,

результатами интеллектуальной деятельности.

Инвестиционная деятельность - привлечение иностранных

инвестиций и осуществление российских капиталовложений за рубежом в

объекты предпринимательской деятельности в виде денег; ценных бумаг;

имущества; имущественных прав, имеющих денежную оценку;

исключительных прав на результаты интеллектуальной деятельности; услуг;

информации.

Операции по международному обмену рабочей силой - привлечение

иностранной рабочей силы в Россию и организация выезда российских

граждан для трудоустройства за границей.

Международные валютно – кредитные  операции – операции  по

расчетам по внешнеэкономическим сделкам, кредитованию, страхованию,

валютные операции и др.



1.2. Характеристика мирового хозяйства

В своем становлении и развитии мировое хозяйство (MX) прошло

долгий и сложный путь. Некоторые исследователи его возникновение

относят еще ко времени Римской империи, являющейся системой

всемирного хозяйства того времени. Другие ученые отсчет

функционирования мирового хозяйства ведут со времени великих

географических открытий XV-XVI веков. Именно эти открытия привели к

ускоренному развитию международной торговли драгоценностями,

пряностями, благородными металлами, рабами. Однако мировое хозяйство

этого периода было ограниченным, оставаясь сферой приложения только

купеческого капитала.

Современное мировое хозяйство возникло после промышленного

переворота, в ходе перерастания капитализма в его монополистическую

стадию. Мировое хозяйство конца XIX - начала XX вв. заметно отличается от

MX 60-90-х годов XX столетия. Мировое хозяйство начала XX века в

большей степени базировалось на голой военной силе, внеэкономическом

принуждении, чем на "силе капитала". В мировом хозяйстве этого периода

существовали острые противоречия, делавшие его неустойчивым. Это

противоречия между самими империалистическими странами (приведшие к

двум мировым войнам), а также между промышленно развитыми и

развивающимися странами. К середине XX века мировое хозяйство было

расколото на две части: мировое капиталистическое и мировое

социалистическое. В системе мировых экономических связей мировое

капиталистическое хозяйство заняло доминирующие позиции: 9/10 всей

международной торговли на начало 90-х годов приходилось на товарооборот

в рамках мирового капиталистического хозяйства; через каналы

международного экономического обмена в конце 80-х годов реализовывалась

1/5 всего совокупного валового продукта капиталистического мира.

В бывших социалистических странах производилась 1/3 мирового

национального дохода, в том числе в странах СЭВ - 1/4,



С 60-х годов в систему MX вошли развивающиеся страны. К середине 70-х

годов среди них заметно выделяются так называемые "новые

индустриальные страны" Юго-Восточной Азии (первая волна - 4 "малых

дракона" - Южная Корея, Тайвань, Гонконг, Сингапур) и страны Латинской

Америки: Бразилия, Аргентина, Мексика.

После распада СССР и революционных преобразований в странах

Восточной Европы мировое хозяйство начинает приобретать черты единого,

целостного образования. Формирующееся глобальное мировое хозяйство, не

являясь однородным, включает в себя национальные экономики

промышленно развитых стран, развивающихся стран и стран с

экономической системой переходного типа.

Сохраняя множество противоречий и разноплановых тенденций, MX на

рубеже XXI века является несравненно более целостным, интегрированным,

динамичным, чем в середине XX века.

Каков характер современного мирового хозяйства, каковы его черты и

особенности, показатели и факторы развития?

Мировое хозяйство на рубеже XXI века - глобальное по своим масштабам;

оно основывается всецело на принципах рыночной экономики, объективных

закономерностях международного разделения труда, интернационализации

производства и капитала.

К концу 90-х годов в мировой экономике проявился ряд устойчивых

тенденций. К ним относятся:

- стабильные темпы экономического роста. Средние темпы роста всех

стран мира поднялись с менее, чем 1% в начале 90-х годов до 3% годовых в

конце десятилетия;

- повышение внешнеэкономического фактора в хозяйственном

развитии. Заметно выросли масштабы и качественно изменился характер

традиционной международной торговли овеществленными товарами, а также

услугами. Появилась "электронная торговля", т. е. торговля в системе

Интернет;



- глобализация финансовых рынков и усиление взаимозависимости

национальных экономик;

- рост удельного веса сферы услуг в национальной экономике и

международном обмене;

- развитие региональных интеграционных процессов.

Достигнутая степень единства торговли, производства и кредитно-

финансовой сферы промышленно развитых стран служит признаком

формирования мирового хозяйственного комплекса (МХК). Его участники,

несмотря на наличие государственных границ, функционируют как

составные части общей хозяйственной системы. Происходит

интернационализация, глобализация хозяйственной жизни. За этими

понятиями стоит эффективное функционирование многоуровневой мировой

системы хозяйственных связей, объединяющей отдельные страны в

глобальный мировой комплекс.

Процесс интернационализации предстает как результат прежде всего

международной кооперации производства, развития международного

разделения труда, как развитие общественного характера производства в

международном масштабе.

Интернационализация производства и капитала - это понятие в

большей степени количества, чем качества. Интернационализация может

осуществляться в рамках нескольких стран или же между большинством

стран мира.

Процесс глобализации в мировой экономике представляет собой

закономерный результат интернационализации производства и капитала.

Глобализация в значительной степени предстает как количественный процесс

возрастания масштабов, расширения рамок мирохозяйственных связей.

Явление (феномен) глобализации можно рассматривать с двух сторон. На

макроэкономическом уровне глобализация означает общее стремление стран

и отдельных регионов к экономической активности вне своих границ.

Признаки таких устремлений: либерализация, снятие торговых и



инвестиционных барьеров, создание зон свободного предпринимательства и

др.

На микроэкономическом уровне под глобализацией понимается

расширение деятельности предприятия за пределы внутреннего рынка. В

отличие от межнациональной или многонациональной ориентации

предпринимательской деятельности глобализация означает единый подход к

освоению мирового рынка.

Глобализация характеризует растущую взаимосвязь и

взаимозависимость отдельных национальных экономических систем. В XX

веке интернационализация обмена перерастает в интернационализацию

капитала и производства, получает заметный толчок в развитии под

влиянием научно-технической революции (НТР) с середины 50-х годов XX

века. Происходит резкий рост международной специализации и

кооперирования производства. Рамки внутренних рынков становятся все

более тесными для крупномасштабного специализированного производства.

Оно объективно выходит за пределы национальных границ.

Глобализация производства под воздействием НТР создает такую ситуацию,

когда практически ни одной стране уже невыгодно иметь "свое"

производство. Отдельные национальные экономики все более интегрируются

в мировое хозяйство, стремятся найти в нем свою нишу. Все более

интернациональный характер приобретает движение рабочей силы,

подготовка кадров, обмен специалистами. Особый размах приобрел процесс

интеграции и глобализации финансовых рынков. Объем международных

финансовых потоков превышает объем международной торговли в

соотношении 60:1 в то же время прирост объема мировой торговли из года в

год превышает прирост общемирового объема валового внутреннего

продукта (ВВП) более чем на 5%. К концу 90-х годов глобализация мировой

экономики приобрела ряд новых черт по сравнению с 80-ми годами.

Во-первых, либерализация внешнеэкономических связей и международных

расчетов охватила ряд новых стран из бывшего "соцлагеря".



Во-вторых, активно проявляется тенденция к унификации и стандартизации.

Все шире применяются единые для всех стран стандарты на технологию,

экологию, деятельность финансовых организаций, бухгалтерскую и

статистическую отчетность. Стандарты распространяются на образование и

культуру.

В-третьих, международные экономические организации внедряют единые

критерии макроэкономической политики, происходит унификация

требований к налоговой политике, к политике в области занятости и др.

Исследование закономерностей формирования этих мирохозяйственных

связей и перспектив их развития показывает, что генеральной тенденцией

развития мирового хозяйства является движение к созданию единого

планетарного рынка капиталов, товаров и услуг, экономическому сближению

и объединению отдельных стран в единый мировой хозяйственный комплекс.

Это позволяет говорить о необходимость изучения проблем глобальной

экономики как системы, комплекса МЭО. Это иной, более высокий уровень

международных экономических отношений. Процесс глобализации мировой

экономики, означая все более возрастающую взаимозависимость экономик

отдельных стран, ускорение обмена товарами, услугами, капиталами,

информацией, отнюдь не беспроблемен. Глобализация укрепляет позиции, в

первую очередь, индустриально развитых стран, дает им дополнительные

преимущества. Конечно, глобализация мировой экономики и МЭО создает

определенные предпосылки, дает шанс для приобщения к достижениям

цивилизации тех стран, которые отстали в своем развитии, но полны желания

поправить свое положение. Однако процесс глобализации несет и

отрицательные последствия.

К их числу относятся следующие проблемы:

- демографические;

- экологические;

- региональные.



Принимая во внимание как позитивные, так и негативные аспекты

глобализации, следует признать, что формирование глобальной мировой

экономики - важный признак того, что прежняя мировая экономика,

основанная на самодостаточности национальных культур и устойчивости

специфических хозяйственных укладов, подходит к своему логическому

завершению. На наших глазах появляется новая структура и форма

организации мировой экономики.

В частности, в системе управления мировым сообществом и мировой

экономикой утрачивается прежняя роль ООН. Ее функции переходят к

правительствам стран "большой семерки". Управление мировой экономикой

начинает концентрироваться в новой триаде: Всемирной торговой

организации - Международном валютном фонде - Всемирном банке. И это не

окончание процесса, а лишь его начало. Глобальная мировая экономика

становится новой реальностью, подчиняющейся новым законам, которые

предстоит изучать и осознанно использовать. Глобальная мировая экономика

(международная экономика) становится уже не просто внешней сферой

мирового хозяйства, но приобретает черты системы. Она основывается на

технико-экономическом базисе интернационализированного производства,

общих согласованных между многими странами торговых и валютно-

финансовых режимах. Вместе с тем, не следует забывать, что глобализация -

это процесс, который не приобрел еще глобального характера. Около

половины населения развивающихся стран живут в замкнутой экономике, не

затронутой ростом и интенсификацией международных экономических

отношений. Параллельно существуют два мира: международная и

самодостаточная экономика, один из которых (самодостаточная экономика)

постепенно сокращается в размерах и значимости в мировом хозяйстве.



1.3. Понятие и специфика международных отношений

Современный уровень межстрановых экономических связей

свидетельствует о:

1) трансформации двусторонних МЭО в многосторонние,

осуществлении глубокой степени международного разделения труда в

мировом хозяйстве;

2) возрастании масштабов и качественном изменении характера

традиционной международной торговли овеществленными товарами - из

чисто коммерческой она во многом превратилась в средство

непосредственного обслуживания национальных производственных

процессов;

3) интенсификации и глобализации миграции капитала;

4) активном обмене научно-техническими знаниями, ускоренном развитии

сферы услуг;

5) заметном росте масштабов миграции рабочей силы;

6) ускорении и расширении процессов интеграции экономик стран и

регионов.

Какие факторы оказывают существенное, а иногда решающее, влияние

на современные международные экономические отношения?

Несмотря на многие противоречия нынешней эпохи, ее основной

чертой все больше становится не противоборство, а тенденция к

сотрудничеству и взаимопониманию. Общее движение к единому,

взаимосвязанному, взаимозависимому и в каждой своей части более

развитому и социально-справедливому миру - вот основная тенденция

мирового хозяйства. На основании этого можно говорить о процессах

конвергенции моделей национальных экономик, экономических и

социальных ценностей и отношений. Происходит нивелирование, сближение

экономических уровней развития различных стран. Конечно, это не

беспроблемный, поступательный процесс, а противоречивое, сложное



движение.

На это движение влияют:

1. Переход от индустриального общества к постиндустриальному

(информационному) обществу.

2. Технологические революции.

3. Обострение энергосырьевой и продовольственной проблем.

4. Экологическая проблема.

Особую значимость (опасность) представляет развитие экономического

национализма, замешанного на массовом, религиозном фанатизме.

Стремление к экономическому преимуществу не

на основе свободной конкуренции, а на провозглашении превосходства

одной расы над другой (одной социально-экономической системы над

другой), одной религии над другой.

В целом можно констатировать, что современные МЭО

характеризуются развитием процессов их интенсификации, глобализации,

интеграции. Особенности развития международных экономических

отношений 90-х годов еще больше свидетельствуют в пользу этого вывода.

1.4. Виды участников ВЭД в России и за рубежом

Основные понятия

Российские участники внешнеторговой деятельности (российские

лица) - юридические лица, созданные в соответствии с законодательством

Российской Федерации, имеющие постоянное место нахождения на ее

территории, а также физические лица, имеющие постоянное или

преимущественное место жительства на территории Российской Федерации и

зарегистрированные в качестве индивидуальных предпринимателей;

иностранные участники внешнеторговой деятельности

(иностранные лица) - юридические лица и организации в иной правовой

форме, гражданская правоспособность которых определяется по праву

иностранного государства, в котором они учреждены; физические лица -



иностранные граждане, гражданская правоспособность и дееспособность

которых определяются по праву иностранного государства, гражданами

которого они являются, и лица без гражданства, гражданская дееспособность

которых определяется по праву иностранного государства, в котором эти

лица имеют постоянное место жительства.

Виды участников ВЭД в России

Всех участников ВЭД можно классифицировать по 3-м признакам:

1. По профилю ВЭД:

 Производители-экспортеры, работающие без посредников

(промышленные  предприятия и объединения, производственные

кооперативы, консорциумы, совместные предприятия);

 организации-посредники (например, специализированные

внешнеторговые организации  Минэкономразвития      (В/О «Медимпорт»,

В/О «Нефтехимэкспорт» и др.);

 отраслевые объединения (импортные закупки, мероприятия по

организации технического обслуживания за рубежом, информационно-

рекламная    работа, организация внешнеторговых перевозок и хранению

грузов);

 смешанные общества, которые создаются производителями

экспортной  продукции за границей, выполняющие следующие функции:

торгово-сбытовая деятельность, предпродажная деятельность,

производственная деятельность, предоставление услуг;

 торговые дома, многофункциональные компании (ассоциации),

занимающиеся торгово-посреднической деятельностью, коммерческой

производственной деятельностью, осуществляющие деятельность как в

собственной  стране, так и за рубежом;

 трейдинговые компании ( в функции трейдинговых компаний

входит закупка, доработка леса в соответствии с требованиями экспортных

контрактов, с последующей продажей доработанного леса экспортным

компаниям, сбыт   кофе,   какао,   бобов);



 содействующие  организации,  оказывающие различные услуги

участникам ВЭД, в том числе маркетинговые услуги, рекламные,

консультационные, страхование;

 международные неправительственные экономические

организации, оказывающие техническую помощь;

2. По характеру внешнеторговых операций:

 экспортеры;

 импортеры;

 специализированные    посредники:

 комиссионеры;

 таможенные брокеры;

 агенты;

 дистрибьютеры;

 брокеры и др.;

3. По    организационно-правовым формам:

 коммерческие организации;

 некоммерческие   организации;

 индивидуальные предприниматели;

 общества с ограниченной ответственностью;

 акционерные общества;

 полные товарищества;

 смешанные товарищества;

 производственные и потребительские кооперативы;

 государственные унитарные предприятия.

Внешнеэкономическая деятельность является составной частью всей

работы большинства предприятий России. Развитие внешнеэкономической

деятельности дает предприятию новые возможности, такие как

использование преимуществ международной кооперации производства и

свобода в принятии решений для осуществления своих производственных

задач. Для российских предприятий это такие задачи, как:



свободный выбор производственных ресурсов с опорой на

возможности мирового рынка;

свобода выбора направлений и форм реализации произведенной

продукции с максимальной прибыльностью;

свобода выбора производственного партнера по кооперации, в

наибольшей степени отвечающего экономическим интересам предприятия;

свобода выбора путей и возможностей повышения технического

уровня производства и конкурентоспособности производимой продукции,

укрепления экспортного потенциала;

включаясь в международную кооперацию производства, предприятие

становится участником международного воспроизводственного процесса как

единого целого, отдельные элементы которого взаимосвязаны и

взаимозависимы.

Предприятие самостоятельно определяет вид своей деятельности и

принимает решения по выполнению поставленных задач. Критерием выбора

той или иной правовой формы внешнеэкономической деятельности являются

экономические возможности и потребности предприятия.

Предприятие может осуществлять любые виды внешнеэкономической

деятельности, если они не запрещены законом и отвечают целям,

предусмотренным в уставе.

За неисполнение обязательств по договорам предприятие несет полную

ответственность своим имуществом.

Характеристика участников ВЭД за рубежом и особенности

международной деятельности фирм в современных условиях

Мировая экономика вступает в такой период развития, когда все

труднее проводить различия между внутренним и внешним рынком.

Государственные границы, по крайней мере, в Западной Европе, стали

настолько прозрачными, что рынки разных стран сливаются в единое целое.

Таким образом, участие во внешнеэкономической деятельности в развитых

странах характерно для  большинства предприятий.



Существующие формы компаний:

• PLC (Public Limited Company) - публичная компания с

ограниченной ответственностью (Англия, Ирландия и некоторые другие

страны английской системы права). Акции таких компаний могут

предлагаться неограниченному кругу лиц и котироваться на бирже.

• Ltd. (limited) - традиционная для англоязычных стран

аббревиатура для указания на ограниченную ответственность. Широко

используется в названиях международных деловых компаний в оффшорных

зонах. Еще это сокращение часто используют в именах компаний с

ограниченной ответственностью штата Делавэр, чтобы скрыть их реальную

организационно - правовую форму (избежать сокращения LLC). Компании с

ограниченной ответственностью в Англии и в Ирландии могут использовать

только эту аббревиатуру (если, конечно, они не попадают в категорию PLC).

• Inc. (Incorporation) – по сути то же, что Limited. Аббревиатура

очень широко используется и Америке и во всем оффшорном мире.

• Corp. (Corporation) - корпорация (предприятие, уставный капитал

которого разделен на акции): то же самое, что Incorporated и Limited.

• LLC (Limited Liability Company) - компания с ограниченной

ответственностью. В общем смысле означает компанию, имеющую

ограниченную ответственность, но не выпускающую акции для

неограниченного круга лиц. В США, а также в некоторых оффшорных

центрах, скопировавших американские законы, означает особый тип

предприятия — нечто среднее между товариществом и корпорацией.

• LDC (Limited Duration Company) - компания с ограниченным

сроком. Такая компания может быть создана почти во всех оффшорных

юрисдикциях, право которых основано на английской модели. Особую

популярность получили LDC на Каймановых островах. Компания создается

на определенный срок, по истечении которого должна ликвидироваться, либо

перерегистрироваться.



• IBC (International Business Company) - международная деловая

компания. Введена как особая форма совсем недавно в некоторых

оффшорных зонах (Багамы, Британские Виргинские острова, Белиз и др.). Не

имеет права вести дела в государстве регистрации или с его резидентами.

• SA (Sociedad Anonima по-испански или Societe Anonyme по-

французски) - акционерное общество. Во Франции, Бельгии, Швейцарии и

некоторых других странах континентальной Европы употребление этой

аббревиатуры ограничено только непосредственно акционерными

обществами (предприятиями, выпускающими акции для широкого круга

инвесторов), однако во многих оффшорных зонах этим сокращением

пользуются обычные предприятия для указания на свою ограниченную

ответственность. Из-за доминирования в регионе испанского языка эту

аббревиатуру часто используют панамские компании.

• SARL (Societe a Responsibilite Limitee) - во Франции означает

общество с ограниченной ответственностью, не уполномоченное на

свободную продажу акций. В оффшорных зонах эта аббревиатура иногда

используется так же, как и SA, просто для указания на ограниченную

ответственность, хотя редко. Итальянский эквивалент SARL - SRL.

• Vennootschap Met Beperkie Aansparkclijkheid - в Голландии и в

Нидерландских Антильских островах - общество с ограниченной

ответственностью. В некоторых оффшорных зонах допускается

использование этого словосочетания просто для указания на ограниченную

ответственность.

• NV (Naamloze Vennootshap) - в Голландии и на Нидерландских

Антильских островах - акционерное общество. В некоторых оффшорных

зонах допускается использование этого словосочетания просто для указания

на ограниченную ответственность.

• BV - на острове Аруба этой аббревиатурой обозначаются

компании, копирующие нидерландские NV, однако значительно более

гибкие и приспособленные для оффшорною бизнеса.



• GmbH (Gesellschaft mit beschrankter Haftung) - в Германии и

Австрии - общество с ограниченной ответственностью. В некоторых

оффшорных зонах допускается использование этой аббревиатуры просто для

указания на ограниченную ответственность.

• AG (Aktiengesellscafi) - в Германии и Австрии означает

акционерное общество. В некоторых оффшорных зонах допускается

использование этой аббревиатуры просто для указания на ограниченную

ответственность.

• IC (International Company) - международная компания (аналог

International Business Company в некоторых юрисдикциях, например на

островах Кука).

• … & Со, или and Company в полном варианте. Если после этих

слов не идет указание на ограниченную ответственность (например,

аббревиатура Ltd), то это полное товарищество.

LP (Limited Partnership) - коммандитное товарищество (иначе

называемое «товариществом на вере»). Название, состоящее исключительно

из имен физических или юридических лиц.

Раздел 2. Теория мировой торговли внешнеэкономических

предприятий

2.1 Основные черты международного бизнеса

Анализ международного бизнеса позволяет выделить следующие его

родовые черты:

1. Извлечение прибыли как основную категорию ведения

международного бизнеса отличает от аналогичной характеристики

странового бизнеса стремление использовать для экономически

эффективного ведения деловых операций преимущества выхода за пределы

чисто национальных границ.



2. Реализовывая эти преимущества, предприниматели стремятся

использовать дополнительные экономические возможности, вытекающие из:

• ресурсных особенностей зарубежных рынков (имеются в виду

ресурсы любых видов);

• емкости зарубежных рынков;

• правовых особенностей зарубежных стран;

• специфики межстрановых (межгосударственных) политических и

экономических взаимоотношений, регулируемых соответствующими

формами межгосударственного взаимодействия.

3. Международный бизнес существенно варьируется в зависимости от

двух главных параметров его развития, и в первую очередь от глубины

вовлечения (уровня интернационализации). Своего рода ось развития чисто

страновой бизнес мультинациональный бизнес как раз и включает этапы

роста этого уровня: от разовых экспортных поставок на зарубежный рынок

до развитой структуры мультинациональной корпорации, для которой

НИОКР, производство и дистрибьюция являются сферами, покрывающими

весь земной шар и охватывающими десятки стран и сотни рынков.

4.Чем более интернационализируется любой страновый бизнес, тем в

большей мере ему доступен глобальный бизнес-сервис, то есть абсолютно не

зависящий от национальной принадлежности и ориентированный только на

экономическую эффективность пакет разнообразных услуг: от научных до

финансовых и от транспортных до подбора интернациональных коллективов,

который позволяет сегодня максимально реализовать возможности

международности в бизнесе.

5. Есть ряд непременных условий, которые ставит международный

бизнес перед любой фирмой, стремящейся серьезно войти в него, и

важнейшее из них учет в бизнесе культурного фактора, то есть всей

совокупности требований и ограничений, накладываемых культурой данной

страны на тех, кто ведет в ней (или с ней) бизнес. Эта проблема остра ровно

настолько, насколько разнятся культуры страны базирования данной фирмы



и той или иной страны ее пребывания. Извлечение (или потеря)

дополнительной прибыли за счет культурного фактора зависят, естественно,

от организации, ситуационных факторов и т. д.

6. Глобальный характер международного бизнеса есть его важнейшая

определяющая черта сегодня: он, по существу, охватывает мировую систему

информационного делового обмена, всемирный финансовый рынок,

глобальную структуру технологических нововведений и т. д. (и сам

охватывается ими). По мере продвижения от уровня к уровню

интернационализации все более возрастает значение того, как это качество

проявляется в данном бизнесе или, точнее, как эффективность этого бизнеса

определяется использованием глобализации. А уже сама глобализация

органически переплетает внутри себя те пять характерных признаков,

которые отмечены выше (доступность и всеобщность; ступенчатость

развития; технологическая глобализация; финансиаризация; дивергентно-

конвергентное взаимодействие национального и интернационального).

7. И, наконец, международный бизнес как система обновляющихся и

сложно взаимодействующих профессиональных знаний принципиально

более высокого уровня, нежели имеющаяся в любом страновом бизнесе еще

одна и, по-видимому, наиболее важная современная характеристика этой

категории.

8. Мультиповерхность соприкосновения с рынком и экстрагирование

лучших национальных образцов позволяет международному бизнесу

постоянно впитывать все лучшее в мировой практике.

9. Информация главный стратегический ресурс, а адаптивность главное

стратегическое оружие.

10. Принципиальным отличием международного бизнеса является

возможность так называемой обратной оценки страновой ситуации:

негативные тенденции в экономике страны (или отдельной ее отрасли) могут

быть совершенно иначе расценены международной фирмой, поскольку



именно эти тенденции и могут открыть фирме дополнительные возможности

бизнеса.

11. В отличие от внутристрановой конкуренции международный бизнес

может ощущать поддержку своего государства в борьбе с конкурентами во

многих неявных формах.

2.2 Методы выхода на международный рынок

На практике используются два основных метода осуществления

коммерческих операций: прямой и косвенный.

Прямой метод предполагает установление прямых связей между

производителем и потребителем товара, услуг, минуя какие-либо

посреднические звенья. Продавец выходит на потребителя, так как число

покупателей небольшое. Такой метод продаж (закупок) используется,

главным образом, в торговле машинами, оборудованием, приборами и

другими товарами, спрос на которые не носит массового характера.

Например, предприятие, производящее оборудование для ремонта

железнодорожного  полотна, не нуждается в посреднике, поскольку число

потенциальных покупателей крайне ограничено. Так же, данный метод

используется в осуществлении производственной кооперации между

несколькими предприятиями. Широко используется данный метод при

продаже сырья крупными партиями на основе долгосрочных контрактов

(поставка нефти, газа, сырья для химической промышленности), при продаже

стандартного крупносерийного оборудования через сбытовую сеть (филиалы,

дочерние компании).

Косвенный метод предполагает осуществление коммерческих

операций через посредника. Посредник принимает на себя функции

распространителя товаров, взимая за это плату с заказчика. Применяется

данный метод, в основном, при торговле товарами массового спроса.

Оба метода имеют свои преимущества и недостатки. Выбор того или

иного метода зависит от специфики товара, рынка, спроса, каналов



распространения товаров. Методы имеют примерно одинаковое

распространение.

Преимущества прямого метода.

Прямой метод дает возможность:

- установить прямой контакт производителя с конечным потребителем;

- обеспечить фирму стабильными договорами как на сбыт своей

продукции, так и на обеспечение себя сырьем;

- принять более активное участие в производственно-сбытовой

кооперации;

- осуществлять бартерные сделки.

К числу недостатков можно отнести следующее:

- необходимость создания собственных коммерческих служб,

привлечения коммерсантов, финансистов;

- принятие на себя дополнительных рисков, связанных с зарубежной

деятельностью.

Преимущества косвенного метода:

- возможность реализовать товар более быстро и выгодно, чем это

удается самому производителю товаров;

- возможность получить с рынка ценную и необходимую информацию;

- возможность повысить уровень проводимой рекламы;

- организация технического обслуживания производимых товаров на

более высоком качественном уровне и более оперативно;

- получение дополнительной выгоды за счет привлечения средств и

усилий посредника, повышения конкурентоспособности продаваемых

товаров и ускорения товарооборота.

Недостатками косвенного метода являются:

- производитель или поставщик товара еще больше отдаляется от

конечного потребителя;

- престиж поставщика на рынке во многом зависит от посредника;

-посредник в состоянии затормозить реализацию товара;



- часть средств производителя отвлекается на оплату посредника.

В настоящее время посредники специализируются не только по

товарным группам, но и по странам, по направлениям торговли (экспорту и

импорту) и видам операций.

В современной международной торговле используются разнообразные

виды коммерческих операций, которые и отражают ее формы. Все виды

коммерческих операций подразделяются на:

- основные, которые обеспечивают обмен товарами, научно-

техническими знаниями, техническими услугами, услугами аренды, туризма,

рекламы и т.д.;

- вспомогательные, которые обеспечивают международный

товарооборот с помощью транспортных, страховых и банковских операций.

Коммерческие операции подразделяются на операции по направлению

торговли, по содержанию, операции по предоставлению услуг, операции по

торговле научными и техническими разработками, творческими

произведениями, торговые операции по степени обработки товаров, торгово-

посреднические операции, операции в зависимости от места подписания

сделок, по срокам действия и по числу участников. За основу классификации

внешнеторговых сделок принимают объект сделки. В зависимости от объекта

купли-продажи внешнеторговые сделки делятся на:

1. Сделки купли-продажи товаров в вещественно-материальной

форме. При осуществлении сделки купли-продажи товаров в вещественно-

материальной форме продавец обязуется передать товар в собственность

покупателя в обусловленные сроки и на определенных условиях, а

покупателя обязуется принять и оплатить товар. Сделки купли-продажи

товаров в вещественно-материальной форме являются основной формой

осуществления коммерческих операций во внешней торговле. К этой группе

сделок относятся:



- экспортные (вывоз товаров за границу для реализации их на внешнем

рынке) и импортные операции (ввоз товаров из – за границы для реализации

их на внутреннем рынке страны - импортера);

- реэкспортные (продажа с вывозом за границу ранее

импортированного и не подвергшегося переработке товара) и реимпортные

операции (приобретение с ввозом из – за границы ранее экспортированного и

не подвергшегося там переработке товара);

- операции в сфере встречной торговли  (внешнеторговые операции,

условия которых предусматривают встречные обязательства экспортеров

закупить у импортеров товары на часть или полную стоимость

экспортируемых товаров);

- большая часть сделок, проводимых на международных товарных

биржах, аукционах и торгах.

2. Сделки купли-продажи услуг. В эту группу входят:

-коммерческие сделки в сфере транспорта, связи, обеспечения,

товародвижения, складского хозяйства;

- сделки в сфере туризма;

- банковские, финансовые, страховые услуги;

- посреднические операции;

- аренда;

- консультационные услуги, услуги по контролю качества и количества

товара;

- инженерно-консультационные, проектно-строительные, другие

производственные услуги.

3. Сделки купли-продажи результатов творческой деятельности.

Основным видом купли-продажи результатов творческой деятельности

является лицензионная торговля. Продажа лицензий выступает при этом как

один из каналов экспорта машин и оборудования, так как в большинстве

случаев продажа лицензий сопровождается экспортом машинной продукции,

необходимой для использования лицензии в производстве, а также



комплектующих узлов, деталей, запасных частей для производства товара по

лицензии.

Подобным образом классифицируется значительное количество

разнообразных видов сделок, и каждая из них имеет свои особенности,

нюансы, на которые непременно надо обращать внимание при составлении

контракта. Под каждую сделку составляется документ – контракт,

включающий в себя соответствующие детали и уточнения, для того, чтобы

участники этой сделки избежали сложностей при ее реализации.

2.3 Понятие и основные элементы внешнеторгового контракта

Внешнеторговый контракт - соглашение,  в котором одной из сторон

(контрагентов) является иностранное юридическое лицо и посредством

которого устанавливаются определенные права и обязанности в области

экспортно – импортных операций по обмену товарами, услугами,

лицензиями, технологией и т.д. Такие контракты заключаются: в письменной

форме в виде подписанных сторонами единых документов, а также  в устной

форме, например, во время аукционного торга, но в дальнейшем они

обязательно должны быть оформлены в письменном виде; путем обмена

односторонне подписанными коммерческими документами - письмами,

телеграммами, из которых следует, что достигнута договоренность по всем

условиям контракта.

Контракт выполняет следующие функции:

- юридически закрепляет отношения между партнерами, придает им

характер обязательств, выполнение которых защищено законом;

- определяет порядок, способы и последовательность совершения

действий партнеров;

-предусматривает способы обеспечения выполнения обязательств.

Внешнеторговый контракт купли-продажи является основным

коммерческим документом, оформляющим внешнеторговую сделку, в

котором содержится письменная договоренность сторон о поставке товара:



обязательство продавца-экспортера передать определенное имущество в

собственность покупателя-импортера и обязательство покупателя-импортера

принять это имущество и уплатить за него определенную денежную сумму,

или обязательства сторон выполнить условия товарообменной сделки.

При заключении внешнеторговой сделки стороны должны

определяться, право какого государства будет применяться для

регулирования формы заключения сделки и прав и обязанностей сторон,

урегулирования спора. В контракте купли-продажи непременным условием

является переход права собственности на товар от продавца к покупателю, в

этом состоит основное отличие договора купли-продажи от всех других

видов договоров - арендного лицензионного страхования и других, где

предметом договора является либо право пользования товаром, либо

предоставление услуг.

Участникам внешнеторговых сделок необходимо постоянно следить за

изменениями в действующем законодательстве по внешнеэкономической

деятельности; еще до того как заключить контракт, необходимо выяснить

следующие вопросы:

- разрешен ли ввоз (вывоз) товара на территорию страны;

- облагается ли товар экспортной (импортной) пошлиной, каков размер

этих пошлин;

- попадает ли товар под режим лицензирования или квотирования,

каким органом выдается лицензия, каков порядок ее получения, сколько

будет стоить получение лицензии;

- необходимо ли получение специальных разрешений на вывоз (ввоз)

товара;

- требуется ли получение фитосанитарного, ветеринарного и других

санитарных и экологических сертификатов;

- какие имеются льготы по вывозу (ввозу) товара (освобождение от

пошлин, налогов, сборов);



- имеются ли какие-нибудь особенности в порядке осуществления

платежей с предпринимателями из страны планируемого экспорта (импорта);

- какие еще документы необходимы для обеспечения пропуска товара

за границу.

При составлении контракта и согласовании его условий с зарубежными

партнерами, прежде всего, необходимо проверить, действуют ли в

отношениях между Россией и государством, к которому принадлежит

контрагент, международные договоры, устанавливающие режим торговли в

отношениях между двумя государствами или группой государств (о торгово-

экономическом сотрудничестве, товарообороте и платежах, платежные

соглашения). Правовой режим межгосударственной торговли

непосредственно влияет на уровень таможенного обложения, налогов и

сборов и, следовательно, на уровень цен. Наличие договоренности о

контингентах взимопоставляемых товаров создает предпосылки для

получения, льгот, а по вопросам платежей предопределяет контрактные

условия о расчетах, в том числе и о валюте платежа.

Важно определять также, будут ли подлежать применению к

отношениям по заключенному контракту положения Венской конвенции.

Она, безусловно, применима, если государство, где находится зарубежный

партнер, также участник этой Конвенции.

Правовой режим внешнеторговых сделок купли-продажи

унифицирован Венской конвенцией (1980 г.), единообразное толкование и

применение условий сделок призвано, в значительной степени, облегчить как

заключение, так и исполнение контрактов, поскольку содержание прав и

обязанностей сторон определяется вне зависимости от того, право какой

страны-продавца или покупателя - подлежит применению. Положения

Конвенции относительно прав и обязанностей сторон контракта купли -

продажи применяются и взаимоотносятся конкретных, заключивших такой

контракт, партнеров и в том случае, если они в этом контракте не

урегулировали свои взаимоотношения каким-либо иным образом, чем это



зафиксировано в Конвенции. Последняя предоставляет участникам право

сформулировать условия сделки в соответствии с достигнутой

договоренностью, и только в том случае, когда тот или иной вопрос не

урегулирован в контракте, стороны соглашаются на условия Конвенции.

Следует иметь в виду, что Венская конвенция регулирует отношения

по контракту международной купли-продажи и в случае, когда партнер

российской стороны находится в государстве, не являющимся участником

Конвенции (например, в Великобритании, Японии, Корейской Республике,

Индии и Сингапуре).

В международной торговой практике существуют самые

разнообразные контракты, их содержание зависит от операции, которую

собираются совершить контрагенты. Но, несмотря на все разнообразие видов

контрактов, в основе каждого из них лежат положения классического

контракта купли-продажи. Сформулировать все условия контракта

достаточно полно и четко трудно. Практически при заключении контракта

невозможно предусмотреть все возможные вопросы, которые могут

возникнуть при его исполнении.

Ниже рассматриваются пункты внешнеторгового контракта с

примерными формулировками, даются рекомендации по исполнению.

Примерная структура внешнеэкономического контракта.

1. Унифицированный номер контракта, состоящий из трех групп

знаков с двумя разделителями / / сформированными следующим образом:

ББ/ХХХХХХХХ/ХХХХХ или ЦЦЦ/ХХХХХХХХ/ХХХХХ/ где:

- первая группа состоит из двух букв (ББ) или трех цифр (ЦЦЦ)/

соответствующих коду страны Покупателя (Продавца) по международному

классификатору Страны мира; - вторая группа состоит из восьми цифр,

составляющих код организации Покупателя (Продавца) в соответствии с

Общероссийским классификатором «Предприятия и организации» (ОКПО);



- третья группа состоит из пяти цифр и представляет собой порядковый

номер документа на уровне организации Покупателя (Продавца).

2. Дату подписания контракта: день(00).месяц(ОО).год(ОО).

3. Место подписания контракта.

4. Полные официальные наименования организаций Продавца и

Покупателя.

5. Страну иностранного партнера и страну назначения

(отправления) товара.

6. Предмет контракта. Указываются наименование и полная

характеристика товара: полное коммерческое наименование товара

(ассортимент/ размеры/ модели/ комплектность/ страна происхождения

товара и другие данные), необходимые для описания товара/ включая ссылки

на международные и/или национальные стандарты на продукцию.

7. Тару/упаковку/ маркировку товара. Наименование тары или

упаковки в соответствии с международным классификатором "Коды для

видов груза/ упаковок и материалов упаковок (с дополнительными кодами

для наименования упаковок)". Описание и требования к маркировке товара.

8. Объем, вес и количество товара. Объем груза, его вес с

упаковкой (брутто) или без него (нетто) в согласованных единицах

измерения. В случае необходимости приводится количество товара в

единицах измерения в соответствии с таблицей измерений/ приведенной в

ТН ВЭД.

9. Цену и сумму. Указываются общая сумма контракта и цена за

единицу товара в валюте, цены с приведением краткого наименования базиса

поставки в соответствии с "Инкотермс". Наименование и код валюты, в

которой оценен товар в соответствии с классификатором валют,

используемых для целей таможенного оформления.

В случаях, когда цена за единицу товара и сумма контракта не могут быть

точно установлены на дату подписания контракта, приводится подробная

формула цены, либо условия ее определения с таким расчетом, чтобы при



реализации всех оговоренных условий можно было однозначно установить

«цену товара и сумму контракта".

10. Условия платежа. Дается описание условий платежа.

Указываются наименование и код валюты, в которой будет производиться

платеж, сроки платежа и условия рассрочки при ее предоставлении, а также

обязательный перечень документов, передаваемых Продавцом Покупателю и

подтверждающий факт отгрузки, стоимость и номенклатуру отгруженных

товаров. Рекомендуется предусматривать аккредитивную форму платежа или

другую форму, гарантирующую безусловное поступление валютной выручки

при экспорте товаров, а также предоставление гарантий на возврат платежа,

ранее переведенного в оплату импортируемых товаров в случае их

непоступления. Указываются полные наименования и почтовые адреса

банков (филиалов) сторон, номера счетов, платежные реквизиты.

11. Срок поставки. Приводится порядок поставки товаров, то есть

дата завершения поставок и/или график поставок конкретных партий товара

с указанием срока действия контракта, в течение которого должны быть

завершены поставки товаров и взаимные расчеты по контракту.

12. Условия приемки товара по качеству и количеству. Указываются

место и сроки проведения инспекции качества и количества товара,

наименование независимой экспертной организации, порядок предъявления

рекламаций.

13. Форс-мажор. Формулируются форс-мажор обстоятельства.

14. Прочие условия и обстоятельства сделки. В специальных

пунктах или разделах контракта оговариваются другие условия и

обстоятельства сделки (гарантийные обязательства, лицензионные платежи,

техническая помощь, сборка, наладка и другие услуги).

15. Рассмотрение споров. Приводится порядок предъявления и

рассмотрения неурегулированных претензий, порядок платежей по

претензиям, рассмотрение спорных вопросов в арбитраже. Указывается,

правом какого государства будут регулироваться отношения по контракту.



16. Санкции. Указываются санкции за ненадлежащее исполнение

обязательств сторон, в частности, за просрочку в поставке товара и/или

просрочку в оплате стоимости товара, а также поставки товара

ненадлежащего качества и количества.

17. Адреса Покупателя и Продавца.

18. Подписи сторон. Даются подписи юридически уполномоченных

лиц (Ф.И.0.) с указанием должности, заверенные печатью.

Следует отметить, что организации и предприятия, регулярно

заключающие внешнеэкономические сделки, как правило, имеют в рабочих

файлах так называемые "болванки" контрактов, которые, по сути, содержат

все вышеперечисленное. Подобная практика оправдывает себя на 100%, в

значительной степени экономя рабочее время. При наличии подобной

«болванки» необходимо только, во-первых, следить за изменениями в

государственном регулировании внешнеторговой деятельности, и, во-вторых,

уметь грамотно вести переговоры с партнерами при заключении сделки,

учитывая все ее особенности, касающиеся как самого товара, так и формы

сотрудничества.

Существенное влияние на содержание обязательств сторон по договору

купли-продажи оказывают принятые в международной практике торговые

обычаи. Они играют решающую роль при разрешении споров между

сторонами в арбитраже. Под торговым обычаем понимается сложившееся в

международной торговле единообразие, общепризнанное правило,

заключающее в себе ясное и определенное положение по вопросам, которых

оно касается. К торговым обычаям относятся также торговые или деловые

обыкновения ("а мы всегда делаем так"), именуемые узансами.

Торговые обычаи определяют содержание некоторых условий

контрактов (чаще при наличии в контрактах неясностей и неточностей или

отсутствии согласованного сторонами условия). В тех случаях, когда в

контракте имеется прямое указание о применении торговых обычаев, они

могут заменять соответствующую норму права, регулирующую вопросы



контракта, если последняя носит диспозитивный характер (т.е. когда в тексте

самой нормы указано, что она может применяться только при отсутствии

иного соглашения сторон).

Обычаи (обыкновения) должны отвечать следующим требованиям:

• иметь характер общего правила (т.е. соблюдаться во всех или в

подавляющем большинстве случаев, к которым он применим);

• быть достаточно известным в соответствующей области

торговли, определенным по своему содержанию и разумным.

Важным условием применения торгового обычая (обыкновения)

является знание его сторонами, совершающими сделку.

Торговые обычаи излагаются в биржевых правилах, составляемых

комитетами бирж, в специальных сборниках торговых палат, в материалах

рабочих комиссий Комитета содействия внешней торговле и других

организаций, действующих в рамках ООН, в типовых контрактах, в

решениях третейских судов по отдельным вопросам.

Контракты купли-продажи могут быть разовые и с периодической

поставкой. Для сырьевых товаров характерны разовые контракты с

короткими сроками поставки. После выполнения взятых на себя обязательств

по таким контрактам юридические отношения между партнерами

прекращаются. Контракты с периодической поставкой предусматривают

регулярную (периодическую) поставку согласованных в нем количеств на

протяжении установленного срока, который может быть коротким (обычно 1

год) и длительным (в среднем 5-10 лет). Долгосрочные контракты, как

правило, заключаются на поставку промышленного сырья и полуфабрикатов

(уголь, природный газ, руды, целлюлоза, газетная бумага, некоторые

химические товары и др.).

Удельный вес долгосрочных коммерческих сделок в экспорте полезных

ископаемых составляет 50-60 %, а переработанного сырья - 5-7 %.

Одной из разновидностей контрактов является контракт на срок

(срочный контракт). Для Покупателя необходимо получить закупленный



товар именно в обусловленный срок, а остальные условия имеют меньшее

значение. При нарушении срока Покупатель аннулирует контракт с

применением санкций.

2.4 Особенности ценообразования на мировом рынке

При анализе процессов, связанных с ценообразованием на мировых

товарных рынках необходимо внимательное изучение всех факторов,

оказывающих влияние на формирование цен, как общего порядка, так и

чисто прикладных. От цен зависит, какие издержки производителей будут

возмещены после продажи товара, какие нет, каков уровень доходов,

прибыли и куда будут, и будут ли в дальнейшем направлены ресурсы, воз-

никнут ли стимулы для дальнейшего расширения внешнеэкономической

деятельности (ВЭД).

В условиях рыночной экономики ценообразование во внешней

торговле, также как и на внутреннем рынке, осуществляется под

воздействием конкретной рыночной ситуации. В принципиальном плане

само понятие цены сходно и для характеристики внутреннего рынка, и для

характеристики внешнего. Цена, в том числе в международной торговле, -

это денежная сумма, которую намерен получить продавец, предлагая товар

или услугу, и которую готов заплатить за данный товар или услугу

покупатель. Совпадение указанных двух требований зависит от многих

условий, получивших название «ценообразующих» факторов. По характеру,

уровню и сфере действия они могут быть разграничены на пять

нижеперечисленных групп.

Общеэкономические, т.е. действующие независимо от вида продукции

и конкретных условий ее производства и реализации. К ним относятся:

 экономический цикл;

 состояние совокупного спроса и предложения;

 инфляция.



Конкретно экономические, т.е. определяемые особенностями данной

продукции, условиями ее производства и реализации. К ним относятся:

 издержки;

 прибыль;

 налоги и сборы;

 предложение и спрос на этот товар или услугу с учетом

взаимозаменяемости;

 потребительские свойства: качество, надежность, внешний вид,

престижность.

Специфические, т.е. действующие только в отношении некоторых

видов товаров и услуг:

 сезонность;

 эксплуатационные расходы;

 комплектность;

 гарантии и условия сервиса.

Специальные, т.е. связанные с действием особых механизмов и

экономических инструментов:

 государственное регулирование;

 валютный курс.

Внеэкономические: политические, военные.

Под мировыми ценами понимаются цены крупных экспортно-

импортных сделок, заключаемых на мировых товарных рынках, в основных

центрах мировой торговли. Понятие «мировой товарный рынок» означает

совокупность устойчивых, повторяющихся операций по купле-продаже

данных товаров и услуг, имеющих организационные международные формы

(биржи, аукционы и т.д.), или выражающиеся в систематических экспортно-

импортных сделках крупных фирм-поставщиков и покупателей. В мировой

торговле к факторам, под воздействием которых складываются рыночные

цены, прежде всего, естественно относится состояние спроса и предложения.

Практически на цену предлагаемого товара влияет:



 платежеспособный спрос покупателя данного товара, т.е.

попросту говоря, наличие денег;

 объем спроса - количество товара, которое способен приобрести

покупатель;

 полезность товара и его потребительские свойства.

На стороне предложения составляющие ценообразующие факторы:

 количество товара, предлагаемого продавцом на рынке;

 издержки производства и обращения при реализации товара на

рынке;

 цены на ресурсы или на средства производства, используемые в

производстве соответствующего товара.

Общим фактором является замещаемость предлагаемого к реализации

товара другим, удовлетворяющим покупателя. На уровень мировых цен

воздействуют валюта платежа, условия расчета и некоторые другие, как

экономические, так и внеэкономические факторы.

На мировом рынке возможны случаи «искажения соотношения спроса

и предложения». В случае громадного спроса на товар может возникнуть

ситуация, при которой на рынок будет выброшен товар, произведенный в

наихудших условиях по национальной цене, которая по существу и будет

какое-то время определять мировую цену и которая наверняка будет весьма

высокой. И наоборот, нередко предложение значительно превышает спрос.

Тогда основной объем продаж приходится на те субъекты международной

торговли, условия производства в которых наилучшие, а цены ниже. (В

данном контексте нелишне отметить и такой нюанс: даже если крупнейший

производитель товара в какой - либо стране является крупнейшим

поставщиком этого продукта на национальный рынок, то это не значит, что

он займет лидирующее положение и на мировом рынке. Зачастую на

международном рынке большую часть товаров реализуют страны, не

являющиеся с экономической точки зрения крупными и мощными

державами.)



В последние два-три десятилетия важную роль в ценообразовании на

товары, в особенности в мировой торговле, занимают сопутствующие услуги,

оказываемые производителем и поставщиком какого-либо товара импортеру

или конечному потребителю. Речь идет об общепринятых условиях поставки:

техническое обслуживание, гарантийный ремонт, другие специфические

виды услуг, связанные с продвижением, реализацией и использованием

товара. Данный аспект особенно важен в современных условиях, в период

развития высоких технологий, усложнения машин и оборудования. Известны

примеры, когда стоимость услуг при экспорте оборудования и машин

составляла 60-процентную долю в цене поставки.

Развитие науки и технологии, оказывая влияние на совершенствование

качественных характеристик товара, с другой стороны воздействует на

мировые цены. Внедрение новых технологий повышает производительность

труда, эффективность производства, снижает затраты труда. В условиях НТР

в абсолютном выражении цена растет практически для всех групп товаров.

Однако с учетом т.н. полезного эффекта (например, возрастает скорость,

надежность и т.д.) относительная стоимость товара, а значит, и его цена для

потребителя снижается.

Для современного мирового рынка характерно наличие большого

количества различных отраслевых рынков товаров и услуг, множественность

цен. На практике цена на конкретную продукцию одного и того же рынка

может существенно различаться. Поэтому при обосновании, определении и

согласовании внешнеторговой цены необходимо иметь четкое представление

о характере сделки, диктующей особенность «отбора» цены:

 использование цен раздельных экспортных и импортных

операций;

 цены в условиях оплаты наличными;

 цены, формирующиеся в рамках обычных коммерческих сделок.

Исходя из данных посылок ясно, что цены, фиксируемые в рамках

долгосрочных межгосударственных соглашений, будут существенно



отличаться от цен в сделках, или от цен на товар, оплачиваемый путем

сложных банковских операций, в условиях определенных валютных

ограничений и т.д.

Поставщики товара на внешний рынок встречаются с существенными

колебаниями цен, предоставлением различных скидок, приложением

надбавок. Кроме того, практически всегда цены на аналогичную продукцию

отличаются, т.к. разные поставщики поставляют товары различного качества,

комплектации и т.п. Значительную долю в конечной цене составляют

транспортные расходы.

В современной международной торговле, особенно в торговле

сырьевыми товарами и полуфабрикатами заметное место занимают

посреднические фирмы, также имеющие свою прибыль в результате

осуществления продаж. Что же касается торговли машинно-технической

продукцией, технически сложными товарами, то здесь цены, как правило,

формируются только при непосредственном контакте между продавцом-

производителем и покупателем-потребителем. При этом в цену включаются

самые различные составляющие - надбавки за гарантию, предпродажный и

послепродажный сервис, упаковку и др.

Для изучения и использования на практике ценовых показателей

мирового рынка необходимо знать основные источники сведений о ценах. В

настоящее время созданы специальные банки данных практически для всех

товаров и товарных групп по регионам и временным периодам (для товаров

сезонных). Огромные возможности предоставляет система компьютерных

телекоммуникаций, позволяющая в считанные минуты получить

ориентировку практически на все поставляемые на мировой рынок товары.

Однако это будут цены ориентировочные, позволяющие экспортеру и

импортеру иметь стартовую площадку для переговоров по ценам поставки.

Механизм же ценообразования остался старым: анализ спроса и предложе-

ния, проект цены, исходя из ситуации на рынке, и формирование



контрактной цены в ходе непосредственных переговоров поставщика и

покупателя.

В мировой практике ведения внешней торговли известно большое

количество различных скидок. Ценовые скидки - метод уторговывания цены с

учетом состояния рынка и условий контракта. По оценкам специалистов,

существуют около 40 различных видов ценовых скидок и надбавок. К

наиболее распространенным относятся следующие:

 скидка продавца, когда за объем единовременной покупки

(партии) или за устойчивость покупок, экспортер в процессе торга

предоставляет скидку, в зависимости от ситуации на конкретном рынке,

которая может достигать 20-30% к первоначальной цене;

 скидка для эксклюзивного импортера, фирма - импортер является

единственным поставщиком товара в страну или регион, добивается

наилучших условий для продажи этого товара, по существу помогает

экспортеру закрепиться на рынке данной страны. Достигает 10-15% от

первоначальной цены. Практикуется в условиях рынка монопольной

конкуренции;

 скидка «сконто», в случае осуществления импортером

предоплаты, полной или частичной, за поставляемый товар. Как правило,

такая скидка предоставляется и в случае прямого банковского перевода денег

при оформлении товарных накладных;

 скидка традиционному партнеру (или бонусная), как правило,

предоставляется импортеру, длительное время работающему на рынке с

одним и тем же экспортером. В данном случае экспортер уверен в своем

партнере покупателе с точки зрения правильного и своевременного

выполнения контрактных обязательств; скидка предоставляется, как правило,

на годовой объем продаж товара. Характерна, в первую очередь, для рынка

совершенной конкуренции;

 скидки за покупку внесезонного товара, как правило,

предоставляется на рынках сельхозпродукции, одежды, обуви и др.;



 дилерская скидка, предоставляется оптовым и розничным

торговцам, агентам и посредникам. Эта скидка должна покрывать расходы

дилеров на продажу и сервис и обеспечивать им определенный размер

прибыли.

Размеры скидок определяются отдельно для каждого конкретного

случая. Как правило, размеры скидок варьируются между 2 и 10% от

первоначально предлагаемой цены. Безусловно, достигаются и более

существенные скидки.

Отдельным важным практическим вопросом в области внутреннего

ценообразования, связанным с ВЭД, является формирование цен на

импортируемые товары и услуги. С учетом мирового опыта и

международных рекомендаций внутренние цены на импортные товары

определяются исходя из их таможенной стоимости, т.е. совокупности

валютных затрат на импорт на момент пересечения таможенной границы,

фиксируемых в декларации таможенной стоимости ввозимого товара, или

рассчитываемых определенными способами, предусмотренными в разделе IV

Закона Российской Федерации «О таможенном тарифе». Он предписывает

последовательное применение шести следующих методов, если

предшествующий невозможен:

• по цене сделки с ввозимыми товарами с введением в расчет

поправок на базисные условия поставок, на вознаграждения посредников, на

разницу в стоимости упаковки, а также учитывая различия в стоимости

материалов и услуг при изготовлении товаров, лицензионных платежей и

т.д.;

• по цене сделки с идентичными товарами, причем критерием

идентичности служит сходность по фактическим характеристикам товара,

качеству и репутации его производителя на рынке страны происхождения;

• по цене сделки с однородными товарами, т.е. с товарами которые

имеют сходные характеристики, состоят их схожих компонентов, что

позволяет им выполнять те же функции (например, автобусы и троллейбусы);



• вычитание стоимости – базируется на стоимости единицы

идентичного или однородного товара, продаваемого на территории РФ не

позднее 90 дней со дня ввоза оцениваемого товара с  обязательным

введением поправок на выплату вознаграждений посредникам, сбытовые

расходы, ввозные таможенные пошлины, налоги и сборы, транспортные и

страховые  затраты;

• сложение стоимости  и использует в качестве основы

внутреннюю цену товара, рассчитанную путем сложения стоимости

материалов и других издержек изготовителя в его производстве,

усредненных общих затрат, обычно связанных с транспортировкой и

страхованием аналогичных товаров до таможенной границы РФ, а также

прибыли, обычно получаемой экспортером  при поставках в РФ

• резервный. Эта величина пересчитывается в рубли по валютному

курсу и после добавления налогов (НДС, акцизов, сборов, расходов по

перевозке, хранению т.д.) и с учетом прибыли формируют внутреннюю цену.

В рыночной экономике процесс ценообразования в торговле между

внешнеэкономическими субъектами разных стран осуществляется в условиях

конкурентной среды, динамичного равновесия между спросом и

предложением, а также сравнительной свободы поведения на рынке

экспортера и импортера. Однако данные постулаты требуют поправок в

зависимости от типа рынка. Главным критерием классификации типов

рынков, в том числе и мировых, является характер и степень свободы

конкуренции. Экономисты различают четыре типа рынков:

• рынок совершенной (чистой) конкуренции;

• рынок чистой монополии;

• рынок монополистической конкуренции;

• рынок конкуренции немногих поставщиков олигополия.

Прежде всего, эти рынки отличаются друг от друга количеством

субъектов торговли. Последние очень сильно влияют на механизм

ценообразования.



Рынок совершенной (чистой) конкуренции характеризуется, прежде

всего, очень большим числом субъектов внешней торговли (покупателей и

продавцов) и сравнительно однородным характером поставляемой

продукции. Под воздействием спроса и предложения цены имеют тенденцию

к сближению, т.е. в данном регионе, в данный временной промежуток цены

практически одинаковы. Согласно практическим наблюдениям, в условиях

данной рыночной модели стремление каждого экспортера к получению

максимальной прибыли приводит к снижению цены на товар. Для

сохранения своих позиций на рынке экспортер прибегает к скидкам (или

дискаунту), который не столь значителен 3-5%. Выигрыш экспортера - в

возрастающих объемах поставок. Замечено, что на рынке совершенной

конкуренции поставщики продукции (ими могут быть как сами

производители-экспортеры, так и их торговые агенты) стремятся к

максимизации удовлетворения потребительного спроса. Конкурирующие

фирмы-поставщики ориентируются на товары, произведенные по более

эффективным технологиям, а производители, на продажу товара по

достаточно низкой цене с учетом своих издержек производства.

На практике к данному типу рынка (с определенным резервом) можно

отнести, например, международную торговлю различными товарами

широкого потребления - одеждой, обувью, табаком, сельхозпродукцией и в

т.ч. продовольствием и т.д.

Рынок чистой монополии характеризуется наличием одного

единственного поставщика товара. Ценообразование в этом случае диктуется

монополистом, он контролирует все предложения, варьирует цены в

зависимости от спроса и может вызывать изменения цен, манипулируя

объемами производимой продукции, заранее заручается на рынках

зарубежных стран эксклюзивным правом на поставку своей продукции, чем

уже и юридически затрудняет проникновение конкурента.

Монополист в силу самой природы данного рынка стремится

установить цены на товар на наиболее высоком уровне по методу полных



затрат, включающих издержки производства и желательную (для

производителя) прибыль. Существуют, однако, определенные установки,

которых вынужден придерживаться монополист. Так, несмотря на

единоличное присутствие на рынке, монополист, как правило, не назначает

наивысшую цену на товар, потому что, в конечном счете, общая прибыль

может быть меньше. Происходит такой оптимальный подбор объемов

производства и цен, чтобы совокупный доход был как можно выше, который

все же будет ниже максимума прибыли на единицу продукции. Это и

естественно, так как не все участники мирового рынка имеют возможность

приобрести товар по наивысшей цене. Имеется понятие «ценовая

дискриминация», означающая, что монопольный поставщик товара на

международный рынок варьирует цену на поставляемый товар в зависимости

от страны-импортера, точнее от финансовых возможностей импортера.

Однако при этом всегда имеется в виду, возможен ли дальнейший реэкспорт

данной продукции. Дискриминационные цены, как правило,

устанавливаются на изолированных рынках, исключающих реэкспорт.

В мировой практике в настоящее время чистых монополистов

сравнительно немного. В 70-80-е годы на мировом космическом рынке

чистым монополистом выступали США через компанию НАСА, которая

полностью контролировала коммерческие запуски. Практически чистым

монополистом является компания Де Бирс на рынке алмазов.

Монополистическая конкуренция предполагает смешанный тип рынка -

на данном рынке присутствуют, как правило, ряд крупных монополистов и

значительное число менее сильных фирм, но которые занимают видное

место. Характер ценообразования конкурентный, с приоритетом

монополизма в пределах рынка дифференцированного фирменного продукта.

Господство крупных фирм одной страны на рынке отдельных товаров

ослабляется натиском крупных монополистических фирм другой страны, а

также более «легковесных» конкурентов, стремящихся получить свою долю

высокой прибыли. В случае взвинчивания цен со стороны монополий всегда



находятся конкуренты, способные дать более выгодные предложения, т.е.

лучшие цены.

Значительное влияние на цены оказывает конкуренция монополий,

представляющих разные отрасли, предлагающие товары с различной

товароведческой характеристикой и разными физическими свойствами, но

которые используются для одной и той же цели. В качестве примера может

служить конкуренция между производителями-поставщиками металла и

пластмасс автомобилестроительным концернам. При формировании цен

учитывается и конкуренция товаров заменяющих по своим качествам

традиционные. Например, компании Австралии и Англии, традиционно

поставлявшие на мировой рынок шерсть, сталкиваются с серьезной

конкуренцией со стороны производителей-поставщиков химических

волокон.

Рынок конкуренции немногих поставщиков - олигополия -

характеризуется наличием нескольких крупных компаний производителей-

поставщиков, обладающих значительными сегментами рынка, полностью

или практически полностью обеспечивающих поставку товаров на мировой

рынок. Между фирмами и странами-импортерами, как правило, существуют

соглашения о сотрудничестве (т.е. разделены сферы влияния), зачастую

фирмы обладают эксклюзивными правами на покупку стратегически

необходимого сырья, вкладывают огромные средства на рекламные

мероприятия.

Итак, во внешнеторговых операциях используются разные виды цен:

Цены базисные, в основу которых кладутся цены, публикуемые в

различных справочниках - справочные цены и прейскурантах -

прейскурантные цены. Эти цены обычно отражают общее направление

динамики цен за предшествующий период, их можно использовать при

заключении контрактов на срочную поставку небольших партий товаров, а

при установлении более стабильных торговых связей базисные цены



подлежат дальнейшему уторгованию с целью применения различных скидок

или надбавок к ним.

Цены биржевые или биржевые котировки - цены на товары,

действующие на биржах. Обычно биржи публикуют котировки на начало и

конец утреннего и вечернего биржевого торга (сессии), котировки продавцов

и покупателей товаров, котировки на товары с немедленной поставкой (спот)

и отсрочкой поставки (форвард). Подсчитываются и публикуются средние и

другие котировки на каждый день работы биржи. Эти официальные

публикации являются основанием для установления цен на аналогичные

товары во внебиржевой торговле.

Цены закупочные - вид оптовых цен, по которым в ряде стран

осуществляется закупка сельскохозяйственной продукции у

государственных, кооперативных и частных сельскохозяйственных

предприятий.

Цена каталога (проспекта) - разновидность цен, применяемых во

внутренней и внешней торговле, в особенности готовыми изделиями,

машинами и оборудованием. Эти цены относятся к справочным ценам,

близким к ценам производителя, публикуются нерегулярно, как правило

продавцом (экспортером).

Цены монопольные - разновидность рыночных цен товаров в

международной торговле, связанная с использованием особых условий

производства и реализации, обеспечивающих получение большей прибыли.

Цены нетто - чистые цены товара на месте купли-продажи, не

включающие скидки и надбавки, связанные с различием базисных условий

контракта, субсидии и т.п. Для покупателя - это сумма, фактически

уплаченная за продукцию, для продавца - фактическая выручка от продажи

товара за вычетом расходов, понесенных в связи с исполнением сделки.

Цены оптовые - цены на продукцию при продаже ее крупными

партиями предприятиям, фирмам, сбытовым, коммерческим и

посредническим организациям, оптовым торговым компаниям. В.



международной торговле преобладают операции, осуществляемые по

экспортным (импортным) оптовым ценам, уровень которых несколько ниже

внутренних оптовых цен. Это необходимо учитывать при расчетах и

обосновании внешнеторговых цен.

Цены покупателя - фактическая денежная сумма покупки продукции

на рынке, по которой осуществляются сделки купли-продажи или по которой

покупатель готов приобрести товар. Эта цена отражает интересы покупателя,

стремящегося приобрести товар дешевле на данном рынке и в данный

момент, что необходимо учитывать и при работе с информацией о ценах:

цена, которую обосновывают или на которую соглашаются импортеры в

результате уторговывания, как правило, ниже цены экспортера.

Цены продавца - цены, запрашиваемые продавцом, или фактическая

сумма цен от реализации товара на рынке, по которым осуществляется

сделка купли-продажи в условиях превышения спроса над предложением.

Эти цены отражают экономические интересы продавца, стремящегося

продать товар дороже. Это необходимо учитывать при работе с информацией

о ценах: цена, на которую соглашается продавец (экспортер) в результате

уторговывания, а тем более объявляемая до заключения сделки, как правило,

выше цены покупателя (импортера).

Цены производителя - цены, определяемые предприятием -

изготовителем продукции на стадии начала производства и

ориентирующаяся на затраты по производству и реализации. Эти цены, как

правило, не совпадают с рыночными ценами и отражаются в ценах каталога,

проспекта, прейскуранта.

Цены розничные - цены, по которым продукция реализуется мелкими

партиями индивидуальным потребителем. Они включают издержки

производства и обращения, прибыль предприятий, налоги (в том числе

акцизы, налог на добавленную стоимость и т.п.) и складываются с учетом

ситуации на рынке, оценки товара конкретным потребителем. Розничные



цены обычно выше оптовых, так как включают затраты розничной торговой

сети (торговую скидку), те или иные прямые и косвенные налоги.

Цены скольжения - разновидность цен и способ согласования их в

контракте, предусматривающем корректировку ранее определенной цены по

формуле скольжения. Такие цены особенно часто применяются при купле-

продаже продукции с длительными сроками производства. К моменту

поставки товара возможны существенные сдвиги в затратах на изготовление,

требующие корректировки предварительно согласованной (базисной) цены.

В этом случае сторонами оговаривается право корректировки цены по

общепринятой формуле скольжения.

Цены мировые - совокупность цен, действующих на мировых рынках.

Они характеризуются множественностью, т.е. различием цен на одинаковые

товары на одном и тем более на разных рынках соответствующей продукции.

Различие их зависит от времени, места, условий реализации товара, условий

контракта. Под мировыми ценами понимаются цены крупных,

систематических и устойчивых экспортных или импортных сделок,

совершаемых на обычных коммерческих условиях за наличные в

определенных центрах международной торговли известными фирмами -

экспортерами и импортерами соответствующей продукции.

Цены фактических сделок (контрактов) - цены купли-продажи

продукции на внутреннем или внешнем рынках, фиксируемые сторонами в

контракте. По экономическому содержанию эти цены соответствуют ценам

потребления, они отражают конкретные условия реализации продукции и

являются важной, достоверной информацией для участников

внешнеэкономической деятельности, поскольку это цены реальных

операций. Такие цены являются коммерческой тайной. Но даже если

сведения о заключенных контрактах и публикуются в различных

экономических и отраслевых изданиях, то, как правило, без указания многих

существенных условий контракта (качественных показателей, условий

платежа и др). Что снижает ценность такой информации. По многим товарам



потребительского назначения, цены на которые хотя и меняются в

зависимости от сорта, качества и других показателей, но все же относительно

определенны и сопоставимы, получение информации не представляет особых

трудностей - здесь могут быть использованы цены реализации товаров на

рынке. Наиболее сложно получить сопоставимую информацию в отношении

машин и оборудования, в особенности производственного назначения.

Информация о них малодоступна, нерегулярна и относительна. Даже при

сравнении цен на однотипное оборудование нужно иметь подробную

технико-экономическую характеристику сопоставимых позиций. Надо иметь

в виду, что технико-экономические параметры машин и оборудования

подвержены частым изменениям.

Цены трансфертные - цены, применяемые корпорациями в сделках

между филиалами, подразделениями и подконтрольными фирмами,

действующими в одной или разных странах.

2.5 Базисные условия поставок. Инкотермс - 2000

Основным международным документом, содержащим толкование

базисных условий  поставки товаров, широко применяемым  в современной

международной  коммерческой практике, в настоящее время является

«ИНКОТЕРМС» - сборник  «Международных правил толкования торговых

терминов», издаваемый Международной торговой  палатой (МТП).

С 1 января  2000 года в силу вступила новая, седьмая по счету,

редакция Инкотермс.

Хотя Инкотермс имеет рекомендательный (необязательный) характер,

то есть применяется  в контракте по договоренности сторон, во многих

странах мира, прежде всего в Европе, Международные правила являются

основным (базисным) документом по вопросам применения и толкования

базисных условий поставки.



Базисные условия поставки, или просто базис поставки, наряду с

условиями платежа являются одним из двух главных условий

внешнеторгового контракта,  входящих  в группу обязательных условий.

Во внешнеторговом контракте базисные условия  определяют

обязанности продавца - экспортера и покупателя – импортера по доставке

товара до оговоренного места назначения, момент перехода с продавца на

покупателя риска гибели, повреждения или утраты товара и права

собственности на товар, а также решают другие вопросы.

Таким образом,  базисные условия поставок в первую очередь

определяют, кто из участников  сделки несет  транспортные расходы,

связанные с доставкой  товара от продавца к  покупателю.

Во внутренней торговле  базисные условия поставки не применяются.

Базисными условия поставки называют потому, что, во – первых,

являются базисом (основой) внешнеторговой  цены, определяющей ее

содержание («наполняемость») в зависимости  от распределения

транспортных расходов по доставке товара  между  продавцом и покупателем

(поскольку транспортные расходы продавца (расходы по доставке товара)

автоматически  входят в цену товара); и во – вторых, потому что регулируют

ряд  наиболее  важных, принципиальных, базовых, вопросов, связанных с

организацией  доставки товара до места назначения.

Все базисы поставки в Инкотермс подразделяются на условия

универсальные, которые  могут быть  применимы для любого  способа

транспортировки, включая смешанную перевозку, и специальные,

предназначенные  для какого – нибудь одного   вида транспорта.

13 базисных условий поставки в  Инкотермс – 2000 расположены

последовательно друг за другом по мере увеличения расходов  и

ответственности продавца по доставке товара (и, следовательно, возрастанию

внешнеторговой  цены), внутренне сгруппированы  в четыре раздела

(группы) – термины E, F, C и D, сохраняющие  ту же, что и базисы поставки,

последовательность расположения.



Базисы включаются  в ту или иную группу по двум  критериям: 1)

распределение  транспортных расходов и 2) рисков, которые несет продавец

в зависимости от применяемого  базиса поставки.

Итак, обязанности продавца с точки зрения  транспортных расходов и

рисков, распределяются  следующим образом:

1) Термины группы «Е» - «отгрузка»:   предоставить товар в

распоряжение  покупателя на своем складе (терминале); нести риски в

пределах своего склада (терминала).

2) Термины группы «F» - «основная поставка (перевозка) частично

оплачена»: передать товар в распоряжение  покупателя  в согласованном

месте, оплатив  доставку до него товара.

3) Термины группы «С» - «основная поставка (перевозка) оплачена»:

оплатить транспортировку до места  назначения; нести риски  до внутреннего

пункта погрузки на транспортное средство.

4) Термины группы «D» - «доставка или прибытие»:  оплатить

транспортировку до места назначения; нести риски до места назначения.

3.6 Посредники в международной торговле

Под торгово-посредническими операциями в международной торговле

понимаются операции, связанные с куплей-продажей товаров и услуг,

выполняемые по поручению выходящего на внешний рынок производителя,

экспортера или импортера независимыми от них торговыми посредниками на

основе заключенного между ними соглашения или отдельного поручения.

Торговое посредничество в экономическом смысле - это весьма

широкое понятие. Оно включает круг услуг, в частности, по подыскиванию

заграничного контрагента, подготовке и совершению сделки, кредитованию

сторон и предоставлению гарантий оплаты товара покупателем,

осуществлению транспортно-экспедиторских операций, страхованию

товаров при транспортировке и хранении, выполнению таможенных и иных



формальностей (например, по сертификации товара), исследованию рынка

сбыта и информационному обслуживанию зарубежного поставщика,

проведению рекламных и других мероприятий по продвижению товаров на

заграничные рынки, осуществлению предпродажного сервиса и технического

обслуживания, а также проведению многих других операций.

К торгово-посредническим фирмам относятся компании в

юридическом и хозяйственном отношении независимые от производителя

(экспортера или импортера). Сбытовые, экспортные и другие дочерние

фирмы и филиалы промышленных компаний к категории торговых

посредников не относятся.

Торгово-посреднические фирмы действуют в целях извлечения

прибыли, получаемой либо в результате разницы между ценами закупки

товаров у экспортеров и ценами, по которым эти товары продаются

покупателям, либо в виде вознаграждения за предоставленные услуги по

продвижению товаров на внешние рынки. Торгово-посреднические фирмы

занимаются в основном коммерческой деятельностью, хотя наиболее

крупные из них в ряде случаев выполняют и производственные операции,

связанные большей частью с доведением закупаемых и реализуемых ими

товаров до соответствия требованиям местного рынка. Торговые посредники,

как правило, имеют собственную материально-техническую базу - складские

помещения, демонстрационные залы, ремонтные мастерские и т.д., а иногда

и свои розничные магазины.

В зарубежной и отечественной специальной литературе, посвященной

торговым посредникам, довольно часто приводятся определения

посредников и различные системы их классификации, в том числе даже в

зависимости от их места на рынке, простоты или сложности выполняемой

ими работы, отношения к третьим лицам и т.д.

Глубокое изучение законодательства ведущих иностранных

государств, специальной литературы, в том числе основополагающих

документов ООН и Международной Торговой Палаты, а также практики



коммерческой деятельности зарубежных фирм на мировом рынке позволяет

придти к выводу, что в основу классификации торговых посредников следует

положить их функции и характер правовых взаимоотношений между

производителем (экспортером или импортером) и посредником. В

зависимости от характера функций различают четыре вида торгово-

посреднических фирм:

1. торговые (дилерские) фирмы;

2. комиссионные фирмы;

3. торговые агенты;

4. брокеры.

В зависимости от характера правовых взаимоотношений между

производителем (экспортером или импортером) и торговым посредником

можно выделить несколько видов посреднической деятельности. Главными

системообразующими факторами в данном случае являются:

1. От чьего имени действует посредник (от своего имени или от

имени производителя), т.е. для кого в результате операций посредника

возникают юридические последствия: для него самого или для

обслуживаемого им производителя.

2. За чей счет действует посредник (за свой счет или за счет

производителя), т.е. на чей счет относятся расходы или доходы, возникшие в

результате операций посредника: на счет самого посредника или на счет

обслуживаемого им производителя.

Классифицируя существующие в практике зарубежных государств

торгово-посреднические операции с точки зрения указанных

системообразующих факторов, можно выделить следующие их виды:

1. Посредник действует от СВОЕГО имени и за СВОЙ счет -

дилерские операции или операции по перепродаже.

2. Посредник действует от СВОЕГО имени, но за ЧУЖОЙ счет -

комиссионные операции.



3. Посредник действует от ЧУЖОГО имени и за ЧУЖОЙ счет -

агентские операции.

4. Посредник действует НИ ОТ СВОЕГО, НИ ОТ ЧУЖОГО имени,

НИ ЗА СВОЙ, НИ ЗА ЧУЖОЙ счет - брокерские операции.

Дилерские операции осуществляются за рубежом многочисленными

торговыми фирмами, к которым относятся торговые дома, экспортно-

импортные компании, фирмы, действующие в системе оптовой и розничной

торговли, дистрибьюторы, стокисты.

Комиссионные операции соответственно выполняются комиссионными

фирмами.

Агентские операции осуществляют торговые агенты - наиболее

распространенный на мировом рынке вид торговых посредников.

И, наконец, брокерские операции целиком находятся в ведении

специальных торговых посредников - брокерских фирм. В отечественной

специальной литературе их иногда называют "простыми посредниками".

Рекомендации по использованию зарубежных посредников

российскими промышленными и коммерческими структурами

Анализ международного опыта торгово-посреднической деятельности

и ее правового регулирования позволяет сделать вывод о том, что

посредники играют важную роль в международном торговом обороте, а их

грамотное использование позволяет экономить средства, время и повышает

эффективность внешнеэкономической деятельности.

Использование инструмента посредничества особенно важно для

российских промышленных и коммерческих структур, подавляющая часть

которых в силу специфики своей деятельности и необходимости крупных

капиталовложений не готовы пока к созданию собственной сбытовой сети за

рубежом. Особенно незаменимы торговые посредники для тех

отечественных организаций, которые впервые выходят на внешний рынок

или же недавно начали его освоение.



Решая вопрос об использовании посредника весьма важно

оптимизировать их количество, исключив лишние посреднические звенья.

Для российского производителя, не имеющего значительного опыта

внешнеэкономической деятельности, вполне разумной могла бы быть опора

на независимых отечественных торговых посредников. К сожалению, число

последних пока явно недостаточно для обеспечения высокой эффективности

экспорта. В России отсутствуют торговые дома (в их классическом

понимании), весьма мало также других торговых фирм (экспортно-

импортных, оптовых и т.д.), которые могли бы от своего имени и за свой счет

осуществлять реализацию за рубежом продукции отечественного

производства.

В этой связи несостоятельно мнение, высказываемое в специальной

литературе, о скорой возможности превращения в торговые дома бывших

внешнеторговых объединений МВЭС РФ ("Трактороэкспорт", "Продинторг",

"Станкоимпорт" и др.). Эти организации, как и многие другие,

специализирующиеся на внешне торговле, экономически слабы для

выполнения функций торговых компаний, поэтому как и ранее строят свою

деятельность как классические комиссионные фирмы. Скорее всего,

образование торговых домов и других крупных торговых фирм (в первую

очередь экспортно-импортных) будет происходить в РФ в ближайшие годы в

рамках активно формирующихся финансово-промышленных групп.

При отсутствии надежных торговых посредников с собственными

разветвленными каналами сбыта российские поставщики вполне могут в

своей сбытовой стратегии ориентироваться на зарубежные посреднические

фирмы. Их поиск, а тем более отбор, целесообразно, как показывает

практика, не передоверять кому-либо (так как возрастает вероятность

ошибки), а вести самостоятельно. На первом этапе здесь можно широко

использовать разнообразную зарубежную и отечественную информацию о

посреднических фирмах.



При подборе иностранного посредника особенно важно убедиться в его

высокой квалификации и надежном финансовом положении. Не секрет, что

значительное число иностранцев посещающих РФ и предлагающих свои

услуги российским промышленным и коммерческим структурам, не

состоятельны в финансовом и профессиональном отношении. Так,

специальное исследование, проведенное западноевропейскими фирмами,

входящими в систему информационно-экономического сервиса "Еврогейт"

показало, что лишь 15% иностранных компаний, работавших в 1994-1995гг.

на территории бывшего СССР, являлись платежеспособными. Финансовое

положение 44% фирм было весьма неустойчивым, а 22% "потенциальных

инвесторов" были объявлены банкротами. Последние 19% из этой весьма

печальной статистики приходилось на несуществующие компании. Данные

других исследований, осуществленных в последние годы независимыми

российскими информационными структурами и МВД РФ показывают, что

почти 8 из 10 иностранных фирм, предлагавших свои услуги в России, по

меньшей мере вызывали подозрения или были признаны просто

мошенническими. Как показывает практика, весьма ненадежны как

посредники и фирмы организованные за рубежом бывшими гражданами

СССР.

Поэтому, обязательно не только детальное знакомство с деятельностью

посредника, в том числе в стране его нахождения, но и получение из

независимых источников информации о его финансовом положении. В

данном случае речь идет о получении на посредническую фирмы

развернутых бизнес-справок (образец см. в прил.3) от специальных кредит-

бюро, банков, специализированных информационных компаний (типа

американской "Дан энд Брэдстрит"). Стоимость такой бизнес-справки всегда

будет заведомо ниже возможных убытков, понесенных фирмой из-за

недобросовестных действий посредника.

Взаимодействуя с посредником российским поставщикам повышенное

внимание следует обратить на контроль за их деятельностью, особенно в



первые 1-2 года работы. В частности, с чрезвычайно большой

осторожностью следует предоставлять посредникам исключительное право

продажи. В случае предоставления такого права, лучше ограничить его по

времени (не более двух лет) и по территории (город, район, регион), но не

распространять исключительное право продажи на всю страну, где действует

посредник, а тем более на группу стран.

Учитывая слабую информированность многих российских

поставщиков о мировом рынке, в договоры рекомендуется обязательно

включать пункт о периодическом представлении посредником информации о

конъюнктуре рынка, перспективах ее развития, деятельности конкурентов,

движении цен, появлении на рынке новых товаров и т.п.

Особое внимание следует уделить вопросу о вознаграждении

посредника. Для этого на предварительном этапе переговоров с ним

российский поставщик должен собрать и проанализировать всю возможную

информацию о формах и размерах вознаграждения услуг посредника,

используя для этого любые источники. Определяя размер вознаграждения

для поставщика особенно важно правильно рассчитать экспортную цену на

поставляемый им товар. (Данный вопрос в настоящей работе на

рассматривался, так как выходит за ее рамки). Обсуждая с посредником

размеры его вознаграждения, поставщику всегда следует иметь при себе

убедительные расчеты, чтобы квалифицированно обосновать установленный

им уровень экспортной цены, от которой часто зависит вознаграждение

посредника.

С самого начала работы с посредником российский поставщик должен

ориентироваться в отношениях с ним на принцип максимальной

информационной открытости - подробно и честно отвечать на все запросы

посредника, сообщать ему о своих планах развития производства и экспорта,

о всех возникающих в процессе работы проблемах и затруднениях.

Российский поставщик всегда должен также помнить, что его

взаимоотношения с зарубежным посредником, как правило, не могут



регулироваться Гражданским кодексом РФ, а должны базироваться в первую

очередь на нормах зарубежного права. Их грамотное использование, в том

числе использование многочисленных типовых документов, разработанных

за рубежом для регулирования деятельности торговых посредников,

позволяет, как показывает практика, во многом застраховать отечественного

поставщика от возможного коммерческого ущерба в результате

бездеятельности или неквалифицированных и недобросовестных действий

зарубежного партнера.

Опыт использования зарубежных торговых посредников весьма

актуален для российских коммерческих структур не только при экспорте ими

товаров на внешние рынки. Наработанные длительной зарубежной

практикой нормы, правила и схемы взаимодействия в этой области могут

быть творчески использованы российскими импортерами, осуществляющими

сбыт иностранных товаров в РФ. В первую очередь это относится к

принципам построения товаропроводящей сети, правовых и коммерческих

взаимоотношений юридических и частных лиц, задействованных в

реализации импортных товаров. Цивилизованная система их сбыта пока

лишь только создается. Поэтому весьма важно, чтобы с самого начала она

отвечала высоким мировым стандартам.

2.6 Либерализация внешней торговли и протекционизм

В сфере внешнеторговой политики центральный вопрос: что выбирать

для обеспечения экономического развития страны - свободу торговли или

протекционизм?

Хотя установлено, что развитие внешней торговли ускоряет

экономический рост страны и выгодно для нас, зависимость от мирового

рынка порождает серьезные социально-экономические проблемы.



1. Конкуренция иностранных товаров может ухудшить экономическое

положение отраслей хозяйства, вызвать их разорение и увеличить

безработицу.

2. Зависимость от импорта, может привести, к нежелательной

зависимости от экспортера (в том числе к политической зависимости).

3. Зависимость от внешней торговли в современных условиях

увеличивает риски экономических потерь торговых партнеров от колебаний

валютных курсов и цен на мировом рынке.

Противоречивое влияние внешней торговли на экономику создало два

противоположных подхода к ее развитию:

1. Протекционизм

2. Защита свободы торговли

В борьбе этих двух подходов вырабатывались меры государственной

внешнеторговой политики. Что такое протекционизм?

1. Протекционизм - экономическая политика государства по защите

внутреннего рынка. Заключается в системе мер по ограничению и контролю

внешнеторговой деятельности, по стимулированию экспорта. Какие

аргументы можно выдвинуть в защиту протекционизма?

o Защита необходима для того, чтобы не дать исчезнуть только что

появившимся отраслям промышленности, неспособным выдержать

реальность международной конкуренции. Огражденные таким образом

рынки могут привлечь капиталы, которые будут участвовать в развитии

национальной промышленности;

o Протекционизм полезен тем, что он может увеличить занятость

населения, позволяя осуществлять программы развития. Но при условии, что

меры протекционизма не вызовут ответную реакцию со стороны

иностранных партнеров. В краткосрочном периоде он может улучшить

условия торговли, заставляя иностранных производителей нести

протекционистские издержки;



o В целом протекционизм можно рассматривать как способ защиты

национальной независимости в секторах, важнейших с точки зрения

безопасности (производство стали, химическая промышленность), способом

защиты отдельных социальных слоев (фермеров) или некоторых регионов

(металлургии, текстильное производство), как способ защиты уровня жизни

(борьба с конкуренцией со стороны НИС с дешевой рабочей силой);

2. Защита свободы торговли. Свободная торговля - это движение

товаров через границу без всяких ограничении. Главный аргумент в пользу

свободы торговли - сравнительная эффективность создает больше выгод от

свободы торговли, чем ее ограничения. Другие аргументы в защиту свободы

торговли заключены в следующем:

o Свобода торговли способствует международной специализации

страны;

o Облегчает развитие конкуренции;

o Расширяет товарные рынки;

o Удешевляет товары для потребителей внутри страны.

Исторически внешнеторговая политика склонялась то в сторону

протекционизма, то к либерализации торговли. В конечном счете,

содержание внешнеторговой политики зависело от конкретных социально-

экономических и политических условий, в которых находилась страна.

В период XVII-XVIII в.в. преобладал протекционизм. Например, из

Англии был запрещен экспорт золота и серебра. Иностранцы, продававшие

товары в Англии, были обязаны, во-первых, израсходовать выручку на

покупку английских товаров. А, во-вторых, обменять национальные деньги

на английские. Основная цель внешнеторговой политики этого периода -

способствовать созданию национальной промышленности.

В середине XIX века Англия проводила политику свободной торговли -

"фритредерства". Причина кроется в том, что Англия в этот период была

полным экономическим лидером. И любые ограничения внешней торговли

ей были невыгодны, поскольку ответные меры других стран препятствовали



английскому экспорту. В других странах в силу их экономического

отставания до конца XIX века преобладал протекционизм. Это было

необходимо для становления и укрепления молодой национальной

промышленности. XX век породил новые формы протекционизма. Они

осуществлялись с целью проникновения на пространные рынки, обеспечения

конкурентных преимуществ национальной промышленности.

ДОВОДЫ «ЗА» НАЦИОНАЛЬНЫЙ ПРОТЕКЦИОНИЗМ

Среди многочисленных доводов в пользу введения ограничений

вообще и таможенно-тарифной защиты в частности используется положение

о необходимости защиты нарождающейся национальной промышленности.

Смысл защиты создаваемой промышленности сводится к следующему.

Утверждается, что страна обладает сравнительными преимуществами в

производстве какого-либо товара, однако в связи с отсутствием знаний и

незначительного начального объема производства промышленность не

может начать его выпуск. Поэтому необходима временная защита, так как

промышленность находится на этапе становления. Трудно предположить, что

вновь создающаяся промышленность может на равных выдержать

конкурентную борьбу с развитым производством другой страны.  После того

как промышленность сможет достигнуть «зрелого» или «развитого» уровня,

обеспечить массовость производства, защита может быть снята.

Однако проблема заключается в выборе отрасли производства,

действительно нуждающейся в защите и обладающей сравнительными

преимуществами. В противоположном случае возможны неправильное

развитие отдельных отраслей и значительные потери для общества,

вызванные поддержкой неэффективных производств. Защищаемая

промышленность обычно надолго сохраняет отсталость производства,

задерживается ее развитие, она становится обузой для общества, снижается

эффективность производства.

На деле очень часто тарифы защищают не «молодые» отрасли, а,

напротив, как раз старые, теряющие свою конкурентоспособность. Будет ли



введена защита или нет, зависит от значения данной отрасли для экономики

страны и от политической силы заинтересованных кругов.

В условиях современной России  большинство старых действующих

отраслей оказывается неконкурентоспособным по сравнению с

иностранными производителями. Их защищают. Главный довод здесь—

угроза спада производства. Этим, например, объяснялось повышение пошлин

на импорт в Россию иностранных автомобилей во второй половине 1993 г.

В соответствии с определениями, существующими в таможенной

практике, под протекционизмом понимается экономическая политика данной

страны, стремящейся оградить свой внутренний рынок от проникновения

импорта в интересах развития внутреннего производства и ограждения

отечественных предпринимателей от иностранной конкуренции.

Протекционизм осуществляется как с помощью повышения ставок ввозных

таможенных пошлин, так и путем нетарифных мер внешнеэкономического

регулирования.

Известный экономист Эдвин Дж. Долан под протекционизмом

понимает любые государственные меры, целью которых является защита

промышленности своей страны от конкуренции. За последние четыре

десятилетия объем мировой торговли сильно возрос. Однако, кроме

традиционных тарифов, зародился так называемый «неопротекционизм»,

который привел к введению дополнительных ограничений на мировую

торговлю. Неопротекционизм использует такие разнообразные

экономические механизмы, как «упорядоченные торговые соглашения» и

«добровольное ограничение экспорта». Заключение такого рода соглашений

зачастую происходит под прямым «силовым давлением», подкрепленным

угрозой введения высоких тарифов или квот на импорт.

Современный протекционизм концентрируется в относительно узких

областях. В отношениях развитых стран между собой – это области

сельского хозяйства, текстиля, одежды и стали. В торговле развитых стран с

развивающимися – это экспорт промышленных товаров развивающимся



странам. В торговле развивающихся стран между собой – это товары

традиционного экспорта.

В России дискуссии о преимуществах и  недостатках протекционизма и

свободы торговли начались в начале 90-х годов. В пользу открытия

внутреннего рынка для иностранных товаров говорит мировой опыт,

свидетельствующий о том, что защита от конкуренции сама по себе часто

ведет к развитию производств, не способных конкурировать на мировом

рынке. Однако в нынешней ситуации, имеющей место в национальной

экономике, этот тезис верен только отчасти. Ему можно противопоставить

другое утверждение: целенаправленная промышленная политика государства

приняла такие масштабы, что невозможно привести примеры, которые

подтверждали бы, что   конкурентноспособные отрасли возникают

исключительно по законам стихии рынка.

Идея свободной торговли исходит из необходимости ликвидации

таможенных и прочих барьеров на пути движения товаров между странами.

Аргументы в пользу свободной торговли основаны на экономическом анали-

зе, показывающем выгоды от либерализации торговли как для отдельных

стран, так и для всего мирового хозяйства.

Однако профессор Н.Н. Шапошников еще в 1924 году писал о том, что

«свободная торговля – идеал будущего, но в настоящее время она выгодна

только для той страны, которая в своем экономическом развитии успела

опередить другие страны.» Сущность этого высказывания полностью

соответствует и нынешнему состоянию экономики России. В настоящее

время устранить всякие протекционистские преграды для развития

внешнеторговой деятельности не представляется возможным, в противном

случае страна имеет перспективу превратиться в колонию стран с развитой

рыночной экономикой.

Поэтому аргументы в пользу свободы торговли не всегда оправданы и

тем более не применимы для нашей экономической ситуации. В пользу



сохранения в ближайшем будущем протекционистских мер можно привести

следующие аргументы:

- необходимость обеспечения экономической безопасности страны;

- специфика отдельных регионов и необходимость для их поддержки

протекционистских мероприятий со стороны государства;

- в условиях спада производства – сохранение необходимых рабочих

мест;

- в условиях экономического кризиса протекционистские таможенные

меры не допустят превращения страны в экономический придаток развитых

стран мира;

Естественно, что перечисленные аргументы в защиту протекционизма

в большей степени относятся к имеющейся у нас в стране экономической

ситуации.

Раздел 3. Государственное регулирование ВЭД

3.1  Характеристика таможенного регулирования.

Таможенно-тарифное регулирование – совокупность таможенных и

тарифных мер, использующих в качестве национального торгово-

политического инструментария для регулирования внешней торговли.

Таможенный тариф – основополагающий инструмент

протекционистской политики. Таможенные пошлины делятся на:

1.По объекту обложения:

- Импортные – накладываются на импортные товары, при выпуске их

для свободного обращения на внутреннем рынке страны. Являются

преобладающими пошлинами  во всех странах. На начальном этапе развития

капитализма с помощью импортных пошлин обеспечивались налоговые по-

ступления; сейчас их значимость резко сократилась, а фискальные функции

выполняют другие налоговые поступления (например, налог на прибыль).

Если в США еще в конце девятнадцатого столетия за счет импортных



пошлин покрывалось до 50% всех поступлений в бюджет, то в настоящее

время эта доля не превышает 1,5%. Не превышает нескольких процентов

доля поступлений от импортных пошлин и в бюджете подавляющего

большинства промышленно развитых стран. Другими словами, если в начале

своего существования импортные пошлины обеспечивали получение денеж-

ных средств, т. е. играли фискальную роль, то сегодня их функции связаны в

первую очередь с обеспечением проведения определенной торгово-

экономической политики. В развивающихся странах, наоборот, импортные

пошлины используются прежде всего как средство финансовых поступлений.

Это объясняется относительно большей возможностью контроля и простотой

процедуры сбора налогов с товаров, пересекающих таможенную границу.

Что касается России, то последние изменения таможенного законодательства

свидетельствуют, что роль импортных российских пошлин как фискального

средства увеличивается.

- Экспортные – пошлины, которые накладываются на

экспортируемый товар. В соответствии с нормами ВТО применяются крайне

редко, обычно в случае больших различий в уровне внутренних

регулируемых цен и свободных цен мирового рынка на отдельные товары и

имеют целью сократить экспорт и пополнить бюджет.

- Транзитные – пошлины, которые накладываются на товары,

перевозимые транзитом через территорию данной страны. Вводятся крайне

редко и используются как средство торговой войны.

2. По способу взимания:

- Специфические – начисляются в установленном размере за единицу

облагаемого товара (например, 20$ за 1т.). Практическое использование

специфических пошлин не представляет каких-либо технических

сложностей. Специфическими, как правило, являются экспортные пошлины,

ими облагаются главным образом сырьевые товары.

- Адвалорные – начисляются в процентах к таможенной стоимости

облагаемых товаров (например, 15% таможенной стоимости);



- Альтернативная. В таможенной практике промышленно-развитых

стран в зависимости от содержащихся в тарифе указаний, взимаются и

адвалорная, и специфическая пошлины одновременно или та, которая дает

наибольшую величину таможенного сбора. На первый взгляд различия

между адвалорной и специфической пошлиной носит чисто технический

характер. Однако, в таможенно-тарифном деле всегда за организационно-

техническими различиями стоят торгово - политические и экономические

цели. Адвалорная и специфическая пошлины по разному ведут себя при

изменениях цен. При росте цен денежные сборы от адвалорных пошлин

растут пропорционально росту цен, а уровень протекционистской защиты

остается неизменным. В этих условиях адвалорные пошлины оказываются

более эффективными, нежели специфические. А при падении цен

специфические ставки оказываются более стабильными. Поэтому в условиях

длительной тенденции к росту цен обычно наблюдается стремление к

увеличению доли в таможенном тарифе адвалорных пошлин.

- Комбинированные – сочетают оба вида таможенного обложения

(например, 15% от ТС, но не более 20$ за 1т.).

3. По характеру:

- Сезонные – применяются для оперативного регулирования

международной торговли  продукцией сезонного характера, прежде всего

сельскохозяйственной.

- Антидемпинговые – пошлины, которые применяются в случае

ввоза в страну товаров по цене более низкой, чем их нормальная цена в

экспортирующей стране, если такой импорт наносит ущерб местным

производителям подобных товаров или препятствует расширению

национального производства. Для принятия решения о введении

антидемпинговых пошлин немаловажно определение целей и характера

демпинга, который может быть подразделен на постоянный (агрессивный) и

разовый (пассивный).



Условием постоянного демпинга является сегментация рынка, т. е.

разделение его на несколько частей. Выделяя один внутренний сегмент

рынка (за счет транспортных расходов, таможенных тарифов и т. д.), моно-

полии поднимают на нем цены, получая монопольные прибыли. Последние

позволяют продавать часть товара на внешнем рынке по заниженным ценам.

Постоянный демпинг связан с проведением политики вытеснения конкурента

за счет низких цен; впоследствии фирма обычно снова повышает цены,

доводя их до величины, превышающей первоначальную цену разоренных

конкурентов. Разовый демпинг возникает в связи с необходимостью

избавиться от случайного избытка товара путем его распродажи на внешнем

рынке по низким ценам.

Для национальной экономики наиболее опасен постоянный демпинг,

поскольку он ведет к разорению национальных производителей с

последующей «перекачкой» монопольной прибыли иностранным

производителям.

На практике трудно дифференцировать вышеперечисленные виды,

поскольку невозможно четко выявить окончательные намерения фирмы,

продающей по заниженным ценам. По этой причине при принятии решения о

введении антидемпинговых пошлин страны учитывают прежде всего

нанесение ущерба национальной промышленности в связи с ввозом данного

товара. Национальные и международные суды обычно принимают дела по

обвинению в демпинге и введении антидемпинговых пошлин при наличии

«значительного ущерба» для национальной промышленности.

Выявление демпинга выступает причиной наложения

антидемпинговой пошлины, величина которой в несколько раз превышает

обычную. Антидемпинговые пошлины взимаются со всего объема товара,

поставленного по неоправданно низким ценам (иногда за период в несколько

лет), и поэтому могут достигать значительной суммы. Заранее определить

размер антидемпинговой пошлины невозможно, хотя ее размер должен



определяться как разница между «нормальной» ценой товара на

национальном рынке и ценой фирмы, осуществляющей демпинг.

- Компенсационные – накладываются на импорт тех товаров, при

производстве которых прямо или косвенно использовались субсидии, если их

импорт наносит ущерб национальным производителям таких товаров.

Применяются как ответная мера на дискриминационные действия,

ущемляющие интересы страны, после неудачи решить разногласия

политическим путем на переговорах.

4. По происхождению:

- Автономные – вводятся на основании односторонних решений

органов государственной власти страны;

- Конвенционные – устанавливаются на базе двусторонних или

многосторонних соглашений, такого как ГАТТ\ВТО;

- Преференциальные – пошлины, имеющие более низкие ставки по

сравнению с обычно действующим таможенным тарифом, которые

накладываются на основе многосторонних соглашений на товары,

происходящие из развивающихся стран. Их цель – поддержать

экономическое развитие этих стран.

5. По типам ставок:

- Постоянные – таможенный тариф, ставки которого единовременно

установлены органами государственной власти и не могут изменятся в

зависимости от обстоятельств.

- Переменные- таможенный тариф, ставки которого могут изменятся

в установленных государственными органами случаях. Такие ставки

довольно редки, используются, например, в Западной Европе в рамках

единой сельскохозяйственной политики.

6. По способу вычисления:

- Номинальные – таможенные ставки, указанные в таможенном

тарифе. Они могут  дать только самое общее представление об уровне

таможенного обложения, которому страна подвергает свои импорт и экспорт.



- Эффективные – реальный уровень таможенных пошлин на

конечные товары, вычисленные с учетом уровня пошлин, наложенных на

импортные узлы и детали этих товаров.

В таможенно-тарифной практике большинства стран наибольшее

распространение получили адвалорные пошлины. В связи с этим особое

значение приобрели методы оценки стоимости импортных товаров, от

применения которых в немалой степени зависит определение цены товара

для обложения пошлиной. В зависимости от применяемого метода цена

товара может быть увеличена на 20-25%, а в отдельных случаях и в два раза.

Поэтому методы определения цены импортного товара также важны для

расчета сумм пошлин, как и размер самой пошлины.

В настоящее время средний уровень ставок таможенного тарифа

промышленно развитых стран относительно низок: приблизительно 6% от

стоимости товара. В развивающихся странах уровень таможенного

обложения импорта значительно выше. Средний уровень таможенных

тарифов многих развивающихся стран составляет 38-40%, а ставки

колеблются от 1% до 100% и более. На отдельные товары пошлина

составляет 150-200% и более.

3.2 Нетарифные методы регулирования

По классификации ООН нетарифные методы регулирования разбиты

на следующие группы:

• прямое ограничение импорта и экспорта посредством

лицензирования и квот на импорт; введение системы минимального

предельного уровня цен на импортируемые товары на внутреннем рынке;

• антидемпинговые меры; так называемые добровольные ограничения

экспорта определенных товаров в конкретную страну и т.п.

Эта группа охватывает более половины всех нетарифных ограничений.

К ней относятся и ограничительные меры Консультационного комитета по

экспортному контролю (КОКОМ) по вывозу из развитых западных стран в



государства бывшего Варшавского договора и некоторые другие

“государства с тоталитарными режимами” (Ливия, Ирак) военной техники и

техники двойного назначения. В последнее время КОКОМ сократил

запретительные записки по отношению к странам Восточной Европы,

включая СНГ, и обещает вообще снять ограничения на поставки новейшей

технологии, когда эти страны обеспечат надлежащий контроль за

реэкспортом такой технологии в другие страны. Вряде случаев государства

могут вводить полный или частичный запрет (эмборго на торговлю с данной

страной как по собственной инициативе (США - Куба), так и главным

образом по решению Совета Безопасности ООН (Ирак, Югославия).

В настоящее время мировая практика идет по пути устранения

административных инструментов регулирования внешнеторговой

деятельности. Нетарифное регулирование, как правило, применяется лишь в

исключительных случаях, в основном в целях защиты национальной

экономики, а также в целях выполнения международных обязательств.

Особое место в ряду нетарифных занимают стандарты. Страны

обычно устанавливают стандарты по классификации, маркировке и

проведению испытаний продукции таким способом, чтобы была

возможность продажи отечественной продукции, но блокировался сбыт

продукции иностранного производства. Эти стандарты иногда вводятся под

предлогом защиты безопасности и здоровья местного населения.

Среди методов нетарифного регулирования следует упомянуть

административно-бюрократические проволочки при въезде, увеличивающие

неопределенность и расходы на содержание товарно-материальных запасов.

Специфическим методом регулирования внешней торговли являются

импортные депозиты, представляющие собой форму залога, который

импортер должен внести в банк на определенный срок, — беспроцентный

вклад в сумме, равной всей или части стоимости ввозимого товара. Тем

самым омертвляется его капитал и ограничивается платежеспособность.



Определяющим моментом в современном развитии мировой

экономики и международных экономических отношений является

международное движение капитала. Высокий динамизм движения капитала,

превращение его в объект острой международной конкуренции сделали

настоятельно важным выработку международных стандартов и правил в этой

области.

На национальном уровне административное регулирование движения

капитала осуществляется в основном в рамках двухсторонних соглашений,

которые включают в себя четкое определение правового режима, порядок

допуска инвестиций и инвесторов, определяется режим (справедливый и

недискриминационный, национальный, наиболее благоприятствуемой

нации), порядок национализации и компенсации, перевод прибылей и

репатриация капитала и порядок урегулирования споров.

“Добровольное ограничение” экспорта — это установление

минимальных импортных цен. Специфика этих ограничений состоит в

нетрадиционной технике их установления. Торговый барьер устанавливается

на границе экспортной страны. Соглашение о добровольном ограничении

экспорта представляет собой навязанную экспортеру под угрозой санкций,

обязательство по ограничению экспорта определенных товаров в

импортирующую страну.

Формы стимулирования и поощрения экспорта или финансовые

методы торговой политики, к ним относятся:

• Субсидии — Это денежная выплата направленная на поддержку

национальных производителей и косвенная дискриминацию импорта.

По характеру выплат они делятся на: прямые и косвенные.

Косвенные - это скрытое датирование экспортеров через

предоставление льгот по уплате налогов, льготные условия страхования,

возврат импортных пошлин, займов по ставке ниже рыночных.



Прямые - это непосредственные выплаты экспортера после

совершения им экспортной операции на сумму разницы его издержек и

полученного им дохода.

• Кредитование — это скрытое субсидирование экспортера,

финансовое стимулирование государством развития экспорта

национальными фирмами.

• Демпинг — этот метод заключается в продвижении товаров на

внешний рынок за счет снижения экспортных цен ниже нормального уровня

цен существующих в этих странах.

• Технические барьеры — это скрытый метод торговой политики,

возникшие в силу того, что национальные технически-административные и

другие нормы и правила построены так чтобы препятствовать ввозу товара

из-за рубежа.

Экспорт и импорт обычно лицензируются.

Лицензирование — регулирование внешнеэкономической деятельности

через разрешения, вызываемые государственными органами на экспорт или

импорт товара в установленных количествах за определенный промежуток

времени. Основными видами лицензий являются разовая и генеральная.

Разовая лицензия — письменное разрешение сроком до 1 года на ввоз

или вывоз, выдаваемое уполномоченным органом госуправления конкретной

фирме на осуществление одной внешнеторговой сделки.

Генеральная — разрешение на ввоз или вывоз того или иного товара в

течении года без ограничений количества сделок.

Практически все промышленно развитые страны имеют этот

нетарифный метод. Лицензионная система предпологает, что государство

через специально уполномоченное ведомство выдает разрешение на

внешнеторговые операции определенными включенными в списки

лицензируемых по импорту и по экспорту товарами. Применяемые странами

системы лицензирования характеризуются значительным разнообразием

форм и процедур.



Квоты — это предельные объемы определенных товаров, которые

разрешено импортировать (экспортировать) на территорию страны в течение

определенного срока.

Квоты бывают:

• индивидуальными, ограничивающими ввоз (вывоз) в одну

конкретную страну;

• групповыми, устанавливающие объем ввоза(вывоза) в определенную

группу стран;

• глобальными, когда импорт (экспорт) ограничивается без указания

стран, на которые это ограничение распространяется.

• экспортные, вводятся либо в соответствии с международными

стабилизационными соглашениями устанавливающие долю каждой страны,

либо правительством страны для предотвращения вывоза товаров

дефицитного на внутренем рынке. Экспортные квоты могут обеспечивать

отечественным производителям  достаточные запасы товаров по низким

ценам, также экспортные квоты могут быть использованы для

предупреждения использования природных ресурсов, а также для повышения

цен на экспорт данных видов тарифа.

• импортные квоты — вводятся национальным правительством для

защиты местных производителей; для достижения сбалансированности

торгового баланса, регулирование спроса и предложения на внутренем

рынке, а также как ответ на дискриминационную политику других

государств.

Обычно политика импортных квот легче поддается административному

управлению, чем тарифная политика. Квоты легче и быстрее вводить в

случае чрезвычайных ситуаций, чем тарифы, которые обычно требуют

рассмотрения   в парламенте.

Квотирование экспорта товаров вводится при необходимости защиты

государственных интересов на товары, проводимые в Республике Беларусь,

для регулирования спроса и предложения на внутреннем рынке, в



соответствии с принятыми обязательствами по международным договорам, а

также для принятия ответных мер на дискриминационные действия

иностранных государств. Объемы квот на экспорт устанавливает и

утверждает Министерство иностранных дел. Оно же при необходимости

вносит изменения в квоты и перечни квотируемых товаров.

Специфическим типом квотирования, который полностью запрещает

торговлю называется эмбарго. Оно может вводиться в отношения импорта

или экспорта определенного вида товаров поставленных в конкретные

страны или в отношении всех товаров поставленных в определенные страны,

хотя эмбарго вводится в политических целях последствия могут быть

экономическими.

3.3 Свободные (специальные) экономические зоны

Свободная экономическая зона - это часть территории государства, на

которой устанавливается режим хозяйственной деятельности более

льготный, чем на остальной территории данного государства.

При создании специальных экономических зон могут быть

использованы два концептуальных подхода: территориальный и

функциональный. Согласно первому подходу льготным режимом пользуются

предприятия и организации, расположенные на определенной, специально

оговоренной территории. Во втором случае льготы устанавливаются для

определенных видов предпринимательской деятельности вне зависимости от

места размещения фирм и предприятий, занимающихся этой деятельностью.

Выбор одного из этих двух подходов зависит от конкретных задач,

которые государство хочет решить при образовании свободной

экономической зоны. Территориальный подход позволяет в большей мере

решить проблему развития какого-либо региона, а функциональный -

проблему развития определенных отраслей. На практике преобладает

территориальный подход к образованию СЭЗ.



Льготы, предоставляемые иностранным инвесторам на территории

специальных экономических зон, можно подразделить на четыре основные

группы.

1. Внешнеторговые льготы, предусматривающие упрощенный порядок

осуществления внешнеторговых операций, а также снижение или полную

отмену экспортно-импортных пошлин.

2. Финансовые льготы, то есть установление низких цен на

коммунальные услуги, снижение арендной платы за землю и

производственные помещения, получение преференциальных

государственных кредитов.

3. Фискальные льготы предусматривают стимулирование притока

иностранного капитала за счет снижения или отмены налогов на прибыль,

доход, имущество.

4. Административные льготы, которые предусматривают упрощенный

порядок регистрации фирм, режима въезда и выезда граждан, оказание

различных услуг, связанных с регистрацией фирм.

Льготы различных видов могут применяться в свободных

экономических зонах в различных комбинациях, в зависимости от

приоритетных целей образования СЭЗ.

Создание свободных экономических зон может преследовать

различные цели. Прежде всего, привлеченные иностранные инвестиции

используются для расширения производства товаров на экспорт, либо

импортозамещающих товаров. Такие производства развиваются, как

правило, на основе новейших технологий. Некоторые СЭЗ создаются с

ориентацией на развитие иностранного туризма на территории зоны.

И в первом, и во втором случае создание СЭЗ способствует

ускоренному развитию экономики, созданию современной инфраструктуры,

повышению квалификации местных работников, и, в конечном итоге,

увеличению притока валютных средств в страну.



Однако для привлечения иностранных инвесторов недостаточно только

провозглашения определенных льгот. Практика показывает, что создание

СЭЗ будет эффективным с экономической точки зрения только тогда, когда

имеются следующие условия:

1. благоприятные географические условия, то есть близость к

государственной границе, к основным международным транспортным

магистралям;

2. наличие на территории зоны современной инфраструктуры

(электроснабжение, водоснабжение, телекоммуникации и т.п.).

3. наличие благоприятной социальной инфраструктуры (жилья,

соответствующего необходимым стандартам, детских садов, школ, больниц и

т.п.).

4. наличие относительно дешевой, но квалифицированной рабочей

силы.

5. достаточно высокий уровень обеспечения финансовыми услугами,

связь с международными финансовыми рынками.

6. ясность в законодательстве, широкие полномочия местной власти в

сфере управления СЭЗ.

7. общая политическая стабильность.

Для создания предпосылок успешного развития СЭЗ государство

должно произвести определенные затраты на обустройство зоны в

соответствии с этими требованиями. Практика показывает, что государству

необходимо вложить приблизительно 4 доллара на каждый доллар

первоначальных иностранных инвестиций в СЭЗ.

Однако правительства, создающие СЭЗ, идут на эти затраты исходя из

того, что положительный эффект функционирования таких зон вполне их

окупит. Привлеченный иностранный капитал создаст новые рабочие места,

организует производство по наиболее современным технологиям, будет

способствовать повышению квалификационного уровня работников. В

стране будет создан крупный экспортный сектор экономики, за счет которого



увеличатся валютные поступления в страну. Опыт таких стран, как Южная

Корея, Малайзия, Филиппины показывает, что примерно половина всех

валютных поступлений от СЭЗ составляют суммы, выплаченные работникам

в виде заработной платы. Вторым по значимости источником валютных

поступлений являются поставки электроэнергии предприятиями

принимающей стороны для предприятий, работающих в зоне.

Следует отметить, что крупные затраты могут окупиться лишь в том

случае, когда СЭЗ будут функционировать длительный период с неизменно

высокой отдачей.

Свободные экономические зоны можно подразделить на несколько

видов.

1. Свободные торговые зоны, свободные порты, транзитные зоны,

беспошлинные склады и таможенные зоны на отдельных предприятиях. Они

базируются на отмене или снижении таможенных пошлин и экспортно-

импортного контроля над товарами, поступающими в зону и

реэкспортируемыми из нее. Организация таких зон нацелена на удешевление

перевалки и хранения грузов для предпринимателей.

Один из примеров подобных зон - распространенные в США "зоны

внешней торговли". Они были созданы в 30-е годы 20-го века для

активизации внешней торговли США. Товары, поступающие в эти зоны, не

являются объектами таможенного контроля. Но если они перемещаются из

зоны на территорию США, то подлежат прохождению всех предусмотренных

таможенных процедур.

2. Экспортные промышленные зоны. Они основываются не только на

применении льготного торгового и таможенного режима, но и на льготном

финансовом и налоговом режиме, в т.ч. для иностранного капитала;

ориентированы преимущественно на производства экспортной и

импортозамещающей продукции.

Первоначально такая зона была создана в ирландском аэропорту

Шеннон, которому в конце 50-х годов грозило значительное сокращение



рабочих мест в связи с открытием трансатлантических линий и отменой

промежуточной посадки самолетов в этом аэропорту. Позже ирландский

опыт стал основой создания СЭЗ во многих развивающихся странах,

особенно в новых индустриальных странах.

Функционирование таких зон основывается та том, что на их

территорию, расположенную вблизи международных портов, оборудование и

материалы импортируются без таможенных формальностей. Здесь

организуются производства по переработке определенной продукции,

которая затем экспортируется в другие страны также без вмешательства

таможенных властей принимающей территории.

3. Комплексные экономические зоны, которые сочетают в себе черты,

как свободных торговых зон, так и экспортных промышленных зон. Один из

примеров такой зоны - зона Манаус в Бразилии. С момента образования в

1967 году здесь постепенно складывается хозяйственный комплекс, который

характеризуется быстрыми темпами экономического развития. При этом

только 3-5% произведенной здесь продукции направляется на экспорт,

остальное - потребляется внутри страны.

4. Банковские и страховые зоны с льготным режимом осуществления

этих операций (так называемые оффшорные центры и налоговые гавани). Это

территории, на которых значительно упрощены процедуры регистрации

новых предприятий, предоставлены широкие налоговые и другие льготы для

иностранных предприятий. Например, на островах Олдерни и Джерси (в Ла-

Манше) существует только подоходный налог в размере 20 процентов.

Иностранные компании, которые только зарегистрированы на острове, но не

ведут там хозяйственную деятельность, платят только ежегодный сбор в

размере 500 фунтов и ежегодный сбор на финансовую отчетность в размере

100 фунтов стерлингов.

На таких территориях отсутствуют валютные ограничения, упрощена

финансовая отчетность, гарантируется тайна личности владельца.



К оффшорным территориям относятся Кипр, Лихтенштейн, Мальта,

Монако и др.

Положительные и отрицательные последствия иностранных

инвестиций предпринимательского капитала для экономики стран

базирования и принимающих стран.

Международное движение предпринимательского капитала оказывает

влияние, как на страны базирования, так и на принимающие страны.

В современных условиях принимающие страны (как развитые, так и

развивающиеся) как правило, одобряют приток иностранных инвестиций на

свою территорию. Главная выгода принимающей стороны состоит в

получении в свое распоряжение дополнительных ресурсов, причем не только

в виде капитала, но и в виде внедрения новых технологий, передачи

управленческого опыта и повышении квалификации отечественных кадров,

которые происходят в результате иностранных инвестиций.

Однако принимающие страны опасаются политического давления со

стороны крупных инвесторов иностранного капитала, а также их

проникновения в отрасли, связанные с национальной безопасностью. Кроме

того, иностранные инвесторы нередко стремятся переместить в

принимающую страну производства, наиболее неблагополучные с

экологической точки зрения. В этой связи принимающие страны издают

законы, ограничивающие или же прямо запрещающие иностранные

инвестиции в определенные отрасли.

Основными противниками иностранных инвестиций в принимающих

странах становятся местные производители аналогичных товаров. Они

оказываются не в состоянии выдержать иностранную конкуренцию и

требуют от правительства протекционистских мер.

Однако практика показывает, что страна, принимающая зарубежные

инвестиции предпринимательского капитала, в целом выигрывает от их

притока. Трудящиеся и поставщики, обслуживающие новые предприятия, а

также местные и федеральные органы управления, получающие налоги,



выигрывают больше, чем теряют местные фирмы. Возможность

положительных технологических и кадровых изменений вызывать у

правительств стремление стимулировать приток предпринимательского

капитала из-за рубежа, а не вводить протекционистские меры.

В конечном счете, международная миграция предпринимательского

капитала способствует росту мирового продукта.

Раздел 4. Валюта и валютные операции

4.1. Понятие валюты. Группы валют

Общим правилом осуществления международной торговли является

выражение цены товара в национальных денежных единицах. В России - это

рубль, в США - доллар, в Великобритании - фунт стерлингов.

В экономических отношениях между странами национальные денеж-

ные единицы выполняют роль мировых денег. Деньги, используемые в

международных расчетах, принято называть валютой. Также валютой

следует считать денежную единицу государства, обращающейся за его

пределами и на внутреннем рынке, а также денежные единицы

международных валютно-финансовых организаций.

Значение валюты: денежная единица страны, денежная единица ино-

странных государств, международная (региональная) денежная расчетная

единица и платежное средство (СДР, евро).

Закон РФ «О валютном регулировании и валютном контроле» опреде-

ляет основные понятия.

Валюта РФ:

- находящиеся в обращении (или изымаемые из обращения, но обмени-

ваемые на рубли) банковские билеты (банкноты) Банка России и монеты;

- средства в рублях, на счетах в банках и иных кредитных учреждениях

России;

- средства в рублях, на счетах в банках и иных кредитных учреждениях



в других государствах, с которыми заключены соответствующие соглашения.

Иностранная валюта:

- денежные знаки в виде банкнот, казначейских билетов, монет, нахо-

дящиеся в обращении в других государствах;

- средства на счетах в денежных единицах иностранных государств и

международных расчетных единицах (СДР, евро).

Нормальное функционирование международных товарно-денежных

отношений возможно лишь при условии свободного обмена национальной

валюты на валюту других стран, свободного хождения денег за рамками

государственной границы. Таким образом, наиболее эффективное включение

в международное разделение труда возможно только на основе кон-

вертируемой валюты (конвертируемость характеризует качество валюты).

Понятие конвертируемость значительно шире, чем просто обмен де-

нежной единицы одной страны на денежную единицу другой или купли-

продажи валют. Конвертируемость - это такие состояние и характер эко-

номической и валютно-финансовой системы страны, при которых для об-

ладателей средств в национальной валюте обеспечивается свобода совер-

шения тех или иных операций не только внутри страны, но и за границей.

Достижение и поддержание страной конвертируемости своей национальной

валюты - сложная экономическая проблема.

Группы (разряды) валют (по МВФ):

1) Свободно-конвертируемая валюта (СКВ). Эта валюта свободно и

неограниченно обменивается на другие иностранные валюты. СКВ обладает

внутренней и внешней обратимостью, то есть одинаковыми режимами

обмена. Сфера обмена СКВ распространяется на все текущие операции,

связанные с внешнеэкономической деятельностью страны.

К числу СКВ относится валюта той страны, законами которой отмене-

ны и не предусматриваются какие-либо ограничения по любым видам опе-

раций с ней. Например, доллар, фунт стерлингов, японская йена, канадский

доллар и др.



Особой категорией конвертируемой валюты является резервная

валюта. Она выполняет функции международного платежного и резервного

средства, служит базой определения валютного паритета и валютного курса

для других стран, широко используется для проведения валютной

интервенции с целью регулирования курса валют стран-участниц мировой

валютной системы. В рамках Бреттонвудской валютной системы статус

резервной валюты имел доллар США и фунт стерлингов. В рамках Ямайской

валютной системы доллар фактически сохранил статус резервной валюты, и

в этом качестве на практике использовалась марка ФРГ, затем с 1999 года -

евро и японская йена.

Предпосылки приобретения статуса резервной валюты:

 господствующие позиции страны в мировом производстве, экспорте

товаров и капиталов, в золотовалютных резервах;

 развитая сеть кредитно-банковских учреждений, в том числе за ру-

бежом;

 организованный и емкий рынок ссудных капиталов, либерализация ва-

лютных операций;

 свободная обратимость валюты, внедрение ее в международный оборот

через банки и международные валютно-кредитные и финансовые

организации.

Преимущества страны-эмитента резервной валюты:

 возможность покрывать дефицит платежного баланса

национальной валютой;

 содействие укреплению позиций национальных экспортеров в

конкурентной борьбе на мировом рынке.

2) Частично конвертируемая валюта (ЧКВ) - это валюта стран, в

которых существуют валютные ограничения для резидентов и по отдельным

видам валютных операций. ЧКВ обладает внутренней конвертируемостью.

Примером является российский рубль.

3)3амкнутая (неконвертируемая) валюта:



- функционирует только в пределах одной страны,

- не обменивается на иностранные валюты (запрет),

- в странах существуют различные ограничения и запреты по ввозу и

вывозу, покупке и продаже, обмену национальной и иностранной валют.

4) Клиринговые валюты - это расчетные валютные единицы, которые

существуют только в идеальной (счетной) форме в виде бухгалтерских

записей банковских операций по взаимным поставкам товаров и оказанию

услуг странами-участницами платежного соглашения. Примером является до

2002 г. - евро, сейчас - СДР.

4.2. Характеристика валютного рынка

Валютный рынок представляет собой сферу отношений по поводу

купли-продажи товаров и иностранной валюты различными странами и

рыночными субъектами, находящимися в различных государствах.

Резиденты имеют право покупать и продавать валюту на внутреннем

валютном рынке России только через уполномоченные банки.

Валютный рынок  состоит из биржевого и межбанковского рынков.

Биржевой валютный рынок - это организованный рынок,

который представлен валютной биржей. Валютная биржа -

предприятие, организующее торги валютой и ценными бумагами в

валюте. Биржа не является коммерческим предприятием. Ее основная

функция заключается не в получении высокой прибыли, а в

мобилизации временно свободных денежных средств через продажу

валюты и ценных бумаг в валюте и в установлении курса валюты, т.е.

ее рыночной стоимости.

Биржевой валютный рынок имеет ряд достоинств: является

самым дешевым источником валюты и валютных средств; заявки,

выставляемые на биржевые торги, обладают абсолютной

ликвидностью.



Ликвидность валюты и ценных бумаг в валюте означает

способность их быстро и без потерь в цене превращаться в

национальную валюту.

Торговля на российском валютном рынке происходит через систему

бирж, таких как  Московская, Санкт – Петербургская,  Сибирская и Азиатско

– Тихоокеанская межбанковские валютные биржи.

Расчеты в валюте и обслуживание международной торговли

осуществляется с помощью межбанковских операций. Специфика

совершения банковских операций с иностранной валютой определяет особый

порядок лицензирования этой деятельности. Лицензии коммерческим банкам

выдаются Центральным банком России и подразделяются на генеральные,

внутренние и разовые.

Генеральная лицензия дает коммерческим банкам право на

осуществление всех банковских операций в иностранной валюте как на

территории России, так и за границей.

Внутренняя лицензия предусматривает право на совершение

коммерческими банками банковских операций в иностранной валюте на

территории России.

Разовая лицензия предоставляет право на проведение конкретной

банковской операции в иностранной валюте.

Банк, получивший генеральную или внутреннюю лицензию, именуется

уполномоченным банком и выполняет функции агента валютного контроля

за операциями своих клиентов. Центральным банком России разработаны

Основные положения о регулировании валютных операций и другие

нормативные документы. В них определяются сфера использования

иностранной валюты на территории России, права и обязанности банков и

клиентуры при проведении различных банковских операций и.

Предусмотрены следующие банковские операции:

1. Ведение валютных счетов клиентуры.



2. Неторговые операции (не связанные с экспортом и импортом

товаров.

3. Установление корреспондентских отношений с иностранными

банками (необходимое условие при проведении международных расчетов).

4. Операции по международным расчетом, связанные с экспортом и

импортом товаров и услуг.

5. Операции по продаже и покупке иностранной валюты на

внутреннем рынке.

6. Кредитные операции по привлечению и размещению кредитных

средств внутри страны.

7. Кредитные операции на международных денежных рынках

(разрешаются только генеральной лицензией).

8. Валютные (депозитные и конверсионные) операции на

международных денежных рынках.

Достоинства внебиржевого (межбанковского) валютного рынка

заключаются в :

- достаточно низкой себестоимости затрат на операции по

обмену валют. Дилеры банков часто используют очные валютные

аукционы на бирже для снижения собственных затрат на валютную

конверсию путем заключения договоров купли-продажи валюты по

биржевому курсу до начала торгов на бирже. На бирже с участников

торгов снимаются комиссионные, сумма которых находится в прямой

зависимости от суммы проданных валютных и рублевых ресурсов.

Кроме того, законом установлен налог на биржевые сделки. Во

внебиржевом рынке для уполномоченного банка после того, как был

найден контрагент по сделке, операция валютной конверсии

осуществляется практически бесплатно;

- более высокой скорости расчетов, чем при торговле на

валютной бирже. Это связано прежде всего с тем, что внебиржевой

валютный рынок позволяет проводить сделки в течение всего



операционного дня, а не в строго определенное время биржевой

сессии.

При совершении валютных операций исходным моментом является

курс валюты - оценка денежной единицы одной страны, выраженная в

денежных единицах другой страны, а установление курса является

котировкой валюты.

Различают три вида валютных курсов:

1. Фиксированный валютный курс - это официально установленное

соотношение между национальными валютами на основе взаимного

паритета.

2.Колеблющийся валютный курс - это валютный курс, который

свободно изменяется под воздействием спроса и предложения.

3.Плавающий валютный курс - это разновидность колеблющегося

валютного курса, который предполагает использование механизма

валютного регулирования.

Система плавающего курса была введена по решению Ямайской

конференции 1976 г. Как правило, государство накладывает

определенное ограничение на ввоз, вывоз и пересылку национальной и

иностранной валюты из-за границы и за границу. Эти меры называются

валютными ограничениями. Как и все цены в рыночной экономике, так

и цены на валюту (т.е. валютные курсы) определяются соотношением

спроса и предложения.

Банки, занимающиеся валютными операциями, определяют полную

котировку, включающую курс покупателя и курс продавца, и по этим

величинам покупают и продают иностранную валюту за национальную.

Котировка происходит обычно двумя методами: прямым и косвенным.

При прямая котировка стоимость иностранной валюты выражается в

национальной денежной единице. При косвенной котировке за единицу

принимается национальная денежная единица, а курс выражается в

определенном количестве иностранной валюты. В России курсы валют



устанавливаются на торгах ММВБ. Такое определение курсов, т.е. сама

процедура котировки, сводится к тому, что межбанковский курс

определяется и регистрируется путем последовательного сопоставления

спроса и предложения по каждой валюте. Эта процедура называется фиксинг.

На его основе определяются курсы продавца и покупателя, которые

публикуются в официальных бюллетенях. При определении курса валют

часто используют термин кросс - курс, показывающий соотношение между

двумя валютами по отношению к третьей, обычно доллару США.

Существуют курсы купли и продажи, разница по которым составляет

прибыль банка по валютным операциям - маржу. Курс продажи - это курс, по

которому банки продают иностранную валюту за национальную, курс

покупки - по которому банки покупают иностранную валюту за

национальную.

В России котировкой иностранных валют к рублю занимается

Центральный банк, который устанавливает курсы как к национальным

валютам зарубежных государств, так и к условным международным валютам

(СДР и ЭКЮ). Курс рубля к иностранным валютам складывается на основе

спроса и предложения н аукционах, биржах, межбанковском рынке, при

купле-продаже валюты коммерческими банками и другими юридическими

лицами и гражданами.

Покупателями и продавцами иностранной валюты на ММВБ

выступают отечественные коммерческие банки, имеющие генеральную

лицензию, полученную от Центрального банка России, на проведение

возможных валютных операций. Участвовать в торгах могут только

акционеры и организации, принятые в члены биржи совершающие операции:

по поручению клиентов; от своего имени за свой счет. Члены биржи

уплачивают членский взнос и взнос в страховой фонд. Биржевые торги в

течение одного дня называются сессией. В торгах участвуют представители

членов биржи, специально назначенные дилерами. Клиент банка, желающий

участвовать в торгах, подает банку-члену биржи заявку с приложением



соответствующих документов. Перед началом торгов дилеры передают

курсовому маклеру биржи свои заявки на покупку-продажу валюты. После

так называемого "черного вторника" 11 октября 1994 года введен порядок

предварительного резервирования рублевых сумм для совершения покупки

валюты.

В банковской практике применяются различные виды валютных

операций: спот, форвардные, или срочные сделки, с опционом, операции

своп, а также арбитражные сделки.

При торговле валютой на условиях спот расчет происходит на второй

рабочий день после заключения сделки по курсу, зафиксированному в

момент ее заключения. Это позволяет перевести средства в любую страну и

быстро завершить оформление сделки. Такие операции отражаются на

корреспондентских банковских счетах - лоро и ностро.

При форвардных, или срочных, сделках расчеты производятся позже,

чем через два рабочих дня после их заключения. Это позволяет страховаться

от изменения курса валют, а также получать большую прибыль. В момент

заключения сделки учитываются срок, курс и сумма сделки До наступления

срока реализации сделки никакие суммы по счетам не поводятся. Таким

образом, возникает разрыв во времени между заключением сделки и

периодом ее исполнения. Если валюта по форвардной сделке котируется

дороже, чем при условиях спот, то она котируется с премией, и наоборот,

если возникает скидка, или дисконт, то вместо премии происходит некоторое

уменьшение платежа. Срочный курс, по которому учреждена премия или

скидка, именуется аутрайтом. При премии валюта дороже, чем наличный

курс, при скидке - дешевле.

Сделка по опциону заключается в том, что в условиях поставки

валюты конкретная дата поставки не фиксируется. Одна из сторон может

выбрать для себя наиболее выгодный срок выполнения обязательств. За это

другая сторона получает премию, зависящую от длительности опциона и от

разницы между курсами при заключении сделок. Это обычно делается, чтобы



ограничить потери при колебании курсов валют, поскольку происходит

своеобразное страхование поступлений платежей в валюте от валютного

риска. Если в условиях поставки указана точная дата сделки, то она

называется сделкой с аутрайтом.

Операция своп означает, что купля-продажа валюты осуществляется на

условиях наличной сделки спот с одновременной куплей-продажей валюты

на срок по форвардному курсу. Операции могут складываться так, что

продажа иностранной валюты на условиях спот идет с одновременной

покупкой ее на условиях форвард.

Сделки «своп» удобны для банков, так как не создают непокрытой

валютной позиции – объемы требований и обязательств банка в иностранной

валюте совпадают. Целями валютных операций своп являются:

1. приобретение необходимой валюты для международных расчетов;

2. осуществление политики диверсификации валютных резервов;

3. поддержание определенных остатков на текущих счетах;

4. удовлетворение потребностей клиента в иностранной валюте и др.

В валютных операциях выделяются арбитражные сделки,

совершаемые с валютой, а также с ценными бумагами и товарами. Валютный

арбитраж, используемый для получения прибыли в виде разницы курсов на

рынке иностранных валют, называется пространственным арбитражем. Если

прибыль получают от изменения валютного курса во времени, то это -

временной арбитраж, но его необходимое условие - обратимость валют. При

сопоставлении курсов участник операции получает определенную выгоду.

Прибыль, полученная при валютных сделках за счет разницы в процентных

ставках на различных рынках судных капиталов, называется процентным

арбитражем.

Чтобы сократить возможный валютный риск при совершении

валютных операций, важно учитывать прогнозирование валютных курсов.

Валютный риск - это возможность потерь, связанных с колебанием курсов



валют. Он возникает в случае, если суммы требований и обязательств не

совпадают, и банку приходится для сбалансирования покупать недостающую

валюту по новому курсу, а отдавать ее по старому. Учреждения банка

используют различные методы страхования, которые называются

хеджированием.

В валютных операциях используется термин валютная позиция. Дело в

том, что требования на валюту и ее поступления не совпадают. Когда

поступлений больше, чем требований, позиция считается открытой, а при

совпадении требований и обязательств - закрытой.

Банк России определяет порядок лимитирования открытой позиции.

Инструкция о порядке ведения банками открытой валютной позиции по

купле-продаже иностранной валюты на внутреннем валютном рынке России

устанавливает, что уполномоченные банки должны определять и вести учет

такой позиции. Сумма открытой валютной позиции определяется как разница

между купленной за свой счет начиная с 1 января отчетного года

иностранной валютой и проданной банком за свой счет за тот же период

валютой. Центральный банк устанавливает каждому банку лимит открытой

валютной позиции, который не должен быть превышен на конец каждого

рабочего дня (данные).

Раздел 5. Международная экономическая интеграция

5.1. Международная экономическая интеграция: понятие, причины

возникновения и развития.

Развитие и углубление МРТ делает объективно необходимым создание

глубоких и устойчивых взаимосвязей между национальными хозяйствами.

Качественно новый процесс интернационализации хозяйственной жизни,

основанный на взаимной адаптации и сближении экономик разных стран, их

взаимоприспособлении, называется международной экономической

интеграцией (МЭИ).



Созданию интеграционных группировок, как правило, способствовали

следующие условия:

1. Близость уровней экономического развития и степени рыночной

зрелости экономик интегрирующихся стран.

Обычно межгосударственная интеграция происходит либо между

развитыми странами, либо между развивающимися странами. Даже внутри

группы развитых стран и группы развивающихся стран интеграционные

процессы идут между государствами, находящимися на примерно

одинаковом уровне экономического развития. Если это условие отсутствует,

то интеграция начинается с заключения различных переходных соглашений,

направленных на сближение уровней развития стран, выразивших желание

интегрироваться.

На практике попытки интеграционного объединения индустриальных и

развитых государств пока не продемонстрировали успешного развития.

2. Географическая близость интегрирующихся стран, наличие общей

границы и исторически сложившихся экономических связей.

Большинство интеграционных объединений в мире начиналось с

нескольких соседних стран, расположенных на одном континенте в

непосредственной близости друг от друга, имеющих транспортные

коммуникации. Затем к первоначальному ядру присоединялись соседние

государства.

3. Общность экономических и иных проблем, стоящих перед странами

в области развития, финансирования, регулирования экономики.

Экономическая интеграция способствует решению конкретных проблем,

стоящих перед интегрирующимися странами. Поэтому представляется

очевидным, что, например постсоциалистические страны не могут

интегрироваться с государствами, в которых рыночные отношения имеют

более развитый характер.

Можно выделить следующие основные предпосылки создания

международных интеграционных объединений.



1. Концентрация и переплетение капиталов различной национальной

принадлежности, создание транснациональных и многонациональных фирм.

Эта предпосылка действует на микроуровне экономического развития.

2. Согласованная межгосударственная политика, направленная на

формирование единого рыночного пространства на базе нескольких стран.

Это подразумевает создание единого экономического, правового,

информационного, политического механизмов для интегрирующихся стран.

Формирование этого направления осуществляется на макроуровне.

Эти уровни интеграции тесно связаны между собой: активное развитие

межфирменных связей требует принятия соответствующих решений

государственными органами. Решения этих органов должны обеспечивать

свободу движения товаров, услуг, капиталов, рабочей силы в

интеграционном экономическом пространстве.

На макроуровне проводится согласование и осуществление совместной

экономической, научно-технической, валютно-финансовой, внешней (т.е. по

отношению к третьим странам, не входящим в данную группировку), а

иногда и оборонной политики.

МЭИ осуществляется посредством создания интеграционных

объединений. Можно выделить 4 основных формы таких объединений.

1. Зона свободной торговли. Страны-участницы отменяют таможенные

барьеры и количественные ограничения во взаимной торговле.

Как правило, конкретные соглашения о создании зон свободной

торговли предусматривают постепенную взаимную отмену пошлин и других

ограничений между договаривающимися странами по торговле

промышленными товарами в течение ряда лет. По отношению к

сельскохозяйственным товарам либерализация носит ограниченный характер

и обычно охватывает лишь некоторые виды товаров.

Соглашения о создании зон свободной торговли, как правило,

включают положение, по которому страны не могут в одностороннем



порядке повышать таможенные пошлины или возводить новые торговые

барьеры.

2. Таможенный союз. Свободное перемещение товаров и услуг внутри

группировки дополняется единым таможенным тарифом и единой

внешнеторговой политикой по отношению к третьим странам.

Можно сказать, что в рамках таможенного союза начинает

формироваться общая внешнеторговая политика интегрирующихся стран по

отношению к третьим странам, то есть к странам, не входящим в

интеграционную группировку. Формирование такой политики требует

создания наднационального регулирующего органа и передачи ему части

полномочий по вопросам внешнеторгового регулирования от национальных

органов управления.

3. Общий рынок (единый рынок). Ликвидируются барьеры между

странами не только во взаимной торговле, но и в перемещении рабочей силы

и капитала.

На этом этапе происходит также разработка политики развития

отраслей и секторов экономики, общей для всех интегрирующихся стран.

Все предыдущие меры, направленные на взаимное проникновение и

сращивание экономик интегрирующихся стран позволяют на данном этапе

начать формирование общих фондов содействия социальному и

региональному развитию наиболее отсталых районов, входящих в

интеграционное объединение.

4. Экономический и валютный союз. Все, указанные в п.1-3 формы

интеграции дополняются проведением странами-участницами единой

экономической и валютно-финансовой политики, созданием системы

межгосударственного регулирования социально-экономических процессов.

На практике эти виды интеграции не всегда можно четко разграничить.

Участие в МЭИ обеспечивает странам благоприятные условия по

следующим позициям:



1. Более широкий доступ к различным видам ресурсов (материальным,

трудовым, финансовым, научно-техническим);

2. Возможность оперировать на более широком рыночном

пространстве;

3. Привилегированные условия для фирм интегрирующихся стран и

защита их (в определенных рамках) от конкуренции со стороны фирм

третьих стран;

4. Согласованное решение странами-участницами сложных социально-

экономических проблем (выравнивание условий развития отдельных

регионов, безработица и т.п.), экологических, научно-технических и других

проблем.

В настоящее время международные интеграционные объединения

действуют в разных частях света. Они имеют место как среди

развивающихся стран, так и среди развитых стран.

В качестве примеров международных интеграционных объединений

можно назвать следующие.

1. Европейский Союз (ЕС). В настоящее время в ЕС входит 15

государств: Бельгия, Нидерланды, Люксембург, Великобритания, Германия,

Франция, Италия, Испания, Португалия, Греция, Ирландия, Дания, Швеция,

Финляндия, Австрия.

2. Европейская Ассоциация свободной торговли - ЕАСТ. Входят

Исландия, Лихтенштейн, Норвегия, Швейцария.

3. Ассоциация государств Юго-Восточной Азии -АСЕАН. Создана в

1967 году. В нее входят Индонезия, Малайзия, Сингапур, Таиланд,

Филиппины, Бруней. Местопребывание - г.Джакарта (Индонезия). С июля

1997г. приняты Бирма, Лаос и Камбоджа.

4. МЕРКОСУР - Общий рынок стран Южного конуса, создан в 1991 г.

странами Южной Америки. В эту организацию вошли Аргентина, Бразилия,

Парагвай, Уругвай.



5. Североамериканская ассоциация свободной торговли - НАФТА.

Входят США, Мексика, Канада. Создана в 1992 году.

5.2 Виды международных корпораций и их отличительные черты

Международные корпорации в последней четверти XX века становятся

важнейшим элементом развития мировой экономики и международных

экономических отношений. Их бурное развитие в последние десятилетия

отражает процессы интернационализации производства и капитала,

глобализации мирохозяйственных связей. Международные корпорации

предстают непосредственными участниками всего спектра

мирохозяйственных связей, своеобразными "локомотивами" мировой

экономики.

Международные корпорации, с одной стороны, являются продуктом

быстро развивающихся международных экономических отношений, а с

другой - сами представляют мощный механизм воздействия на них.

Активно воздействуя на международные экономические отношения,

международные корпорации формируют новые отношения, видоизменяют

сложившиеся их формы.

К концу 90-х годов в мире функционировало около 60 тыс.

международных компаний. Они контролировали за пределами своих стран до

250 тыс. дочерних предприятий. Их семейство за последние двадцать пять

лет разрослось более, чем в 5,5 раза. Так, в 1970 г.. было зарегистрировано

лишь 7 тыс. подобных фирм. Вместе с тем общемировую значимость имеет

сравнительно небольшое число международных компаний.

Из 500 самых мощных международных компаний 85 контролируют 70% всех

заграничных инвестиций. Эти 500 гигантов реализуют 80% всей

произведенной международными корпорациями продукции электроники и

химии, 95% фармацевтики, 76% продукции машиностроения.

По прогнозам западных экономистов к 2000 г. в мировом хозяйстве

установится господство 400-500 транснациональных корпораций. Причем,



300 из них будут распоряжаться 75% валового промышленного продукта

мира.

Основная часть международных корпораций сосредоточена в США,

странах ЕС и Японии. Объем произведенной продукции 154 на их

предприятиях ежегодно превышает 1 трлн. долл. В них работают 73 млн.

сотрудников, т. е. каждый десятый занятый в мире, исключая сельское

хозяйство.

Отличительные черты международной корпорации

Что представляют собой международные корпорации, какие компании из

присутствующих на международном рынке к ним относят? Основными

признаками, характеризующими деятельность международных корпораций,

являются: 1) годовой оборот, превышающий 100 млн. долларов; 2) филиалы

не менее, чем в шести странах; 3) величина процента продаж ее товаров,

реализуемых за пределами страны - резиденции. К примеру, по этому

показателю одним из мировых лидеров является швейцарская фирма

"Нестле" (98%). Международную корпорацию можно узнать и по структуре

ее активов. В некоторых зарубежных исследованиях к международным

корпорациям относят компании, имеющие 25% своих активов за рубежом.

Самые большие заграничные активы среди ТНК (кроме финансового

сектора) имеют англо-голландский концерн "Роял Датч Шелл", а также

четыре фирмы из США: "Форд", "Дженерал Моторс", "Эксон" и "ИБМ".

Международный характер компании проявляется и в сфере собственности.

Поскольку собственность компании олицетворяют ее акции, то они должны

иметь хождение во многих странах. Акции базовой и дочерней фирм должны

быть доступны для приобретения во всех странах, где действует

международная корпорация.

Каковы причины возникновения международной корпорации?

Наиболее общей причиной возникновения транснациональных корпораций

(ТНК) является интернационализация производства и капитала на основе



развития производительных сил, перерастающих национально-

государственные границы.

Интернационализация производства и капитала приобретает характер

экспансии хозяйственных связей через создание крупнейшими компаниями

многочисленных отделений за границей и превращения национальных

корпораций в транснациональные. Вывоз капитала становится важнейшим

фактором в формировании и развитии международных корпораций.

К числу конкретных причин возникновения ТНК следует отнести их

экономическую эффективность, обусловленную большими масштабами

производства в ряде отраслей. Жесткая конкуренция, необходимость

выстоять в конкурентной борьбе способствуют концентрации производства и

капитала в международном масштабе. В результате становится оправданной

деятельность в глобальных масштабах, появляется возможность снизить

издержки производства и получить сверхприбыль.

Немаловажную роль в становлении национальных международных

корпораций играет государство. Оно поощряет их деятельность на мировой

арене и обеспечивает им рынки сбыта путем заключения различных

политических, экономических и торговых союзов и международных

договоров. В качестве примера можно назвать практику поддержки крупного

отечественного бизнеса в Японии ("сюданы" и "кэйрэцу") или в Республике

Корея, известной сегодня такими международными корпорациями

("чеболь"), как "Самсунг", "Дэу", "LG электроникс". Имеется специальная

программа поддержки отечественных международных корпораций в Китае

("цзитуань гунсы"). В соответствии с целями этой программы китайские

корпорации заявят о себе в полный голос на мировых рынках в начале XXI

века.

Разновидности международных корпораций.

Российскими экономистами, как правило, предлагается следующая

классификация.

1. Транснациональные корпорации (ТНК) - это национальные монополии с



зарубежными активами. Их производственная и торгово-сбытовая

деятельность выходит за пределы одного государства.

Корпорацией в США называют акционерное общество, а поскольку

большинство современных ТНК возникли в результате международной

экспансии американских компаний, этот термин вошел в их название.

Правовой режим транснациональных корпораций предполагает деловую

активность, осуществляемую в различных странах посредством образования

в них филиалов и дочерних компаний. Эти компании имеют относительно

самостоятельные службы производства и сбыта готовой продукции, научно-

исследовательских разработок, услуг потребителям и др. В целом, они

составляют единый крупный производственный комплекс с правом

собственности над акционерным капиталом только представителей страны-

учредителя. В то же время филиалы и дочерние компании могут быть

смешанными предприятиями с преимущественно национальным участием

страны базирования.

2. Многонациональные корпорации (МНК) - это, собственно,

международные корпорации, объединяющие национальные компании ряда

государств на производственной и научно-технической основе. В качестве

примера такой компании обычно приводится англо-голландский концерн

"Роял Датч Шелл", существующий с 1907 г. Современный капитал этой

компании делится в пропорции 60:40. Примером многонациональной

корпорации является широко известная в Европе швейцарско-шведская

компания ABB (Asea Brown Bovery), специализирующаяся в области

машиностроения, электронной инженерии. ABB имеет несколько совместных

предприятий в странах СНГ. К числу ведущих МНК Европы относится

англо-голландская компания "Юнилевер", "Филипс" и др.

С точки зрения международного права отличительными признаками

многонациональных корпораций являются: 1) наличие многонационального

акционерного капитала; 2) существование многонационального

руководящего центра; 3) комплектование администрации иностранных



филиалов-кадрами, знающими местные условия. Последнее, кстати,

свойственно и многим ТНК. Вообще, границы между этими двумя группами

международных компаний весьма подвижны, возможен переход одной

формы в другую.

Транснациональные корпорации стали важнейшими действующими

лицами в современном мировом хозяйстве, играя роль, которую трудно

переоценить в системе международных экономических отношений.

Для ведущих промышленно развитых стран именно зарубежная деятельность

их ТНК определяет характер внешнеэкономических связей. Так, до 40%

стоимости имущества 100 крупнейших ТНК (включая финансовые)

находится за пределами их страны базирования.

Если сопоставить объем зарубежного (международного) производства ТНК с

объемом их экспорта, очищенного от внутрифирменной торговли, то в конце

80-х годов это соотношение для США, Японии и ФРГ составляло,

соответственно: 4,1:1; 2,6:1; 1,5:3. Велика в экспорте этих стран роль

поставок и услуг от отечественных компаний своим зарубежным филиалам.

Во второй половине 80-х годов на подобную внутрифирменную торговлю

приходилось от 14 до 20% экспорта США; 23-29% Японии и 24-28%

экспорта ФРГ.

Активно участвуя в процессах международного производства на базе

традиционного международного разделения труда, ТНК создали собственное

внутрифирменное международное производство на основе

модернизированного международного разделения труда, с подключением

ряда развивающихся рынков с новой для них специализацией. Именно этот

внутрифирменный вариант международного производства стал для

современных международных корпораций основным.

Организация внутрифирменного международного производства дает ТНК

ряд преимуществ:

1) использовать выгоды международной специализации производства

отдельных стран;



2) максимально использовать налоговые, инвестиционные и другие

льготы, предоставляемые странами для зарубежных инвесторов;

3) маневрировать загрузкой производственных мощностей,

приспосабливая свои производственные программы в соответствии с

конъюнктурой мирового рынка;

4) использование своих дочерних компаний в качестве плацдарма для

завоевания развивающихся рынков. Так, к примеру, реализация продукции

через свои 'заграничные филиалы ТНК значительно превышает мировой

экспорт. При этом продажи транснациональных корпораций вне страны

основного базирования растут на 20-30% быстрее, чем экспорт. Осуществляя

инвестиции во многих развивающихся странах, ТНК строят заводы не для

того, чтобы произведенную продукцию реализовывать в стране своего

базирования, а для нужд стран - реципиентов капитала;

5) организация собственного международного производства дает

возможность ТНК продлевать жизненный цикл продукта, налаживая

производство продукта по мере его морального старения на зарубежных

филиалах, а затем и продавая лицензии на его производство иным

компаниям.

Основа мирового господства ТНК - вывоз капитала и его эффективное

размещение. Совокупные зарубежные инвестиции всех ТНК в настоящее

время играют более существенную роль, чем торговля. ТНК контролируют

треть производительных капиталов частного сектора всего мира, до 90%

прямых инвестиций за рубежом. Прямые инвестиции ТНК за рубежом в

предприятия, оборудование и прочую собственность в середине 9.0-х годов

превысили 3 трлн. долл. При этом прямые инвестиции росли в 3 раза

быстрее, чем инвестиции в целом, хотя первые все еще составляют примерно

6% годовых капиталовложений промышленно развитых стран.

Обладая огромными капиталами, ТНК активно действуют на международных

финансовых рынках. Совокупные валютные резервы ТНК в несколько раз

больше, чем резервы всех центральных банков мира вместе взятых.



Перемещение 1-2% массы денег, находящихся в частном секторе, вполне

способно изменить взаимный паритет любых двух национальных валют.

ТНК часто рассматривают обменные валютные операции в качестве

наиболее выгодного источника своих прибылей.

Отраслевая структура производства ТНК достаточно широка: 60%

материальных компаний заняты в сфере производства, 37% - в сфере услуг и

3% в добывающей промышленности и сельском хозяйстве. Четко

обозначилась тенденция увеличения инвестиций в сфере услуг и

технологически интенсивном производстве. Одновременно снижается доля в

добывающей промышленности, сельском хозяйстве и ресурсоемком

производстве.

По данным американского журнала "Форчун" главную роль среди 500

крупнейших ТНК мира играют четыре комплекса: электроника,

нефтепереработка, химия и автомобилестроение. Их продажи составляют

около 80% общей активности транснациональных корпораций и пятисот

"грандов". Весьма характерна регионально-отраслевая направленность

инвестиций ТНК. Как правило, они делают капиталовложения в отрасли

обрабатывающей промышленности НИС и относительно развитых и

развивающихся государств. В этом случае идет конкурентная борьба за

инвестиции стран-получателей капитала. Для беднейших стран политика

иная - ТНК считают целесообразным осуществлять там капиталовложения в

добывающую промышленность, но, главным образом, наращивать товарный

экспорт. В этом случае развертывается жесткая конкурентная борьба между

ТНК за продвижение своих товаров на местные рынки.

Транснациональные корпорации во все большей степени становятся

определяющим фактором для решения судьбы той или иной страны в

международной системе экономических связей. Активная производственная,

инвестиционная, торговая деятельность ТНК позволяет им выполнить

функцию международного регулятора производства и распределения



продукции и даже, как считают эксперты ООН, содействовать

экономической интеграции в мире.

ТНК вторгаются в сферы, которые традиционно считались областью

государственных интересов - делают вывод эксперты ООН в докладе

ЮНКТАД о транснациональных корпорациях (1993 г). Вместе с тем, речь не

идет о движении к полной интеграции мировой экономики под руководством

ТНК. В действительности, деятельность ТНК ведет к интеграции,

интернационализации только в тех рамках и границах, которые определены

получением максимальной прибыли. Отмечая положительные стороны

функционирования ТНК в системе мирового хозяйства и международных

экономических отношений, следует сказать и об их негативном влиянии на

экономику тех стран, в которых они функционируют. Специалисты

указывают:

- на противодействие реализации экономической политики тех государств,

где ТНК осуществляют свою деятельность;

- на нарушение государственных законов. Так, манипулируя политикой

трансфертных цен, дочерние компании ТНК, действующие в различных

странах, умело обходят национальные законодательства в целях укрытия

Доходов от налогообложения, путем перекачивания их из одной страны в

другую;

- на установление монопольных цен, диктат условий, ущемляющий интересы

принимающих стран;

- переманивание высококвалифицированных специалистов ведущими ТНК из

многих стран мира.

В целом ТНК - это достаточно сложный и непрерывно развивающийся

феномен в системе межхозяйственных связей, требующий постоянного

внимания, изучения и международного контроля. Тем более, что в нашей

стране начинают возникать и развиваться крупные российские корпорации -

финансово-промышленные группы, видящие свои перспективы в активной

экспансии на внешних рынках.



Послевоенная история западноевропейских стран, Японии и "новых

индустриальных стран" свидетельствует о том, что национальный капитал

способен выдерживать конкуренцию с ТНК в том случае, если он сам

структурируется в мощные финансово-промышленные образования

(адекватные международным аналогам), способные проводить активную

внешнеэкономическую политику.

ТНК используют разнообразные формы освоения мирового рынка. Эти

формы в значительной степени основываются на контрактных отношениях и

не связаны с участием в акционерном капитале других фирм.

Неакционерные формы экспансии транснациональных корпораций.

К числу таких форм экспансии ТНК обычно относят:

1) лицензирование;

2) франчайзинг;

3) управленческие контракты;

4) оказание технических и маркетинговых услуг;

5) сдачу предприятий "под ключ";

6) ограниченные во времени договоры по созданию совместных

предприятий и соглашения по осуществлению отдельных операций.

На практике достаточно трудно четко провести границу между той или иной

формой деятельности ТНК. Они используются недифференцированно и

часто переплетаются. Нередко они не альтернативны традиционному

заграничному инвестированию, а дополняют его.

Важная особенность развития этих форм состоит в том, что они

используются в значительной степени в отношениях между самими ТНК,

выражая усиление центростремительных тенденций.

Особое распространение получили лицензионные соглашения. В 2000 г.

объем лицензионных сделок ТНК превысил показатель 1970 года почти в 10

раз.

Лицензионное соглашение представляет собой юридический договор,

по которому лицензиар предоставляет определенные права лицензиату на



некоторое время и за определенное вознаграждение. Передача лицензий

осуществляется как по внутрифирменным договорам ТНК, так и по внешним

каналам передачи технологии.

Особой разновидностью лицензионного соглашения является

франчайзинг (франшиза).

Франчайзинг - это лицензионное соглашение, рассчитанное на

продолжительный срок. При этом "франчайзер" представляет определенные

права "фирме-клиенту". Эти права включают использование торговой марки

или фирменного названия, а также услуги по технической помощи,

повышению квалификации рабочей силы, торговле и управлению за

определенную плату.

С конца 80-х годов становится популярной такая форма экспансии

ТНК, как оказание управленческих и маркетинговых услуг. Договор по

предоставлению управленческих услуг представляет собой соглашение, по

которому оперативный контроль предприятия или фазы его деятельности

предоставляется другому предприятию за соответствующее вознаграждение.

Функции, выполняемые предприятиями по договору, могут включать

управление производством, в том числе ответственность за технический и

инженерный аспекты производства; управление кадрами, в том числе

назначение и увольнение иностранцев и обучение местной рабочей силы;

покупку техники и сырья; маркетинг и финансовое управление.

По контрактам об оказании технической помощи ТНК осуществляют

технические услуги, имеющие отношение к какому-либо специфическому

аспекту деятельности данной фирмы. Чаще всего подобные договоры

связаны с ремонтом и профилактикой машин, советами по использованию

"ноу-хау", устранением аварий и контролем за качеством.

Широкое распространение получили договоры о сдаче заводов под ключ. В

этом случае ТНК берет на себя ответственность за осуществление всех (или

большей части) видов деятельности, необходимых для планирования или

строительства определенного объекта.
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