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ПРЕДИСЛОВИЕ

Практическое взаимодействие партнеров в международных экономических отношениях настоятельно требует изучения различных современных форм и методов международной коммерческой деятельности и их эффективного применения в современных партнерских отношениях российских компаний с иностранными.

В пособии рассмотрена разнообразная палитра видов международной коммерческой деятельности, механизмов управления товарообменными сделками, коммерческими операциями со встречными обязательствами, методами конкурсной торговли, ведение торговли объектами интеллектуальной собственности, управление арендно-лизинговыми операциями, а также методов реализации косвенного выхода на рынок с помощью посреднических операций.

В пособии рассмотрено ключевое звено в осуществлении международной коммерческой деятельности – формирование условий и структуры международного контракта купли-продажи с точки зрения требований современной правоприменительной практики.

Пособие рассчитано на слушателей системы подготовки и переподготовки специалистов, программы "Мастер делового администрирования", а также на менеджеров внешнеэкономического профиля.

ПРОГРАММА КУРСА

Цель курса: расширить представление слушателей о современных формах и методах партнерского взаимодействия в международном бизнесе и сформировать навыки ведения международных коммерческих операций.

Задачи курса:

- дать характеристику и определить основное экономическое содержание современных видов международных коммерческих операций;

- определить характер партнерского взаимодействия и управленческого поведения российских и иностранных фирм и организаций при осуществлении методов международного бизнеса;

- показать основные этапы подготовки и реализации внешнеторговых сделок;

- раскрыть структуру и содержание основных условий международного контракта;

- дать навыки по ведению контрактной деятельности, проведению переговоров с иностранным партнером, заключению и исполнению международного контракта.

Методика обучения состоит из чтения лекций, анализа ситуаций, семинаров, деловых игр и самостоятельной работы с литературой, учебным пособием и раздаточными материалами.

Тема I. Виды современных международных коммерческих операций

Классификация коммерческих операций:

а) По направлению торговли: экспортные, импортные, реимпортные, реэкспортные.

б) Обеспечивающие товародвижение: страховые, фрахтовые, транспортно-экспедиторские, таможенные, складские, расчетно-банковские.

в) Операции встречной торговли: бартерные, компенсационные, толлинговые, выкупные.

г) Посреднические операции: агентские, комиссионные, консигнационные, дистрибьюторские, брокерские.

д) Операции по оказанию услуг: арендные, лизинговые; лицензионные; франчайзинговые; инжиниринговые; консультационные; рекламно-маркетинговые; телекоммуникационные, в том числе Internet-услуги; венчурные, кооперационно-сбытовые, гостиничные туристические.

е) Операции конкурсной торговли: аукционные, биржевые, тендерные.

Рекомендуемая литература:

1. Мировая экономика и международный бизнес. Учебник под ред. Полякова В.В. М. КНОРУС, 2005

2. Глобализация экономики и внешнеэкономические связи России. Под ред. Фаминского И.П. М. Республика, 2004

3. Международные экономические отношения. Учебник под ред. Рыбалкина В.Е., М. ЮНИТИ-ДАНА, 2004

4. Управление международным обменом товаров, услуг, капитала. Учебник под ред. Батизи Э.Э. М. Высшее образование и наука, 2004

5. Nelson I. Building Partnerships: Cooperation between the United Nations system and the private sector. New York, United Nations Department of Public Information, 2002

6. Дэниелс Дж.Д, Радеба Л.Х. Международный бизнес: внешняя среда и деловые операции. Пер. с англ. М., Дело, 1998

7. Покровская В.В. Организация и регулирование внешнеэкономической деятельности. М. Юрист, 2002

8. Дюмулен И.Н. Международная торговля, тарифное и нетарифное регулирование. Учебное пособие. М. ВАВТ, 2004

9. Земляков Д.Н., Макашев М.О. Франчайзинг, М. ЮНИТИ, 2003

10. Лизинг. Принципы и формы. М. "Благовест-В", Таможенный альманах №6, 2002

11. Таможенный Кодекс Российской Федерации. Официальный текст, действующая редакция. М. Изд. Экзамен, 2004

12. Бурян Е.М. Передача интеллектуальной собственности. М., 2002

13. Громов Ю.А. Защита и коммерциализация интеллектуальной собственности. Энциклопедический справочник. М. Экономика, 2003

14. Аникин О.Б. Мировой рынок телекоммуникационных услуг. Учебное пособие. М. ГАУ, 2003

15. Янкевич В.С. Маркетинг в гостиничной индустрии и туризме: российский и международный опыт. М. Финансы и статистика, 2002

16. Горемыкин В.А. Основы технологии лизинговых операций. М. "Ось-89", 2000

17. Волынец-Руссет Э.Я. Коммерческая реализация изобретений и ноу-хау. М., Юрист, 1999

18. Ноздрева Р.Ю., Синецкий Б.И., Кормышев В.В. и др. Организация и управление внешнеэкономической деятельностью. Модульная программа для менеджеров. М. ИНФРА-М, 1999

Тема II. Управление сбытовой деятельностью через посредников

Экономическая целесообразность использования посредников в сбытовой деятельности производителя. Виды посредников, использование их положения на рынке. Вознаграждение посредников. Защита интересов принципала.

Рекомендуемая литература:

1. Управление международным обменом товаров, услуг, капитала. Учебник под ред. Батизи Э.Э. М. Высшее образование и наука, 2004

2. Синецкий Б.И. Основы коммерческой деятельности. М. Юрист, 2000

3. Календжян С.О. Аутсорсинг и делегирование полномочий в деятельности компаний. М., Дело, 2003

4. Аутсорсинг: создание высокоэффективных и конкурентоспособных организаций. Учебное пособие под ред. Аникина Б.А. М. ИНФРА-М, 2003

5. Герчикова И.Н. Международное коммерческое дело. М. ЮНИТИ, 1996

Тема III. Подготовка внешнеторговой сделки

Выход на международный рынок: объекты изучения внешней среды, маркетинговые исследования. Конкурентоспособность товара, емкость и сегментация рынка, торгово-политические условия, меры государственного регулирования, сбытовая сеть, транспортные условия. Запросы и предложения. Реклама. Логистика. Конкурентный лист. Алгоритм внешнеторговой сделки.

Рекомендуемая литература:

1. Попов С.Г. Внешнеэкономическая деятельность фирмы. М. Ось-89, 2001

2. Цветков И.В. Внешнеторговые сделки. М. ИД ФБК-ПРЕСС, 2001

3. Попов В.М., Ляпунов С.И., Муртазалиева С.Ю. Менеджмент и маркетинг бизнеса в международных компаниях. М. Финансы и статистика, 2001

4. Музыкант В.Л. Рекламные и PR-технологии в бизнесе, коммерции, политике. М. Изд. Армада-пресс, 2001

5. Логистика. Учебник под ред. Аникина Б.А. М. ИНФРА-М, 2004

Тема IV. Структура и содержание международного контракта

Организационно-правовая основа, Венская Конвенция ООН. Типовые контракты. Преамбула контракта, полномочия сторон. Способы определения качества по стандартам, техническим условиям, по образцам, предварительному осмотру, содержанию отдельных веществ, выходу готового продукта, по натуральному весу. Проверка качества.

Предмет контракта, количество. Базисные условия поставки "ИНКОТЕРМС-2000". Выбор базисного условия с учетом вида транспорта, ответственности и расходов сторон и перехода рисков.

Цена товара и общая сумма контракта. Виды цен: твердые, с последующей фиксацией, скользящие. Приведение цен.

Сроки поставки товаров. Дата, период. Немедленно. Опцион. Досрочная и комплексная поставка. Факт поставки – дата транспортного документа. Извещение о поставке.

Условия платежа. Валюта платежа. Валютная оговорка. Формы расчетов: чеком, банковским переводом, инкассо, аккредитив, вексель. Платежные документы. Виды аккредитивов. Отсрочка платежа. Акцепт тратт.

Упаковка и маркировка товара. Требования и международные нормы. Гарантии качества и обязанности продавца. Претензии по количеству и качеству. Санкции: штрафы, убытки, отказ от контракта.

Обстоятельства непреодолимой силы: стихийные бедствия, война, пожар, забастовка и др. Необходимость доказательства наступившего события. Последствия.

Арбитраж. Выбор арбитража: постоянно действующий или "по случаю". Место и порядок рассмотрения спора. Неподсудность местным судам. Обязательность выполнения решения.

Другие условия: письменная форма подписания, количество экземпляров, имеющих одинаковую юридическую силу, реквизиты сторон, приложения.

Рекомендуемая литература:

1. Розенберг М.Г. Контракт международной купли-продажи. Современная практика заключения. Разрешение споров. М. Книжный мир. 2003

2. Синецкий Б.И. Основы коммерческой деятельности. М. Юрист, 2000

3. Внешнеэкономическая деятельность предприятия. Учебник под ред. Стровского Л.Е. М. Изд. ЮНИТИ, стр.647, 2003

4. Ефимов И.С. Стратегия и тактика управления коммерческой сделкой. Учебное пособие. Изд. ДЕЛО, М., 2002

5. Суэтин А.А. Международные валютно-финансовые отношения. М. КНОРУС, 2004

6. Джурович Р. Руководство по заключению внешнеторговых контрактов. М. "Российское право", 1992

7. Международные расчеты по коммерческим операциям. Практическое пособие. М. "Консалтбанкир", 1992

8. Мовсесян А.Г., Огнивцев С.Б. Международные валютно-кредитные отношения. Учебник. М. ИНФРА-М, 2003

9. ИНКОТЕРМС. Международные правила толкования торговых терминов. М. Изд. МТП, 2000

Тема V. Подготовка и проведение коммерческих переговоров

Этапы проведения переговоров: установление делового контакта, выяснение и уточнение позиций сторон, отстаивание интересов, принятие решения. Сценарий переговоров. Состав. Роль ведущего. Тактика. Психологические аспекты. Вилка цен. Границы уступок. Парафирование и подписание контракта. Переговоры по претензиям. Перспективы сотрудничества.

Рекомендуемая литература:

1. Кузин Ф.А. Культура делового общения. М. Изд. "Ось-89", 2000

2. Льюис Р.Д. Деловые культуры в международном бизнесе. Пер. с англ. М. Дело, 1999

3. Ходжсон Д. Переговоры на равных. Минск, Амалфея, 1998

4. Фишер Р., Юри У. Путь к согласию или переговоры без поражения. Пер. с англ. М. Наука, 1990

Тема VI. Деловая игра "Заключение международного контракта"

Преподаватель предлагает слушателям конкретную ситуацию для подготовки проекта международного контракта и проведения переговоров с целью заключения контракта. При этом он делит всю группу на две подгруппы: экспортеры и импортеры предложенного для игры товара. Каждая из подгрупп готовит свой вариант контракта, а затем вся группа участвует в коммерческих переговорах по заключению единого контракта. После этого преподаватель дает вводные данные об условиях претензий с обеих сторон при исполнении контракта. Слушатели проводят конкретные переговоры по урегулированию возникших претензий. В результате слушатели получают управленческие навыки ведения партнерского взаимодействия при осуществлении операций международного бизнеса.

УЧЕБНОЕ ПОСОБИЕ

Раздел I. СОВРЕМЕННЫЕ ФОРМЫ И МЕТОДЫ МЕЖДУНАРОДНОЙ КОММЕРЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

Конкретная ситуация

	Российская фирма "Комфорт" заключила контракт с итальянской фирмой "IFE" на поставку крупной партии холодильников в Россию.

Российская фирма на основе предварительного сравнительного анализа аналогичных предложений провела приведение цен к единой валюте, по базисным условиям поставок, с учетом уторгования, по техническим характеристикам и, в результате, определила цену контракта с итальянской фирмой.

В процессе реализации контракта российская фирма столкнулась с проблемами, возникшими как по вине итальянской фирмы, так и в связи с собственными недоработками в условиях контракта. Для анализа этих проблем и выработки рекомендации для будущей работы она обратилась в консалтинговую фирму "Эксперт-М", которая выявила причины ненадлежащего исполнения контракта с обеих сторон и слабости сравнительного анализа конкурентных материалов. Однако, самое удивительное и непривычное для фирмы замечание со стороны экспертов звучало так: "совсем отсутствовал выбор метода торговли и его организационной формы на этапе подготовки сделки".

Другими словами, не было анализа других, кроме контракта купли-продажи, способов взаимоотношений партнеров, которыми так богата международная практика – торговля изделиями в разобранном виде с последующей сборкой на месте, организация тендера на поставку крупной партии холодильников, строительство завода под ключ по производству бытовых холодильников, продажа холодильников с известным товарным знаком, создание дистрибьюторской сети, организация сервисного послепродажного обслуживания холодильников, оказание консультационных, маркетинговых и рекламных услуг, организация товарообменной или лизинговой операции и др.

Таким образом, экспертиза показала практическую необходимость предварительного выбора организационной формы коммерческого взаимодействия, чему и посвящен данный учебный элемент.


ТОРГОВЛЯ ГОТОВОЙ ПРОДУКЦИЕЙ

В отличие от сырья и полуфабрикатов, готовые изделия предназначены для конечного потребителя. Основную группу таких товаров составляют орудия труда и средства производства, которые в основном определяют экономический потенциал страны. Согласно "Гармонизированной системы описания и кодирования товаров" готовая продукция представляет собой в укрупненном виде следующие товары: машины, оборудование, механические приспособления, аппараты, приборы, электронно-вычислительная техника, средства связи, коммуникации, транспорт, вспомогательное оборудование к ним и др.

Динамика объема экспортно-импортных операций машин, оборудования, станков и других машинотехнических изделий красноречиво показывает уровень развития научно-технического прогресса в стране, экспортные возможности машиностроения, сильные и слабые стороны экономики. Именно поэтому необходимо представлять отличительные черты и особенности торговли готовыми изделиями.

Главной отличительной чертой этой формы международной торговли является то, что экспортная ориентация экономики в отношении готовых изделий показывает, что национальное производство их основано на достижениях новых технологий, широкого использования современных патентов, лицензий, ноу-хау, применении ресурсосберегающих и безотходных методов и приемов. В результате, в международный оборот вовлекаются все новые виды готовых изделий (оборудование, машинотехническая, электронная и др. продукция), снижаются сроки морального старения техники. При этом роль государства в этом процессе – не пассивное наблюдение за экспортом готовых изделий, а активное содействие в развитии экспортно-ориентированных производств, развитие системы страхования рисков, предоставление экспортных кредитов, что в конечном счете способствует развитию современных производств национальной экономики.

Экспорт машин, оборудования и др. готовой продукции в странах с развитой экономикой достигает трех четвертей от всего экспорта страны и свидетельствует о современности уровня производства и направлении государственной политики в отношении важнейшей группы товаров. Учесть значимость и международный опыт торговли готовой продукцией, придать ей приоритетный характер по сравнению с торговлей сырьем, стимулировать национальное производство и экспорт этой группы товаров – трудное, но необходимое условие подъема экономики.

Другой особенностью торговли готовой продукцией является то, что реальная поставка, например, технологического оборудования, является по существу только начальной стадией взаимоотношений экспортера и импортера этого оборудования, так как надлежащее использование данного товара по его назначению требует проведения последующих взаимосогласованных действий: монтаж и пуск оборудования в эксплуатацию, обучение персонала, техническое обслуживание, обеспечение запчастями.

Целесообразность такого взаимодействия партнеров после поставки готового продукта определяется не только условиями его применения (эксплуатации), но и экономическими интересами сторон.

Экспортеру выгодно закрепиться на рынке, увеличить объем продаж, предоставив полный комплекс необходимых услуг конкретному потребителю, получив благодаря этому положительный прецедент внедрения на рынок.

Импортеру выгодно получить в увязке оборудование и весь спектр услуг от квалифицированного поставщика, знающего все особенности использования данного продукта для обеспечения заданных эксплуатационных характеристик и, следовательно, экономических результатов.

При этом опытный импортер может добиться уторгования не только цены на поставку оборудования, поскольку он его покупает с комплексом услуг, но и скидок с цен запасных частей при их дополнительных поставках.

Кроме того, импортер данного товара, имея оборудование, обученные кадры, запчасти и положительный опыт применения товара, может выступить в роли посредника экспортера для закрепления его позиций на рынке (виды посредников и характер их взаимоотношений с экспортерами см. в данном модуле).

Следует отметить, что те российские импортеры, которые не учитывают особенности товарной группы готовой продукции, уже понесли серьезные экономические потери из-за того, что проигнорировали настоятельную необходимость сопровождающих сервисных услуг, техническое обслуживание в гарантийный и послегарантийный период, обучение персонала, создание оптимальных складских запасов запчастей. Подобные просчеты российских импортеров за последние три года коснулись стоматологического оборудования из Бразилии, аудио, видеотехники из Японии, холодильных установок из Швеции, пищевого оборудования из Голландии и др.

Организационно-правовой основой взаимоотношений сторон при экспорте готовых изделий, в том числе машинотехнической продукции, является внешнеторговый контракт купли-продажи, структура и содержание которого детально изложена в настоящем модуле.

Учитывая отмеченные выше особенности поставки готовых изделий, практика международной торговли предполагает необходимость одновременного подписания сторонами договоров о проведении работ, сопутствующих поставке товара. 

	Так, при поставке технологического оборудования стороны подписывают отдельные приложения, являющиеся неотъемлемой частью контракта купли-продажи, о проведении экспортером шеф-монтажных работ, об обучении местного персонала, о поставке дополнительного комплекта запчастей, об обеспечении запчастями в течение всего срока службы оборудования, об условиях и объеме технического обслуживания, в том числе в послегарантийный период.


Нередко в практике коммерсантов взаимоотношения сторон при выполнении работ, сопутствующих поставке готовой продукции, определяются не в виде приложений к контракту, а в виде отдельных контрактов и договоров. Однако, в любом случае они зависят от условий реализации поставки конкретной партии товара и носят взаимозависимый характер.

ТОРГОВЛЯ ИЗДЕЛИЯМИ В РАЗОБРАННОМ ВИДЕ

Экспорт готовой продукции в виде узлов и деталей применяется в международной торговле для повышения ее конкурентоспособности и для преодоления различных таможенных и административных протекционистских мер государств, направленных на ограничение импорта готовой продукции и защиту интересов национальных производителей.

Однако на импорт готовой продукции в виде узлов и деталей обычно устанавливаются пониженные таможенные пошлины, что способствует организации сборочных производств и, следовательно, развитию национальной промышленности и повышению занятости рабочей силы.

Экспортеру такая форма торговли коммерчески интересна, так как он не несет расходов по сборке готовой продукции в своей стране, имеет более низкие ставки таможенного обложения при пересечении границы страны-импортера и, зачастую, существенно снижает стоимость транспортных расходов.

Снижение транспортных расходов возможно потому, что детали и узлы, как более компактный груз, обычно перевозятся в контейнерах, тарифы и фрахтовые ставки на которые значительно ниже, чем перевозка полносборных машин, оборудования и др.

Существенным фактором для экспортера является также и то, что благодаря поставке узлов и деталей на сборку, он обеспечивает проникновение на рынок и увеличение объема продаж собранных готовых изделий.

	В России в самое ближайшее время благодаря "отверточным" производствам южнокорейские экспортеры планируют увеличить объем продаж автомобилей марки "Дэу" до 120 тысяч в год, американские – 250 тысяч автомобилей модели "Астра" и внедорожника "Шевроле-Блейзер", французские – 120 тысяч "Меган-Классик", итальянские – 150 тысяч автомобилей моделей "Мареа" и "Палео".


Организационно-правовой основой взаимоотношений экспортера и импортера является контракт купли-продажи, предметом которого является поставка готовой продукции в разобранном виде, т.е. узлов и деталей. Однако, если стороны заинтересованы в организации совместного сборочного производства и, затем, в совместном сбыте готовой продукции, они усиливают характер взаимных обязательств и создают в стране сборки совместное предприятие (joint venture).

Это сборочное предприятие, основанное на долевом участии сторон, чаще всего организовано на принципе прогрессивной сборки, которая предполагает постепенное и поэтапное вытеснение импортированных деталей и узлов деталями и узлами национального производства.

Такая организационно-правовая форма сотрудничества выгодна импортеру, так как без потери времени позволяет выпустить на отечественный рынок готовую продукцию, повысить занятость населения, обеспечить заказами смежные производства по изготовлению комплектующих деталей и узлов взамен импортируемых и, в конце концов, создать собственное производство готовой продукции. 

	В Омске создана Сибирско-скандинавская компания по производству шведских автобусов "Вольво" методом прогрессивной сборки.


Современная практика торговли готовыми изделиями в разобранном виде для сборочного производства постоянно пополняется новыми товарами. 

К бесспорному лидеру в этой группе товаров – легковым автомобилям, следует добавить грузовой и пассажирский автотранспорт, мотоциклы, трактора, сельскохозяйственные машины, краны, электронную и бытовую технику, электрооборудование, компьютеры, современные средства коммуникаций и др.

Поставка деталей и узлов для сборочного производства требует от коммерсанта знаний об особенностях отверточного производства, а именно:

· детали и узлы должны быть разделены таким образом, чтобы последующая сборка отвечала "принципу отвертки", т.е. не требовала дополнительных расходов на подготовку высококвалифицированных рабочих;

· детали и узлы отечественного производства должны быть качества не ниже импортного и быть точно взаимозаменяемыми, без какой-либо ручной подгонки;

· сроки поставки узлов и деталей должны быть ритмичными, в соответствии с графиком поставки, обусловленном в контракте, и в соответствии с установленным оптимальным складским запасом.

Учитывая такие производственные особенности, стороны, наряду с контрактом купли-продажи, могут заключить соглашение о поставке узлов и деталей на условиях консигнаций.

ТОРГОВЛЯ КОМПЛЕКТНЫМ ОБОРУДОВАНИЕМ

Экспорт комплектного оборудования является современной формой торговли и отражает потребности развивающегося мирового рынка капитального строительства.

Объем торговли комплектным оборудованием достиг одной пятой общего объема международной торговли машинами и оборудованием, что явилось результатом продолжающегося процесса внедрения новейших технологий, ресурсосберегающих технологических процессов, учитывающих также их требования защиты окружающей среды.

Комплектное оборудование представляет собой основное производственное звено, единый технологический комплекс предприятия или строящегося объекта.

Именно поэтому поставка комплекта технологического оборудования неразрывно связана с предоставлением необходимых услуг: проектно-изыскательских, конструкторских, технологических, пуско-наладочных работ, сопутствующих лицензий, обучение административно-производственного персонала.

Экспортеру комплектного оборудования его поставка дает возможность существенно расширить экспортные возможности, так как в его состав входит не только стандартное, но и, зачастую, нестандартное, более дорогостоящее оборудование. Кроме того, экспортер продает сопутствующие услуги, в том числе секреты производства (ноу-хау), патенты, сопутствующие лицензии.

Импортеру поставка комплектного оборудования дает возможность, не разрабатывая самостоятельно, в короткие сроки получить технологически отлаженный набор основного и вспомогательного оборудования, обучить производственный персонал и, после пуска в эксплуатацию, приступить к производству готовой продукции.

	Организационно-правовой основой взаимоотношений партнеров является международный контракт купли-продажи на поставку комплекта оборудования, лицензионное соглашение о передаче прав на использование технологии, а также подрядные контракты на выполнение сопутствующих инженерно-технических и других услуг.


Практика коммерческих переговоров показывает, что экономические интересы экспортера комплектного оборудования нередко характеризуются стремлением существенно завысить общую стоимость контракта на поставку оборудования и стоимость подрядных контрактов, Поэтому международная практика торговли настоятельно советует импортеру использовать конкурсный отбор экспортеров путем объявления международных торгов на заранее сформулированных условиях закупки комплектного оборудования, его монтажа и пуска в эксплуатацию.

МЕЖДУНАРОДНЫЕ ТОРГИ

Международные торги – организационная форма торговли, основанная на конкурсном методе заключения контрактов купли-продажи и/или подряда на товар и/или услуги с предварительно определенными характеристиками и требованиями.

Объявление торгов дает возможность наиболее полно использовать конкуренцию среди экспортеров (поставщиков, подрядчиков) для достижения наиболее выгодных импортерам условий сделки.

В современной международной торговле торги отличаются способами привлечения участников и гласностью результатов.

ОТКРЫТЫЕ ИЛИ ПУБЛИЧНЫЕ ТОРГИ

Объявление об условиях их проведения публикуются в средствах массовой информации: в газетах, экономических журналах, приглашая к их участию любых изъявивших желание фирм.

Никакого предварительного отбора участников не делается, никаких особых требований к фирмам не предъявляется, не ограничивается число участников.

Объектом открытых торгов обычно является размещение заказов на стандартное и несложное оборудование, приборы и аппараты, небольшой объем подрядных работ.

Организаторы торгов создают временный орган – тендерный комитет, в состав которого входят представители покупателя, технические и коммерческие эксперты.

Тендерный комитет формирует тендер-условия закупки, публикует объявления о торгах, готовит, распространяет и продает тендерную документацию, анализирует представленные предложения и выносит решение о размещении заказа.

Тендерный комитет обязан выполнять основное требование торгов – точное соблюдение участниками условий, содержащихся в тендерной документации, и сроков ее представления.

Продавцы, подрядчики, принявшие решение об участии в объявленных торгах, выпускают тендерную документацию, оплачивая безвозвратный вступительный взнос в сравнительно небольшом размере. Выкуп тендерной документации не накладывает обязательств ни на участников, ни на организаторов торга.

ЗАКРЫТЫЕ ТОРГИ

Приглашения к участию в закрытых торгах организаторы рассылают только фирмам, имеющим имидж наиболее известных производителей данного товара и услуг, способных обеспечить высокое качество товара и услуг, имеющих большой опыт, высококвалифицированные кадры, устойчивое финансовое положение и добросовестное выполнение обязательств. Таким образом, количество участников торга ограничивается, создавая конкуренцию только между компетентными участниками.

Предметом закрытых торгов являются технологические производственные линии, уникальное и дорогостоящее оборудование, проведение инженерно-технических работ, проектирование, строительство комплектных предприятий и других объектов, в том числе на условиях "под ключ".

Организаторами закрытых торгов могут выступать крупные фирмы-покупатели, государственные организации, представляющие федеральные, региональные или муниципальные органы исполнительной власти, представители национальных и международных банковских структур.

	Фонд "Российское здравоохранение" от имени и по поручению Администрации Тверской области объявил закрытые торги на проведение строительных работ по реконструкции перинатального центра и поставку комплектного медицинского оборудования в г. Ржев, Тверской области. Эти торги организованы в счет займа Международного банка реконструкции и развития, а также в строгом соответствии с его рекомендациями по проведению торгов.


ОРГАНИЗАЦИЯ ПРОВЕДЕНИЯ ТОРГОВ

Подготовительный этап торгов включает в себя подготовку тендерной документации и ознакомление с ней участников.

Импортер товара или заказчик объекта выступает в качестве организатора тендерного комитета и с учетом законодательства формирует технические, коммерческие и финансовые условия торгов в виде комплекта тендерной документации: проформа тендера, инструкция участникам об объеме и сроках представления предложений, перечень технической документации, видов работ, проформа контракта, виды и размер гарантий, обеспечение технического обслуживания, поставки запчастей, обучение персонала и др.

Уведомление в средствах массовой информации и рассылка приглашений к участию в торгах должны обязательно содержать точный срок и адрес представления предложений, сроки ознакомления и условия выкупа тендерной документации, размер гарантии участия в торгах, а также указание о том, что предложения, поступившие позже, не будут рассмотрены.

Важно знать, что международная практика ведения торгов такова, что тендерный комитет может не рассматривать поступившие предложения не только потому, что они опоздали к назначенному сроку, но и потому, что они не оформлены в строгом соответствии с требованиями тендерной документации и инструкцией участникам.

Этап представления предложений включает в себя подготовку и заполнение проформы выкупленного у организаторов комплекта тендерной документации, проформы контракта на поставку товара (оборудование) и представление участникам подготовленных документов организаторам торга не позже установленного срока.

Факт представления предложения в тендерный комитет означает полное согласие участника со всеми условиями торга.

Участнику торга следует иметь в виду, что для повышения конкурентоспособности своего предложения в адрес организаторов целесообразно представить также и дополнительную информацию в виде досье фирмы: устав, прецеденты ранее исполненных контрактов и заказов, производственные и финансовые возможности, обеспеченность высококвалифицированными кадрами, благоприятные отзывы покупателей и заказчиков, использование современных технологий в производстве и строительстве, привлечение квалифицированных субподрядчиков. Такая информация способствует формированию имиджа компетентного, квалифицированного участника и облегчает организаторам выбор победителя торга.

Если организаторам недостаточно дополнительной информации о фирме, они могут посетить действующие объекты, ранее построенные участником, и ознакомиться с работой оборудования, качеством строительства, объемом сервисных услуг. Это облегчает организаторам провести предквалификацию участников торга, т. е. определение круга компетентных претендентов.

Техника представления предложений отличается простотой и строгостью. Предложения принимаются в письменном виде и представляются в запечатанных конвертах в срок, не позже объявленного.

Предложения направляются в адрес организаторов заказной почтой либо передаются непосредственно в тендерный комитет под расписку о получении.

Обычно предложения участников запечатываются в двойные конверты. На внешнем конверте указан адрес для приема предложений, а на внутреннем – номер торга, конкретное наименование товаров и работ и дата, установленная для приема предложений. С целью сохранения конфиденциальности информации от конкурентов участники стараются представить свои предложения как можно ближе к дате и часу приема предложений.

Этап конкурсного выбора поставщика товара или подрядчика работ включает в себя процедуру закрытия торгов, ознакомление с представленными предложениями с точки зрения строгого соответствия условиям тендерной документации, сравнения предложений по технико-экономическим параметрам и коммерческим условиям, анализа дополнительной информации и деловой квалификации участников.

Процедура закрытия торгов предполагает прекращение приема предложений. В случае открытых, гласных торгов тендерный комитет в назначенный день и час объявляет о закрытии приема предложений, вскрывает конверты в присутствии участников и объявляет конкретный состав торга и предложенные ими цены.

В случае негласных, закрытых торгов тендерный комитет прекращает прием предложений в объявленный ранее день и час закрытия торгов, но не делает публичного вскрытия конвертов, не объявляет состав участников и условий их предложений.

Принятие решения о победителе торгов тендерный комитет производит в течение срока от одного до трех месяцев, необходимого для сопоставления предложений в комплексе с техническими характеристиками, ценами, условиями платежей, поставки, приемки, сервисных услуг.

В процессе сопоставления предложений тендерные комитеты могут запрашивать у участников дополнительную информацию и уточнения, не допуская при этом разглашения конфиденциальной информации.

Тендерные комитеты, сравнивая предложения, не всегда руководствуются принципом наименьшей цены. 

	В США правилами, регламентирующими порядок проведения торгов, установлен "барьер преференциальных цен", согласно которому организаторы торга обязаны отдать предпочтение американским фирмам, даже если цены их предложений выше (не более 6%), чем цены их иностранных конкурентов-участников торга.


Тендерные комитеты предоставляют также предпочтение участникам, предложившим в качестве субпоставщиков и субподрядчиков национальные фирмы.

Если после сопоставления полученных предложений тендерный комитет придет к выводу, что предложения не соответствуют объявленным условиям торга, он может аннулировать торги без объяснения причин. 

Тендерный комитет может дополнительно потребовать от участников письменного подтверждения о согласии с условиями будущего контракта, в котором предусмотрены более высокие, чем обычно, требования к качеству и срокам исполнения обязательств, ответственности по претензиям, включая подсудность сторон местному судопроизводству. Для неопытного коммерсанта эти требования увеличивают риск ненадлежащего исполнения обязательств и затяжки в решении возможных споров.

На процесс принятия окончательного выбора победителя торга влияет также и наличие у участника торга банковской гарантии "серьезности предложения" (Вid bond) в размере 1–3% от общей суммы предложения.

	Например, организатор торгов на поставку медицинского оборудования для перинатального центра в г. Тверь предложил участникам предоставить гарантию "серьезности предложения" в размере 1% от общей суммы конкурсного предложения.


Решение о конкурсном выборе поставщика и/или подрядчика тендерный комитет обязан принять до истечения срока, установленного условиями торга. В этот период участники не могут отозвать свои предложения. Победитель торга получает официальное извещение тендерного комитета. 

В случае открытых торгов их результаты публикуются в средствах массовой информации, специализированной экономической прессе.

В России, в отличие от большинства стран, слабо развито законодательство о проведении торгов, которое бы регулировало порядок и условия национальных и международных торгов на закупки товаров и выполнение работ. Поэтому важно знание международной практики организации торгов.

Этап подписания контракта на поставку товара и/или контракта на выполнение подрядных работ между полномочными представителями победителя и представителями организатора торга отличается тем, что участник, выигравший торг, обязан не только подписать контракты, но и внести гарантийный пай, залог в размере до 10% от суммы контракта и/или стоимости заказа в виде банковской гарантии "должного исполнения обязательств" (Performance bond).

Этот залог возвращается после поставки оборудования и надлежащего выполнения работ. В случае недобросовестного исполнения обязательств залог используется на удовлетворение претензий по срокам и качеству товаров и работ.

СТРОИТЕЛЬСТВО ОБЪЕКТОВ "ПОД КЛЮЧ"

Одной из наиболее сложных форм международной торговли является сооружение объектов "под ключ", содержанием которой является выполнение подрядных работ:

· подготовка технико-экономического обоснования объекта;

· разработка проектного задания, технического и рабочего проектов;

· поставка строительных материалов;

· сооружение промышленных и административных зданий, объектов инфраструктуры;

· поставка производственного оборудования, инструмента, запчастей;

· монтаж, наладка и пуск оборудования в эксплуатацию;

· обучение персонала;

· передача заказчику объекта "под ключ", т. е. в полной эксплуатационной готовности.

	Организационно-правовой основой строительства объекта "под ключ" является контракт подряда на выполнение строительных и других работ и контракт на поставку оборудования.


Особенностью этой формы торговли является то, что фирма, принявшая обязательства по сооружению объекта, является по отношению к заказчику подрядчиком и поставщиком.

Поставщиком может выступать отдельная фирма или консорциум фирм, объединяющий несколько инжиниринговых фирм и производителей оборудования. Если поставщик привлекает других субпоставщиков, он выступает в роли генерального поставщика.

К исполнению подрядных работ подрядчик также может привлекать субподрядчиков и, следовательно, выступать в роли генерального подрядчика.

Таким образом, фирма или консорциум фирм, исполняющая обязательства по сооружению объектов "под ключ" может обладать одновременно правами генерального подрядчика и генерального поставщика и должна нести полную ответственность за исполнение всех обязательств в полном объеме.

Практика исполнения контрактных обязательств по сооружению объектов "под ключ" характеризуется поэтапной сдачей заказчику объема работ:

· подписание протокола о завершении монтажа и готовности к пробной эксплуатации с целью устранения дефектов и обработки технологического процесса при участии специалистов поставщика оборудования;

· подписание протокола о готовности всего объекта к эксплуатации в течение гарантийного периода с целью устойчивого выпуска продукции;

· гарантийное обслуживание, осуществляемое обученным персоналом, под контролем специалистов поставщика, поставка запчастей, устранение дефектов за счет поставщика;

· подписание протокола о проведении испытаний в гарантийный период и об окончательной сдаче заказчику объекта "под ключ".

Другой важной особенностью взаимного исполнения обязательств сторон является необходимость обеспечения их финансовыми гарантиями.

Заказчик требует от поставщика и подрядчика банковскую гарантию "должного исполнения контракта" (Performance bond) на весь гарантийный период на случай покрытия убытков и возмещение ущерба от возможных дефектов и неполадок или в случае претензий по качеству и срокам поставки оборудования.

Размер такой финансовой гарантии обычно составляет 10% от общей суммы заказа. Заказчик вправе до решения арбитражного суда снять с гарантии суммы штрафов и возмещение убытков по претензиям, вызывающим разногласия сторон.

Наиболее часто заказы на сооружение объектов "под ключ" размещаются конкурсным способом, используя такую форму международной торговли, как закрытые торги. В этом случае заказчик получает от победителя торга банковскую гарантию "серьезности предложения" в размере 1–3% от суммы заказа и банковскую гарантию "должного исполнения контракта" в размере до 10% от суммы заказа.

	Российским предпринимателям важно знать, что практика конкурсного отбора фирм на международных торгах при размещении заказов на сооружение объектов "под ключ" позволяет, используя острую конкуренцию, осуществить закупку товаров и строительство объектов на 15–20% дешевле, чем в случае прямых переговоров с поставщиками и подрядчиками.


ТОРГОВЛЯ СЫРЬЕВЫМИ ТОВАРАМИ

Укрупненная товарная структура мировой торговли состоит на 2/3 из стоимости товарооборота готовой продукции, а 1/3 стоимости приходится на сырьевые товары. В структуре российского экспорта наблюдается обратная картина.

Положение экспортеров сырья, с одной стороны, ухудшается по мере появления новых синтетических заменителей, внедрения материало- и ресурсосберегающих технологий, а с другой – улучшается по мере роста промышленного производства отдельных стран и накопления дефицитности из-за истощения источников природных ресурсов.

К сырьевым товарам относятся: минеральное сырье, продукты его обогащения и переработки (руда, черные и цветные металлы), сельскохозяйственное сырье растительного и животного происхождения и продукты его переработки (хлопок, шерсть, кожевенное сырье), продукты химической промышленности и отдельные виды продовольствия, подлежащие дальнейшей переработке.

Спрос и предложение на минеральное и сельскохозяйственное сырье в гораздо большей степени, чем на готовую продукцию, зависит от климатических условий, природных запасов, политико-экономических кризисов, особенно в важнейших сырьевых регионах.

Для торговли сырьевыми товарами характерно неумолимое стремление партнеров установить длительные отношения на основе долгосрочных международных контрактов, в которых экспортеру обеспечивается стабильный сбыт, а импортеру – гарантированное снабжение производства сырьем и материалами.

Особенностью торговли сырьевыми товарами является долгосрочность обязательств (год и более), большие объемы поставок, значительная доля в цене расходов на транспортировку, обработку, хранение.

В этих условиях стороны не применяют твердые цены в течение срока действия контракта, а ведут торговлю по текущим мировым ценам, вводя пределы их отклонений в течение согласованных периодов (раз в месяц, квартал и полгода). Кроме того, стороны стабилизируют динамику поставок, обеспечивая ее регулярность и равномерность.

Практика исполнения долгосрочных контрактов не исключает, в случае необходимости, заключение отдельных краткосрочных контрактов на поставку сырья.

Торговля многими сырьевыми товарами монополизирована крупнейшими международными торговыми и промышленными компаниями, прежде всего, транснациональными корпорациями, которые стремятся диктовать, устанавливать монопольно высокие цены на сырьевых рынках. При этом внутрикорпорационные поставки сырья, т. е. между материнскими и дочерними фирмами, ведутся по пониженным, трансфертным ценам.

Большое влияние на стабильное развитие торговли сырьем оказывает создание экономических объединений стран-экспортеров сырьевых товаров, а также заключение ими международных товарных соглашений.

МЕЖДУНАРОДНЫЕ ТОВАРНЫЕ СОГЛАШЕНИЯ

Международные товарные соглашения представляют собой многосторонние межправительственные соглашения, заключаемые с целью сбалансированного спроса и предложения, стабилизации ценовых параметров, ограничения монопольной деятельности транснациональных корпораций.

Различают три вида соглашений:

Стабилизационные соглашения – заключаются для стабилизации и равновесия спроса и предложения. В них предусмотрены квоты на объем сырья. Такие соглашения заключаются в отношении никеля, олова, цинка, алюминия, меди, кофе, какао, каучука.

Особое место в мировой торговле занимает Организация стран-экспортеров нефти (ОПЕК), куда входят 13 крупнейших государств-экспортеров с целью стабилизации мировых цен на нефть путем введения экспортных квот и объемов добычи нефти для каждого участника.

Административные товарные соглашения – заключаются для статистического анализа сырьевых рынков и выработки рекомендаций по ведению торговли отдельными видами товаров, например, сахаром, пшеницей и др. зерновыми.

Международные товарные соглашения по мерам развития – направлены на создание и развитие экспортно-ориентированных производств сырья. Такие соглашения заключены по джуту, древесине ценных пород, растительному и оливковому маслу и др.

БИРЖЕВАЯ ТОРГОВЛЯ

Товарная биржа как форма международной торговли представляет собой постоянно действующий рынок товаров, обладающих качественной однородностью и взаимозаменяемостью, что позволяет вести торговлю без предъявления и осмотра товара, согласно образцам и установленным стандартам.

К таким товарам относятся массовые сырьевые и продовольственные товары: медь, олово, свинец, цинк, алюминий, никель, другие цветные и редкоземельные металлы, пшеница, рожь, другие зерновые и зернобобовые, каучук, хлопок, джут, шерсть, пряжа, шелк, оливковое и растительное масло, сахар, кофе, какао, текстильное сырье, нефть и нефтепродукты и др. Всего – около 70 товаров международной торговли.

Важнейшие биржи сосредоточены в крупнейших торговых центрах – Амстердам, Антверпен, Гамбург, Иокогама, Виннипег, Лондон, Нью-Йорк, Париж, Сингапур, Сидней, Токио, Чикаго и др.

Биржи различаются по организационно-правовому принципу: публичные и частные.

Публичные биржи организуются на основе специального законодательства о биржах с участием органов государственного управления. Их деятельность носит открытый, публичный характер с точки зрения возможности участия любых предпринимателей и отчетности о своей деятельности. Члены биржи и любые предприниматели платят бирже установленные суммы за участие в операциях и установленный процент от стоимости совершенных сделок. Публичные биржи носят региональный характер и распространены, например, в европейских странах.

Частные биржи организуются обычно в форме закрытых акционерных обществ с ограниченным числом членов, обладающих биржевыми сертификатами. Каждый член должен быть владельцем, по крайней мере, одного такого сертификата, который дает право на заключение биржевых сделок.

Биржа от своего имени никаких сделок не заключает; эти операции осуществляют ее члены через своих профессиональных посредников-брокеров. Клиенты биржи не могут заключать сделки самостоятельно, а только через брокеров. 

Члены биржи не получают дивидендов, но пользуются информационными и другими услугами биржи, отчисляя в ее пользу процент от сделок.

Члены биржи получают вознаграждение от своих клиентов за выполнение поручений по совершению операций с реальным товаром или операций спекулятивного характера. Члены биржи могут также сами совершать спекулятивные операции за свой счет.

В России и других странах СНГ в начале 90-х годов в связи с либерализацией внутренней и внешней торговли возникло несколько сотен бирж. Многотоварность позиций, неотработанный механизм торговли, отсутствие строгой правовой базы, необязательность исполнения обязательств и другие специфические особенности нецивилизованной торговли привели пока к снижению активности биржевой деятельности.

ОРГАНИЗАЦИЯ РАБОТЫ ТОВАРНОЙ БИРЖИ

Организация работы биржи направлена на обеспечение ее членов комплексом необходимых услуг, в том числе оперативной международной связью, помещениями, ценовой и другой информацией, созданием специальных комитетов.

Специальные комитеты биржи ведут учет и оформление сделок, фиксируют биржевые цены, публикуют котировки высоких, низких и средних цен, а также цен спроса и предложения, открытия и закрытия биржевого дня и др.

Специальные комитеты разрабатывают типовые контракты, анализируют состояние товарных рынков, совершенствуют процедуры торгов.

Деятельностью специальных комитетов руководит биржевой совет как высший орган управления. Совет возглавляет президент, избираемый его членами.

Местом совершения сделок является операционный зал со специально обозначенным участком, который называется "кольцо" (ring) или "яма" (pit). В строго отведенное время биржевой сессии в кольце собираются непосредственные участники торга – брокеры, которые обмениваются предложениями и контрпредложениями на различные позиции товара на условиях типовых контрактов данной биржи.

Работа брокеров в кольце построена на взаимном доверии, требует высокой квалификации.

Биржевые товары строго стандартизированы. Продается и покупается не определенная партия товара, а биржевой контракт, содержащий строго определенное количество товара данного сорта, типа, марки.

Количество товара в каждом контракте строго определено в зависимости от вида товара. 

	Например, по сахару – 50 т, кофе, натуральному каучуку – 5 т, какао-бобам – 10 т, меди, свинцу, цинку – 25 т. Поэтому для закупки 100 тонн меди брокер заключит 4 контракта.


Качество товара устанавливается на основе базисного сорта. Отклонение от базисного сорта учитывается строго установленной скидкой (дисконтом) за более низкое качество и надбавкой (премией) за более высокое качество.

Срок поставки устанавливается длительностью позиции. Например, стандартный контракт Лондонской биржи по каучуку может быть заключен на каждый последующий месяц, на медь, цинк, олово, свинец – на каждую трехмесячную позицию. Поэтому для закупки 100 т меди со сроком поставки через 6 месяцев брокер заключит 4 контракта по две позиции каждый.

В поручении брокеру указывается количество контрактов на покупку или продажу товара, число позиций, минимальную, определенную или максимальную цену. 

Поручение клиента брокеру оформляется соглашением с внесением гарантийного задатка в размере 2–10% от предполагаемой суммы сделки.

ВИДЫ БИРЖЕВЫХ СДЕЛОК

Биржевые операции осуществляются с различными целями: покупка и продажа реального товара, проведение спекулятивных (фьючерсных) сделок, осуществление страхования (хеджирования) сделок от возможного изменения цен.

Сделки с реальным товаром заключаются на условиях с немедленной поставкой (spot) или с отсрочкой поставки товара (forward).

Сделки на реальный товар с немедленной поставкой заключаются по ценам на момент их совершения. Продавец, заключивший сделку sport, в течение двух недель обязан поставить товар на аккредитованный биржей склад, получает после поставки складское свидетельство (warrant), предъявляет его в расчетную палату биржи и получает стоимость проданного товара в соответствии с указанным сортом качества, указанном в складском свидетельстве.

Покупатель реального товара предъявляет контракт в расчетную палату, оплачивает стоимость товара в соответствии с сортом качества, указанным в складском свидетельстве, получает в палате это свидетельство и может забрать товар со склада против складского свидетельства.

Сделки на реальный товар с отсрочкой поставки заключаются по ценам на момент их совершения с учетом прогнозируемой биржей динамикой изменения цен за период отсрочки. Если ожидается повышение цен, то они увеличиваются на прогнозируемую "премию", если снижение – уменьшаются на прогнозируемую "скидку".

Поставка товара на склад, оплата стоимости и получение со склада происходит также, как это описано выше для случая с немедленной поставкой. Разница заключается в том, что если товар получают со склада с отсрочкой, то расходы на хранение несет продавец.

Срочные, или фьючерсные сделки (future transactions) носят спекулятивный характер. Они совершаются с целью получения дохода от купли-продажи биржевых контрактов вследствие разницы между ценой в день заключения и ценой в день исполнения контракта.

Различают два способа спекулятивной игры: на повышение или понижение цены.

Длительные (long) фьючерсные сделки. Сделки, начинающиеся с покупки контракта с надеждой на повышение цены, называются длительными (long), а биржевые спекулянты, которые играют на повышение цен, называются "быки" (bulls).

	Спекулянт, проанализировав рынок меди, рассчитывает на повышение цены на цинк. Он дает поручение брокеру купить четыре фьючерсных контракта (100 т) по цене 960 долларов за тонну. Фьючерсные контракты регистрируются в расчетной палате. Далее он следит за котировками биржи и, если цена выросла до 990 долларов, то он поручит брокеру "ликвидировать" путем обратной продажи этих контрактов, т.е. совершить обратную (офсетную) операцию, но по цене 990 долларов.


Предъявив контракты в расчетную палату, он получит разницу, равную 3000 долларов, из которой он заплатит вознаграждение брокеру (0,01–0,02%).

Риск у биржевого быка появляется в том случае, если цены не выросли, а упали, например, до 940 долларов. В этом случае он все равно вынужден "ликвидировать" контракты обратной продажей, хотя и потеряет на этом 20 долларов за тонну, т.е. 2000 долларов, из которых вновь заплатит брокеру вознаграждение.

Если же биржевой бык не продаст контракты, то он рискует еще больше – он обязан будет уплатить в расчетную палату стоимость купленных контрактов (96000 долларов) и забрать 100 т цинка со склада. А это ему не нужно: ведь он просто спекулянт, играющий на разнице при повышении цен.

Короткие (short) фьючерсные сделки. Сделки, начинающиеся с покупки контракта с надеждой на понижение цены, называются короткими (short), а биржевые спекулянты, которые играют на понижении цен, называются "медведи" (bears).

	Спекулянт рассчитывает на понижение цен на цинк. Тогда он дает поручение брокеру продать четыре фьючерсных контракта (100 т) по цене 960 долларов за тонну и затем совершить обратную сделку – купить четыре контракта по цене 940 долларов. Предъявив контракты в расчетную палату, биржевой "медведь" получит разницу в 2000 долларов.


Если при осуществлении short сделки "медведь" ошибся в тенденции цены и она возросла, то он все равно вынужден выбирать меньшее из двух зол: совершить обратную покупку контрактов и потерять намеченную положительную разницу цен (2000 долларов) или уплатить сумму 96000 долларов, равную стоимости 100 т цинка, и забрать товар со склада. Конечно, спекулянт предпочтет первый вариант.

Следует заметить, что биржа не проигрывает никогда, поскольку она строго регистрирует число фьючерсных контрактов и количество покупателей, совершающих длинные сделки, соответствует количеству продавцов, совершающих короткие сделки вне зависимости от повышения или понижения цен.

Для уменьшения рисков деятельности как "быки", так и "медведи" имеют право совершать досрочные офсетные операции в случае неблагоприятной, по их мнению, наметившейся тенденции изменения цен.

Операции хеджирования (страхования) применяются на бирже реального товара для сделок с отсрочкой поставки.

Хеджирование (to hedge) применяется для того, чтобы продавцу или покупателю реального товара избежать возможных потерь от непредвиденного изменения цен в течение срока поставки товара. Фирма, покупающая реальный товар на срок на дату заключения сделки, одновременно дает поручение брокеру купить на бирже фьючерсные контракты на дату поставки товара. После приемки товара осуществляется обратная продажа фьючерсных контрактов. 

Таким образом, если от изменения цен покупатель теряет разницу в цене как покупатель реального товара, то, хеджируя сделку путем покупки фьючерсных контрактов и продажи этих контрактов на дату поставки товара, покупатель возвращает потерянную разницу в цене. Поэтому покупатель реального товара компенсирует потери от неблагоприятного изменения цен, осуществляя хеджирование продажей контрактов на бирже (selling hedge), а продавец реального товара – хеджирование покупкой (buying hedge) контрактов. 

Следует обратить внимание, что каждое поручение брокеру сопровождается выплатой ему вознаграждения, но оно несоизмеримо меньше, чем незастрахованные возможные потери от изменения цен на реальный товар. Поэтому хеджирование контрактов на бирже, как страхующий инструмент стремительно развивается и, зачастую, превышает биржевой оборот реального товара. Например, на Лондонской бирже цветных металлов эти сделки превысили половину всего оборота биржи.

Использование хеджирования не только страхует покупателей от повышения цен, но и позволяет не создавать излишних запасов товаров, особенно сезонных, снижая издержки обращения. Продавцам и производителям товаров хеджирование позволяет продавать товары, компенсируя потери от снижения цен на период отсроченного срока поставки.

Важным является и то, что во фьючерсной торговле благодаря финансовой гарантии исполнения контракта, которую обеспечивает расчетная палата биржи в виде депозита или маржи, как покупатель, так и продавец имеют гарантию исполнения контракта в денежной форме, даже если по каким-то непредвиденным обстоятельствам не произойдет реальная поставка товара.

Другой особенностью фьючерсных сделок является обезличенность и заменимость контрагентов по ним. Сделки заключаются между конкретными брокером-продавцом и брокером-покупателем, но регистрируются как заключенные между ними и расчетной палатой, выступающей гарантом исполнения обязательств.

При этом нет необходимости каждый раз определять платежеспособность контрагентов, что способствует быстроте оборота на бирже.

АУКЦИОННАЯ ТОРГОВЛЯ

Аукционы являются исторически наиболее известной формой международной торговли, появившись гораздо раньше товарных и, тем более, фондовых бирж. Однако они успешно сохраняют свое предназначение, выполняя роль периодически действующих центров торговли для товаров с индивидуальными потребительскими свойствами.

В настоящее время аукционы играют важную роль в торговле чаем (70% от объема продаж на мировом рынке), пушно-меховым сырьем (80%), шерстью мытой и немытой (55%), а также лошадьми, щетиной, рыбой, табаком, овощами, фруктами, цветами, вином, кофе и др. товарами растительного и животного происхождения, скоропортящимися товарами.

Аукционы по масштабу охвата делятся на национальные и международные. Многие аукционы широко известны своими традиционными товарами: чай – Сингапур, Калькутта; шерсть – Кейптаун, Лондон, Веллингтон; пушнина – Монреаль, Осло, Санкт-Петербург; лошади – Довиль (Франция), Лондон; цветы – Амстердам.

Аукционы представляют собой коммерческие организации, располагающие для торговли специализированным оборудованием, помещениями и высококвалифицированными кадрами. В основном, это паевые общества или крупные торговые компании, монополизировавшие тот или иной вид товара.

Они скупают за свой счет товары у производителей, поставщиков, диктуя закупочные цены. Они принимают на перепродажу товар и от независимых производителей на комиссионных условиях.

Крупные аукционы имеют собственные производства по доработке сырьевых товаров, например, по выделке скупаемых у заготовителей кожевенного сырья, шкурок пушного зверя.

Организация аукционных торгов имеет четко выраженные четыре стадии: подготовка аукциона, предварительный осмотр товаров, аукционный торг, оформление и исполнение аукционной сделки.

Подготовка аукциона начинается за 2–3 месяца до проведения торга. Вначале товары сортируют, подбирают по возможно более однородным качественным признакам, т. е. формируют лоты. Например, лот соболя может содержать 50 шкурок. Из каждого лота берется образец для выставления в демонстрационном зале. Затем подготавливается каталог с указанием всех лотов, условий аукционной продажи, места, даты проведения торга.

Оповещение покупателей, реклама, рассылка каталога и брошюр также производится на этапе подготовки.

Предварительный осмотр товаров покупателями обычно начинается дней за 10 до открытия торгов. Он является обязательным условием дальнейшего участия в торгах, т.к. позволяет покупателю познакомиться с индивидуальными свойствами товара, а организаторам торга дает возможность не принимать претензии по качеству (кроме скрытых дефектов) после окончательной продажи товара.

Учитывая особые свойства аукционных товаров, покупатель может не только осмотреть образцы и лоты, но и продегустировать товар (чай, табак, вино) и даже купить образец для дополнительной проверки его качества.

Аукционный торг является главной стадией. Он открывается точно в назначенное время и ведется опытным аукционистом, которому помогают ассистенты. Аукционист имеет право снимать с торга любой непроданный лот без объяснения причин. Существует два основных метода ведения торга.

Аукцион с повышением цен является широко распространенным, т.к. он четко выявляет принцип аукциона – выигрывает тот, кто предложил наивысшую цену.

Аукцион с повышением цен может проводиться гласно и негласно.

При гласном способе аукционист объявляет порядок очередного лота (партии), который одновременно загорается на специальном табло. Аукционист называет начальную продажную цену и спрашивает: "Кто больше?" ("Any more?").

Покупатели повышают цену каждый раз на стандартную величину не ниже минимальной надбавки, указанной в условиях проведения торга, составляющую обычно от 1 до 2,5% от первоначальной цены.

Если очередного повышения цены покупатель не предлагает, аукционист после троекратного вопроса: "Кто больше?" ударяет молотком, подтверждая, что данный лот продан последнему покупателю, предложившему наивысшую цену. При этом ассистенты фиксируют цену и конкретного покупателя.

Темп аукционных торгов очень высок и составляет в среднем продажу двух лотов в минуту. Так, на Санкт-Петербургском пушном аукционе в час продается до ста тысяч шкурок норки.

При негласном (немом) способе представители покупателей после объявления начальной цены подают условные знаки (обычно движением рук, карандаша, кивком головы, выкриком) о своем согласии поднять цену на установленную величину надбавки.

Аукционист каждый раз объявляет цену, не называя покупателя. Если на троекратный вопрос "Кто больше?" никто не подает условный знак, товар покупает тот, кто подал условный знак последним.

Негласное проведение аукционного торга позволяет сохранить в тайне имя покупателя.

Такой порядок аукционного торга нередко применяется при продаже предметов искусства, антиквариата, исторических документов, мемуаров, фамильных реликвий знаменитых людей и т. п. (аукционы "Сотби", "Кристи").

Аукцион с понижением цен проводится с постепенным понижением первоначально объявленной цены на заранее определенные скидки. Понижательный способ назначения цены в международной торговле называют голландским.

Суть такова: аукционист назначает наивысшую (максимальную) цену, которая загорается на специальном табло, установленном в аукционном зале и снижает ее до тех пор, пока один из участников торга не выразит желание совершить сделку нажатием кнопки. Нажатием он останавливает движущуюся стрелку и на циферблате появляется номер покупателя, нажавшего кнопку.

Аукционист фиксирует номер покупателя, гасит циферблат и переходит к продаже следующего лота. Применяя такие электронные устройства, аукционист значительно (в 1–2 раза) ускоряет темп ведения торгов.

Также система торга широко применяется при продаже скоропортящихся товаров, овощей, фруктов, рыбы. В Голландии, благодаря этой системе, ежегодно проводятся 150 аукционов.

Оформление аукционной сделки и сдача товара покупателю – заключительная стадия аукциона.

Оформление осуществляется администрацией на основании официальных записей, сделанных ассистентами аукциониста.

Продавцы товаров (комитенты) и покупатели подписывают типовые контракты, разработанные администрацией аукциона. Покупатель, подписывая контракт, оплачивает его. Оплата обычно производится по частям: 1/3 – при подписании контракта, 2/3 – по получении товара или после его отгрузки, но не позднее установленного срока.

Аукционы, являясь коммерчески гибкими организациями, могут кредитовать поставщиков товара, выдавая им денежные авансы. Покупатели могут получать товары в кредит и возвращать товар на условиях реализации, по мере распродажи и использования товара.

В целом, аукционная торговля является удобной для коммерсантов формой торговли, позволяя сокращать издержки обращения и обеспечивая продажу по текущим рыночным ценам, близким к оптимальным для данного вида товара.

ТОРГОВЛЯ ПРОДОВОЛЬСТВИЕМ И ТОВАРАМИ ШИРОКОГО ПОТРЕБЛЕНИЯ

Торговля продовольственными товарами, также как и товарами широкого потребления, имеет ряд особенностей, которые определяются большой неоднородностью качественных характеристик, сезонностью производства и потребления, ограниченностью сроков хранения, наличием и необходимостью оптовой и разветвленной розничной сети.

Под влиянием вырастающей конкуренции количество торговых фирм, осуществляющие прямые закупки и продажи продовольственных товаров, постоянно сокращаются, уступая место многотоварным транснациональным корпорациям, обслуживающим товарооборот благодаря межфилиальным поставкам и с использованием товарных бирж. Через них проходит около 90% поставок кофе и какао-бобов, 80% зерновых.

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

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

· сертификата о допустимой норме вредных примесей, в том числе пестицидов;

· сертификата о фумигации, проведенной с целью уничтожения возбудителей болезней;

· ветеринарного сертификата о нормативном содержании токсинов и тяжелых металлов;

· сертификата осмотра судовых трюмов на их пригодность к принятию и хранению зерна во время транспортировки.

Большое влияние на торговлю продовольственными товарами (сахар, спирт, зерновые и бобовые, рыба, картофель, кофе в зернах, чай, масло) оказывают меры государственного воздействия: тарифные и нетарифные ограничения, установление монополии внешней торговли, создание государственных закупочных компаний, объявление торгов на долгосрочные поставки, заключение межправительственных соглашений, субсидирование, страхование и др. меры поощрения экспорта продовольственных товаров.

Меры государственного воздействия существенного влияют на все аспекты коммерческой деятельности: конкуренция, выбор поставщиков, организация схем финансирования с учетом стимулирующих игр, определение и подтверждение особенностей качественных характеристик товара, проведение страхования (хеджирование) товарных запасов от неблагоприятного изменения цен, обеспечение специальными транспортными средствами, организация хранения, сортировки, расфасовки, упаковки.

Основным звеном реализации продовольственных товаров выступает оптовая торговля. Поэтому организационно-правовая основа партнерских отношений включает в себя заключение экспортных или импортных контрактов, одновременное хеджирование (страхование) сделки от риска изменения цен, подготовку и заключение соглашений с посредниками, профессионально ориентированными на работу с продовольственными товарами, обладающими знаниями и информацией об их качественных характеристиках, наличии товарных запасов, особенностях урожая, динамики цен, появление новых потребностей, возможностей доработки и переработки товаров, объема и качества услуг по обеспечению товарооборота (см. подробнее виды соглашений с посредниками, изложенными в элементе 8 настоящего модуля).

Торговля товарами широкого потребления имеет свои особенности, связанные с огромной номенклатурой производимых товаров, массовостью их спроса и разнообразием предоставляемых услуг в процессе их потребления.

В эту группу товаров входят товары массового потребительного спроса широкой номенклатуры (обувь, одежда, мебель, хозтовары, спорттовары, инвентарь, бытовая техника), в т.ч. товары однократного краткосрочного использования (продукты питания, сигареты, косметика, парфюмерия, моющие средства), и товары длительного пользования, требующие послепродажного обслуживания (автомобили, холодильники, телевизоры, видеомагнитофоны, стиральные машины, фотоаппараты, спортивный инвентарь).

Особенности рынков потребительских товаров зависят от запросов, вкусов, традиций, уровня занятости, состоятельности различных слоев населения (дети, молодежь, взрослые, пожилые люди, пенсионеры), и от сегментации рынков на различные типы платежеспособности населения.

Вследствие этих особенностей, влияющих на продвижение потребительских товаров на рынок, возникает острая необходимость проведения рекламы, причем более активной, агрессивной, чем в торговле сырьем и оборудованием.

Палитра рекламных средств, применяемых в торговле потребительскими товарами достаточно широка: печатная реклама, в том числе прямая, адресная, по почте (direct mail), реклама на телевидении, радио, кино, видео, интернет, наружная реклама, по образцам, демонстрация в действии, участие в выставках, комплексная престижная реклама (public relations) с целью создания благоприятного общественного мнения о товаре и фирме-производителе.

Коммерсанту важно оценить эффективность рекламных средств, понимая, что, с одной стороны, это необходимые расходы до реализации товара, а с другой, – это реальная возможность продвинуть товар на рынок и закрепиться на нем.

Основным звеном реализации товаров широкого потребления является розничная торговля. Поэтому организационно-правовая база взаимоотношений сторон включает в себя заключение экспортных и импортных договоров о реализации товаров на условиях комиссии или консигнации, агентских или дистрибьюторских соглашений.

В орбиту коммерческой деятельности в области товаров широкого потребления вовлечены мелкие и средние предприятия, играющие важное экономическое значение для государства. Если их кадры коммерчески хорошо подготовлены, то они более жизненно стойки, могут коммерчески гибко вести оборот, умеют варьировать номенклатурой потребительских товаров, чутко реагируют на изменение спроса со стороны населения, обеспечивают его занятость. Очевидно, что стороны государства, в том числе и российского, необходимо к малым предприятиям внимательное, стимулирующее, а не ужесточающее их деятельность отношение.

К особенностям ведения коммерческой деятельности, требованиям к заключению контрактов на поставку товаров широкого потребления длительного использования следует отнести необходимость четкой организации послепродажного обслуживания в гарантийный период. Коммерческие ошибки, не предусматривающие таких услуг в контрактах купли-продажи или в соглашениях с посредниками об условиях дистрибьюции товара, могут заблокировать рынок надолго и принести потери имиджа производителю.

Именно поэтому сервисное обслуживание как в гарантийный период, так и в послегарантийный сопутствует торговле товаров широкого потребления, набирает силу как самостоятельный бизнес, является конкурентообразующим фактором в продвижении товара на рынок.

aaaa

ТОРГОВЛЯ РЕЗУЛЬТАТАМИ ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНОЙ СОБСТВЕННОСТИ

Международная торговля результатами интеллектуальной собственности отличается от торговли товаром как материальным объектом. В качестве товара здесь выступают продукты интеллектуального труда, облеченные в форму патентов на изобретения, промышленные образцы, полезные модели, ноу-хау, товарные знаки.

Права использования этих продуктов в производственных и коммерческих целях и являются предметом международных сделок. Соглашение о возмездном предоставлении прав практического использования называется лицензионным, а стороны, соответственно, лицензиар (продавец, патентообладатель) и лицензиат (покупатель разрешения на практическое использование).

Коммерческое содержание лицензионных соглашений по существу сводится к ограничению условий использования прав собственности лицензиара и установлению размера платежей за такое использование со стороны лицензиата.

ВИДЫ ЛИЦЕНЗИЙ

В международной практике различают два основных вида лицензионных соглашений: на исключительную и неисключительную лицензию.

Соглашение о неисключительной (или простой) лицензии не ограничивает прав лицензиара продавать аналогичные лицензии другим покупателям на территории, где действует патент (патентная территория) лицензиара, как собственника, патентообладателя изобретения.

Лицензиар, передавая лицензиату на возмездной основе право использовать свое изобретение только на данной территории и в обусловленный период времени, имеет право сам использовать изобретение или продавать право его использования другим покупателям. Таким образом, простая лицензия не исключает конкуренцию между лицензиаром и лицензиатом на данном рынке.

Соглашение об исключительной лицензии предоставляет лицензиату исключительное или монопольное право на использование изобретения, ноу-хау, промышленного образца в пределах определенной географической территории. При этом лицензиар на этой территории данную лицензию не имеет права предоставить третьим лицам, равно как и самому использовать свое изобретение.

Самостоятельно использовать свое изобретение, ноу-хау, образец лицензиар имеет право только вне обусловленной территории, что исключает конкуренцию лицензиара и лицензиата на данной территории.

На практике лицензиар часто обуславливает предоставление исключительной лицензии рядом оговорок, оказывающих сильное ограничивающее влияние на коммерческую деятельность лицензиата: осуществление сбыта продукции через сбытовую сеть лицензиара, запрещение экспорта продукции, установление максимального объема производства и минимального объема оборота, обязательство производить закупки у лицензиара сырья, материалов, комплектующих, необходимых для производства продукции по лицензии.

Если лицензиар не хочет самостоятельно использовать свое изобретение, он может предоставить лицензиату право полной лицензии, уступая ему право использовать изобретение в течение всего срока действия патента на любой территории и в полном объеме.

Если лицензиат хочет передать предоставленное ему право использовать данное изобретение третьим лицам от своего имени, он может им предоставить сублицензию, но только с письменного разрешения лицензиара.

В международной торговле продуктами интеллектуального труда наиболее динамично развивается торговля лицензиями на ноу-хау.

Понятие "ноу-хау" (know-how) дословно означает "знать как" сделать, т. е. технологические и конструкторские секреты изготовления новой продукции, знания и опыт в технологии, производстве, управлении, эксплуатации, обслуживании новой техники. Ноу-хау передается в письменной (чертежи, эскизы, схемы) или устной форме.

Эти знания, опыт имеют новизну, представляют коммерческую ценность и являются привлекательным товаром в международной лицензионной торговле. Они не патентуются, в отличие от изобретений, и носят конфиденциальный характер. Поэтому перед началом переговоров о продаже лицензии на ноу-хау рекомендуется заключить с возможным покупателем договор о неразглашении существа ноу-хау и о его неиспользовании в случае, если не будет заключено лицензионное соглашение.

Наибольшее распространение а российской и международной практике получили лицензионные соглашения, содержанием которых является передача прав на ноу-хау в комплексе с предоставлением инженерно-технических услуг и продажей прав на использование запатентованных изобретений.

Однако часто передача права на использование ноу-хау и изобретений сопутствует или даже является необходимым элементом в поставках машин, оборудования, транспортных средств. В этом случае, лицензионные соглашения являются неотъемлемой частью контракта на поставку, а общая сумма контракта включает в себя и стоимость лицензии.

Цены лицензий, в отличии от цен на товары, не определяются их стоимостью, количеством затраченного труда, а формируются на базе оценки возможной прибыли, получаемой от использования права производить продукцию в результате внедрения изобретения, ноу-хау.

В зависимости от возможной прибыли стороны решают вопрос, в какой пропорции она будет распределена между лицензиаром и лицензиатом. Фактически раздел прибыли осуществляется или определенной суммой или определенным процентом от прибыли.

Расчет цены лицензии учитывает ряд факторов технического, экономического и правового характера, которые могут повлиять на уровень цены.

Лицензиат, оценивая целесообразность покупки лицензии, прежде всего калькулирует свои затраты на освоение производства, оценивает возможное снижение издержек производства, увеличение цен на новый для рынка товар, увеличение объемов реализации, величину ожидаемой прибыли, ценность использования товарного знака.

Лицензиар оценивает объем, новизну, значимость, коммерческую привлекательность продаваемого права использовать изобретение, ноу-хау, а также спрос, жизненный цикл продукции и величину ожидаемой прибыли от внедрения.

В случае, когда предметом лицензии является уникальное изобретение, внедрение которого дает большой экономический эффект на действующем предприятии, как, например, метод непрерывной разливки стали, оценка объема прибыли и цена лицензии определяются путем прямого внедрения в производство.

В случае, когда эффект от внедрения не так очевиден, лицензиар прибегает к косвенной оценке, например: допустимая цена лицензии должна более чем в 2 раза превышать понесенные издержки лицензиара по разработке изобретения, ноу-хау; допустимая цена лицензии должна быть не ниже уровня цен по ранее заключенным соглашениям на аналогичные изобретения, ноу-хау.

ЛИЦЕНЗИОННЫЕ ПЛАТЕЖИ

Лицензионные соглашения являются возмездными, т. е. лицензиат выплачивает лицензиару вознаграждение за предоставленное право производить продукцию по лицензии. Стороны предусматривают, в основном, три вида платежей.

· Периодические, текущие отчисления (роялти) устанавливаются в виде фиксированных ставок в процентах и выплачиваются через согласованные промежутки времени (ежегодно, раз в полгода, квартал, ежемесячно или к определенной дате).

· Паушальный платеж устанавливается как твердо зафиксированная сумма, не подлежащая изменению в течение всего срока соглашения.

· Комбинированный способ платежа, сочетающий наличие твердо зафиксированной паушальной суммы и роялти.

Роялти могут начисляться в согласованных пропорциях к следующим показателям: дополнительной прибыли лицензиата от использования лицензии, общей прибыли лицензиата, общей стоимости реализации продукции, произведенной по лицензии, единице реализованной продукции в виде процента к цене или себестоимости, физическому объему выпущенной продукции, стоимости изготовленного по лицензии оборудования, переработанного сырья и др.

Коммерсантам важно знать, что в лицензионное соглашение необходимо включать обязанности лицензиата предоставлять лицензиару необходимые сведения о тех показателях деятельности, которые заложены в основу подсчетов роялти. Эти сведения желательно подтвердить независимой экспертизой, например, аудиторской отчетностью.

Стороны могут предусматривать как неизмененные по величине текущие отчисления, так и измененные, в зависимости от морального старения или, напротив, увеличения объема производства.

В тех случаях, когда выплата роялти предусматривается в зависимости от объема планируемого производства, стороны договариваются о снижении уровня текущих отчислений. Например, ставка роялти снижается на 25% при увеличении объема производства в два раза и на 50% при увеличении в три раза.

Уровень ставок роялти в современной международной торговли колеблется от 2 до 10% и составляет, в основном, 3–5%. Он зависит от отрасли экономики, вида лицензии, срока действия соглашения, объема производства, внутренних и экспортных цен на продукцию, произведенную по лицензии.

Более высокие ставки применяются при продаже исключительной лицензии на первые годы соглашения и экспортной ориентации произведенной продукции. Более низкие устанавливаются при неисключительной, простой лицензии и продажах на внутреннем рынке.

Важно учитывать риски в деятельности при освоении лицензии. Если величина роялти зависит от производственной и коммерческой деятельности лицензиата, то для лицензиара существует опасность невыплаты роялти в намеченном объеме, т.к. у лицензиата не хватило финансовых ресурсов при освоении рецензии.

Для исключения такого риска лицензиар включает в соглашение оговорку о минимально гарантированной сумме вознаграждения (75% от предусмотренной суммы) в течение определенного срока и обязательство выплатить в дальнейшем разницу между фактически выплаченной и гарантированной суммами.

Поскольку роялти обычно оплачиваются банковскими переводами, лицензионные соглашения должны содержать банковские гарантии на часть или всю сумму платежей с возможным поэтапным уменьшением гарантированной суммы.

Паушальный платеж применяется в случаях сопутствующей единовременной поставки оборудования, стоимость которого значительно выше цены лицензии; при выдаче лицензии малоизвестной фирме, когда контроль за показателями деятельности затруднен, а лицензиат не хочет допустить контроля за использованием лицензии; при выдаче лицензии на использование ноу-хау, что является своеобразной гарантией от разглашения секретов производства.

Паушальный платеж выплачивается единовременно авансом или против передачи лицензиату предусмотренных комплектов чертежей, технологической и другой документации, а также образцов. Такой платеж осуществляется с безотзывного документарного аккредитива против документов, предусмотренных в лицензионных соглашениях.

Паушальный платеж может выплачивать не сразу полностью, а по частям. Например, на первом этапе выплачивается 20% паушальной суммы авансом путем банковского перевода в течение первой недели после подписания лицензионного соглашения, 20% суммы – против обусловленных документов лицензиара с безотзывного документального аккредитива и оставшиеся 60% суммы – полностью или равными, например, полугодовыми долями.

Оставшаяся сумма также должна быть гарантированна, например, путем возврата лицензиару выписанных им переводных векселей (тратт), акцептованных лицензиатом и авалированных его банком.

Паушальный платеж является более падежным, чем роялти, т.к. его удобнее гарантировать общепринятыми способами, в том числе и путем акцепта выписанных лицензиаром тратт.

Кроме того, осуществление платежа не связанно с непосредственной производственной и коммерческой деятельностью лицензиата и не несет в себе рисков деятельности на этапе освоения производства лицензированной продукции.

Комбинированный платеж применяется тогда, когда продажа лицензии сопутствует поставке оборудования и предоставлению инженерно-технических и эксплуатационных услуг.

В этом случае полный платеж может представлять собой комбинацию из трех возможных частей:

· единовременный или в рассрочку платеж за поставленное оборудование с безотзывного документарного аккредитива против коммерческих документов, подтверждающих поставку, или комплект акцептованных и авалированных тратт при рассрочке платежа;

· ежеквартальные платежи за проведение инжиниринговых услуг по факту их проведения с предоставлением гарантии платежа примерно на 25% от предполагаемой общей суммы;

· текущие отчисления платежей роялти или паушальный платеж за собственно лицензию с соответствующими гарантиями.

Рассмотренные виды платежей являются превалирующими способами лицензионных вознаграждений. Гораздо реже лицензионное вознаграждение устанавливается в виде передачи лицензиатом его акций и других ценных бумаг, допускающих участие лицензиара в структуре капитала лицензиата, что напрямую не связанно с освоением лицензии.

ТОВАРНЫЕ ЗНАКИ, ЗНАКИ ОБСЛУЖИВАНИЯ, НАИМЕНОВАНИЕ МЕСТ ПРОИСХОЖДЕНИЯ ТОВАРОВ

Товарный знак и знак обслуживания представляют собой обозначения, символы, отличающие однородные товары различных производителей и продавцов.

Международная торговля товарными знаками имеет те же особенности, что и торговля лицензиями на изобретения и ноу-хау.

В основном, продажа прав на использование товарного знака сопутствует экспортно-импортным операциям по машинам, оборудованию. При этом в контракт на поставку оборудования включается продажа лицензии на ноу-хау в области технологических новшеств и продажа прав на использование товарного знака производителя, известного качеством своей продукции и имиджем добросовестного партнера (например, "Сименс", "Форд", "Дженерал Электрик").

Общая стоимость контракта купли-продажи оборудования будет включать в себя цену лицензии и стоимость прав использования торговой марки.

Самостоятельная, не связанная продажа прав использования торговой марки осуществляется на основании договора, стороны которого имеют права и обязанности, аналогичные лицензионному соглашению, а объем предоставленных прав исключительный или неисключительный характер.

Расчеты вознаграждений производятся также в виде роялти или паушальных платежей. 

Для избежания риска недобросовестного использования товарного знака и ущерба собственному имиджу продавцы прав использования товарного знака при продажах с неисключительным правом оставляют за собой право контролировать качество маркируемой знаком продукции и услуг. И хотя это представляет собой расходы, возможные потери имиджа высокого качества могут быть непоправимыми.

Функции товарного знака достаточно разнообразны и коммерчески привлекательны. Знак должен обладать способностью психологического воздействия на покупателя, вызывая у него ассоциации высокого качества, надежности, престижности, добросовестности.

Товарный знак эффективно используется в рекламных целях, выступая в качестве ключевого элемента рекламного стиля фирмы (производителя или продавца). В неизменяемом виде знак должен быть на любой рекламной продукции, упаковке, коммерческой документации, бланках деловой переписки.

Товарный знак должен обладать новизной идеи, лаконичностью, современным дизайном, и, конечно, иметь правовую защиту.

Международная практика правовой охраны товарных знаков единообразна и содержит главные элементы охраны – проверочная система определения их новизны и соответствия установленным законодательством требованиям или явочная система регистрации товарных знаков после их введения фирмами. Приоритет правовой защиты имеет знак, зарегистрированный первым.

Использование товарных знаков в России регулируется законом и осуществляется на основе их государственной регистрации и выдаче владельцу свидетельства. Регистрацию товарного знака осуществляет Роспатент на основании заявки, поданной российским или иностранным лицом через уполномоченного патентного поверенного.

Российские физические и юридические лица могут через патентных поверенных зарегистрировать свои товарные знаки за рубежом.

Рыночная стоимость прав использования товарного знака, как и в случае цены лицензии на изобретение, ноу-хау определяется на основе оценки возможной прибыли. Существует несколько методик оценки, но все они сводятся к определению стоимости товарного знака, как нематериального актива, отражающего потенциальный рост прибыли предприятия, выпускающего продукцию с уже известным на рынке товарным знаком по сравнению с теми же показателями без него.

	Рыночная стоимость прав товарного знака "Кока-кола" оценивается в $3 млрд., а водки "Столичная" – в $200 млн., т. е. разброс может быть очень существенным.


Использование наименований мест происхождения товара применяется для определения отличительных особенностей товара и представляет собой название страны, местности, географического района, например, Коньяк, Шампань, Боржоми, "сделано в Японии".

Наименование места регистрируется в патентных органах стран путем выдачи свидетельств на основе заявок производителей. Владелец свидетельства, в отличие от свидетельства на товарный знак, не вправе предоставлять лицензии на использование наименования места происхождения товара другим лицам, т.е., например, производителю в Твери на производство минеральной воды Боржоми.

Использование программ для ЭВМ, базы данных и топологии интегральных микросхем также подлежит регистрации и правовой защите государством, а передача прав, как и в случае товарного знака, осуществляется на возмездной основе.

Условия договора о продаже лицензий на передачу прав на компьютерные программы, базы данных и топологию микросхем предполагают исключительное и неисключительное право, расчеты путем роялти или паушальным платежом и другие статьи, аналогичные содержанию лицензионного соглашения.

Договор о полной уступке прав на использование компьютерных программ, баз данных подлежит, согласно российскому законодательству, обязательной регистрации в Российском агентстве правовой охраны программ, баз данных, топологии микросхем при Роспатенте. Сведения о зарегистрированных договорах публикуются в бюллетене Роспечати, что является, как и в практике зарубежных стран, официальной публикацией о передаче прав.

ТОРГОВЛЯ ИНЖЕНЕРНО-КОНСУЛЬТАЦИОННЫМИ УСЛУГАМИ

Услуги оказывают очень сильное влияние на международную торговлю товарами, являясь дополнительным средством повышения их конкурентоспособности и, зачастую, необходимым условием продвижения товара на рынок.

Без предоставления проектно-изыскательских услуг трудно себе представить строительство объектов "под ключ", без выполнения научно-исследовательских, опытно-конструкторских, технологических работ – создание новых товаров, технологий, следовательно, продажу лицензий на изобретение и ноу-хау, без проведения серьезных маркетинговых исследований, проведения рекламных компаний, обучения кадров нет смысла даже заключать контракты.

ПРОЕКТНО-ИЗЫСКАТЕЛЬСКИЕ РАБОТЫ

Такие услуги связаны со строительством гражданских и промышленных объектов "под ключ", на условиях тендера при международных торгах или путем прямого заключения подрядного контракта. Услуги проектирования и изысканий могут выполняться как в рамках основного подрядного контракта, так и самостоятельно.

Проектировщики, изыскатели, выступающие в роли исполнителей, выполняют свои работы только на основании выданных им заказчиками заданий.

Заказчики, в свою очередь, принимая отчеты и документы об исполнении работ, проверяют их на соответствие требованиям выданных заданий и только после этого оплачивают услуги. После проведенной заказчиками оплаты вся документация, чертежи, отчеты становятся их собственностью.

Определение стоимости изыскательских и проектных работ существенно отличается друг от друга.

Проведение изыскательских работ связанно с неопределенностью трудозатрат, с возможными географическими, геологическими особенностями мест их проведения. Поэтому их возможная стоимость оценивается ориентировочно.

В международной практике для соблюдения взаимных интересов стороны определяют ориентировочную смету с правом последующего согласования изменений в стоимости отдельных видов затрат в зависимости от разницы в объемах и условиях работ.

Ориентировочная смета включает в себя различные виды затрат:

· постоянные затраты на транспортные расходы до места изысканий, амортизацию приборов, механизмов, оборудования, на оформление отчетной документации;

· переменные, зависящие от объема конкурентных видов изыскательских работ (исследований, заказов, бурения и т.п.) и определяемые по согласованной стоимости каждого вида работ;

· переменные, зависящие от сроков проведения работ и определяемые по ставкам квалификации исполнителей.

Окончательный расчет по ориентировочной смете происходит таким образом, что если она выше или ниже не более чем на 5%, то не корректируется, а если отклонение составляет большую величину, то экономию или перерасход сметы стороны делят между собой в согласованном соотношении, например, пополам.

Определение стоимости проектных работ зависит, в основном, от объема и сложности работ.

Если заказчик и проектировщик установили объем проектных работ и точное количество исполнителей необходимой квалификации, они определяют твердую сумму за оказание услуг.

Если проектирование предназначено для последующего создания и испытания моделей, то к твердой сумме добавляется дополнительная составляющая, выплата которой зависит от результатов испытаний.

В любом из этих вариантов стороны могут применить способ стимулирования проектировщика, установив целевую цену (target price) и согласовав разделение между сторонами экономию или перерасход затрат.

Таким образом, практика оказания услуг по проектированию и изысканиям основана на применении смет с дополнительным учетом фактических расходов и стимулированием экономического исполнения работ.

Оказание проектных услуг чаще всего сопровождается поэтапной оплатой работ по мере их исполнения. Например, последовательно оплачивается разработка технико-экономического обоснования, компоновка и утверждение генплана строительства, разработка и защита технического проекта, определение технических условий контракта на строительство и поставку оборудования. При этом каждый платеж следует уменьшать на согласованный платеж гарантийного удержания.

Если проектные и изыскательские работы оплачиваются против надлежаще оформленной документации, отчетов, то порядок оплаты предусматривает аванс и сумму гарантийного удержания. Например, по завершении работ выплачивается аванс в размере 30%, после оформления всей документации и передачи ее заказчику – еще 50%.

После проверки документации на соответствие ее требованиям задания исполнителю выплачивается оставшееся 20%, представляющие собой сумму гарантийного задержания. Вместе с выплатой суммы гарантийного удержания заказчик возвращает исполнителю банковскую гарантию должного исполнения обязательств (Performance bond)

Гарантию должного исполнения и сумму гарантийного удержания заказчик имеет право удержать в случае серьезных претензий к исполнителю: несоответствие выданному заданию, нарушение сроков проведения работ и непредставление документации. Если претензии связанны с недостатками в оформлении документов, то заказчик может гарантию должного исполнения вернуть, а гарантийное удержание выплатить после устранения подрядчиком недостатков.

Право собственности на результаты проектно-изыскательских услуг переходит к заказчику после полной их оплаты.

КОНСУЛЬТАЦИОННЫЕ И ИНФОРМАЦИОННЫЕ УСЛУГИ

Оказание таких услуг в сфере коммерческой деятельности относится к проведению комплексных маркетинговых исследований, подготовке информационных обзоров по рынкам и регионам, проведению рекламных компаний, организации работ тендерных комитетов для конкурсных торгов, исполнению функций генеральных подрядчиков в подрядных контрактов и др. В широком смысле эти услуги относятся к консалтингу, который представляет собой оказание профессиональных услуг с целью содействия в подготовке и обеспечении производства и сбыта товаров.

Рынок консультационных услуг стремительно развивается в отношении не только к внешней торговле, но и к управлению, праву, финансам, бухучету, аудиту, оценке бизнеса, инвестированию, приватизации и т.п. Согласно классификации Европейского справочника консультантов насчитывается 84 вида консультационных услуг.

Особенностью международной торговли консультационно-информационными услугами является то, что достижение результатов консультационных работ, информационных технологий (документация, обзоры, дискеты...) сопровождается перемещением в страну импортера профессионального персонала (консультанты, эксперты, специалисты-исполнители), что необходимо учитывать во взаимоотношениях сторон.

По характеру взаимоотношений заказчика и исполнителя регулируются подрядным контрактом (см. раздел о контрактах), однако целый ряд особенностей необходимо учитывать.

Критерием выбора исполнителя является его профессионализм, опыт, деловая репутация, членство в международных профессиональных союзах и ассоциациях, например, в Международной федерации инженеров-консультантов и др.

Во избежание недоразумений на финальной стадии следует заранее в контракте конкретно указать лицо, уполномоченное заказчиком для приемки документации на всех этапах работы.

График выполнения работ должен содержать точное определение не только сроков исполнения контрактов, но и объем работ, дату начала и окончания работ и перечень подготавливаемых поэтапно документов.

Важно в контракте предусмотреть содействие заказчика в получении выездных виз, посещение регионов страны, временное проживание, обеспечение жильем, транспортом и другими сопутствующими услугами.

Расходы по всем дополнительным сопутствующим услугам возмещаются исполнителю и не сказываются на его вознаграждении.

Интересы заказчика защищает оговорка в контракте о его праве на ревизию счетов в том случае, если оплата производится в зависимости от затрат, понесенных исполнителем во время выполнения работ.

Выплата вознаграждения исполнителю в зависимости от затрат означает определение фактически понесенных расходов плюс фиксированное вознаграждение. В фактические расходы входят расходы, связанные непосредственно с оказанием услуг (командировочные, транспортные, обработка данных, ксерокопирование и др.) и накладные расходы (коммуникационные услуги, аренда помещения, выплата переводчикам и др.).

Фиксированное вознаграждение обычно устанавливается в виде согласованной суммы или установленного процента (10%) от общей стоимости работ. Оно выплачивается исполнителю в виде аванса против банковской гарантии должного исполнения обязательств.

Окончательный расчет производится после приемки документов.

Оплата вознаграждения исполнителю в зависимости от затраченного времени означает определение суммы вознаграждения по временным ставкам заработной платы привлекаемых экспертов, специалистов с учетом их категории и квалификации. В любом случае размеры ставок покрывают расходы по заработной плате, премии, накладные расходы и прибыль.

Контракт должен содержать статьи о неразглашении конфиденциальной информации, о недопущении конфликта интересов сторон и о соблюдении авторских прав.

Интересной особенностью контракта на оказание консультационно-информационных услуг является предоставление исполнителю вспомогательного персонала заказчика. Это делается с целью дополнительного контроля за ходом работ, большей эффективности и уменьшения дополнительных затрат.

Заказчик вправе отказаться от исполнения подрядного контракта при условии оплаты исполнителю фактически понесенных расходов, а исполнитель – при условии возмещения убытков заказчику.

НАУЧНО-ИССЛЕДОВАТЕЛЬСКИЕ И ТЕХНОЛОГИЧЕСКИЕ РАБОТЫ

Содержанием таких услуг может быть как проведение научных исследований, разработок, создание образцов новых изделий, разработка технических требований и документации, так и возможное последующее оформление авторских прав, патентование изобретений в стране и за рубежом.

Спектр применения исследовательских услуг достаточно широк – электронная, химическая, авиационная, автомобильная, электротехническая промышленность, создание ресурсосберегающих и безотходных технологий, новых заменителей натурального сырья и др.

Контракты на исполнение научно-исследовательских работ и опытно-конструкторских разработок должны соответствовать законам об охране интеллектуальной и промышленной собственности и содержать обязанность исполнителя обеспечить конфиденциальность полученных результатов и порядок использования результатов, в том числе подлежащих правовой охране.

Важной особенностью взаимоотношений сторон является условие, что исполнитель обязан провести исследование без привлечения третьих лиц. Привлечение третьих лиц к работе над заказом на условиях субподряда возможно только с согласия заказчика.

Исполнитель обязан гарантировать заказчику, что в результатах его работ не содержится нарушения авторских прав третьих лиц.

Исполнитель несет перед заказчиком ответственность за выполнение своих договорных обязательств в строгом соответствии с заданием и сроком окончания работ, если не докажет, что неисполнение произошло не по его вине. Он несет убытки, связанные с неисполнением, включая упущенную выгоду, в размере, не превышающем общей стоимости работ.

Заказчик обязан выдать наряду с заданием и всю имеющуюся у него информацию с необходимыми исходными данными, согласовывать с исполнителем тематику и, главное, программу работ с промежуточными и предельными сроками исполнения.

Риск недостижения желаемых результатов и заданных параметров лежит на заказчике, потому что в договорах редко используются гарантии должного исполнения, а сами исследования и разработки часто называют рисковыми, вычурными.

Стоимостная оценка производимых работ редко базируется на твердо зафиксированной сумме. Чаще всего, лучше предусмотреть во взаимоотношениях сторон согласование сметы с переменными составляющими, учитывающими возможные изменения в объеме трудозатрат, потребностях в дополнительных квалифицированных специалистах, приборах, инструментах, материалах.

В международной практике наиболее оптимальным способом определения окончательной стоимости предоставляемых услуг исследований и разработок является система "стоимость плюс вознаграждение (cost plus fee)". При этом в стоимость входят в укрупненном виде затраты, подтвержденные документами:

· амортизация основного исследовательского оборудования и дополнительно приобретенных приборов, инструментов, оснастки;

· аренда помещений, лабораторий, а так же исследовательского оборудования;

· стоимость потребленных материалов, комплектующих, энергоресурсов;

· административно-хозяйственные расходы, связанные с выполнением работ;

· заработная плата исследовательского и вспомогательного персонала с учетом ставок категорий, квалификации и затраченного времени.

Практика применения системы "стоимость плюс вознаграждение" не противоречит и не исключает согласование сторонами ориентировочной сметы, которая все равно необходима для планирования затрат, стимулирования исполнителя в случае разумного расходования средств, а также при возможном размещении заказа через конкурсные торги.

МЕЖДУНАРОДНЫЕ ВСТРЕЧНЫЕ ОПЕРАЦИИ

Встречная торговля в мировой торговле имеет очень большое значение. Как наиболее известный способ взаимоотношений партнеров она появилась еще в эпоху простого материального обмена. Денежное обращение, немного затормозив развитие встречной торговли, не помешало ей, тем не менее, достичь в современных условиях значительного товарооборота – одна третья часть международных коммерческих сделок носит встречный, взаимосвязанный характер поставок товаров.

Виды встречных сделок разнообразны, но все они применяются в случаях ограниченных валютных возможностей прямых закупок товаров, необходимости осуществления гарантированных поставок, выхода на новые или труднодоступные рынки, упрощения финансовых взаиморасчетов, частичного преодоления некоторых кризисных явлений в экономике (неплатежи, частичная или полная неконвертируемость национальной валюты, падение производства, снижение конкурентоспособности товаров).

БАРТЕРНЫЕ ОПЕРАЦИИ

Бартерные операции являются наиболее простой разновидностью встречной торговли. Они представляют собой безвалютный товарообмен разнородных товаров без использования финансового механизма взаимных расчетов.

Коммерсантам важно знать, что главной особенностью бартерной операции является то, что товарообмен осуществляется на основе равенства стоимостей обмениваемых товаров по мировым ценам, т. е. необходимо не только равенство стоимостей товаров от каждого партнера, но и единообразие оценки стоимостей товаров: в единой валюте, на базе мировых цен и с учетом базисных условий поставки товаров.

	Так, если по контракту на поставку российских товаров (минеральных удобрений и др.) на условиях CIF Гамбург предусматривается встречная поставка немецких продовольственных товаров (сыр, масло и др.) на условиях CIP Москва, то в цены каждой поставки вносятся поправки, учитывающие разницу в расходах (на страхование, фрахт, транспортировку) при исполнении данных условий поставки.


Общая сумма бартерного контракта определяется сторонами в одной валюте после внесения поправок, приведенных с учетом базисных условий поставок. Количественные объемы поставок товаров с каждой стороны корректируются так, чтобы общая стоимость поставок с каждой стороны была одинакова.

Таможенные сборы, пошлины, налоги, акцизы каждая из сторон контракта уплачивает в своей стране самостоятельно, без взаиморасчетов.

Порядок предъявления претензий по качеству, количеству, срокам поставки, а также подсчета убытков и штрафных санкций при исполнении бартерного контракта не отличается от контракта купли-продажи.

Однако, коммерческая практика исполнения бартерных контрактов, особенно в российских условиях, настоятельно требует принимать меры предосторожности:

· если поставщик встречной товарной партии отказывается первым произвести поставку, то следует в текст контракта включить его обязательство предоставить банковскую гарантию должного исполнения обязательств на сумму как минимум 10–15% от стоимости поставляемого товара;

· включать в текст контракта оговорку о том, что "в случае взаимных претензий по возмещению убытков, которые стороны не смогут удовлетворить изменением количества поставленных товаров, стороны возмещают их соответствующим изменением стоимости в валюте цены контракта";

· если поставщик мало известен на рынке, нет уверенности в качестве его товара, он не хочет сделать первым поставку, отказывается предоставить банковскую гарантию должного исполнения обязательств, то лучше от него отказаться, не подписывать контракт и провести переговоры с другим.

Нередко бартерные контракты заключаются в качестве разовых пробных поставок на рынок, определения спроса, каналов сбыта, смягчения остроты в нехватке валютных ресурсов. Бартер необходим в случае кризисных явлений в экономике, временных сбоев расчетно-финансовых механизмов. Именно поэтому бартерные операции в экономике России последних лет приняли масштабный характер, и, по мере устранения кризисных явлений в платежной системе, в обеспечении производства сырьем и материалами, в снабжении населения товарами, бартерные операции перестанут играть значительную роль.

Практика международных бартерных операций в РФ претерпела существенные изменения, приобрела цивилизованный характер, перестала быть каналом нелегального перевода валюты.

В России введен порядок составления и государственной регистрации паспорта бартерной сделки, предусматривающий ответственность российской стороны за своевременный ввоз товаров на сумму, эквивалентную сумме вывезенных товаров, или зачисление на счета уполномоченных банков валютной выручки от суммы вывезенных товаров. При этом регистрация паспорта сделки, осуществление таможенных процедур сопровождается контролем объема поставок и обоснованности выбора цен с учетом уровня цен мирового рынка.

ВСТРЕЧНЫЕ ЗАКУПКИ

Встречные закупки, как метод ведения встречной торговли позволяет партнерам достаточно гибко выполнять свои обязательства с учетом полной или частичной оплаты товаров в денежной или товарной форме, зачета финансовых требований без перевода валютных средств, достижения сбалансированности взаимопоставок.

Встречные поставки оформляются либо одним контрактом, в котором оговариваются условия встречной закупки товаров, либо двум контрактами: основным и дополнительным (встречным), каждый из которых определяет условия основной и встречной поставки.

В любом случае, с точки зрения объема обязательств, возможны три варианта встречных закупок.

Первый вариант предполагает, что обязательство встречной закупки содержит контракт купли-продажи. В нем предусматривается, что импортер оплатит полную стоимость товаров против документов, подтверждающих поставку, а экспортер принимает на себя обязательство купить не позже установленного срока встречные товары на всю сумму экспортного контракта.

Импортер для защиты своих интересов определит перечень товаров встречной поставки, их основные характеристики, цены или способы их определения.

В качестве финансового обеспечения встречных закупок импортер требует предоставления экспортером в комплекте платежных документов также и банковской гарантии должного исполнения обязательств по встречным поставкам.

В этом варианте стороны заключают основной и, параллельно с ним, дополнительный контракты, меняясь в них ролями продавца и покупателя.

Второй вариант встречных закупок предусматривает подписание основного контракта, согласно которому импортер оплачивает часть суммы денежными средствами (например, 70%), а остальную часть (30%) – встречными поставками товара.

На сумму встречных поставок заключается дополнительный контракт, связанный с основными обязательствами импортера заключить поставку согласованной номенклатуры встречных товаров, определенного качества и уровня цен.

В случае неисполнения встречных обязательств по дополнительному контракту, импортер основного контракта обязан оплатить экспортеру всю оставшуюся сумму (30%) деньгами.

Третий вариант встречных закупок товаров предполагает заключение основного контракта, в котором примерно половину стоимости поставленного товара импортер оплачивает денежными средствами, а оставшуюся половину – встречной поставкой товаров. Но он осуществляет встречную поставку авансом, предварительно, т. е. до основной поставки.

Такие встречные закупки называются авансовыми или предварительными. Они, например, применяются в отраслях машиностроения и дают возможность экспортеру вначале получить материалы, комплектующие, а затем изготовить товар и осуществить экспортные поставки.

Исполнение контракта на основную поставку и контракта на предварительную поставку связаны между собой таким образом, что окончание исполнения обязательств по встречной авансовой поставке товаров является началом исполнения обязательств по основной поставке.

Экспортер защищает свои интересы включением в основной контракт обязанностей импортера предоставить финансовые гарантии выполнения встречных поставок (банковские гарантии, резервные аккредитивы).

Импортер защищает свои интересы тем, что авансовые поставки товаров по дополнительному контракту осуществляются только против банковской гарантии должного исполнения обязательств на всю сумму авансовых поставок.

Международная практика ведения встречных закупок предполагает возможность участия различных посредников в исполнении встречных обязательств путем заключения с ними посреднических соглашений и выплаты им соответствующих вознаграждений (см. подробнее элемент 1 настоящего модуля).

ВЫКУП МОРАЛЬНО УСТАРЕВШЕЙ ТЕХНИКИ

Выкуп морально устаревшей техники, бывшей в употреблении, является эффективным коммерческим приемом ведения встречных операций, поскольку для экспортера это дает возможность продать более совершенную, более дорогую продукцию, а для импортера это возможность не только освободиться от морально устаревшей техники, но и продать ее по остаточной стоимости, т. е. учесть ее в стоимости новой приобретаемой техники.

Стоимость выкупленной техники засчитывается в платеж за новую и составляет, в зависимости от состояния, модели, года изготовления и др., примерно 10–20% от стоимости новой.

Наиболее широко этот коммерческий прием применяется при сбыте легковых и грузовых автомобилей, компьютерной и копировальной техники, авиалайнеров, морских судов, сельскохозяйственных машин, стандартного металлообрабатывающего и деревообрабатывающего оборудования.

Российские предприниматели начали применять такой метод торговли на внутреннем рынке для легковых автомобилей и компьютерной техники.

Главная особенность выкупной операции ("trade in") и трудность в ее реализации заключается в том, что экспортеру необходимо произвести реновацию выкупленной техники, включающую в себя производственные операции по проведению диагностики, замене быстро изнашивающихся деталей, перекраске. Только после этого, экспортер вновь может продать этот товар, совершить операцию повторной продажи ("second hand").

Конечно, повторная продажа обновленной техники рассчитана на покупателей с более низкими потребительскими требованиями, но и она приносит прибыль экспортеру. В этом случае экспортер прибегает, как правило, к помощи посредников, заключая с ними соглашения на условиях комиссии, дистрибьюции и др.

Коммерсантам важно знать, что выкуп морально устаревшей техники – это современный метод ведения коммерческой деятельности, хотя и известен давно. Он является мощным фактором продвижения на рынок новых моделей, марок, товаров в условиях жесткой конкуренции, чем пользуются многие известные компании: "Ксерокс", "Кэнон", "Вольво", "Дженерал Моторс", "Локхид", "Боинг".

	Так, компания "Боинг", выкупив устаревшие модели самолетов у авиакомпании "Сингапур Эйрлайнз", поставила ей крупную партию новых самолетов "Боинг-747", основательно закрепившись на рынке.


ОПЕРАЦИИ С ДАВАЛЬЧЕСКИМ СЫРЬЕМ, ТОЛЛИНГ

Операции с давальческим сырьем в международной практике называются толлинг (tolling) и представляют собой вид встречной торговли, характеризующийся переработкой предоставленного сырья, эквивалентным обменом товаров и оформлением взаимных поставок сырья и готовой продукции контрактным способом.

Толлинг применяется при пошиве готового платья из материала заказчика, производстве товаров широкого потребления, в электронной и алюминиевой промышленности, металлообработке, при производстве шоколадных изделий, в огранке алмазов, при получении нефтепродуктов из сырой нефти и др.

Экономическая целесообразность осуществления операций по переработке предоставленного (давальческого) сырья возникает как в рамках одного государства (внутренний толлинг), так и в случае осуществления переработки предоставленного сырья за границей (внешний толлинг). В любом случае этапы толлиговой операции представляют собой последовательность следующих этапов: финансирование (оплата сырья), производство сырья (внутри или вне таможенной территории), переработка (tool) сырья в готовую продукцию, поставка на экспорт данной готовой продукции.

Экономическое содержание операции с давальческим сырьем состоит в том, что владелец сырья, не располагая мощностями по его переработке, предоставляет его перерабатывающему предприятию в объеме, который обеспечивает заданное количество готовой продукции и покрывает переработчику затраты, связанные с переработкой, и норму прибыли перерабатывающему предприятия.

Сторонами контракта выступают, с одной стороны, владелец, поставщик сырья и покупатель переработанной продукции, а с другой стороны – перерабатывающее предприятие. Поэтому предметом контракта является осуществление переработки сырья в готовую продукцию по согласованным технико-экономическим нормам, условиям, показателям.

В развитие и дополнение контракта стороны, находящиеся на одной территории (например, российские поставщик и переработчик) заключают между собой договор, детализирующий все условия и особенности поставки давальческого сырья.

Коммерсантам важно знать, что стоимость предоставляемого сырья и покупаемой готовой продукции при реализации международного контракта определяется на базе мировых цен, а при внутрироссийских операциях – по оптовым ценам.

Таможенный режим, который применяется к международным сделкам по толлингу, называется переработка под таможенным контролем и предусматривает освобождение сторон сделки от мер экономического воздействия государства, уплаты вывозных пошлин, если во время производственного процесса переработки таможенный контроль подтвердит, что продукция, подлежащая вывозу, изготовлена именно из данного, определенного в контракте давальческого сырья, и, в соответствии с установленными и согласованными нормами выхода готовой продукции, из данного сырья.

Особенностью исполнения контрактных обязательств по толлингу является то, что выплата штрафных санкций и возмещение убытков предусматриваются, в основном, в товарной, а не в денежной форме.

Если поставщик сырья виновен в опозданиях поставки или в поставке сырья ненадлежащего качества, то он по требованию переработчика обязан поставить дополнительное количество сырья, стоимость которого покроет суммы штрафов или возмещение убытков.

В России операции с давальческим сырьем применяются сравнительно недавно. В условиях экономического кризиса, нехватки оборотных средств у предприятий, добывающих сырье, и отсутствием финансирования у перерабатывающих предприятий применение толлинга дало возможность текстильным предприятиям Москвы и Саратова выполнить крупные американские заказы: пошить и экспортировать большую партию женских костюмов и мужских пальто из давальческой ткани и фурнитуры, а Саянскому алюминиевому заводу – перерабатывать предоставленное сырье и поставлять на экспорт готовую алюминиевую продукцию.

ПРОСТЫЕ КОМПЕНСАЦИОННЫЕ ОПЕРАЦИИ

Простые компенсационные операции представляют собой метод ведения встречной торговли, когда экспортер поставляет производственное оборудование на условиях коммерческих кредитов, а импортер после его установки и пуска в эксплуатацию погашает, компенсирует его стоимость и стоимость кредита поставками продукции, изготовленной на этом оборудовании.

Импортеру в компенсационной сделке ее реализация позволяет расплачиваться поставками продукции от работы установленного оборудования, т. е. постепенно, как с рассрочкой платежа. При этом он, получая современное оборудование, может создать новое производство или реконструировать, восстановить производство на базе современной техники.

Это особенно важно в случае кризисных явлений в экономике и, в частности, для России важно иметь способ восстановления производственных мощностей, минуя заимствования от международных фондов.

Целью простых компенсационных операций может быть создание новых производств, новой продукции или насыщение современным оборудованием и технологией энергоемких отраслей промышленности, нуждающихся в реконструкции: целлюлозно-бумажная, металлургическая, нефтехимическая, производство минеральных удобрений, конверсионное производство.

Отличительной особенностью простой компенсационной операции является необходимость проведения тщательной подготовительной работы.

Сначала подготавливается проект реконструкции с определением перечня необходимого импортного и отечественного оборудования с учетом имеющейся инфраструктуры производства.

Проект реконструкции представляется в банк, который способен гарантировать исполнение компенсационных обязательств.

После этого рассылаются запросы возможным поставщикам оборудования, анализируются их предложения и детально разрабатывается проект компенсационного соглашения.

В соглашении предусматривается обязательство иностранного экспортера не только поставить требуемое оборудование, но и передать сопутствующие лицензии на использование изобретений и "ноу-хау" с выделением их стоимости в общей сумме, а также произвести шефмонтаж оборудования, пуск в эксплуатацию и обучение персонала.

Наибольшую трудность в компенсационном соглашении представляет определение и фиксация цен на компенсирующую продукцию.

Существуют два основных способа определения цены: определить цены на базе мировых, действующих на дату подписания соглашения, и не изменять их до полной компенсации или определить, что поставки компенсирующей продукции будут осуществляться каждый раз по текущим ценам, в зависимости от того, как сложится конъюнктура.

При первом способе коммерческие риски при резком уменьшении или увеличении цен на компенсирующую продукцию несет, соответственно, покупатель оборудования или продавец, но зато сторонам легко заранее определить срок компенсации. При втором – неизбежно многократное согласование цен и затруднено определение срока окончания компенсации.

В международной практике простые компенсационные соглашения заключаются на суммы, не превышающие 20 млн. долл. и срок не более 3 лет. При этом цены на компенсирующую продукцию устанавливаются твердыми и фиксируются ежегодно.

СЛОЖНЫЕ КОМПЕНСАЦИОННЫЕ СОГЛАШЕНИЯ

Сложные компенсационные соглашения, которые иначе называют глобальными или генеральными. Они представляют собой вид долгосрочных (5–10 лет) компенсационных операций крупномасштабного характера (100 и более млн. долл. США).

В таких соглашениях экспортер оборудования не только не заинтересован сам использовать компенсирующую продукцию в таких больших объемах, но и, чаще всего, отказывается от них в пользу третьей стороны, которая по мере реализации продукции компенсирует экспортеру стоимость оборудования и кредита.

Отличительной особенностью сложного компенсационного соглашения является то, что оно носит рамочный, трехсторонний характер, а во исполнение его заключаются контракты на поставку конкретного оборудования и на поставку компенсирующей продукции третьей стороне, обладающей рынком сбыта, а между экспортером оборудования и третьей стороной заключается договор об условиях погашения суммы оборудования и стоимости кредита по мере реализации компенсирующей продукции.

Сложность такой компенсационной сделки заключается и в подборе партнеров этой сделки, и в их взаимодействии. Особое внимание уделяется выбору третьей стороны, которая реализует компенсирующую продукцию.

	Так, итальянская химическая компания E.N.I., обладая разветвленной дилерской сетью, смогла в течение 5 лет успешно продавать суперфосфорную кислоту в гранулах, являющуюся компенсирующей продукцией с Горловского химического завода, чем обеспечила компенсацию американской компании стоимости пятилетнего кредита за поставленное на завод оборудование для производства и упаковки суперфосфорной кислоты.


Учитывая масштабность и трудности в подготовке и реализации сложного компенсационного соглашения, следует обратиться к международной практике, которая рекомендует прорабатывать сделку и выбирать партнеров на условиях международных торгов, организуя тендерные комитеты.

КООПЕРАЦИЯ ПРИ СБЫТЕ ТОВАРОВ

Конкуренция современных производителей товаров в различных странах существенно обостряет проблему сбыта как внутри стран, так и, особенно, в международной торговле.

С целью повышения своей конкурентоспособности производители и продавцы товаров объединяют свои усилия в сфере реализации товаров. Они создают совместные сбытовые структуры, используют сбытовые сети друг друга, проводят совместные рекламные компании.

Кооперация по сбыту представляет собой сотрудничество независимых производителей и оптовых продавцов при реализации товаров, осуществляемое с целью продвижения на рынок и повышения конкурентоспособности их товаров.

Кооперация по сбыту, если она относится только к сфере реализации товаров, называется часто сбытовой, а если и к производству, то производственно-сбытовой. В зависимости от состава кооперирующихся сторон кооперация может носить национальный или международный характер.

ОРГАНИЗАЦИЯ СБЫТОВЫХ СТРУКТУР

Стратегической целью сбытовой кооперации является расширение объемов сбыта при снижении издержек обращения на стоимостную единицу продукции.

Такая цель заставляет независимых производителей искать соответствующие способы ее реализации.

Во-первых, это – создание совместной сбытовой структуры для концентрации в одном месте широкой гаммы товаров разных производителей и оптовиков с целью удовлетворения потребностей различного уровня платежеспособности.

Другой вариант предполагает создание совместной сбытовой структуры для концентрации продаж однородных товаров различных поставщиков с целью снижения издержек обращения на стоимостную единицу товара каждого поставщика.

При этом расходы на маркетинговые исследования, рекламные мероприятия, использование складского хозяйства, административные расходы соотносятся с общим объемом товарооборота созданной сбытовой структуры и в процентном отношении к стоимостной единице реализованного товара гораздо ниже, чем если бы каждый из производителей нес эти расходы самостоятельно.

Третий способ сбытовой кооперации заключается в том, что каждый поставщик имеет в сбытовой компании свой отдел и, в зависимости от использования, возмещает расходы за аренду помещения, сервисное обслуживание, рекламу, складирование, административно-хозяйственные расходы. Этот способ наиболее применим, если поставщик занимается и предпродажной доработкой товара, и его гарантийным обслуживанием.

Взаимное использование сбытовых структур кооперирующиеся производители применяют для согласованного дополнения номенклатуры товаров. Такая сбытовая кооперация эффективна, когда каждый производитель выполняет четко ограниченную гамму товаров. 

Например, взаимное использование сбытовых сетей применяется при продаже дорожно-строительной или сельскохозяйственной техники, когда требуется широкая гамма дополняющих друг друга машин и механизмов, производство которых непосильно одному производителю.

И, конечно, одной из распространенных форм сбытовой кооперации является соглашение картельного типа, обязывающее кооперирующихся участников соблюдать совместно установленные условия сбыта: квоты сбыта на определенных региональных рынках, минимальные цены реализации аналогичной продукции, условия предоставления коммерческих кредитов. Такие соглашения касаются, в основном, сырьевых товаров, топливно-энергетических ресурсов, сельскохозяйственной продукции.

ПРОИЗВОДСТВЕННО-СБЫТОВАЯ КООПЕРАЦИЯ

Целью производственно-сбытовой кооперации является совместная разработка новых видов продукции, специализация кооперирующихся сторон на производстве узлов и деталей изделий и совместный их сбыт.

Наибольшее развитие производственно-сбытовая кооперация получила в различных отраслях машиностроения, автомобильной, авиационной промышленности.

Кооперирующиеся стороны заключают соглашение о производственной и сбытовой кооперации и в нем определяют и четко разграничивают права и обязанности сторон, порядок взаимодействия и ответственность.

В развитие и дополнение соглашения стороны подписывают конкретные контракты и договора на взаимную поставку комплектующих узлов и деталей с приложением позиционных цен и сроками поставок.

Из международной практики производственно-сбытовой кооперации следует ряд рекомендаций, которые целесообразно учитывать при подготовке соглашения и контрактов.

Предпочтение использования сбытовой сети одного из партнеров отдается той стороне, которая разместила производство и сборку готовой продукции в стране сбыта, поскольку импорт комплектующих узлов и деталей облагается гораздо более низкими пошлинами, чем импорт готовых изделий.

Если выпуск кооперируемой продукции ориентирован на экспорт в третьи страны, то при прочих равных условиях окончательную сборку готовой продукции организуют в стране с наиболее дешевой рабочей силой.

В выборе способа взаиморасчетов применяют наиболее надежные способы платежей – безотзывные документарные револьверные аккредитивы и банковские гарантии должного исполнения. В качестве валюты платежа чаще всего используется экю и применяется валютная оговорка. Для определения цен взаимно поставляемых товаров применяются скользящие цены или цены с последующей фиксацией (см. подробнее условия платежей настоящего модуля).

Организационная подготовительная работа должна учитывать ряд необходимых мероприятий:

· разработка графика снабжения кооперируемого производства материалами, узлами, деталями;

· составление плана проведения совместной рекламы на выбранных рынках сбыта;

· согласование уровня цен реализации как в случае создания совместных сбытовых структур, так и при взаимном использовании сбытовых структур каждой стороны;

· определение пунктов и объема технического обслуживания кооперируемой продукции.

Если наряду с совместным сбытом каждая из сторон оставляет за собой право самостоятельно реализовать готовую кооперированную продукцию, то стороны соглашения договариваются о разделе рынков сбыта, согласовывая, тем не менее, уровень цен, объемы реализации и другие коммерческие условия, исключающие возможность прямой конкуренции участников соглашения о производственно-сбытовой кооперации.

ПРОИЗВОДСТВЕННО-СБЫТОВАЯ КООПЕРАЦИЯ КОНСОРЦИУМОВ

Консорциумы являются союзами юридических и хозяйственно самостоятельных компаний, создаваемых для производственного, сбытового кооперирования с целью получения крупных заказов на исполнение подрядных услуг.

	Например, кооперированное производство и сбыт широкофюзеляжных самолетов серии А-300 осуществляет специально созданный для этого европейский консорциум фирм, компаний, банков – "Эйрбас Индастри".


В состав консорциума входят инжиниринговые компании, фирмы-производители, сбытовые структуры, страховые компании, банки.

Возможности консорциума в организации производственно-сбытового сотрудничества зачастую охватывают и проведение научно-исследовательских работ по созданию новых, дорогостоящих и сложных видов оборудования, товаров, моделей для последующего кооперирования их производства и сбыта с целью масштабного завоевания рынка.

Инициатором создания консорциума может быть любая фирма, которая стремится в кооперации с другими поставщиками быть конкурентоспособной на рынке товара или при исполнении подрядных работ.

Инициатор отбирает и приглашает будущих участников консорциального соглашения для определения их прав, обязанностей и ответственности при его реализации.

Среди участников соглашения выбирается лидер консорциума, который обычно является основным производителем или поставщиком оборудования или исполнителем работ и имеет достаточный опыт и связи для координации работы участников.

Участие в консорциуме предполагает, что предпочтение отдается тем компаниям, которые предложат самые низкие цены комплектующих для кооперированного производства, эффективную систему сбыта, привлекательные кредитные условия, банковские гарантии и др.

Отличительной особенностью консорциального соглашения является то, что каждый член консорциума принимает на себя обязательство нести солидарную ответственность по обязательствам других членов, связанных с исполнением соглашений и контрактов, его дополняющих.

Это означает, что претензии по поставкам, сорокам и объему работ могут быть предъявлены лидеру или любому члену консорциума.

Однако в консорциональных соглашениях устанавливается предел ответственности каждого участника и общая солидарная ответственность.

Так, если предел ответственности каждого члена консорциума установлен в размере, например, не более 8% от его доли обязательств, то претензии в размере 12% от доли виновного участника покрываются за его счет в размере установленного предела 8%, а остальные 4% делятся между всеми членами консорциума пропорционально их долям в общей сумме обязательств.

ФРАНЧАЙЗИНГ ТОВАРОВ И УСЛУГ

Франчайзинг (franchising) является одним из действительных способов кооперации по сбыту товаров и услуг достаточно известной фирмы (франчайзера) через специально созданную при ее участии сбытовую компанию (франчайзи) благодаря предоставленному франчайзером праву использовать его товарный знак и "ноу-хау".

В международной практике взаимоотношения франчайзера и франчайзи регулируются договорами весьма близкими в отношении предмета, прав и обязанностей сторон к лицензионным соглашениям, а в отношении коммерческих условий взаимодействия – к соглашениям с посредниками.

В российской практике франчайзинг только недавно начал применяться, однако в ГК РФ уже имеется глава 54 "Коммерческая концессия", регулирующая взаимоотношения сторон при передаче прав на использование товарного знака, фирменного наименования, знаков обслуживания, ноу-хау и других нематериальных активов, в случае, если они используются в коммерческих целях для получения дохода.

Наибольшее применение франчайзинг находит в сфере услуг: индустрия гостеприимства, сервис бытовой техники, система быстрого питания, прачечные, авторемонт.

	Всемирно известный производитель копировальной техники компания "Ксерокс", имея надежную репутацию, создает в различных странах, в том числе и в России, разветвленную сеть сбытовых предприятий для совместного продвижения на рынок разнообразных и высококачественных услуг по копированию любых рукописных, печатных материалов.


С этой целью она подбирает национальных партнеров, требуя от них строгого исполнения уже отлаженной технологии предоставления услуг. Обычно это малые и средние предприятия (франчайзи), исполнители франчайзинга.

	Франчайзер "Ксерокс" финансирует приобретение или аренду выбранных франчайзи помещений, поставку комплекта оборудования, расходных материалов, обучает персонал, передает франчайзи за вознаграждение права использования фирменного наименования и контролирует надлежащее их использование.


Договор коммерческой концессии должен быть зарегистрирован в Роспатенте, что подтверждает переуступку прав на использование товарного знака и имеет важное значение в случае возникновения споров сторон при ограничении прав использования.

Вознаграждение за право использования деловой репутации и коммерческого опыта франчайзи выплачивает как и в случае лицензионного соглашения: единовременный платеж поушально, текущие отчисления роялти или комбинированный платеж.

Франчайзер, организуя в стране сбыт товаров и услуг под своим именем, с одной стороны, активно рекламирует свою фирму и обеспечивает сбытовое признание услуги или товара на данном рынке, а, с другой стороны, сильно рискует в случае недобросовестного использования своих обязательств со стороны франчайзи, нарушения прав использования, несоблюдения технологии и коммерческих приемов предоставления услуг.

Поэтому он оставляет за собой право контролировать сбытовой процесс на всех его стадиях, начиная от качества исходных материалов, квалификации персонала, финансирование затрат, выплату вознаграждения и вплоть до ограничения использования товарного знака по территории, срокам, объему предоставленных прав и передачи их третьим лицам.

Франчайзинг товаров и услуг использует не только "Ксерокс", но и другие, не менее известные фирмы – "Мак Дональдс", "Зингер", "Кока-Кола", "Форд", "Хилтон", фирменные наименования которых означают высокое качество товаров и услуг, высокая деловая репутация и опыт.

Коммерсантам важно знать, что известные фирмы проявляют осторожный коммерческий подход к продаже прав на использование своего товарного знака, фирменного наименования.

· Для выхода на рынок они в начале совместно организуют сбыт на условиях дистрибьюции, поставляя товары на основе посреднического соглашения и не предоставляя право посреднику использовать свое фирменное наименование. Поставки товара осуществляются против авансовых платежей и банковских гарантий.

· Если сбытовая организация своей добросовестной работой заслуживает доверие известной фирмы, она предоставляет ей право работать под своим фирменным наименованием и начинает финансировать расширение объемов продаж, создавая консигнационные склады, предоставляя льготные товарные кредиты, обучая персонал, передавая ему коммерческий опыт и знания, участвуя в проведении рекламных компаний в стране и за рубежом.

Современный международный франчайзинг вторгается не только в сферу сбыта товаров и услуг, но и в производство. 

	Так, "Дженерал Моторс", являясь партнером "АвтоВАЗа" по созданию совместного предприятия на территории РФ, предоставляет право использовать зарегистрированный и хорошо известный товарный знак "Опель" для производства легкового автомобиля модели "Опель-Астра" с передачей "ноу-хау" технологии изготовления и правом последующего сбыта под этим товарным знаком.


АРЕНДНЫЕ, ЛИЗИНГОВЫЕ ОПЕРАЦИИ

В международной практике коммерческой деятельности аренда и финансовая аренда (лизинг) является весьма перспективным видом предпринимательства, поскольку составляют серьезную конкуренцию осуществлению коммерческих операций купли-продажи в кредит.

Аренда предполагает передачу арендодателем во временное пользование арендатору имущества за согласованную арендную плату на определенный срок с целью получения коммерческой выгоды.

Арендная операция для арендатора удобна тем, что, в отличие от покупки, ему не нужно мобилизовать собственные или заемные средства для приобретения, например, оборудования, и он может начать предпринимательскую деятельность с гораздо меньшим капиталом, выплачивая арендные платежи по мере реализации изготовленной продукции и получая при этом прибыль.

Арендная операция удобна для арендодателя тем, что в отличие от продажи, он, получая арендные платежи, остается собственником имущества и по истечении срока аренды может его вновь сдать или продать по остаточной стоимости.

Номенклатура товаров, которые сдаются в аренду, очень широка: легковые и грузовые автомобили, самолеты, танкеры, контейнеры, дорожно-строительные механизмы, теле-аудио-видеотехника, компьютеры, средства связи, стандартное промышленное оборудование, технологические линии, склады, нефтяные и газовые скважины, причалы и даже предприятия, т. е. движимое и недвижимое имущество, относящееся к основным средствам, использование которого позволяет извлекать прибыль.

В международной практике различают три вида аренды в зависимости от продолжительности:

· краткосрочная аренда – "рентинг" (renting), продолжительность которой может составлять несколько часов, дней, месяцев, до 1 года;

· среднесрочная аренда – "хайринг" (hiring), предполагающий сдачу в аренду на срок от 1 до 3 лет;

· долгосрочная аренда – "лизинг" (leasing) – на срок более 3-х лет.

ОПЕРАТИВНАЯ АРЕНДА

"Рентинг" и "хайринг" называют оперативной арендой, поскольку фактический срок аренды в этом случае ниже нормативного срока службы и объект аренды оперативно сдается несколько раз, чтобы арендными платежами от нескольких арендаторов погасить полностью первоначальную стоимость имущества.

В оперативной аренде только две стороны – арендатор и арендодатель. Они взаимодействуют на основе договора, структура и содержание которого изложена в настоящем модуле.

Арендодатель оперативной аренды несет риски, связанные с моральным устареванием объекта аренды и необходимостью производить реновацию после каждой очередной сдачи имущества. Поэтому ставки арендной платы сравнительно высоки, а при рентинге – они очень высокие.

Арендатор в оперативной аренде легко может отреагировать на моральное старение объекта аренды, воспользовавшись своим правом в одностороннем порядке с предварительным уведомлением расторгнуть договор аренды и выбрать новый, усовершенствованный вид, тип или модель. Эта ситуация объективна и актуальна для тех товаров, моральное старение которых в современных условиях происходит очень быстро – компьютерная техника, телекоммуникации, средства связи, копировальная техника, транспортные средства, диагностические приборы.

Привлекательным для арендатора является также и то, что техническое обслуживание и ремонт осуществляет арендодатель оперативной аренды.

Оперативная аренда удобна арендатору в самых различных оперативных, коммерческих ситуациях: в связи с исполнением поступившего заказа, при выполнении сезонных работ и, даже, для предварительной эксплуатационной проверки технико-экономических показателей оборудования с целью дальнейшей его покупки.

ФИНАНСОВАЯ АРЕНДА

Долгосрочную аренду (лизинг) называют финансовой арендой (finance lease), поскольку в такой сделке выступают три стороны, одна из которых – лизинговая компания – сначала финансирует покупку имущества, а затем передает ее во временное пользование.

Стороны финансовой аренды взаимодействуют следующим образом.

В начале арендатор (лизингополучатель) самостоятельно выбирает объект аренды, например, комплект стоматологического оборудования с необходимыми ему характеристиками и определяет поставщика этого оборудования.

Затем он передает арендодателю (лизингодателю) заявку на выбранный объект аренды.

В качестве лизингодателя выступает лизинговая компания, обычно учрежденная банковскими или другими финансовыми структурами.

Лизинговая компания проводит переговоры и подготавливает контракт купли-продажи с поставщиком стоматологического оборудования с характеристиками, определенными арендатором.

Контракт заключается после того, как лизинговая компания подпишет лизинговый договор с лизингополучателем о предоставлении во временное пользование комплекта определенного сторонами стоматологического оборудования на срок, близкий к сроку его амортизации, например, 4 года, с правом выкупа этого оборудования по остаточной стоимости после истечения срока аренды.

Расчет и график лизинговых платежей согласовывается специалистами.

Затем поставщик, согласно условиям контракта, поставляет стоматологическое оборудование непосредственно в адрес лизингополучателя с целью его использования, хотя собственником оборудования остается лизинговая компания, т.к. она профинансировала покупку оборудования.

Лизингополучатель начинает использовать стоматологическое оборудование, получает прибыль и в установленные в договоре сроки выплачивает согласованные лизинговые платежи. Если после окончания срока лизинга оборудование продолжает хорошо работать, лизингополучатель имеет преимущественное право выкупить его по остаточной стоимости.

В сравнении с оперативной арендой лизинг имеет значительные различия:

· срок финансовой аренды близок к сроку нормативной амортизации;

· отсутствует право лизингополучателя на досрочное расторжение договора в одностороннем порядке;

· техническое обслуживание и ремонт осуществляет лизингополучатель;

· имеется преимущественное право лизингополучателя приобрести оборудование в собственность по истечении срока лизинга.

Экономические мотивы применения лизинга в сравнении с закупкой по кредиту также привлекательны:

· лизингополучатель быстро обновляет производство, применяет современное дорогостоящее оборудование, получает прибыль от его работы, избегая мобилизацию средств на покупку оборудования на условиях кредита;

· лизингодатель, передавая оборудование (или другой объект) лизингополучателю во временное пользование, остается его собственником и в неблагоприятном случае всегда может его продать, в то время как деньги у неплатежеспособного заемщика вернуть гораздо труднее; 

· стороны имеют более гибкую форму оплаты, чем выплата долгов и процентов по кредиту, так как ставки лизинговых платежей могут быть как фиксированными, так и гибко изменяемыми по взаимному согласию;

· лизингополучатель не платит налог на имущество, так как оборудование не числится на его балансе;

· лизингодатель имеет право применить ускоренную норму амортизации и учесть это в сумме поступающих арендных платежей.

· лизингополучатель относит лизинговые платежи на себестоимость, снижая, соответственно, налогооблагаемую прибыль;

· поставщик оборудования получает дополнительную возможность экспорта своей продукции и освоения нового рынка.

ВИДЫ ЛИЗИНГА

Международный лизинг имеет большое количество разновидностей.

Обратный лизинг представляет собой лизинг, например, оборудования, без его физического перемещения, когда собственник оборудования продает его лизинговой компании, а та обратно предоставляет теперь уже бывшему собственнику это оборудование на условиях финансовой аренды.

В результате, сделка взаимовыгодна, т. к. лизинговая компания получает лизинговые платежи, лизингополучатель может относить эти платежи на себестоимость, а выручкой от продажи оборудования пополнить основной и оборотный капитал.

В случае обратного лизинга возможен сублизинг, но уже с физическим перемещением оборудования.

Комплектный (пакетный) лизинг применяется при строительстве объектов "под ключ", когда лизинговая компания финансирует не только поставку оборудования в аренду, но и проектные, строительные, монтажные работы.

Чистый лизинг не предусматривает обязательств лизинговой компании по техническому обслуживанию объекта аренды. Расходы по техобслуживанию несет лизингополучатель, и они не включаются в лизинговые платежи.

Лизинг с обслуживанием подразумевает обязанность лизингодателя проводить техническое обслуживание, ремонт, страхование и другие дополнительные расходы, которые включаются в лизинговые платежи.

Прямой лизинг применяется в случае, когда лизингодателем выступает не лизинговая компания, а изготовитель оборудования, непосредственно являющийся поставщиком этого имущества лизингополучателю. При этом он обязан осуществить шеф-монтаж оборудования, пуск его в эксплуатацию, обучить персонал, проводить техническое обслуживание в гарантийный и послегарантийный период эксплуатации.

Раздел II. ОПЕРАЦИИ КУПЛИ-ПРОДАЖИ. МЕЖДУНАРОДНЫЙ КОНТРАКТ

ПРАВОВАЯ ОСНОВА

Как уже было показано выше, права и обязанности сторон коммерческих операций купли-продажи определяются условиями основного договора, а для их реализации сторонами могут быть заключены несколько дополнительных договоров (с транспортными компаниями, банками, страховыми компаниями, фирмами, осуществляющими техническое обслуживание машинотехнических товаров и т.д.).

При этом основные договоры (контракты) могут включать как положения договоров купли-продажи, регулируемые применимыми к ним правовыми нормами, так и договоренности участвующих в сделках сторон, которые допускаются этими нормами. Такие договоренности смогут основываться на действующих в торговой практике обычаях и на накопленном участниками сделок опыте.

Правовой основой контрактов купли-продажи во внутрироссийской торговле являются "Общие положения о договорах купли-продажи", содержащиеся в §1 главы 30 Гражданского кодекса Российской Федерации (ГК РФ), и положения "Договоров Поставки", изложенные в §3 главы 30 ГК РФ. Значительная часть статей ГК РФ содержит оговорки "… если иное не предусмотрено в договоре…", то есть носит необязательный (диспозитивный) характер, что позволяет сторонами согласовать наиболее удобное для них формулировки прав и обязанностей сторон.

Контракты международной купли-продажи, заключаемые и исполняемые российскими гражданами, фирмами и организациями регулируются Венской конвенцией ООН 1980 года "О договорах международной купли-продажи товаров", к которой присоединился в 1980 году СССР, а затем и Российская Федерация. К концу второго тысячелетия участниками венской Конвенции являются 56 государств, в том числе Беларусь, Грузия, Кыргызстан, Республика Молдова и Украина.

Следует подчеркнуть основные положения, касающиеся применения ВК:

· ВК применяется к договорам купли-продажи товаров между сторонами, коммерческие предприятия которых находятся в различных государствах, являющихся ее членами.

· ВК не применяется к купле-продаже личного имущества, при продаже с аукциона, продаже в силу закона или при исполнительном производстве, при продаже фондовых бумаг, акций, оборотных документов и денег, при продаже судов воздушного и водного транспорта, электроэнергии, при поставках товаров, изготовленных из существенной части материалов заказчика, а также, если обязательства поставщика заключаются в основном в выполнении работы или предоставлении услуг.

· Положения ВК носят диспозитивный характер, что позволяет сторонам отступать от любого из них, за исключением того, что для страны–участника, сделавшего при присоединении к ней заявление об обязательности в отношениях с этой страной оформления коммерческих договоров и других коммерческих документов в письменной форме. Такое заявление сделал Советски Союз при присоединении к ВК и Россия следует этому условию.

· ВК применяется для сделок, связанных только с предпринимательской деятельностью сторон.

· Если со страной партнера действует или будет заключено иное международное соглашение, в том числе Общие условия поставок (ОУП), как, например, между Россией и КНР, Россией и КНДР, Россией и странами СНГ (ОУП СНГ), то эти соглашения имеют по отношению к ВК приоритетное значение.

Положения ВК являются частью национального права государств – ее участников и, если ее положения отличаются от ГК РФ, то действуют положения Венской Конвенции. Однако составителям ВК не удалось согласовать полностью все положения, связанные с процессом купли-продажи товаров. Поэтому, если ВК не разрешает те или иные вопросы, арбитражными судами могут быть применены выбранные ими коллизионные формы, в том числе для российских организаций положения ГК РФ, а также другие определенные арбитражем законы и нормативные акты.

"Заключение договора" определяет процедуру заключения договоров путем направления сторонами коммерческих предложений (отзывных и безотзывных оферт), акцептов (то есть согласий партнеров на принятие оферт) или контроферт (то есть встречных предложений).

Акцепт оферты вступает в силу, когда он получен оферентом в установленный в оферте срок, а если он не установлен – в разумный срок. Акцепт может быть выражен действием партнера, например, отправкой предложенного товара или уплатой содержащейся в оферте или контроферте цены. Договор считается заключенным в момент, когда акцепт оферты вступает в силу.

Примерно подобный порядок заключения договоров предусмотрен в гл. 28 ГК РФ. В отличие от ВК, Гражданский Кодекс РФ уточняет, что договор, подлежащий государственной регистрации, считается заключенным с момента такой регистрации, например, при купле-продаже недвижимости.

Коммерсантам следует внимательно изучить порядок заключения договоров во избежание неожиданных для них осложнений. Так, многие думают, что договор считается заключенным в момент подписания сторонами единого документа, а не получения, например, по факсу акцепта на направленное или телексное предложение. Следует иметь в виду, что отказ от исполнения договора, заключенного в форме акцепта предложения, может быть опротестован партнером в суде.

Статья 507 ГК РФ, касающаяся урегулирования разногласий при заключении договора поставки предусматривает достаточно архаичную процедуру заключения договора, включающую обязанность стороны, которая нарушила эту процедуру и отказалась от заключения контракта, возместить другой стороне убытки, вызванные уклонением от согласования условий договора.

Тот факт, что правовой основой внутренних и международных контрактов купли-продажи являются ГК РФ, Венская Конвенции и другие применимые к ним нормативные акты вовсе не значит, что в тексты контрактов следует переписывать содержащиеся в них статьи. В международной практике принято излагать условия контрактов в сокращенной форме, но необходимо следить, чтобы примененные формулировки не противоречили нормативным (обязательным) положениям статей примененных источников права. Поэтому участникам сделок следует рекомендовать привлекать к созданию проектов контрактов юристов или самостоятельно, до подписания контрактов, сверять содержащиеся в них условия с положениями применимых к ним правовых норм.

ОПРЕДЕЛЕНИЕ СТОРОН И ПРЕДМЕТА КОНТРАКТА

Обычное для международной коммерческой практики определение сторон, применительно к рассматриваемой в этом разделе конкретной ситуации (кейсу), излагается в следующей редакции:

"Акционерное общество "FIE", г. Милан, именуемое в дальнейшем "Продавец", с одной стороны, и ООО "Комфорт", г. Москва, с другой стороны, заключили настоящий контракт о нижеследующем":

В связи с либерализацией внешней торговли России иностранные фирмы нередко сталкиваются с тем, что их партнерами с российской стороны становятся фиктивные фирмы-"однодневки" с минимальным капиталом, а контракты подписывают лица, не обладающие соответствующими полномочиями. Поэтому не следует удивляться, если при первой деловой встрече представители иностранного партнера попросят показать зарегистрированный в соответствующем государственном органе устав Вашей фирмы, в котором указаны должностные лица, уполномоченные подписывать договоры (президент, генеральный директор, гл. бухгалтер и др.).

Следует подчеркнуть, что российские предприниматели при вступлении в деловые контакты с незнакомой иностранной фирмой также имеют аналогичные права.

Учитывая изложенные обстоятельства, стороны рассматриваемого в конкретной ситуации договора применили следующее развернутое определение сторон:

"Акционерное общество "FIE", г. Милан, в лице начальника отдела по экспорту в восточные страны г-на А. Сандретти, действующего на основании доверенности № 35 от 10 октября 1996г., подписанной Генеральным директором Д. Луччи, именуемое в дальнейшем "Продавец", с одной стороны, и ООО "Комфорт" в лице его Генерального директора В. Смирнова, действующего на основании Устава, именуемое в дальнейшем "Покупатель", с другой стороны, заключили настоящий контракт о нижеследующем":

Применительно к рассматриваемой конкретной ситуации предмет контракта может быть сформулирован в следующем виде:

"Продавец продал*, а Покупатель купил* на условиях CIР Москва (INСOTERMS 2000) партию холодильников в соответствии с расцененной спецификацией и техническими требованиями, содержащимися соответственно в Приложениях № 1 и № 2, которые являются неотъемлемыми частями настоящего контракта".

БАЗИСНЫЕ УСЛОВИЯ ПОСТАВОК

В предмете контракта обычно указываются аббревиатуры (CIP, CIF, FOB, DDP и т.д.) кратко обозначающие согласованные сторонами базисные условия поставок товара, расшифровка которых содержит большой объем взаимных прав и обязательств, связанных с порядком передачи товара от продавца покупателю, обеспечению транспортировки товара, разделению между ними транспортных расходов, определению момента перехода с продавца на покупателя рисков повреждения или утраты товара, обязательств сторон по транспортному страхованию товаров и их таможенной очистке, обязательств продавца по информированию покупателя о поставке товара и направлению ему или его банку платежной и товарораспорядительной документации, обязательств покупателя принять и оплатить товар.

Значительный объем указанных обязательств, сложность их сбалансированного согласования и необходимость точности формулировок побудили Международную торговую палату Парижа разработать сборники трактования коммерческих терминов "INCOTERMS", применение которых существенно упростило процесс согласования базисных условий коммерческих контрактов и, помогает сторонам избежать серьезных разногласий в понимании своих прав и обязанностей.

Последний действующий сборник "INCOTERMS 2000" содержит 13 условий, практически покрывающих большинство возможных сочетаний обязанностей и прав сторон при всех современных способах транспортировки грузов.

Большое удобство использования "INCOTERMS" состоит в том, что стороны, при необходимости, могут вносить в стандартные условия согласованные изменения, учитывающие специфику конкретной сделки.

Следует предупредить начинающих коммерсантов о нецелесообразности и опасности самим формулировать базисные условия контрактов. Сборники "INCOTERMS" должны быть их настольными справочниками*. Учитывая, что редакция сборников "INCOTERMS" периодически совершенствуется, в контрактах необходимо после аббревиатуры базисного условия (CIF, FOB, CIP, DDP и т.д.) указывать год действующего "INCOTERMS".

Следует также иметь в виду, что, если после аббревиатуры базисного условия нет ссылки на "INCOTERMS", то при разрешении возникших между сторонами разногласий арбитражные суды будут исходить из местных обычаев.

Для практической помощи в выборе базисных условий в конце модуля даны таблицы, содержащие перечень обязательств сторон при различных базисных условиях в трактовке "INСOTERMS 2000".

Конкретная ситуация 

	В подписанном контракте между ООО "Комфорт" и фирмой "FIE" была указана аббревиатура базисных условий поставок CIF Москва, которая трактуется как обязательство продавца зафрахтовать судно, застраховать груз и доставить его в Москву только водным транспортом. Однако продавец не смог выполнить это условие, поскольку контрактом был предусмотрен срок поставки до 1 мая 20004 года, когда судоходство по Волге еще закрыто. Итальянская сторона заявила, что это базисное условие было предложено импортером и она предполагала поставить товар теплоходами типа "река-море". FIE также заявила, что импортер должен был знать и предупредить поставщика о сроках навигации. FIE предложила подписать дополнение к контракту, изменив условия CIF Москва на CIР Москва, что дает ей право поставлять товар любым видом транспорта, но потребовала увеличить цену товара на 4%, учитывая перегрузку в порту Новороссийск и транспортировку до Москвы железнодорожным транспортом. В конце концов, стороны договорились поделить расходы пополам, то есть увеличить сумму контракта на 2%. Так, уже до начала исполнения контракта российская сторона начала нести потери.


Тест к конкретной ситуации 

Какие базисные условия поставок могли бы выбрать стороны, близкие по затратам продавца к CIF Москва? 

Возможные варианты: DDU Москва, DDР Москва, СРT Москва, DAF украинско-российская граница, FCA Милан?

Задание: Выберите базисное условие, наиболее удобное покупателю, если он сам своими транспортными средствами хочет привезти товар на свой склад, изложите права и обязанности сторон и сверьте их с "INCOTERMS 2000".

ЦЕНА И ОБЩАЯ СУММА КОНТРАКТА

Контрактная цена всегда устанавливается на физическую единицу товара, например, на тонну, кубометр, штуку, киловатт час, комплект оборудования и т.д.

В контрактах международной купли-продажи товаров могут быть установлены следующие виды цен:

Твердая цена – устанавливается на момент подписания контракта и не изменяется до окончания расчетов между сторонами, о чем в тексте делается соответствующая оговорка. Она применяется в контрактах с короткими сроками поставок при стабильном курсе валюты платежа. 

При согласовании твердой цены в контракте указывается: цена твердая и не подлежит изменению до конца расчетов по настоящему контракту.

Скользящая цена – представляет собой базовую цену, согласованную на момент подписания контракта, которая подлежит корректировке на дату фактической поставки товара в зависимости от внешних условий, таких как инфляция и другие факторы, действующие на изменение цены. Она применяется в контрактах с длительными сроками поставок.

В большинстве экономически развитых зарубежных стран статистические компании подсчитывают и публикуют средние внутренние и внешнеторговые цены, а также индексы их изменения во времени по широкой номенклатуре товаров. В Германии, например, такие данные публикуются в справочнике Wirtshaft und Statistic, в США – в Маrshal & Swift и т.д.

Для простых товаров скользящие цены подсчитываются по формуле:
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где:
Сt – скользящая цена на дату фактической поставки товара;
С0 – базовая цена, согласованная на момент подписания контракта;
It – индекс цены товара на дату его фактической поставки;
I0 – индекс цены товара, на момент подписания контракта.

При торговле товарами с длительным сроком изготовления, например технологическим оборудованием, применяется развернутая формула скольжения:
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где:
Ct и C0 – соответственно скользящая и базовая цены;
A – коэффициент торможения, обычно равный 0,1–0,15;
B и D – соответственно доли стоимости материалов и рабочей силы в общей цене;
Mt и M0 – соответственно индексы стоимости материалов на дату их закупки производителем и на момент подписания контракта;
Lt и L0 – соответственно индексы заработной платы по истечении двух третей общего срока поставки и на момент подписания контракта.

При подписании контрактов на сложный товар стороны нередко учитывают раздельно изменение цен на различные виды материалов, например, на черные и цветные металлы, увеличивая число членов в скобках формулы. Однако общая сумма долей в скобках всегда должна быть равна единице.

В России скользящая цена Ct может определяться умножением C0 на коэффициент прироста инфляции.

Цены с последующей фиксацией (отложенные цены).

Стороны не устанавливают цену в момент подписания контракта, а указывают в нем когда и каким образом она будет она определена. 

	Например, в контракте может быть указано, что цена будет согласована сторонами за месяц до установленного срока поставки на основании ценовых (конкурентных) материалов. Или, например, в контракте может быть указано, что "цена на изделия из алюминиевого литья будет составлять 1,75 от средней котировки на алюминий А7 на Лондонской бирже металлов за 3 дня до фактического срока поставки изделий".


ВК установила, что когда должным образом заключенный договор не содержит цены и не предусматривает порядок ее определения, считается, что стороны подразумевали ссылку на цену, которая в момент заключения договора обычно взималась за такие же товары при сравнимых условиях торговли. ВК также устанавливает время и место уплаты цены.

Подробное определение цены, в случае ее отсутствия в договоре, изложено в ст. 424 ГК РФ.

ИСТОЧНИКИ ВНЕШНЕТОРГОВЫХ ЦЕН

Цены на биржевые товары. Источниками цен на биржевые товары, такие как цветные металлы, зерно, хлопок, натуральный каучук и др., являются биржевые котировки, которые публикуются в периодических изданиях экономического профиля. Биржевые котировки можно также получить через Internet.

Цены на биржевые виды сырья и сельскохозяйственной продукции можно получить через Internet, в отраслевых журналах, в справочниках, издаваемых в промышленно развитых странах, а также в специальных изданиях ООН и МВФ.

Цены на готовую продукцию массового производства.

На некоторые виды готовой продукции цены публикуются в справочниках и в Internet. Однако основным способом определения цен является использование конкурентных материалов, которыми являются прейскуранты ведущих фирм-поставщиков, их коммерческие предложения и ранее заключенные контракты. Такие материалы называются конкурентными. 

Поскольку прейскуранты практически никогда не содержат реальных цен, их можно использовать только в тех случаях, когда они получены с сопроводительным письмом продавца, в котором указана предоставляемая скидка.

Для определения оптимального уровня цены конкурентных материалов должны быть приведены к единой базе, которая при экспорте представляет характеристики и планируемые условия поставок продаваемого товара, а при импорте – характеристики и условия поставок, содержащиеся в наиболее привлекательном из полученных коммерческих предложений продавцов. Приведение – это внесение поправок в цены конкурентных материалов, учитывающих их отличие от базы. Количество вносимых поправок зависит от сложности товаров, степени различия в базисных условиях поставок, условий платежа и т.д. Часть поправок может быть получена в результате подсчета, но большинство носит экспертный характер, то есть оценивается на основании коммерческого опыта.

Цена единицы товара и общая сумма контракта указываются цифрами и прописываются словами с полным названием валюты, например, 600200 $USD (Шестьсот тысяч двести американских долларов).

РЕКОМЕНДАЦИИ ПО МЕТОДИКЕ ПРИВЕДЕНИЯ ЦЕН

Приведение цен обычно ведется по следующим этапам: 

1. Составляются базовые данные для приведения цен, которыми для продавцов являются планируемые ими условия будущего контракта, а для покупателей – условия наиболее привлекательного (на первый взгляд) коммерческого предложения одного из конкурирующих продавцов.

Базовые данные перечисляются в первом столбце таблицы. Среди таких данных обычно содержатся следующие:

· цена;

· валюта цены;

· даты конкурентных материалов;

· вид конкурентного материала;

· базисные условия поставки;

· количество товара;

· условия платежа;

· техноэкономические показатели товара;

· технические гарантии;

· учет имиджа изготовителя.

2. Приведение к базовой валюте.

Цены всех конкурентных материалов пересчитываются в валюту базы по курсам, действовавшим на даты выбранных для приведения контрактов, коммерческих предложений, счетов-фактур (invoices) и т.д.

Если конкурентный материал не имеет даты, то она определяется приблизительно по косвенным признакам, или материал не используется.

3. Приведение цены к базовому сроку планируемой сделки.

Приведение внешнеторговых цен производится по формуле:
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где:
С0 – цена конкурентного материала в базовой валюте; 
Сt – приведенная цена на планируемый срок заключения контракта в базовой валюте;
I0 – индекс цены в год конкурентного материала; 
It – индекс цены в планируемый год заключения контракта.

Поскольку индексы отражают изменения цен за прошедший период (квартал, полугодие, год) их величины на планируемый срок заключения контракта могут быть определены простым графическим интерполированием.

Поскольку в России индексы цен не публикуются, для приведения внутренних цен можно использовать официально публикуемые данные показателей инфляции:
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где:
Цt – приведенная цена базовому сроку; 
Ц0 – цена конкурентного материала; 
∆Ин – прирост инфляции за период приведения (в разах); 

Например, если за период приведения инфляция выросла на 29%, то ∆Ин=1,29.

Внесение всех последующих поправок производится к ценам в базовой валюте или рублях, приведенным к планируемому (базовому) сроку заключения контракта.

4. Учет вида конкурентного материала.

Если конкурентным материалом является контракт, счет-фактура (invoice) или другие его документы, отражающие реальную цену товара, то приведение не делается.

Если конкурентным материалом является прейскурант (price list), то его использование возможно только с учетом предоставляемой продавцом документально подтвержденной скидки.

Если конкурентным материалом является коммерческое предложение, то указанная в нем цена должна быть уменьшена на обычно закладываемую в предложение скидку на уторговывание в среднем в размере 10%.

5. Приведение по базисным условиям поставок.

Во внешнеторговой коммерческой практике принято все расчеты цен вести на базисных условиях FOB-порт страны-продавца или на условиях DAF (Франко-граница) страны-продавца.

	Если, например, конкурентный материал предусматривает базисные условия поставки CIF, то цену следует уменьшить на стоимость фрахта и страхования от порта страны-продавца до порта страны-покупателя. При базисных условиях EXW или FCA цену следует увеличить на стоимость транспортировки от места погрузки товара в транспортные средства покупателя до границы.


При внутрироссийской торговле за базу принимаются цены EXW (Франко-завод, Франко-склад продавца), а цены конкурентных материалов с другими базисными условиями уменьшаются на стоимость транспортировки до покупателя соответствующими видами транспорта и стоимость транспортного страхования.

6. Приведение по количеству товара.

Учет количества товара (объем заказа) осуществляется по двум категориям: если увеличение объема заказа снижает издержки производства на единицу продаваемого или приобретаемого товара. Это чаще всего случается, когда предметом договора является поставка ограниченного числа единиц товара по индивидуальному заказу, включая разработку, испытание моделей, изготовление специальной оснастки, затраты на выполнение которых раскладываются на количество единиц или комплектов. В тех случаях, когда конкурентный материал предусматривает больший объем заказа, чем базовое количество, указанная в нем цена должна быть увеличена в соответствующей пропорции.

	Например, если известно, что затраты, связанные с разработкой, испытанием и освоением товара при заказе 10 единиц составляют 25% от его цены, то при базовом объеме заказа в 20 единиц цена конкурента должна составить на 12,5% ниже.


При увеличении объемов поставок нефти, серийных легковых автомобилей, холодильников, сельхозпродукции, то есть товаров массового потребления, себестоимость их производства практически не снижается, но возникает коммерческий интерес продавца в увеличении не нормы, а массы прибыли, что должно быть учтено в ценах. Величина скидки с цены товара при большем количестве продаваемого товара зависит от вида товара, насыщенности рынка и уровня платежеспособного спроса. Поскольку учет перечисленных факторов не поддается математическим закономерностям, величины таких поправок носят экспертный характер, то есть основываются на опыте и интуиции самих коммерсантов. Однако следует учитывать, что с цен конкурентных материалов, имеющих меньший, чем базовый объем заказа, делаются скидки и, наоборот, при большем объеме приводимые цены конкурентов повышают.

7. Приведение по условиям платежей.

Если конкурентные материалы имеют лучшие условия платежей, чем базовые, например, продавец предлагает купить или уже продал товар с рассрочкой платежа под благоприятный процент, то он, тем самым, экономит оборотные средства покупателя, что равносильно скидке с имеющейся в конкурентном материале цены, которую следует увеличить на экономию покупателя.

	Например, базовые условия – гарантированный немедленный платеж против документов, а по конкурентному материалу продавец предлагал покупателю рассрочку платежа на 1 год из 12% годовых при 24% годовых в банке покупателя на такой же срок кредита. То есть продавец сэкономил покупателю 12% от суммы контракта плюс стоимость банковской гарантии покупателя по базовым условиям. Учитывая указанные сочетания платежных условий, цену конкурентного предложения или контракта следует увеличить на экономию покупателем оборотных средств от более благоприятного товарного кредита и отсутствия необходимости в предоставлении банковской гарантии платежа.

Или, например, при тех же базовых условиях, в конкурентном материале предусмотрена выплата стопроцентного аванса против предоставления продавцом также стопроцентной банковской гарантии поставки товара.

В этом случае необходимо сопоставить расходы покупателя на получение кредита для выплаты аванса с затратами продавца на получение банковской гарантии и внести соответствующие поправки в цену конкурентного материала. При этом, если выгадывает покупатель, то цена должна быть повышена, если продавец – наоборот.


8. Приведение по технико-экономическим характеристикам

Есть несколько видов технико-экономических показателей, одна часть из которых может быть оценена расчетами, другая – экспертными оценками, определяемыми коммерсантами на основе личного опыта или обобщения коллективного опыта фирмы.

К первому виду относится сопоставление экономических элементов, входящих в такой показатель, как полная цена потребления товара, которая представляет собой сумму следующих величин:

а) стоимость приобретения товара, включая цену товара, транспортные расходы, таможенные пошлины, налоги и сборы, стоимость кредита на приобретение товара или стоимость собственных оборотных средств, вложенных в это приобретение, банковские расходы на осуществление и гарантирование платежей или поставок;

б) стоимость потребления товара, включая расходы на приобретение энерго-сырьевых ресурсов и оплату рабочей силы, а также затраты на приобретение запасных частей и техническое обслуживание машинотехнических товаров в сопоставимые периоды их эксплуатации.

При различиях в таможенном и валютном регулировании в конкурентные цены должны вводится соответствующие поправки.

Определение влияния показателей стоимости потребления на цену товара является важным этапом процесса их приведения к базе. Следует отметить, что показатели стоимости потребления соотносятся к различным параметрам, характерным для различных видов товаров.

	Например, стоимость потребления рудного сырья соотносится с переработкой его весовой единицы (тонны или тысячи тонн). По отношению к этому параметру сопоставляются затраты на приобретение сырьевых и энергетических ресурсов, необходимых для его переработки, на защиту окружающей среды, на оплату рабочей силы и т.д. Чем ниже процент содержания в руде полезного продукта, тем выше затраты, что должно быть учтено в конкурентной цене приобретения или продажи в сопоставлении с базовыми характеристиками товара. 

Стоимость потребления авиалайнера соотносится с таким параметром, как пассажирокилометры или тонно-километры для грузовых самолетов.

Стоимость потребления трактора относится к лошадиной силе в час.

Стоимость потребления холодильника соотносится к объемам холодильной и морозильной камер, потребляемой мощности и степени автоматизации его работы.


Важность выполнения таких приведений показывают доли цены товара в полной цене его потребления.

	Например, эти доли составляют для бытовых холодильников 11%, для авиалайнеров 9–10%, для колесных тракторов 5–7%.

Если взять за базу технические характеристики американских тракторов, то приведение цен российских тракторов только по параметру потребления горюче-смазочных материалов на лошадиную силу в час требует скидки с цены в 25–30%. И это, не считая, что срок эксплуатации американского трактора в 3–4 раза больше российского. Кроме того, американские трактора оборудованы герметичными кабинами с кондиционерами, радиотелефонами, аудиотехникой.


В связи с бесконечно большой разновидностью обращающихся на рынке товаров практически невозможно дать единые рекомендации по методике приведения их цен. Поэтому на международном рынке наиболее эффективно действуют фирмы, длительное время специализирующиеся на торговле однородными товарами, что позволяет им накопить опыт в оценке конкурентоспособности и приведении цен на сбываемую и приобретаемую продукцию.

	Например, продавцы российских тракторов осуществляли приведение цен конкурентов к базе путем сравнения расходов потребителей на горюче-смазочные материалы, исходя из общего срока службы трактора 10 лет и 200 дней эксплуатации трактора в год по 4 часа в день. Превышение затрат в % на горюче-смазочные материалы потребителей российского трактора над затратами потребителей американского трактора составляло процент скидки с цены российского трактора только по этому параметру.


При сопоставлении технических характеристик товаров часто ведется приведение цен по длительности предоставляемых продавцами гарантийных сроков. Каждый опытный поставщик, на основе учета своих затрат достаточно достоверно знает, какие средние затраты он несет в каждый месяц гарантийного периода, и включает эти затраты в цену товара. Разница в длительности гарантии базы и конкурентов учитывается при приведении цен путем их уменьшения у тех конкурентов, которые предлагают более длительные гарантийные сроки.

9. И, наконец, всегда при продаже и приобретении товаров следует учитывать соотношение имиджа Вашей или выбранной Вами фирмы в качестве базы с имиджем конкурирующих фирм. Величина вводимой поправки может достигать значительных (50 и более %) величин, которые учитывают технический уровень, качество материалов и технологии изготовления, эффективность контроля качества, авторитет на рынке и престижность использования товаров известной марки.

Проведя все или выбранную Вами часть этапов приведения цен, следует к ценам конкурентов, полученных на 3-м этапе приведения сделать поправки, подсчитанные на последующих этапах и Вы, в конечном итоге, получите цены конкурентов, приведенные к выбранной Вами базе.

Для определения цены продажи товаров обычно берется средняя из приведенных цен конкурентов, для определения цены приобретения – наинизшая.

При выполнении приведения цен имейте в виду, что точность Вашего расчета, в лучшем случае, не превышает ±10 %, что делает бессмысленным производить расчет с точностью более 2-го знака! Излишняя скрупулезность, наоборот, ведет к крупным ошибкам!

При сопоставлении коммерческих предложений и при подготовке к коммерческим переговорам с контрагентами рекомендуется придерживаться следующих правил:

1. При подготовке предложения на продажу товара на базисных условиях, отличающихся от FOB российский порт или DAF российская граница вводите поправки на транспортные расходы и страхование грузов от территориально ближайшего к покупателю известного Вам конкурента. Если Вы будете учитывать в цене Ваши высокие затраты на транспорт и страхование грузов, связанные с географической удаленностью России от основного рынка, на котором находится покупатель и конкуренты, Вы предложите неконкурентоспособные цены.

1. Если Вы приняли решение повысить конкурентоспособность Вашего товара, предложив его на условиях коммерческого кредита, не повышайте Вашу цену на стоимость этого кредита, что не только сведет "на нет" преимущества Вашего предложения, а, наоборот, может понизить конкурентоспособность Вашего товара за счет роста банковских расходов.

1. При составлении коммерческих предложений на продажу товаров или в начале переговоров с покупателем заявляйте цену в среднем на 10% выше полученной в результате расчета, а при тех же действиях в качестве покупателя на 10% ниже. Этот запас необходим в связи с относительной точностью Вашего расчета, а также целесообразен для уторгования (согласования) цены контракта, когда Вы будете вынуждены учесть объективные доводы Вашего контрагента при принятии компромиссного решения.

Конкретная ситуация

	До подписания контракта, указанного в Конкретной ситуации, московская фирма ООО "Комфорт" разослала иностранным поставщикам запросы на поставку крупной партии бытовых холодильников. Были получены коммерческие предложения (оферты), в том числе от американской компании "General Electric Corp (GE)", на условиях CIF порт Санкт-Петербург, платеж – 100% аванс; от Японской "HITACHI" – CIF порт Находка, гарантированный платеж против документов; от итальянской фирмы "FIE" на условиях CIF порт Новороссийск, платеж – 100% аванс; от немецкой фирмы "BOSH" – CIP Москва, платеж – 100% аванс.

Поскольку ООО "Комфорт" не располагало достаточными оборотными средствами, оно договорилось с российским банком, что он будет выдавать ограниченные банковские гарантии платежей на частичные поставки под залог имущества импортера.

В связи с этим ООО "Комфорт" обратилось к "FIE" и "BOSH" с контрпредложением согласиться на гарантированный банком платеж против документов за каждую партию товара и получила от них подтверждение. Таким образом, японские и европейские поставщики сравнялись по условиям платежей. Наинизшие цены предложила японская фирма. Цена "FIE" была выше на 9%, цена "BOSH" – выше на 15%, цена "GE" – выше на 18%.

Фирма "Комфорт" не стала рассматривать предложение японской фирмы, опасаясь больших расходов на транспортировку от порта Находка до Москвы, и предложение "GE" – из-за более высокой цены. За основу для сравнения цен было принято предложение "FIE". Цена предложения "BOSH" была уменьшена на 9% по причине большей емкости немецкого холодильника и разница с ценами "FIE" сократилась до 6%.

Представители ООО "Комфорт" вылетели в Италию, где и подписали контракт, получив дополнительную скидку с цены в размере 2% в результате умелого уторгования в переговорах.


Вопрос к конкретной ситуации:

Какие, по Вашему мнению, должны были быть внесены дополнительные поправки к ценам конкурентов FIE?

Тест к конкретной ситуации:

Выберите, какую из трех возможных вариантов тактических ошибок совершили коммерсанты ООО "Комфорт" при заключении контракта?

1. Не были сделаны дополнительные запросы предложений другим поставщикам.

2. Руководство фирмы выезжало в Италию для заключения контракта.

3. Итальянцам не были предъявлены предложения "HITACHI" с низкими ценами.

СРОКИ ПОСТАВКИ ТОВАРОВ

В последние десятилетия в международной торговле наблюдалась тенденция ужесточения требований покупателей к точности сроков поставок, что позволяет им снизить капитальные и текущие затраты на сооружение и содержание складов запасов сырья и комплектующих деталей для производства. Ужесточились также санкции за просрочки в поставках товаров, что закономерно вызвало ответную реакцию продавцов, которые для страховки себя от возможных потерь стали менее уступчивы при уторгования цен.

К середине 90-х годов положение стабилизировалось и большинство контрактов или содержит предельный срок с правом продавца на небольшой период досрочной поставки, или сразу устанавливается период поставки. Так, при сроках поставок от 3-х до 6-ти месяцев продавцам обычно дается право поставить товар в течение недели – десяти дней до предельного срока, при общем сроке поставки около года устанавливается период поставки в течение двух недель, при обязательствах поставить товар через полтора-два года продавцу может быть предоставлено право поставлять в течение месяца и даже квартала.

Покупателям следует придерживаться правила: во избежание повышения цен продавцами без особой надобности не требовать поставок в слишком короткие промежутки времени или точно в срок (just in time).

Момент исполнения обязанности продавца передать покупателю товар может быть определен договором или базисными условиями в трактовке "Инкотермс".

ГК РФ предусматривает, что если иное не оговорено в договоре, то моментом исполнения обязательств по передаче товара может быть:

· вручение товара покупателю (розничная продажа);

· предоставление идентифицированного для данного договора товара в распоряжение покупателя в установленном договором листе к предусмотренному договором сроку, о чем покупатель должен быть извещен;

· если в договоре не содержится обязательств продавца по доставке товаров покупателю, происходит сдача товара перевозчику.

Примерно подобное определение момента исполнения обязанности передать товар покупателю содержится в ВК.

Следует еще раз подчеркнуть, что наиболее надежно определять выполнение указанного обязательства можно путем применения базисных условий поставок в трактовке "ИНКОТЕРМС".

ВК предусматривает обязанность покупателя принять поставленный продавцом товар, осмотреть его в такой короткий срок, который возможен при конкретных обстоятельствах, и известить покупателя о несоответствии товара условиям договора в разумный срок, но не позднее, чем в пределах двухлетнего срока. 

Подобные условия принятия товара содержатся в ст. 513 ГК РФ, определяющей права и обязанности покупателя при исполнении договоров поставки. 

ВК и ГК РФ содержат обязательства покупателя по обеспечению сохранности товара в случае, если у него есть основания отказаться от поставленного поставщиком товара.

В связи с этим российским коммерсантам следует обратить внимание, что ни ВК, ни ГК РФ теперь не предусматривают подписание продавцами и покупателями актов сдачи-приемки поставленных товаров. Покупатели обязаны принять товар и, в случае обнаружения несоответствия его по количеству, номенклатуре или качеству содержащимся в договоре требованиям, использовать средства правовой защиты своих интересов. При этом, в случае несогласия продавца с претензиями покупателя, этот вопрос будет решаться в арбитраже, где покупателю придется доказывать, что продавец допустил существенное нарушение условий договора.

При заключении и исполнении договоров поставки между российскими организациями следует иметь в виду положения статей 508 и 509 ГК РФ, которые определяют периоды и порядок поставки товаров.

Конкретная ситуация 

	В рассматриваемой конкретной ситуации в контракте, заключенном в ноябре 2003 года, было указано, что холодильники должны быть поставлены до 1 мая 2004 года. Продавец уже 15 января 2004 года неожиданно известил российского покупателя, что он готов к поставке холодильников и потребовал предоставления банковской гарантии на сумму первой партии. Фирма "Комфорт" оказалась не в состоянии оплачивать товар, поскольку к этому времени еще не были распроданы предыдущие партии импортных товаров и у нее отсутствовали необходимые средства. Итальянский поставщик известил российскую фирму, что он несет непредвиденные убытки из-за ее отказа от получения холодильников в предусмотренные контрактом сроки.

Российский коммерческий банк, к которому обратилась фирма "Комфорт", соглашался дать ей финансовый кредит на четыре месяца из расчета 20% годовых. Фирма сочла, что такие условия резко снижают эффективность импортной операции и предложила итальянскому продавцу поставить холодильники в мае 2004 года. Продавец согласился на перенос срока, но потребовал возмещение упущенной выгоды.

Как объяснило руководство фирмы "Комфорт", оно рассчитывало получить необходимую сумму для оплаты холодильников из поступлений от реализации ранее импортированных товаров в марте-апреле 2003 года. Эта надежда и побудила ее применить указанную в контракте формулировку срока поставки.


Вопрос к конкретной ситуации.

Как следовало бы сформулировать срок поставки с учетом изложенных соображений руководства фирмы "Комфорт"?

УСЛОВИЯ ПЛАТЕЖЕЙ

Опыт консультирования российских фирм показывает, что наибольшие сложности у коммерсантов вызывают проблемы, связанные с выбором оптимальных способов платежей по различным видам договоров, формулирование условий и исполнение платежных обязательств. Нередки случаи, когда именно неправильно составленные платежные условия являются причиной снижения эффективности сделок, неполучения валютной выручки и непоставок товаров.

Формы расчетов

1) Расчеты чеками

Чек – это письменный документ, на котором имеется название "CHECK", указано наименование банка-плательщика, содержится ему приказ уплатить указанную в чеке сумму, указывается дата и место составления чека, а также ставиться подпись чекодателя. Обычно чек представляет заполненный реквизитами и подписанный чекодателем бланк, выданный банком-плательщиком. На бланке указано официальное название и адрес банка. Бланки брошюруются в чековые книжки. Чекодатель указывает цифрами и прописью подлежащую выплате сумму, место и дату его выдачи и ставит свою подпись. Передавая чек чекодержателю, чекодатель на сохраняемом у себя корешке чека повторяет номер чека, дату выдачи и сумму.

Чек бывает именным, то есть с указанием "приказу" и фамилии определенного лица, или на предъявителя. Передача прав на получение денег по чекам другим лицам осуществляется путем нанесения на оборотной стороне чека передаточных надписей – индоссаментов (указание фамилий новых чекодержателей).

Чтобы осложнить получение денег иными лицами при краже или при утере чеков, они кроссируются, то есть перечеркиваются чекодателем наискосок двумя параллельными линиями из левого нижнего угла в правый верхний или делается надпись "только для расчетов". Это означает, что платеж по чеку может быть осуществлен только в безналичной форме и только банку чекодержателя.

Более твердым обязательством обладает чек авалированный третьим лицом, то есть тем, кто гарантирует платеж указанной в чеке суммы. Однако процесс авалирования чека снижает его главное достоинство – оперативность.

При совершении внешнеторговых операций рекомендуется использовать чеки, индоссированные на банк продавца. Международные расчеты чеками регулируются Женевскими конвенциями о чеках от 19 марта 1931 года.*

2) Расчеты платежными поручениями

Платежи за поставляемые товары могут осуществляться кредитовыми переводами, авансом или против поставок товаров, а также комбинацией указанных способов.*

В международной торговле авансовые платежи на полные суммы контрактов между цивилизованными партнерами применяются крайне редко. Наоборот, в последние несколько десятилетий под влиянием острой конкуренции продавцы чаще продают товары, предоставляя покупателям рассрочки платежа с пониженными годовыми процентами.

Способы взаиморасчетов по претензиям и гарантиям обычно в контракте не оговариваются, поскольку подразумевается, что они будут осуществляться платежными поручениями.

В цивилизованной торговле есть особенность в терминологии, которая связанна со следующим:

· наличные (бумажные деньги) применяются, и то теперь достаточно редко, только при расчетах в розничной торговле;

· в оптовой торговле между продавцами и покупателями, в отношениях между заказчиками и подрядчиками, арендодателями и арендаторами, принципалом и посредниками и т.д. расчеты осуществляются через банки путем переводов безналичных средств, однако есть терминологическая условность: расчеты через банки с немедленным платежом, т.е. в течение разумного срока для выполнения банковских операций, часто называются платежами наличными (cash), в отличие от расчетов по товарным кредитам, т.е. с отсрочкой платежей за поставленные товары.

Если в контракте предусмотрено, что покупатель выплатит продавцу за поставленный товар платежным поручением, например, немедленно 20 % цены против документов, подтверждающих факт поставки всего товара, а остальные 80 % цены в течение года равными квартальными переводами, то в контракте указывается, что покупатель обязуется выплатить 20 % наличными при поставке.

Вариант с авансовым платежом

В подписываемом контракте рекомендуется применить следующую формулировку условий платежа:

"Расчеты по настоящему Контракту будут осуществляться платежными поручениями через банки-корреспонденты (далее следует указать официальные реквизиты банков продавца и покупателя). Продавец через ___ дней после подписания Контракта (для покупателя лучше: " ... за ___ дней до контрактного срока поставки") передаст покупателю на сумму аванса банковскую гарантию* своевременной поставки товара. Покупатель встречно переведет Продавцу предусматриваемый настоящим Контрактом авансовый платеж в сумме ____________". См. упрощенную Схему № 1 расчета платежным поручением.

Для гарантии исполнения своих обязательств продавец обращается в свой Банк "Б" с просьбой предоставить ему требуемую банковскую гарантию поставки и выслать ее в установленный срок покупателю.

Покупатель, получив банковскую гарантию поставки, направляет в свой Банк "А" платежное поручение, являющееся безусловным приказом банку выплатить получателю (бенефициару) указанную в нем сумму. Банк "А", исполняя приказ перевододателя, в свою очередь, направляет через банки-посредники (на схеме не указаны) или непосредственно Банку переводополучателя поручение зачислить ту же сумму на счет бенефициара. Указанный приказ не предусматривает возможность платежа по просьбе бенефициара.

Денежное возмещение банку переводополучателя должно предоставляться путем дебетования счета отправителя (перевододателя) или кредитования счета в Банке переводополучателя, либо иными согласованными способами.

Схема № 1.
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Выданное платежное поручение может быть до его выполнения отменено или изменено перевододателем. Подлинность платежного поручения проверяется простым сличением с образцом подписи отправителя, если отправитель и Банк переводополучателя не договорились об иных способах проверки подлинности документов.

Банк переводополучателя акцептует платежное поручение отправителя. Если банк отказывается его акцептовать, например, по причине несогласованности способов возмещения средств, он должен известить об этом отправителя. Если поручение акцентировано, Банк бенефициара обязан произвести платеж в течение рабочего дня. Покупатель может указать в платежном поручении срок его исполнения в соответствии с условиями действующего контракта.

В том случае, если продавец в пределах указанного в контракте срока не поставит товар, покупатель сам или через свой Банк "А" направляет в Банк продавца "Б" письмо с информацией, что продавец не выполнил своих обязательств по поставке товара с просьбой перевести на его счет в Банке "А" такую-то сумму банковской гарантии. Если продавец не может предоставить своему Банку "Б" транспортные документы, подтверждающие факт исполнения поставки товара, то Банк "Б" осуществляет перевод в Банк "А" гарантийной суммы в пользу покупателя или его бенефициара. Банк "А" извещает покупателя о зачислении гарантийной суммы на его счет.

Вариант платежа против поставки товара

Если вариант с авансовым платежом дает преимущество продавцу, то этот вариант дает преимущество покупателю, поскольку платеж осуществляется против документов, подтверждающих поставку товара продавцом, то есть, по меньшей мере, на 3–5 дней позже самой поставки. При таком варианте условия платежа могут быть сформулированы следующим образом:

"Расчеты по настоящему контракту будут осуществляться платежными поручениями через банки-корреспонденты (далее следует указать официальные названия и адреса банков продавца и покупателя). Покупатель за ___ дней до контрактного срока поставки передаст Продавцу банковскую гарантию платежа на полную сумму Контракта.

Платеж будет осуществлен Покупателем наличными по получении от Продавца следующих документов*):

· спецификации поставленного товара;

· сертификата качества товара;

· упаковочных листов;

· счета-фактуры (invoice); 

· транспортной накладной или коносамента.

Получив документы, покупатель внимательно их изучает на предмет проверки точного соответствия выполненной поставки условиям контракта. Если у него не возникает сомнений в точности исполненных продавцом обязательств, он направляет в свой Банк "А" платежное поручение осуществить перевод указанной в нем суммы в пользу бенефициара через Банк "Б". В поручении указывается сумма, номер контракта, наименование и адрес бенефициара. Опоздание в поставке товара, если иное не предусмотрено в контракте, не является основанием для отказа от его оплаты.

Банк покупателя "А", являющийся перевододателем, направляет платежное поручение банку переводополучателя "Б" с теми же реквизитами и с разъяснением порядка покрытия платежа. Банк "Б" переводит средства на счет бенефициара и извещает его о зачислении средств, поступивших за поставку товара по такому-то контракту.

Однако в связи с ухудшением финансового положения (либо по другим причинам) покупатель может не исполнить своего платежного обязательства.

Поэтому при расчетах банковскими переводами в контракт следует включать обязательство покупателя предоставлять банковскую гарантию платежа и отгружать товар только после получения такой гарантии и проверки содержащихся в ней обязательств.

В странах с цивилизованной экономикой при расчетах между продавцами и покупателями, особенно между традиционными партнерами, гарантии платежей и поставок, стоимость которых снижает эффективность процесса обращения, обычно не применяются.

Вариант платежа при взаимных расчетах по претензиям

В механизме таких расчетов нет принципиальных отличий от описанных вариантов. Если сторона контракта на основании договоренности по удовлетворению предъявленной ей претензии или по решению арбитражного суда обязана перевести другой стороне согласованную или определенную судом сумму, она дает соответствующее платежное поручение своему банку с теми же реквизитами, указав в счет удовлетворения какой претензии делается данный перевод. В некоторых случаях по соглашению сторон или по решению суда потерпевшая сторона обязана передать плательщику документы, подтверждающие ее фактические убытки, связанные с претензией.

Расчеты платежными поручениями и платежными требованиями во внутрироссийской торговле

Порядок осуществления в РФ безналичных расчетов регулируется Положением ЦБ РФ от 08.09.2000 № 120-П.*

Платежное поручение – документально оформленное распоряжение владельца счета (плательщика) перевести указанную в нем сумму на счет получателя в его или ином банке. Платежное поручение может использоваться для:

· платежей за поставленные товары, услуги;

· платежей в различные внебюджетные фонды; 

· для размещения или возврата кредитов.

Платежные документы, на основании которых делаются переводы, унифицированы.

Платежное поручение может быть дано банку, в котором отправитель не имеет счета или средств на счете плательщика. В этих случаях платежные поручения исполняются по мере поступления средств на открытые или открываемые счета. При расчетах платежными поручениями в России банки не практикуют авансирования плательщиков.

Банк обязан информировать плательщика о выполнении его поручения не позже истечения следующего рабочего дня.

Расчеты платежными требованиями

Платежное требование – это требование кредитора к должнику-плательщику, предусмотренное условиями договоров на поставки товаров, выполнение работ и предоставление услуг.

В текстах платежных требований указывается:

· условия оплаты (документы, подтверждающие выполнение обязательств);

· срок для акцепта платежного требования;

· дата вручения документов;

· наименование товара, номер и дата договора, №№ документов, подтверждающих поставки и выполнение работ.

Расчеты платежными поручениями с предварительным акцептом

Плательщик (должник) обязан акцептовать платежное требование в сроки, согласованные при подписании контракта.

Должник имеет право отказаться от акцепта по основаниям, содержащимся в условиях основного контракта, и оформить его "Заявлением об отказе".

Банк обязан проверить обоснованность отказа от акцепта. Ответственность за необоснованность отказа несет плательщик. Банки в отношения партнеров не вмешиваются.

При неполучении отказа в установленные основным договором сроки (от 3-х до 5 дней) поручение считается акцептованным.

Расчеты платежными требованиями без предварительного акцепта

Безакцептное списание средств со счетов должников делается на основании закона или зафиксированной в контракте договоренности сторон, или в договоре с банком. При этом плательщик обязан сообщить банку все необходимые сведения о кредиторе, имеющем право на безакцептное списание средств со счета плательщика.

Банки, в свою очередь, проверяют соответствие требований кредиторов о безакцептном списании средств законодательным положениям и контрактным договоренностям сторон. Ответственность за обоснованность списания несет получатель средств.

Конкретная ситуация

	Российское АОЗТ "Север" заключило подрядный контракт на поставку, монтаж и пуск в эксплуатацию оборудования для шести промышленных холодильных установок по заказу одной из стран Ближнего Востока. Технологическое оборудование холодильных установок разрабатывалось по специальным требованиям заказчика – фирмы "Мозари" в привязке к уже имеющимся складским помещениям. Переделку строительной части и теплоизоляцию помещений холодильников выполняли местные подрядные фирмы. Монтаж холодильного оборудования должны были выполнить российские специалисты.

Поставка должна была быть осуществлена двумя партиями по 3 установки в каждой. Стоимость поставки и монтажа каждой холодильной установки составляла 100 тысяч американских долларов. Срок поставки первой партии – 9 месяцев, второй – 12 месяцев с даты подписания контракта.

Наибольшие трудности при согласовании условий контракта возникли при формулировании условий платежа. Российская сторона предлагала осуществлять платежи наличными в течение трех дней после извещения АОЗТ "Север" о готовности к поставке каждой партии холодильных установок. Заказчик настаивал на выплате аванса в размере 10 процентов от полной суммы при подписании контракта и предоставлении ему отсрочки на оставшиеся 90 процентов стоимости каждой партии на один год при 10% годовых под гарантию местного банка.

Это не устроило представителей АОЗТ "Север" и переговоры были прерваны.


Тест к конкретной ситуации 

По каким причинам представители АОЗТ "Север" и Заказчик не пришли к соглашению по расчетам за поставки. Выберите для каждой стороны главную из перечисленных причин и предложите компромиссное решение.

1. Покупатель отказался от авансового платежа за каждую партию холодильных установок.

2. Мал размер аванса (10%).

3. Слабая гарантия платежа за комплект холодильных установок.

4. Нежелание АОЗТ "Север" продавать товар в кредит.

1) Расчеты инкассо

Расчеты инкассо в международной торговле

При использовании инкассо в международных расчетах необходимо следовать "Унифицированным правилам инкассо" (URC), изложенным в публикации МТП № 522 (редакция 1995 года)*, если они не противоречат федеральному законодательству и другим нормативным актам стран. Поскольку РФ признает URC, ниже будут кратко изложены наиболее существенные извлечения из правил с комментариями, необходимыми для практического применения этой формы платежа.

"Инкассо" – банковские операции, осуществляемые в соответствии с полученными от их клиентов инструкциями и документами.

Операции "инкассо" могут быть осуществлены в следующих целях:

· получение акцепта финансовых документов и/или платежа средств;

· выдачи коммерческих документов против акцепта финансовых документов и/или против платежа.

· выдачи документов на других условиях.

	Под "финансовыми документами" понимаются: переводные векселя, простые векселя, чеки, платежные расписки и т.д.

	Под "коммерческими документами" понимаются счета, отгрузочные документы и иные документы, не являющиеся финансовыми.


"Чистое инкассо" означает инкассо финансовых документов, не сопровождаемых коммерческими документами.

"Документарное инкассо" означает инкассо финансовых документов, сопровождаемых коммерческими документами или коммерческих документов, не сопровождаемых финансовыми документами.

Техника осуществления операций инкассо на упрощенной Схеме № 2.

Схема № 2
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Если стороны договоров купли-продажи, подряда, аренды и лизинга, партнеры по посредническим соглашениям и т.д. рассматривают возможность использования "инкассо", они должны предварительно согласовать такую возможность с банками, которые если не заинтересованы, не обязаны выполнять инкассовые поручения. Если такая договоренность достигнута, то определяются инкассирующий банк, представляющий банк, банк-ремитент, и, если необходимо, другие банки-посредники.

При платежах за проданные товары, продавец направляет в банк-ремитент инкассовое поручение, в котором указывается, что оно подчиняется URC 522, содержатся полные и точные инструкции банкам, реквизиты банков, а также доверителя, плательщика, представляющего банка, если представляет не инкассирующий банк, суммы, которые должны быть инкассированы с указанием валюты, список прилагаемых документов, условия, на которых должен быть получен платеж или акцепт финансовых документов, условия выдачи покупателю документов против платежа и/или акцепта, либо при других условиях, величины комиссии, порядок начисления процентов, метод платежа, инструкция на случаи неплатежа или неакцепта.

Банк-ремитент направляет инкассовое поручение указанному в нем инкассирующему банку, а при отсутствии такого указания по собственному выбору другому банку. Если банк-ремитент не указал определенный представляющий банк, то инкассирующий банк может использовать представляющий банк по своему выбору.

В соответствии с инкассовым поручением коммерческие документы могут быть оплачены немедленно, после этого представлены плательщику на акцепт и, в случае акцепта, выданы покупателю. Если инкассовое поручение предусматривает платеж в определенный срок, то документы предоставляются на акцепт немедленно, а платеж осуществляется в установленный поручением срок.

В случае, если документарное инкассо предусматривает акцепт векселей с платежом в будущем, то в нем должно быть указано, подлежат ли коммерческие документы (товарораспределительные) выдаче плательщику против акцепта (Д/А) или против платежа (Д/Р).

Унифицированные правила устанавливают, что банки будут действовать добросовестно и проявлять разумную тщательность. Но их ответственность очень ограничена. Например, они должны определить, что полученные документы являются теми же, что и перечисленные инкассовым поручением, но не несут никакой ответственности за их форму, полноту, точность, подлинность и т.д.

Всю ответственность в конечном счете несет продавец, когда он оформляет комплекты финансовых и коммерческих документов, а также получатель (плательщик), который должен убедиться не только в полноте комплектов документов, но и в соответствии их содержания контрактным условиям, а также в подлинности всех документов.

В случае обнаружения несоответствия документов условиям платежа и/или инкассовому поручению плательщик имеет право опротестовать платеж в соответствии с порядком, изложенным в упомянутом поручении.

Инкассирующий банк осуществляет платеж в пользу банка-ремитента, а он производит платеж бенефициару или его банку.

По документарным инкассо частичные платежи могут быть осуществлены, только если в инкассовом поручении на это имеется специальное разрешение.

Контрактные условия при инкассовой форме расчетов могут быть сформулированы следующим образом:

"Расчеты за товарные поставки по настоящему Контракту будут осуществляться документарным инкассо через банки-корреспонденты (далее следует указать официальные названия и адреса банков продавца и покупателя). Платеж наличными (или акцепт векселей (тратт)) будет произведен против предоставления Продавцом следующих документов: (Далее перечисляются документы, аналогичные тем, которые указаны в варианте платежа платежным поручением против поставки товара). Инкассирующий банк передает товарораспорядительные документы покупателю только после списания с его счета суммы платежа и акцепта им векселей (тратт)".

Платеж инкассо не позволяет покупателю получить товаросопроводительные документы до платежа за товар, но он также не гарантирует платеж в случае финансовых затруднений покупателя. Поэтому, если товар продан недостаточно знакомой фирме или нет сведений об ее твердом финансовом положении, в контракт следует включить условие предоставления банковской гарантии платежа на полную сумму.

Как видно из изложенного материала, и расчеты платежными поручениями, и расчеты инкассо без использования дополнительных гарантий банков являются опасными. В то же время расчеты инкассо имеют то преимущество, что покупатели не получают из банков товарораспорядительные документы до осуществления ими акцептов или самих платежей.

Расчеты инкассо во внутренней торговле

Расчеты инкассо во внутренней торговле также регулируются Положением ЦБ РФ "О безналичных расчетах в Российской Федерации" № 120-П от 08.09.2000г. Ниже даны краткие извлечения, показывающие общие принципы расчетов.

Платеж-инкассо – банковская операция, в которой банк-эмитент, т.е. инкассирующий банк (см. Схему №2) по поручению и за счет клиента (плательщика) на основании расчетных документов осуществляет действия по получению платежа от плательщика. Для этого банк-эмитент вправе привлекать другие исполняющие банки, например, банк-ремитент.

Расчеты по инкассо осуществляются на основании платежных требований получателей средств, оплата которых может производиться по распоряжению плательщика (с акцептом) или без его распоряжения (в безакцептном порядке).

Платежные требования и инкассовые поручения предъявляются получателем средств (взыскателем) к плательщику через банк, обслуживающий получателя (взыскателя средств), например, через банк-ремитент (см. Схему № 2).

Получатель средств (взыскатель) представляет в банк вместе с платежными требованиями и инкассовыми поручениями расчетные документы с их реестром в 2-х экземплярах, один из подписанных двумя подписями лиц, имеющих право подписи расчетных документов от имени получателя средств, и скрепленный печатью.

Ответственный работник банка эмитента (на Схеме № 2 инкассирующего банка) осуществляет, в отличие от международной практики, доскональную проверку документов, наличие всех реквизитов, соответствие подписей и печати их образцам и т.д.

Если проверка не выявила недостатков, на всех документах проставляется штамп банка, дата и подпись ответственного работника. Непринятые документы возвращаются взыскателю на проверку и доработку.

После исправления комплекты документов, платежные требования и инкассовые поручения через экспедиционную сеть кредитных организаций поступают в исполняющий банк, ответственный исполнитель которого осуществляет их доскональный контроль.

Если в исполняющем банке на счете плательщика нет средств или вовсе даже не открыт счет, акцептированные плательщиком расчетные документы ставятся на картотеку до поступления денег, о чем извещается банк-эмитент и клиент.

Выплата осуществляется по мере поступления денег. Допускается частичная оплата платежных требований и инкассовых поручений.

Российские банки, в отличие от иностранных, несут ответственность за ненадлежащую проверку платежных документов и отвечают за убытки, возникшие вследствие исполнения неправомерно выставленных платежных требований, оплачиваемых без акцепта плательщиков или инкассовых поручений.

На основании инкассового поручения производится списание денежных средств со счетов плательщиков в бесспорном порядке в следующих случаях:

· установленных законом;

· по исполнительным документам;

· в случаях, предусмотренных основным договором (контрактом), но только при условии, что банку плательщика предоставлено право на списание средств со счета плательщика без его дополнительного распоряжения.

При взыскании по закону в инкассовом поручении должна быть ссылка на такой закон, а при взыскании на основании исполнительных документов – ссылка на номер исполнительного документа.

Взыскание средств в соответствии с условиями основного договора возможно, если такой порядок оговорен в договоре банковского счета либо в дополнении к нему. Кроме того, Плательщик обязан предоставить в банк сведения о кредиторе, имеющем право на списание средств, а также данные об основном договоре, включая ссылку на дату, номер и пункт основного договора.

Ответственность за обоснованность принудительного взыскания несет взыскатель. Взыскание средств по инкассовому поручению может быть остановлено контрольным органом в соответствии с законодательством, судебным актом и иными законодательными обоснованиями. Исполнительные документы, по которым взыскание не производилось или было приостановлено, возвращаются банку-эмитенту и в орган, выдавший исполнительный документ.

2) Расчеты аккредитивами

Общие принципы расчетов аккредитивами

Расчеты платежными поручениями, требованиями и инкассо относительно ненадежны, поскольку их осуществление часто зависит от финансового состояния плательщиков. Поэтому такие способы платежа с партнерами, чье финансовое состояние не известно или нет уверенности в их надежности, обычно требуют предоставления дополнительных банковских гарантий.

Аккредитивная форма расчетов практически может исключить риск неплатежеспособности или непорядочности партнера, поскольку платеж гарантируется отдельным выдаваемым банком письменным документом (аккредитивом), который представляет должным образом оформленное и подписанное руководством банка письмо. В этом письме банк принимает на себя обязательства платить указанную в нем сумму, или осуществить акцепт векселей (тратт) с последующей их оплатой или досрочным выкупом (негоциацией), против предоставления продавцом, поставщиком, подрядчиком, лизингополучателем и т.д. коммерческих документов, подтверждающих исполнение либо своих обязательств, либо наступивших событий. При этом банк гарантирует платежи независимо от финансового состояния плательщика.

Аккредитив выдается (открывается) банком по обращению и за счет плательщика. Его стоимость зависит от суммы, на которую он открыт, способа оплаты, срока действия, финансового состояния плательщика, наличия у плательщика необходимых средств или предоставления плательщику кредита (покрытия аккредитива). Таким образом, аккредитив является обособленной от других договоров сделкой, стороны которой имеют дело не с товарами и услугами, а только с документами.

В этом разделе будут рассмотрены, в основном, документарные аккредитивы, платежи с которых осуществляются против предоставления получателями средств комплектов коммерческих документов, подтверждающих выполнение ими своих обязательств по контрактам.

Расчеты аккредитивами в международной торговле

Порядок международных расчетов аккредитивами регулируется "Международными правилами и обычаями для документарных аккредитивов". Публикация Международной торговой палаты (МТП) №500 в редакции 1993 года.

Для понимания принципов расчета аккредитивами приведена упрощенная Схема №3.

В этом разделе будет рассмотрен расчет документарными аккредитивами против товарных поставок. Расчет с акцептом векселей и тратт будет рассмотрен в подразделе, посвященном расчетам при коммерческих кредитах с рассрочками платежей.

В срок, установленный в контракте, покупатель обращается в свой банк с просьбой открыть аккредитив в пользу продавца, являющегося получателем денег. Банк, открывающий аккредитив, называемый банком-эмитентом, согласовывает с покупателем условия будущего аккредитива, включая стоимость услуг банков, участвующих в расчетах. Само содержание аккредитива должно строго соответствовать условиям, содержащимся в подписанном сторонами контракте купли-продажи или в другом договоре.

Контрактом может быть предусмотрено открытие отзывного, что крайне редко, или безотзывного аккредитива. При отсутствии в аккредитиве такого указания, в международной практике он считается безотзывным.

Все виды аккредитивов должны ясно указывать, исполняются ли они путем платежа наличных средств (безналичным переводом), либо платежа с рассрочкой с начислением или без начисления процентов, с акцептом и негоциацией тратт.

Если аккредитивом не предусмотрено, что он исполняется банком-эмитентом, то в нем должен быть указан назначенный исполняющий банк.

Банк-эмитент направляет аккредитив продавцу или получателю средств (бенефициару) обычно через авизующий банк, и, если этот банк принял на себя такие функции, он с разумной тщательностью проверяет по внешним признакам подлинность аккредитива, авизует его (подтверждает свое участие в расчетной операции), делая на нем соответствующую пометку, и направляет продавцу или получателю денег (бенефициару). Если банк по каким-либо причинам не может авизовать аккредитив, он должен немедленно информировать об этом банк-эмитент.

Следует иметь в виду, что бенефициарами могут быть не только сам продавец, но и другие, указанные им фирмы.

Схема № 3
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Продавец, в свою очередь, тщательно проверяет содержание аккредитива на соответствие условиям подписанного контракта и, убедившись в таком соответствии, поставляет товар и направляет в авизующий банк документы, подтверждающие выполнение контрактных обязательств.*

Авизующий банк проверяет внешнее соответствие полученных от продавца документов условиям аккредитива и передает их банку-эмитенту.

Банк-эмитент, со своей стороны, проверяет полученные документы и, убедившись в их соответствии условиям аккредитива, производит платеж, извещает авизующий банк о произведенном платеже, который, в свою очередь, информирует продавца (бенефициара) о зачислении на его счет суммы за осуществленную поставку товара.

Продавцом и покупателем может быть избран несколько иной вариант платежа, когда банк-эмитент назначает другой банк-корреспондент исполняющим банком. Это условие контракта должно найти отражение в направленном покупателем в банк-эмитент заявлении об открытии аккредитива.

В этом случае банк-эмитент и исполняющий банк должны договориться о способе покрытия аккредитива путем дебетования корсчета банка эмитента в исполняющем банке или кредитования корсчета исполняющего банка в банке эмитенте.

При таком варианте исполняющий банк проверяет соответствие полученных от продавца документов условиям аккредитива, сам производит зачисление средств на счет продавца (бенефициара) и списывает соответствующую сумму со счета банка покупателя.

Все банки, участвующие в расчетах аккредитивами, применяют самые современные средства быстрой связи.

Безотзывные аккредитивы

В коммерческой практике в подавляющем большинстве случаев применяются "безотзывные аккредитивы", которые не могут быть аннулированы покупателем до конца указанного в них срока действия. Они объединяют в себе обязательство банка-эмитента произвести платеж и гарантировать его при любом финансовом состоянии покупателя.

Подтвержденные аккредитивы

Продавцы, осуществляющие экспорт в страны с неустойчивыми экономическими системами, где нередки банкротства даже крупных банков, или с нестабильными политическими системами, при которых возможно возникновение обстоятельств, связанных с межнациональными конфликтами и трудно предсказуемой политикой правительств, опасаются неплатежеспособности банков-эмитентов безотзывных аккредитивов. Поэтому они включают в условия контрактов требование, чтобы покупатели открывали "безотзывные и подтвержденные аккредитивы". Такие аккредитивы подтверждаются другими банками, которые берут на себя обязательства осуществлять платежи в случае неплатежеспособности банков-эмитентов или при возникновении непредвиденных обстоятельств политического и экономического характера.

Для подтверждения безотзывных аккредитивов могут быть привлечены как надежные банки стран экспортеров, так и третьих стран со стабильными режимами. Естественно, что такие аккредитивы дороже, чем просто безотзывные аккредитивы, но часто цель оправдывает средства.

Переводные (трансферабельные) аккредитивы

Если продавец заинтересован как можно быстрее расплатиться со своими кредиторами, например, с поставщиками сырья, комплектующих изделий, электроэнергии и т. д., он может оговорить в контракте обязательство покупателя открыть трансферабельный (переводной) аккредитив, предусматривающий платежи всей или части суммы аккредитива разным бенефициарам. Тогда покупателю в своем заявлении на открытие аккредитива необходимо оговорить, что открываемый аккредитив должен быть трансферабельным, указать реквизиты бенефициаров и получаемые ими суммы.

Резервные аккредитивы

Они применяются для гарантирования платежей в случае наступления или ненаступления определенного в нем события, то есть они очень похожи на банковские гарантии, но более универсальны тем, что могут предусматривать не только перевод средств, но и акцепт платежных обязательств. 

	Например, в контракте может быть предусмотрено, что, если продавцу удается поставить товар на три месяца раньше срока, указанного в контракте, то покупатель выплатит продавцу дополнительную премиальную сумму с открытого им резервного аккредитива. Тогда, если продавцу удастся осуществить досрочную поставку товара, то он получит деньги с обычного безотзывного аккредитива за саму поставку товара и доплату с безотзывного резервного аккредитива – за досрочность.


Револьверные аккредитивы

Аккредитив – относительно дорогой способ платежа. Стоимость услуг банков зависит от вида аккредитива, суммы, на которую открыт аккредитив и срока действия аккредитива. В тех случаях, когда контракт предусматривает несколько примерно равных по стоимости поставок товаров, стороны обычно договариваются об открытии револьверного аккредитива на весь период поставок, на сумму, примерно равную стоимости одной поставки при условии, что после оплаты каждой поставки на аккредитиве восстанавливается первоначальная сумма.

	Например, по контракту предстоит поставка товара в течение года тремя партиями на общую сумму 1 миллион долларов. В этом случае револьверный аккредитив может быть открыт на весь период поставок на сумму около 333 тыс. долларов, однако при условии, что сумма трех платежей не должна превышать указанного одного миллиона долларов. Тогда стоимость аккредитива будет рассчитываться, исходя не из одного миллиона в течение года, а в тот же период, но с суммы только 333 тысячи долларов, то есть будет почти в три раза дешевле.


Порядок платежей револьверными аккредитивами не предусмотрен "Унифицированными правилами … " (МТП №500 ред. 1993г.). Поэтому стороны в дополнение к "Унифицированным правилам … " должны согласовывать с банками особые условия для револьверного аккредитива.

Револьверные аккредитивы обычно открываются безотзывными, они могут также быть подтвержденными и трансферабельными. В обязательства банка, эмитирующего револьверный аккредитив, могут входить: выплата наличными (то есть безналичным переводом, но немедленно против коммерческих документов), акцепт векселей или тратт продавца, платежи по траттам в установленные в них сроки или их негоциация, то есть досрочный выкуп с дисконтом. 

В условиях револьверного аккредитива всегда указывается величина восстанавливаемой после каждой выплаты суммы и предельная общая сумма всех выплат. С тем, чтобы избежать затруднений в оплате отдельных партий товаров, стоимость которых может отличаться из-за разной комплектации, различий в количестве товара и т.д., в условиях револьверных аккредитивов обычно, указывается, что величина восстанавливаемой суммы, может колебаться в определенных пределах, например ±10%.

Общие допущения для аккредитивов

"Унифицированные правила и обычаи документарных аккредитивов" МТП №500 предусматривают следующие общие допущения:

· В условиях аккредитива могут применяться слова "около", "приблизительно" и другие аналогичного смысла, употребляемые в отношении суммы аккредитива, количества или цены товара. Такие оговорки допускают разницу перечисленных параметров ± 10%.

· Если в аккредитиве не содержится вышеперечисленных выражений и прямо не оговорено, что указанное в нем количество товара не может быть превышено или уменьшено, то допускается отклонение на ± 5%, но всегда при условии, что общая сумма требований по аккредитиву не будет превышать его предельную сумму. Точно указанное количество товара и его единичная цена не могут быть уменьшены.

· Если в аккредитиве не предусмотрено иное, то разрешается частичная отгрузка.

· Если аккредитивом предусматривается отгрузка частями в установленные сроки, то он не может быть использован для оплаты других частей в другие сроки.

· Все аккредитивы должны предусматривать дату и место истечения срока предоставления документов для оплаты, акцепта, или негоциации.

· Если в аккредитиве не указан срок предоставления транспортных документов, банки будут отказывать в приеме документов позднее 21 дня со дня фактической отгрузки товаров с учетом банковских рабочих дней. (Подробнее следует смотреть МТП №500).

Расчеты аккредитивами во внутрироссийской торговле

Расчеты аккредитивами во внутрироссийской торговле регулируются Положением ЦБ РФ от 08.09.2000 г. №120-П.

Ниже даны извлечения из вышеуказанного Положения, дающие общее понятие принципов аккредитивной формы расчетов с комментариями.

Аккредитив – принимаемое по поручению плательщика обязательство банка произвести или предоставить другому банку полномочия произвести платежи в пользу Получателя по предъявлению им документов, соответствующих приведенному в нем перечню.

Платежи по аккредитивам производятся только в безналичной форме. 

При покрытом аккредитиве (депонированном) Банк-эмитент (см. Схему №3) за счет плательщика или в счет предоставленного ему кредита перечисляет на счет Исполняющего банка сумму на срок действия аккредитива.

При непокрытом аккредитиве (гарантированном) Банк-эмитент предоставляет Исполняющему банку право списывать с его счета суммы платежей в согласованном между банками порядке.

Условиями аккредитива может быть предусмотрен его акцепт плательщиком или уполномоченным им лицом.

Аккредитивы могут быть отзывные, которые могут быть аннулированы без согласия на это получателей средств, и безотзывные, аннуляция которых без согласия получателей средств невозможна.

При отсутствии в тексте аккредитива указания на его безотзывность он считается (в противоположность международным правилам) отзывным.

В условиях основных договоров (контрактов) должны содержаться следующие сведения, касающиеся применения аккредитивов:

· наименование Банка-эмитента, Банка-получателя и самого получателя средств;

· сумма аккредитива;

· вид аккредитива (отзывный, безотзывный, депонированный, кредитовый);

· способ извещения получателя об его открытии;

· способ сообщения плательщику о номере счета для депонирования счета в исполняющем банке;

· полный перечень документов, предоставляемых получателем средств;

· сроки действия аккредитива и сроки предоставления документов, подтверждающих поставку товаров, выполнение работ, предоставление услуг;

· условия оплаты (с акцептом, без акцепта плательщиком);

· ответственность за ненадлежащее исполнение обязательств.

В основной договор могут быть включены иные условия, касающиеся расчетов.

В основном договоре может быть предусмотрено право Банка-эмитента обратиться с просьбой к исполняющему банку подтвердить безотзывный аккредитив.

Все виды аккредитивов допускают частичные платежи, то есть платежи за отдельные партии товаров, части выполненных работ и предоставленных услуг.

Платежи по аккредитивам (в отличие от международных условий и обычаев) предназначены для расчетов с одним получателем.

За нарушения, допущенные при аккредитивной форме расчетов банки (в отличие от международных условий и обычаев) несут ответственность. Так, исполняющий банк обязан проверить соответствие предъявленных получателем платежных документов и, в частности, соответствие подписей и оттисков печатей, содержащимся в картотеке банка образцам.

Порядок работы с аккредитивами в Банке-эмитенте и Исполняющем банке не излагается, поскольку относится к межбанковским операциям.

Сопоставление "Унифицированных условий и обычаев для документарных аккредитивов", разработанных Торговой Палатой Парижа №500с с Положением "О безналичных расчетах в РФ" показывает, что принятые ЦБ РФ правила, с одной стороны, ограничивают свободу расчетов, с другой, – повышают ответственность банков. Очевидно, в современных российских условиях это целесообразно, имея в виду еще значительный уровень криминализации нашей экономики.

Формулировка аккредитивной формы расчетов

В контракте купли-продажи может быть, например, приведена одна из следующих наиболее общих формулировок аккредитивной формы расчетов:

"Расчет за поставки товаров по настоящему контракту будет осуществлен с безотзывного (подтвержденного) револьверного аккредитива, открываемого банком-эмитентом (официальное название банка) в пользу покупателя (официальное название покупателя) против предоставления им в исполняющий банк (официальное название исполняющего банка) следующих документов:

· основного товаросопроводительного документа;

· чистого транспортного документа;

· счета-фактуры;

· сертификата транспортного страхования;

· сертификата происхождения товара**).

Указанный аккредитив должен предусматривать возможность оплаты трех партий товара, каждый раз на сумму около 340 тысяч долларов (триста сорок тысяч американских долларов) (± 10%) на общую сумму, не превышающую 1000000 амер. долларов (один миллион американских долларов).

Покупатель обязан открыть аккредитив за 10 дней до даты контрактного срока поставки первой партии товара. (Возможные варианты: через ___ дней после подписания Контракта; в течение 10 дней с даты извещения продавца о начале изготовления товара и т. д.).

Аккредитив должен быть открыт сроком на 10 месяцев. Расходы за открытие аккредитива несет Покупатель, за продление – Продавец".

Другие условия аккредитивов*

Покупатель в своем заявлении банку-эмитенту на открытие аккредитива должен в инструкции абсолютно точно переписать формулировку, содержащуюся в контракте. Следует стремиться к разумной краткости и конкретности платежных условий, однако, продавцы и покупатели, стремясь к защите своих коммерческих интересов, обычно включают в тексты контрактов дополнительные условия. Среди них, например, могут быть следующие:

· валютная оговорка от обесценивания валют;

· если в контракте нет ссылки на "Инкотермс 2000", указывается, что входит в цену;

· указывается вид товара и единицы измерения его количества;

· если аккредитив не револьверный, уточняется, допускает ли он частичную отгрузку товара.

Поскольку стоимость аккредитива зависит от его вида и прямо пропорциональна сроку его действия, особое внимание обращается на своевременность открытия аккредитива и предельный срок его действия, который обычно на 20–30 дней перекрывает срок поставки всей или последней партии товара. Это делается потому, что, в случае опоздания в поставке товара, срок аккредитива может закончиться и поставка становится опасной, так как платеж получателя оказывается ничем не гарантированным.

В таких случаях продавец вынужден просить покупателя продлить действие аккредитива и подтверждать ему свое согласие на компенсацию связанных с таким продлением дополнительных затрат.

Кроме того, если любая из сторон договора и Банк-эмитент выдвигают дополнительные или специальные условия открытия и исполнения аккредитива, они согласовываются сторонами и включаются в формулировку платежей.

Конкретная ситуация 

	На возобновившихся переговорах были согласованны платежные условия, которыми было предусмотрено, что заказчик откроет безотзывный револьверный аккредитив на стоимость 3-х установок в течение 10 дней с даты извещения АОЗТ "Север" о готовности к поставке первых трех установок со сроком действия 1 месяц.

Поставщик АОЗТ "Север" своевременно изготовил установки, известил заказчика о готовности первой партии к поставке и требовал открытия аккредитива с немедленным платежом. Однако заказчик заявил об ухудшении его финансового положения и невозможности, в связи с этим, открытия аккредитива. Вследствие того, что особые характеристики специального оборудования не позволили его продать другим покупателям, АОЗТ "Север" понесло значительные убытки, но продолжало вести переговоры с заказчиком, параллельно готовя иск в арбитраж.


Тест к конкретной ситуации 

Какую ошибку допустила компания АОЗТ "Север" в условиях аккредитива?

Возможные варианты ответа:

Компания АОЗТ "Север" должна была:

1. Настаивать на авансовой оплате в течение 3-х дней после извещения АОЗТ "Север" о готовности к поставке каждой партии установок.

2. Согласиться на получение аванса 10% при подписании контракта и предоставлении Заказчику отсрочки выплаты оставшихся 90% на год под гарантию местного банка.

3. Согласиться на получение аванса при подписании контракта и настаивать на открытии безотзывного, подтвержденного револьверного аккредитива до начала изготовления оборудования.

1) Расчеты при рассрочках платежа

Рассрочки платежа являются основной формой коммерческих (товарных) кредитов, когда продавец поставляет покупателю товар и соглашается на то, что платежи за товар будут осуществляться поэтапно помесячными, квартальными, полугодовыми и т. д. частями с начислением банковских процентов на оставшуюся сумму кредита с момента поставки товара.

Главными проблемами расчетов при таких кредитах являются гарантия платежей и обеспечение их максимального удобства, как для продавцов, так и для покупателей. Эти проблемы решаются с помощью векселей, которые являются письменными обязательствами должника платить кредитору в определенный срок, в определенном месте указанную в векселе сумму. То есть покупатель может выписать несколько, например, полугодовых векселей в пользу продавца, которые в сумме покрывают стоимость поставленного товара и проценты по предоставленному кредиту. Для того, чтобы оградить себя от финансовых потерь, вследствие возможного банкротства должника, на вексель обычно ставится акцепт банка, означающий, что этот банк будет оплачивать вексель при неплатежеспособности должника. Естественно, что банк берет с покупателя за аваль векселя комиссию как за гарантию платежа.

Удобство векселей как способа гарантии платежей состоит в том, что они могут служить и средством расчетов. Кредитор, обладающий векселем, может сделать на нем передаточную надпись (индоссамент) в пользу другого лица, которое, в свою очередь, – в пользу третьего и т. д. Должник и все другие лица, которые делали передаточные индоссаменты на векселе, солидарно отвечают за платеж перед последним его держателем, то есть он может потребовать платеж с любого из них, а при акцептованном векселе – с банка. Держатель векселя не обязательно должен ждать наступления срока платежа, он может заранее продать его банку (учесть) за меньшую сумму, но получить деньги сразу.

Однако, применение векселей при расчетах по кредитам за поставленные товары создает ряд неудобств: продавец должен до отгрузки товара сообщить покупателю точную сумму векселя, что не всегда возможно, покупатель должен выписать вексель и переслать его продавцу для проверки, продавец, проверив вексель, должен подписать и переслать его обратно покупателю, который только после этого может его подписать и акцептовать в банке. Поэтому в коммерческих расчетах применяются, так называемые, переводные векселя (тратты). В отличие от простых векселей, тратты выписываются продавцом товара – трассантом – и являются безусловным его приказом плательщику-трассату, которым обычно является акцептующий тратты банк покупателя, платить предъявителю тратт указанные в них суммы в указанные в них сроки. Тратты, также как и векселя, могут передаваться другим лицам путем индоссаментов, причем количество передач ничем не ограничено.

Предусмотренный траттой платеж может быть также обеспечен акцептом – гарантией банка-плательщика или другого банка. Акцепт – это самостоятельное безусловное обязательство банка выплатить денежные суммы по первому требованию держателя тратты. Оплативший тратту вправе предъявить регрессный иск к лицу (банку), за которого он поручился. В коммерческих расчетах применяется два вида тратт: тратты с оплатой по предъявлению (at sight) и тратты, предусматривающие оплаты через определенный срок (days sight), называемые "срочными траттами".

В 1988 году заключена Конвенция ООН о международных переводных и простых векселях, которая была разработана в рамках Комиссии ООН по праву международной торговли (ЮНСИТРАЛ). СССР подписал эту Конвенцию 30 июня 1990 года, а РФ стала его правопреемником. Смысл Конвенции состоит в унификации правового регулирования вексельного оборота, предусмотренного Женевскими соглашениями и правовым регулированием, действующим в странах "общего права" (США, Великобритания и ряда других стран), не присоединившихся к Конвенции.

В период экономического кризиса в России, одним из проявлений которого являлся кризис платежей, в системе расчетов широко применялись товарные векселя. Они выпускались производственными предприятиями в качестве гарантий погашения возникшей задолженности товарами, которые будут произведены этими предприятиями.

	Например, металлургический комбинат выпускал векселя на производимые им железнодорожные рельсы и расплачивался ими за потребленный газ. РАО "Газпром" в свою очередь расплачивалось векселями на рельсы с железными дорогами за перевозки труб и газоперекачивающего оборудования.


Товарные векселя были порождены жестоким кризисом, когда у предприятий не было собственных оборотных средств на производство, а банковские кредиты, если можно было получить, то под бешенные проценты. Таким образом, они сыграли определенную положительную роль, но и нанесли огромный урон, т.к. позволяли уходить от уплаты НДС и других налогов, усугубляя экономическое положение страны.

Принципы расчетов при рассрочке платежа

Принципы расчетов будут рассмотрены на более общем примере, представленном на упрощенной Схеме № 4.

I этап

Продавец и покупатель согласовывают и подписывают контракт.

II этап

В соответствии с условиями контракта покупатель обязан обычно в течение не свыше 30 дней перевести продавцу аванс в размере около 10% общей суммы контракта. Поскольку это не платеж против поставки товара, в контракте чаще всего предусматривается наиболее дешевый способ платежа платежным поручением. Покупатель при этом может потребовать включить в условия контракта предоставление продавцом банковской гарантии "должного использования аванса". В том случае, если продавец не исполнит своих обязательств по изготовлению и поставке товара, покупатель воспользуется этой банковской гарантией для возврата ранее выплаченного аванса.

III этап

Покупатель и продавец обычно включают в контракт условие, что покупатель против поставки товара выплатит с безотзывного аккредитива наличными около 20% суммы контракта, оставшейся после выплаты аванса, а на оставшуюся часть общей суммы контракта (70–80%) банк, исполняющий аккредитив, акцептует выписанные продавцом тратты на предоставленную продавцом рассрочку платежа и проценты за рассрочку платежа. В приведенном примере рассрочка предоставляется на 2 года с равномерными полугодовыми выплатами.


В Российской Федерации безналичные расчеты платежными поручениями, документарными аккредитивами, чеками, инкассо, платежными требованиями, осуществление расчетных операций через корреспондентские счета (субсчета) кредитных организаций (филиалов), открытые в Банке России, а также порядок осуществления расчетных операций по корреспондентским счетам кредитных организаций (филиалов), открытым в других кредитных организациях (филиалах), и по счетам межфилиальных расчетов между подразделениями одной кредитной организации регулируются Положениями Центрального Банка РФ от 08.09.2000 № 120 П.

Схема № 4. Схема расчетов при рассрочках платежа
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Выполняя условия контракта, покупатель обращается в свой банк заранее с таким расчетом, чтобы авизующий и исполняющий банки смогли передать продавцу открытый аккредитив не позднее, чем за 5–10 дней до контрактного срока поставки товара. Продавец, проверив аккредитив и убедившись в его соответствии с условиями контракта, поставляет товар и передает в исполняющий банк, предусмотренный контрактом, комплект документов, подтверждающих исполнение продавцом своих обязательств по поставке товара, вместе со счетом-фактурой на 20% оставшейся суммы каждой партии и комплектом тратт на остальные 70% оставшейся суммы партии и проценты за рассрочку платежа.

Поскольку продавец предоставил покупателю двухгодичную рассрочку платежа полугодовыми траттами, он передает в исполняющий банк 4 тратты, каждая на 1/4 часть оставшейся суммы, по предоставленной рассрочке платежа, то есть с учетом выплаченного аванса и выплаты 20% с аккредитива наличными. Кроме того, продавец одновременно передает в исполняющий банк 4 тратты на выплату покупателем процентов за предоставленную рассрочку платежа по оговоренной в контракте ставке. Разделение тратт на основные и на выплату процентов принято в международной практике, поскольку облегчают проверку сделанного расчета и, главное, облегчает форфейтинговые операции.* Исполняющий банк осуществляет платеж, акцептует тратты и информирует продавца.

Если исполняющий банк является банком продавца, он берет на контроль тратты и, по мере наступления сроков платежа, зачисляет их суммы на счет продавца, информируя его о поступлении средств. Эти операции происходят на IV–VI этапах расчетов.

Если условиями контракта поставка товаров предусмотрена несколькими партиями, то представленные на схеме и описанные в тексте этапы III–VI при каждой поставке повторяются со сдвижкой по времени на каждый период между поставками.

Таким образом, если при первой поставке продавец передал исполняющему банку документы, включая 4 комплекта по 2 тратты, то есть восемь тратт, то при поставке, например, тремя партиями, покупатель осуществит три платежа наличными против поставки каждой партии товара и акцептует уже 12 комплектов по 2 тратты с соответствующими сдвижками платежей на периоды между поставками товаров.

Следует также учитывать, что начисление годовых процентов по каждой тратте на стоимость кредита должно начинаться со дня поставки каждой партии товара.

Продолжение конкретной ситуации 

	В ходе дальнейших переговоров между АОЗТ "Север" и фирмой "Мазари" по урегулированию вопроса платежей заказчик предложил оплатить все холодильные установки безотзывным, подтвержденным, револьверным аккредитивом по 20% от стоимости каждой партии наличными, а оставшиеся суммы каждой партии с рассрочкой на 3 года под 8% годовых шестью полугодовыми траттами, авалированными первоклассными банками. В конце концов, стороны договорились, что ставка коммерческого кредита в качестве компенсации убытков АОЗТ "Север" за задержки изначальных платежей будет увеличена до 10%, а тратты будут авалированны "Cidney Commercial Bank".


Задание по конкретной ситуации:

Составьте возможный вариант формулировки платежа по согласованному изменению контракта, учитывающему договоренности сторон, но в более подробном изложении обязательств сторон по взаимным гарантиям и с более подробным изложением механизма расчетов, включая операции с траттами.

Форфейтинговые операции

Если продавец срочно нуждается в средствах, он может предложить любому банку или любому лицу выкупить у него тратты, срок платежа по которым наступит в соответствии с указанными в них датами. Происходит переуступка прав на получение средств с векселедержателя-продавца товаров другому лицу.

При такой переуступке комплект тратт на проценты по рассрочке платежа обычно переходит к покупателю бесплатно, а с общей суммы тратт на основной долг покупатель требует скидку, величина которой определяется в зависимости от времени переуступки, от солидности банка, акцептовавшего тратты, и от общей экономической обстановки. Практически, предоставление такой скидки является для продавца снижением цены товара, а для покупателя тратт – компенсацией риска и дополнительной маржой. В зависимости от указанных условий такая скидка может составлять до 15 и более процентов.

КАЧЕСТВО ТОВАРА И ЕГО ГАРАНТИИ

Качество товара определяется содержащимися в контракте техническими характеристиками, а также ссылками на международные и национальные стандарты, требования к обязательной сертификации и т.д.

Гарантии качества – это гарантии стабильности указанных в контракте характеристик товара в течение установленных в контракте сроков. При оптовой торговле гарантийные сроки должны превышать сроки гарантий, устанавливаемые розничными продавцами на нормальный период реализации товаров.

	При торговле товарами длительного пользования оптовые договоры купли-продажи могут иметь двойные сроки. Например, 12 месяцев с даты продажи товара розничным продавцом, но не более 15 месяцев с фактической даты поставки по оптовому контракту.

При продажах крупного технологического оборудования в контрактах также могут устанавливаться двойные сроки, например, 12 месяцев с пуска оборудования в эксплуатацию, но не более 18 месяцев с даты поставки продавцом.


Стоимость гарантийного обслуживания всегда включается в цену товара. Заявления продавцов о бесплатном гарантийном обслуживании – это рекламный трюк для наивных людей.

На продукты питания, лекарственные препараты и некоторые товары бытовой химии устанавливаются сроки годности, которые указываются на упаковке. При подписании оптовых контрактов покупатели должны указывать, что товар должен поставляться продавцом с оставшимся сроком годности не менее 80–90% от указанного на упаковке.

ПРОВЕРКИ КАЧЕСТВА ТОВАРА

В соответствии с §§ 10 и 11 ВК продавец обязан за свой счет осуществить проверку качества поставленного товара и представить покупателю сертификат, выданный государственной контрольной организацией или заводом-изготовителем. Если контрактом не предусмотрен способ проверки качества, то она производится в соответствии с обычными условиями в стране продавца.

При поставках машин и оборудования продавец обязан предоставить покупателю протокол его испытаний.

Если для определения качества требуется проведение лабораторного анализа, то подтверждением качества и основанием для расчетов является выдаваемый лабораторией сертификат.

Если в контракте оговорено право участия в испытаниях представителя покупателя, то он должен быть своевременно информирован продавцом о дате испытаний, и продавец оплачивает все расходы, связанные с проведением проверки, за исключением расходов на представителя покупателя. Участие представителя покупателя в проверке не снимает с продавца ответственности за качество поставленного товара.

В соответствии со ст. 474 ГК РФ проверка и порядок проверки качества товара устанавливается законодательными актами, требованиями государственных стандартов или договором. Если порядок проверки качества указанными документами не установлен, то она осуществляется в соответствии с обычаями делового оборота. Если законом, другими нормативными актами или договором предусмотрена обязанность продавца проверить качество товара, он обязан представить покупателю документы, подтверждающие результаты проверки товара.

В соответствии с требованиями "INCOTERMS 2000" продавец перед поставкой товара обязан его проверить и передать покупателю сертификат качества (документы, подтверждающие соответствие товара условиям договора). 

Кроме указанной проверки покупатель может оговорить в контракте свое право осуществить за свой счет, согласованным с покупателем способом, дополнительную проверку качества товара своими представителями, которыми могут быть специалисты покупателя или эксперты привлеченной им контрольной фирмы. Продавец обычно не только не отказывает покупателю в таком праве, чтобы не вызвать у него сомнения в качестве своей продукции, но и принимает на себя обязательства обеспечить представителей покупателя рабочим помещением, необходимыми контрольными инструментами и аппаратурой, спецодеждой и средствами личной безопасности.

Проверка качества может осуществляться двумя способами:

1. Выборочным контролем качества, который применяется к массовой и серийной продукции.

	Например, в рассматриваемом кейсе контракт содержал право продавца проводить выборочную проверку 3-х холодильников из каждых 100 штук. При обнаружении дефекта бракуется вся партия и поставка может возобновиться только после устранения причины дефекта. Проведение выборочного контроля качества не лишает покупателя права предъявлять претензии по качеству товара после его получения и реализации через розничные структуры.


2. Приемкой товара, которая обычно применяется к дорогостоящей и сложной продукции, как правило, индивидуального изготовления. При приемке проверяется каждая единица товара с подписанием двустороннего акта между представителем поставщика и покупателя. При приемке товара покупатель теряет право на предъявление претензии по качеству, кроме случаев обнаружения скрытых дефектов. Это право покупатель должен оговорить в контракте. 

ПРЕТЕНЗИИ И САНКЦИИ

ВК и ГК РФ не содержат статей, которые называются "претензии и санкции". В Венской Конвенции в статьях 45–52 изложены "Средства правовой защиты в случае нарушения договора продавцом", а в статьях 61–65 – "Средства правовой защиты в случае нарушения договора покупателем".

В ГК РФ в §3 30-й главы, посвященной договору поставки товаров, средства правовой защиты продавцов и покупателей изложены в статьях 511, 512, 518–521.

Естественно, излагать в договорах содержание всех статей ВК и ГК РФ не имеет смысла и не принято ни в международной, ни в российской практике. Опыт торговли показывает, что в договорах купли-продажи (поставки) целесообразнее сжато изложить вопросы ответственности и защиты коммерческих интересов сторон, сгруппировав их по разделам: "Нарушение сроков поставки товаров", "Порядок предъявления претензий по срокам поставок товаров", "Санкции за нарушения сроков поставок товаров", "Претензии по качеству товаров, включая пересортицу" и т.д.

Перечисленные подразделы в практике внешней и внутренней торговли обычно объединяются в один раздел "Претензии и санкции".

В ходе исполнения договоров нередко стороны из-за неопытности, безответственности или преднамеренно, с целью снижения своих затрат, не выполняют принятые на себя обязательства, нанося торговому партнеру материальный и моральный ущерб. В этих случаях потерпевшая сторона должна иметь право предъявить противоположной стороне претензии с изложением требований, предусмотренных условиями контракта и другими действующими правовыми нормами. Большинство претензий сторонам удается решить мирным путем, и, тем не менее, в коммерческой работе всегда следует руководствоваться следующими непреложными принципами:

· в максимальной степени защитить свои коммерческие интересы в условиях подписываемого контракта;

· в случае нарушения обязательств с самого начала с особым вниманием и тщательностью документально оформлять свои отношения с другой стороной с учетом того, что эти документы могут быть основанием для защиты Ваших интересов в арбитраже;

· стремиться решить возникшие противоречия с торговым партнером мирным путем переговоров, всегда имея в виду, что тщательное документальное оформление рассмотрения претензии не мешает, а, наоборот, способствует достижению взаимовыгодного компромисса;

· принимать в рамках своих прав по контракту все зависящие от Вас меры к сокращению потерь, вызванных нарушением обязательств партнером;

· не спешить передавать решение претензии на рассмотрение арбитражного суда, пока у Вас не появится уверенность, что нарушение обязательств произошло по вине продавца.

Практика внешней торговли показывает, что подавляющее число нарушений обязательств продавцом относятся к опозданию в поставках товаров и к поставкам товаров ненадлежащего качества, то есть не соответствующих техническим характеристикам, содержащимся в контракте. Со стороны покупателей наиболее характерными отступлениями от условий контрактов являются нарушения обязательств по условиям платежей.

Нарушения сроков поставок товаров

При согласовании условий контрактов следует придерживаться следующих общих положений:

a) при совершившейся поставке товара с опозданием против установленных в контракте сроков покупатель должен иметь право предъявить претензию и потребовать у продавца возмещения понесенных убытков* или выплаты предусмотренного в контракте штрафа (неустойки);

б) при недопоставке части товара в установленные контрактом сроки покупатель должен иметь право потребовать:

· допоставки товара в кратчайшие сроки;

· возмещения убытков или выплаты штрафа* со стоимости недопоставленной в срок части товара, если покупатель без ущерба для своих интересов может использовать поставленную часть товара, если нет, то со всей стоимости товара, оговорив при этом, что взыскание убытков или штрафов не снимает с продавца обязательств по допоставке товара;

· отказаться от недопоставленной в установленные контрактом сроки части товара и, если он был предварительно оплачен, потребовать возврата выплаченных средств, а также возмещения убытков или уплаты штрафных санкций;

· если просрочка в допоставке товара столь длительна, что покупатель потерял интерес к его поставке, он должен иметь право заявить о расторжении договора потребовать у продавца забрать за свой счет ранее поставленный товар, вернуть ранее выплаченные деньги и возместить понесенные покупателем убытки или взыскать штрафы.

Порядок предъявления претензий по срокам поставок

Прежде чем предъявлять претензию по просрочке выполненной поставки или недопоставки товара, следует путем изучения транспортных документов убедиться в том, что в допущенной просрочке или недопоставке виновен продавец, а не перевозчик, поскольку обязательства по ряду базисных условий (FCA, FOB, CFR, CIF, CIP, CPT) считаются выполненными при погрузке товара на транспортные средства и просрочка в поставке или утеря части груза может произойти по вине перевозчика.

Кроме того, следует проверить, не явилось ли опоздание, допущенное продавцом, следствием действий самого покупателя, например, задержка в сообщении адресов грузополучателей, задержки в переводе платежа и т. д., что может вызвать ответную негативную реакцию продавца и предъявление встречной претензии.

Предъявлять претензию продавцу должна сторона, заключившая контракт, то есть сам покупатель, а не его грузополучатель.

В тексте претензии излагается позиция покупателя в отношении допущенной просрочки, указываются коммерческие и иные ее последствия для покупателя или его грузополучателей, четко формулируются требования к продавцу, приводятся обоснования размеров понесенных убытков или начисляются штрафы.

Претензия направляется продавцу заказной почтой с уведомлением о вручении, либо иной связью, обеспечивающей подтверждение получения претензии продавцом.

Санкции за нарушения сроков поставки товаров

Контракты купли-продажи товаров всегда предусматривают санкции к стороне, которая является виновной в нарушении сроков поставок. Главным принципом наказания виновной стороны является требование возмещения убытков, понесенных потерпевшей стороной контракта. Однако если сторонам при подписании договора не удается согласовать способ подсчета убытков, то определение их реальной величины может стать серьезной проблемой.

Поэтому стороны в большинстве случаев предусматривают обязательства виновной стороны выплачивать потерпевшей штрафы (неустойки) по согласованной шкале в процентах к стоимости не поставленного в срок товара пропорционально сроку опоздания.

	Например, наиболее сбалансированной шкалой начисления штрафных санкций является следующая:

0,05% от суммы не поставленного в срок товара за каждый день в течение первой недели опоздания;

0,08% от суммы не поставленного в срок товара за каждый день в течение второй недели опоздания;

0,12% от суммы не поставленного в срок товара за каждый день в течение третьей и последующих недель*.


Поскольку начисляемые штрафы не совпадают с реальными убытками потерпевшей стороны и могут стать разорительными для виновной, обычно, контракты предусматривают, что сумма штрафных санкций не может превышать 8% от общей суммы контракта. Однако, если реальная величина убытков, понесенных потерпевшей стороной, превысит предельную сумму штрафов, последняя имеет право потребовать возмещение убытков, но должна документально подтвердить обоснованность их суммы. При этом выплаченные штрафы засчитываются в сумме компенсации доказанных убытков.

Претензии по качеству товаров

При согласовании условий контрактов следует придерживаться следующих общих положений.

Если продавец поставил товар, качество которого не соответствует условиям контракта, покупатель должен иметь право предъявить продавцу претензию и потребовать следующее:

· если поставленный товар не может быть использован по назначению из-за наличия существенных недостатков, то заменить его за счет продавца;

· если товар можно отремонтировать, то потребовать от продавца за его счет поставки запасных частей и ремонта товара, либо оплаты ремонта товара сделанного покупателем с предварительного согласия продавца;

· если товар можно использовать по назначению, но с ущербом коммерческих интересов покупателя, то он может быть по соглашению сторон подвергнут уценке;

· если товар не может быть использован по назначению, не может быть отремонтирован и его замена для покупателя нецелесообразна, например, по причине неуверенности, что продавец вообще может поставить товар лучшего качества, то покупатель имеет право отказаться от товара, потребовать у продавца вывоза товара за его счет и возвращения выплаченных покупателем товара сумм;

· во всех случаях, когда получение некачественного товара вызвало у покупателя убытки и упущенную выгоду, он имеет право потребовать их возмещения;

· на время, когда товар не мог быть использован по назначению в связи с его заменой, поставкой запасных частей и ремонтом, покупатель имеет право взыскать с продавца убытки или штрафы, как за опоздание в поставке на время невозможности его использования;

· при получении товара с нарушением предусмотренного в контракте ассортимента, покупатель может потребовать замены части товара, не соответствующего содержащейся в контракте спецификации, отказаться от части товара, несоответствующего спецификации с возвратом соответствующей уплаченной суммы, либо отказаться от всего товара с возвратом всей выплаченной суммы, а также потребовать возмещения убытков, связанных с отказом от части или всего товара.

Порядок предъявления претензий по качеству товаров

Покупатель должен осмотреть товар в возможно короткий срок после его получения, пригласив к осмотру представителя торгово-промышленной палаты, а при отсутствии такой возможности достаточно компетентного представителя независимой стороны, то есть работника другого юридического лица. Вскрытие упаковки и осмотр полученного товара должен проводиться только в присутствии указанных представителей. По результатам осмотра товара составляется акт, подписываемый полномочными представителями покупателя, а также независимым экспертом*. Если при осмотре обнаруживаются дефекты самого товара, внутренние или внешние нарушения упаковки, недостача или нарушение ассортимента, все эти недостатки подробно фиксируются в акте. Обычно акт составляется и подписывается не менее, чем в 5–7 оригиналах.

На основании указанного акта и платежных или товарораспорядительных документов покупатель анализирует причины и определяет возможного виновника обнаруженных дефектов.

Если нарушена внешняя упаковка товара, то, скорее всего, ответственными за дефекты являются перевозчики. Изучая транспортные документы, можно определить ответственного перевозчика. Им является перевозчик, предыдущий тому, который в коносаменте, транспортной накладной или в ином транспортном документе сделал отметку о том, что товар принят к перевозке с поврежденной или нарушенной упаковкой. Этот факт должен быть отмечен в коммерческом акте. К тому, предыдущему перевозчику, и должна быть предъявлена претензия о повреждении или недостаче поставленного товара. Если транспортные документы не содержат указанных пометок, то претензию следует предъявлять последнему перевозчику.

Если из состояния упаковки и документов не видно ответственности перевозчиков, то покупатель имеет основание для предъявления претензии продавцу. Претензия составляется покупателем, лучше с привлечением наиболее квалифицированного коммерсанта или юриста. Опыт показывает, что претензию удобнее оформлять в виде самостоятельного документа с приложением к ней акта обнаружения дефекта.

В претензии обосновывается, почему претензия предъявляется продавцу, излагается версия покупателя о причине обнаруженного дефекта, предлагается способ исправления дефекта и выставляются требования о компенсации затрат, возмещении убытков или выплаты штрафных санкций. 

Сроки предъявления претензий

Покупатель имеет право предъявлять претензию по обнаруженному дефекту в течение гарантийного срока, независимо от того, что он осуществлял выборочную проверку качества на заводе-изготовителе или на складе продавца.

Если на товар гарантийный срок или срок годности не установлен, претензия может быть предъявлена продавцу в разумный срок, но в пределах двух лет с момента передачи товара покупателю, либо в пределах более длительного срока, установленного законом или договором.

Если гарантийный срок составляет менее 2-х лет и недостатки обнаружены после его истечения, но в пределах 2-х лет, продавец несет ответственность, если покупатель докажет, что недостатки возникли до передачи товара покупателю или по причинам, возникшим до этого момента.

Если на товар установлен срок годности, покупатель вправе предъявить требования в течение этого срока.

Претензии к качеству комплектующих могут быть предъявлены в течение общего срока гарантии на изделие, а если на комплектующие установлен более продолжительный срок гарантии, то в течение этого срока.

Конкретная ситуация 

	В рассматриваемой конкретной ситуации (кейсе) отношения сторон резко обострились из-за массового выхода у купленных потребителями холодильников электромеханических реле включения автоматического оттаивания морозильных камер. Российская фирма "Комфорт" вместо того, чтобы произвести серьезный анализ причин выхода из строя реле, предъявила рекламацию с требованием поставки дополнительных реле для замены. Однако и замененные реле продолжали выходить из строя. На повторную претензию итальянский продавец заявил, что причиной выхода реле из строя являются сильные колебания напряжения в Московской городской сети, что не соответствовало действительности, поскольку в новых жилых районах со стабильным напряжением реле также выходили из строя. В конце концов, продавец стал поставлять холодильники, укомплектованные электромеханическим реле другой конструкции, но осуществил бесплатную поставку реле только для холодильников, на которые к этому времени не истек срок гарантии 15 месяцев. Потребители, у которых сроки гарантии истекли, были вынуждены покупать у сервисной службы новые реле и оплачивать услуги по их замене. Таким образом, фирма "Комфорт" не только не воспользовалась своим правом настаивать на бесплатной поставке новых реле и возмещении расходов по их замене итальянской компанией "FIE", но и грубо нарушило Закон РФ "О защите прав потребителей".


Вопрос по конкретной ситуации 

Какие аргументы не использовала фирма "Комфорт" для защиты интересов российской стороны?

Задание по конкретной ситуации

Составьте претензию фирмы "Комфорт", обосновывавшую требование замены реле за счет фирмы FIE на всех поставленных холодильниках, независимо от окончания срока гарантии.

Претензии при нарушениях платежных и гарантийных обязательств

Несмотря на достаточно широкие возможности защиты коммерческих интересов продавцов и покупателей выбором наиболее надежных способов платежа и использования банковских и иных гарантий, в ходе взаимных расчетов могут достаточно часто возникать обстоятельства, осложняющие выполнение контракта в связи с нарушением сторонами своих обязательств.

Такими нарушениями со стороны покупателей могут быть:

· задержки в переводе авансовых платежей;

· задержки в предоставлении банковских гарантий платежей;

· задержки в акцепте документов и платежах при банковских переводах и инкассовой форме расчетов против установленных сроков;

· задержки в открытии аккредитивов;

· задержки в возмещении убытков и выплате штрафов.

Со стороны продавцов к таким задержкам могут относиться:

· задержки с предоставлением гарантии должного использования авансов;

· задержки в возмещении убытков и выплате штрафов;

· задержки в представлении банковских гарантий поставок за оплаченные товары.

Защита интересов потерпевшей стороны при нарушении платежных обязательств

Общими принципами защиты интересов каждой из сторон могут быть следующие условия, которые должны быть сформулированы в контрактах:

· право потерпевшей стороны потребовать переноса выполнения своих обязательств на периоды задержек платежей виновной стороной;

· право потерпевшей стороны заявить о прекращении исполнения контракта, если просрочки виновной стороны в выполнении своих платежных обязательств лишают потерпевшую сторону интереса в продолжении выполнения контракта, а также право потерпевшей стороны взыскать убытки, связанные с расторжением контракта.

Против нарушения платежных обязательств в контрактах может быть предусмотрено право потерпевшей стороны взыскать с виновной убытки.

Задержки платежей против установленных в контракте сроков обычно вынуждают потерпевшую сторону обращаться в банк за кредитом для пополнения оборотных средств или лишают ее возможности пустить эти деньги в оборот, либо положить соответствующую сумму на банковский депозит.

И в том и в другом случае потерпевшая сторона несет убытки, которые должны быть компенсированы виновной стороной. Гражданское право РФ, а также положение Венской конвенции предусматривают, что потерпевшая сторона может потребовать у должника выплату процентов, т.е. возмещение стоимости кредита, который она получила или могла бы получить в банке для возмещения неправомерно задержанных средств, а также фактических убытков.

Если убытки превышают сумму причитающихся кредитору процентов, он вправе требовать от должника возмещения убытков в части, превышающей сумму процентов.

ГК РФ устанавливает, что размер процентов определяется существующей в месте нахождения кредитора учетной ставкой банковского процента на день предъявления иска или на день вынесения решения. Эта норма может субсидиарно применяться к договорам международной купли-продажи, регулируемых ВК*.

Следует понимать, что задержки в возмещении убытков и выплате штрафов (неустоек) сверх разумных сроков после достижения согласия сторон или решений судов также могут вызвать у кредиторов убытки, которые должны быть компенсированы вышеуказанными способами.

Защита потерпевшей стороны при нарушении гарантийных обязательств

ВК и ГК РФ не содержат норм, защищающих интересы сторон при задержках в предоставлении банковских гарантий платежей, поставок товаров при их авансовой оплате и гарантий должного исполнения обязательств. Однако в связи с такими задержками потерпевшая сторона должна иметь право приостановить выполнение связанных с указанными гарантиями обязательств и потребовать возмещения фактического ущерба и упущенной выгоды, вызванными такими задержками.

В рассматриваемой конкретной ситуации итальянская компания "FIE" согласилась на перенос срока поставки холодильников, то есть на отдаление срока получения авансового платежа, но, естественно, потребовала уплаты процентов на период отсрочки платежа, исходя из годовой ставки своего банка, равной 8% годовых. Это предложение было принято российской фирмой "Комфорт" поскольку оказалось более выгодным, чем брать кредит в российском банке для осуществления авансового платежа.

Защита покупателя от претензий третьих лиц

Покупатель может понести непредвиденные убытки от того, что поставленный по контракту товар или предоставленные услуги не свободны от прав третьих лиц, то есть товар может быть собственностью не продавца, а какого либо третьего лица, например, арендодателя, находиться в залоге, его конструкция может быть запатентована третьим лицом* и т. д.

	В рассматриваемой конкретной ситуации такая претензия могла бы возникнуть к фирме "Комфорт" со стороны разработчика любого из узлов холодильников, если бы этот узел был запатентован в России, а итальянский производитель использовал его без выкупа лицензии у патентообладателя.


Продавец, в соответствии с законом, не имеет права продавать такой товар, за исключением случая, когда покупатель знал или должен был знать о таких претензиях и согласился купить такой товар.

При получении покупателем сведений о том, что к нему предъявлены или могут быть предъявлены претензии третьих лиц, он имеет право потребовать уменьшения цены или расторжения контракта, а если по этим причинам третье лицо изымет товар у покупателя, то продавец обязан возместить ему все убытки.

ТРАНСПОРТНОЕ СТРАХОВАНИЕ

Транспортное страхование товаров обеспечивает возмещение страхователю его убытков, связанных с повреждением или утратой грузов в период их транспортировки. Этот раздел контракта включает следующие основные условия: что страхуется, от каких рисков, кто страхует, где страхует, на какую сумму и в чью пользу осуществляется страхование.

"ИНКОТЕРМС 2000" предусматривает обязанность продавца осуществить транспортное страхование груза только при базисных условиях CIF и CIP. При CIF продавец обязан за свой счет застраховать груз на период его морской или речной транспортировки на судне от порта отгрузки до получения груза покупателем в порту назначения на условиях "свободно от частной аварии", разработанных Институтом лондонских страховщиков. Эти условия предусматривают страхование всех рисков за следующими исключениями:

· тех, которые произошли по вине страхователя в связи, например, с ненадлежащей упаковкой товаров;

· тех, которые являются следствием внутренних свойств товара, например, самовозгорание, отмокание, гниение и т.д.;

· тех, которые произошли вследствие нарушения режима транспортировки: намокание, выветривание, порча из-за несоблюдения температурного режима перевозчиком и т.д.;

· военных рисков, рисков от забастовок, мятежей и иных гражданских волнений.

Продавец по требованию покупателя должен произвести за счет последнего дополнительное страхование от военных рисков, забастовок, мятежей и иных гражданских волнений. 

Транспортное страхование обычно производится в соответствии с условиями "ИНКОТЕРМС 2000" в валюте контракта купли-продажи на 110% стоимости поставляемого товара. Страхование осуществляется в пользу покупателя или указанного им лица. Продавец должен передать покупателю страховой полис для того, чтобы покупатель или иное лицо, обладающее страховым интересом, могло бы обратиться непосредственно к страховщику.

При CIP продавец обязан за свой счет застраховать груз на период сквозной или смешанной транспортировки с момента его передачи перевозчику, а при наличии нескольких перевозчиков – первому из них, до получения груза покупателем в указанном пункте места назначения. Другие условия страхования аналогичны тем, которые предусмотрены при CIF.

При любых поставках товаров на любых других базисных условиях стороны могут договориться, какая из них, в чью пользу и на каком отрезке пути будет страховать груз.

При поставках товаров между странами СНГ и внутри России продавцы и покупатели при транспортном страховании грузов должны проявить особую внимательность при выборе надежной компании и внимательно изучить предлагаемые условия страхования, которые могут отличаться не только от международных, но и иметь существенные различия между собой.

ОБСТОЯТЕЛЬСТВА НЕПРЕОДОЛИМОЙ СИЛЫ

На ход исполнения обязательств по контракту могут оказать большое влияние условия, которые возникают по независящим от сторон обстоятельствам в результате неотвратимых событий чрезвычайного характера, наступление которых невозможно было предвидеть при подписании контракта. При наступлении таких обстоятельств сроки исполнения обязательств стороной, на которую воздействуют такие обстоятельства, отодвигаются на весь период их действия, имея в виду и ликвидацию их последствий.

Сторона, подвергшаяся воздействию таких обстоятельств, освобождается от обязанности возмещать другой стороне убытки и выплачивать неустойки. Поэтому очень важно, чтобы стороны контракта правильно трактовали, какие обстоятельства по данному контракту считаются обязательствами непреодолимой силы или, как их нередко называют, "форс-мажорные обстоятельства". Для этого они подробно перечисляются в контракте*.

В состав перечисляемых обстоятельств обычно включают следующие: землетрясения, наводнения, ураганы, пожары, эпидемии, военные действия, забастовки, акты правительства, например, эмбарго на торговлю определенными товарами или с определенными странами. Сразу следует заметить, что повышение таможенных пошлин и сборов, введение квотирования или лицензирования торговли, а также отказы в регистрации паспортов сделок при экспорте, импорте и бартере, нарушение обязательств контрагентами должника, отсутствие на рынке нужных для исполнения обязательств товаров, отсутствие у должника средств к обстоятельствам непреодолимой силы не относятся.

Сторона, для которой наступили форс-мажорные обстоятельства, обязана об их наступлении и прекращении известить другую сторону контракта немедленно быстрой связью и в течение установленного в контракте срока (10–15 дней) предоставить официальное письменное подтверждение наступления действия таких обстоятельств (обычно национальными торговыми палатами стран, в которых такие обстоятельства произошли). Условиями контрактов может быть предусмотрено, что несвоевременное предоставление официальных подтверждений наступления форс-мажорных обстоятельств потерпевшей стороной делает ее ответственной за убытки, причиненные несвоевременным предоставлением такого подтверждения.

Обстоятельства непреодолимой силы могут действовать так долго, что исполнение контракта для сторон становится бессмысленным. Поэтому стороны устанавливают в контракте предельные сроки (обычно не короче 6 месяцев), после истечения которых они имеют право аннулировать взаимные обязательства, то есть прекратить действие контракта. При этом всегда оговаривается, что ни одна из сторон не будет иметь права потребовать от другой стороны возмещения убытков, выплаты неустоек, возвращения авансов и иных произведенных платежей.

ИЗМЕНЕНИЕ И РАСТОРЖЕНИЕ КОНТРАКТА

Изменение или расторжение контракта может быть осуществлено по соглашению сторон, если иное не предусмотрено самим контрактом и не противоречит действующему законодательству.

Такое изменение или расторжение договора оформляется в письменной форме и подписывается лицами, уполномоченными на подписание коммерческих документов по положению или иными лицами на основании письменной доверенностей от руководителей фирм. 

Изменение или расторжение контракта по требованию одной из сторон возможно только по решению суда в случаях существенного нарушения договора другой стороной и иных случаев, предусмотренных ГК РФ, другими законами или самим контрактом. Односторонний отказ от исполнения контракта допускается, если такое нарушение обязательств перечислено в договоре как основание для его расторжения или предусмотрено действующим законодательством.

	Например, если контрактом предусмотрено, что задержка более, чем на 30 дней в поставке товара является для покупателя основанием для одностороннего расторжения контракта. 

Когда в договоре стороны имеют право на расторжение контракта в случае существенного нарушения обязательств, суд может, например, установить, что качество поставленного товара незначительно отличается от технических требований контракта, в связи с этим не признать нарушение существенным и не счесть правомерным требование о расторжении контракта покупателем. Более того, суд может возложить на покупателя обязанность возместить продавцу все убытки, связанные с задержкой в принятии товара и моральный ущерб в связи с необоснованным обвинением продавца в поставке некачественных товаров.


Те же последствия могут возникнуть при реализации покупателем своих прав отказаться от принятия товаров при допущенных продавцом нарушениях в части количества товара, ассортимента и т. д.

Переуступка своих прав и обязанностей по контракту допускается, если она не противоречит закону, правовым актам или договору. Она оформляется в простой письменной или нотариальной форме. При оформлении такого согласия в нем следует подчеркнуть, что третья сторона "...принимает не себя все права и обязательства, как предусмотренные контрактом, так и те, которые дополнительно возникли в ходе его исполнения или в связи с ним". Разногласия при решении вопроса об уступке прав передаются на решение арбитражного суда, как предусмотрено контрактом. В случае возникновения убытков в связи с переуступкой, они подлежат компенсации потерпевшей стороне другой стороной, осуществившей такую переуступку.

АРБИТРАЖНЫЕ РАЗБИРАТЕЛЬСТВА СПОРОВ

Нередко при исполнении контрактов между контрагентами возникают споры из-за различного понимания взаимных обязательств по причине неодинакового толкования условий контрактов или отсутствия в них соответствующих условий. Большинство этих разногласий решается сторонами во время переговоров. Если в процессе переговоров стороны не пришли к единому мнению, то разногласия в соответствии с международной практикой передаются на рассмотрение арбитражей. Практика рассмотрения международными арбитражами разногласий по внешнеторговым операциям постоянно расширяется, поскольку, по сравнению с общими судами, они обеспечивают большую оперативность и равноправие сторон. На основании содержащегося в контракте арбитражного соглашения (арбитражной оговорки) разногласия между сторонами контракта международной купли-продажи передаются на рассмотрение международных арбитражных судов, в том числе разногласия с партнерами из стран СНГ. 

В контрактах международной купли-продажи следует указывать, в каком арбитражном суде подлежит рассмотрение нерешенных сторонами разногласий. В контракте всегда следует оговорить, что любой спор или разногласие, могущие возникнуть из контракта или в связи с ним, подлежат, с исключением подсудности местным судам, передаче на рассмотрение арбитража. Для российских участников контрактов международной купли-продажи удобнее всего передать рассмотрение разногласий на решение Международного Коммерческого Арбитражного Суда при ТПП РФ (МКАС), поскольку он доступнее, исковые заявления могут готовиться на русском языке, и слушание дел также ведется на русском языке.

Деятельность МКАС регулируется Законом "О международном коммерческом арбитраже" от 7 июля 1993 г. №5338-1 и приложенному к нему "Положению о Международном коммерческом арбитражном суде при Торгово-промышленной Палате РФ".

Разрешения споров, которые вытекают из договорных и других гражданско-правовых отношений, возникающих из торгового мореплавания, могут проводиться "Морской арбитражной комиссией при ТПП Российской Федерации", Положение о которой также является приложением к Закону "О международном коммерческом арбитраже".

ОБЩИЕ УСЛОВИЯ КОНТРАКТОВ

В конце текста контракта указываются следующие его реквизиты:

· на каких языках составлен и имеет силу контракт. Может быть вариант, когда контракт составлен на двух языках, но в контракте указано, что контракт имеет силу только на одном языке;

· на каком языке стороны договорились вести деловую переписку;

· сколько содержит страниц основной текст контракта и сколько он имеет приложений, с указанием числа страниц в каждом приложении, либо общее число страниц;

· может быть указанно, что вся предыдущая переписка с подписанием контракта теряет силу;

· должны быть полностью указаны юридические адреса сторон, соответствующие адресам, содержащимся в зарегистрированных уставах предприятий сторон;

· должно быть указано полное название банка, с расчетного счета которого (или на расчетный счет которого) будут осуществляться платежи, с указанием его полного адреса, реквизитов связи и номера расчетного счета.

Если подписывающими контракт лицами являются руководители сторон "по положению" и стороны договорились обменяться копиями зарегистрированных уставов, или подписание осуществлено на основании доверенностей, в реквизитах контракта рекомендуется сделать отметку: "Копия зарегистрированного устава получена" или "Копия доверенности №_____ от ___________, подписанная президентом (генеральным директором) _______________ получена".

Все страницы основного текста контракта и приложений перед подписанием парафируются подписантами или их помощниками. Подписи ставятся на последних страницах основного контракта и на каждом его приложении.

Задание 

Смоделируйте операцию купли-продажи известного вам товара и составьте условие договора на основании изученного материала. 

КОММЕРЧЕСКИЕ ПЕРЕГОВОРЫ ПО ЗАКЛЮЧЕНИЮ МЕЖДУНАРОДНОГО КОНТРАКТА

Переговоры издревле берут свое этимологическое родство с торговлей (negociato) и деятельностью коммерсантов-переговорщиков (negotiator).

Современные переговоры охватывают все сферы деловой активности бизнеса и ассоциируются с дипломатией (искусство договариваться) и конфликтологией (искусство избегать конфликтов путем компромиссов).

Коммерческие переговоры являются важным коммуникативным средством решения стратегических задач партнерского взаимодействия (building partnerships) на основе взаимовыгодных условий (WIN – WIN) экономического сотрудничества в международном бизнесе.

Целью коммерческих переговоров по заключению международного контракта является достижение баланса экономических интересов (технологические, качественные, ценовые параметры товаров, сервис, валютно-финансовые условия, логистика и др.) и защиты коммерческих интересов (санкции, претензии, разрешение споров) сторон.

Международные коммерческие переговоры могут осуществляться путем телефонных переговоров, деловой переписки (почтовая связь, современные телекоммуникационные средства), личного делового общения. В любом случае, международный контракт заключается в письменной форме, как того требует действующее российское законодательство и условия присоединения России (с 01.09.1991) к такому важному источнику международного права, как Венская Конвенция ООН о международных контрактах купли-продажи.

Поскольку контракты подписываются личностями, персоналиями, полномочными представителями сторон, современная правоприменительная практика настоятельно рекомендует заключать контракты методом личных встреч, особенно если речь идет о взаимоотношениях с новым партнером, выходе на новый рынок, о параметрах реализации нестандартной продукции и характеристиках сервиса, об оптимизации "пакета" технологических, коммерческих, валютно-финансовых, логистических, правовых условий контракта, требующих детального обсуждения, понятного толкования и единообразного применения. Этот метод в наибольшей степени способствует уменьшению рисков в выборе партнера, устранению неопределенности условий реализации контракта и обеспечению защиты коммерческих интересов.

Коммерческим переговорам методом личных встреч (персонального делового общения) чаще всего предшествуют телефонные переговоры, деловая переписка в виде обмена запросами, офертами.

Технология коммерческих переговоров путем личного делового общения представляет собой алгоритм последовательных этапов: установление делового контакта с целью создания благоприятной деловой атмосферы; детальное обсуждение (дискуссия) условий контракта с целью выявления совпадений и различий и определения пределов разумных отклонений; отстаивание, аргументация экономических интересов и корпоративных позиций; компромиссное урегулирование расхождений и окончательное согласование всех условий контракта; процедура подписания и заключения контракта.

Организация переговорного процесса основана на использовании международных обычаев делового оборота, стандартных норм и правил делового коммерческого общения.

Место проведения личностных переговоров согласуется сторонами и учитывает логичное пожелание Покупателя визуально ознакомиться с производственными возможностями изготовителя, продавца товара, услуг или аналогичное пожелание Продавца ознакомиться с реальными условиями потребления, реализации товара, услуг.

Принимающая сторона, реципиент переговоров, организует специальное помещение для деловых переговоров, удобное для общения за "столом переговоров" и отвечает за создание атмосферы доброжелательного, делового общения, обеспечивая реализацию протокольных мероприятий в том числе: встречу, приветствие и взаимное представление, обмен визитными карточками, документами, подтверждающими полномочия, регламентацию общения.

Реципиент согласовывает с контрагентом полную программу переговоров, включая деловую часть (ознакомление с компанией, переговоры "за столом") и фазу неформального общения (культурная программа) и организует за свой счет ее исполнение. При этом, именно реципиент должен учитывать в организации переговорного процесса национальные особенности делового общения, стереотипы поведения контрагента по переговорам.

Сторона-организатор переговорного процесса обязана предусмотреть применение современных требований к "переговорам за столом" – недопустимость курения, употребления спиртных напитков (особенно крепких), что предполагает наличие на столе только минеральной негазированной воды, а на отдельном столике – все для кофе, чая, а также печенье, фрукты. Для курения отводится специальное место вне помещения для переговоров. Такие организационные меры имеют важное значение в современной правоприменительной практике, так как уменьшают возможные риски недобросовестного, некорректного отношения, создания атмосферы "давления".

Тактика проведения коммерческих переговоров основана на использовании двух основных видов процессного управления: конфронтация (метод позиционного торга) и конструктивизм (метод принципиальных переговоров или переговоров по существу). Метод позиционного торга основан на завышенных требованиях с наименьшими и/или отсутствующими уступками по позициям, т.е. исходя из принципа "все или ничего". Метод принципиальных переговоров основан не на позициях, а на их интересах как для одной стороны, так и для другой стороны, а также для взаимовыгодности обеих сторон. Поэтому реализация этих методов может привести к двум типам принятия решения, соответственно: ассимитричное решение (уступки одной стороны значительно превышают уступки другой) или компромисс (баланс взаимных интересов).

Инструментами реализации выбранной тактики в коммерческих переговорах могут быть самые разнообразные способы и приемы поведения сторон: "уход" или "уклонение от борьбы" с целью обсуждения нежелательных вопросов; "выжидание", "затягивание", "салями", "приоткрытая дверь" с целью избежать обсуждения негативных вопросов и получения максимально полной информации от контрагента; ультиматум как "последнее слово"; расстановка ложных "акцентов" в собственных позициях, требования "в последнюю минуту", "лестница сложности" обсуждаемых вопросов с целью завышения требований по позициям; "упреждающая аргументация", "констатация существенных различий", "вынесение спорных вопросов" за скобки, неожиданная уступка как "сюрприз", поиск "разумной вилки интересов", "пакетирование" как способ взаимной сбалансированности интересов.

Вышеперечисленные и многие другие тактические приемы в значительной степени определяют мастерство предпринимателя добиться в коммерческих переговорах по заключению международного контракта методом принципиальных переговоров наиболее эффективного управленческого решения – компромисса на основе баланса взаимных интересов.

Раздел III. УПРАВЛЕНИЕ СБЫТОВОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬЮ ЧЕРЕЗ ПОСРЕДНИКОВ

ЭКОНОМИЧЕСКАЯ ЦЕЛЕСООБРАЗНОСТЬ ИСПОЛЬЗОВАНИЯ ПОСРЕДНИКОВ

Посредники – это лица и фирмы, содействующие обращению товаров и услуг на внутренних и внешних рынках. Они способствуют совершению сделок купли-продажи, поставки, подряда, развитию арендных и лизинговых операций, обеспечению производственной и сбытовой кооперации, оказанию страховых, транспортных, туристических, рекламных и других услуг.

Практически невозможно найти область коммерческой деятельности, связанной с обменом товарами и услугами, в которой посредники не играли бы решающей роли. Число посредников в промышленно развитых странах достигает десятков, а то и сотен тысяч. Посреднические услуги может оказывать и одно физическое лицо, и гигантские компании типа "Сого-Сеся" в Японии, годовые обороты каждой из которых сопоставимы с внешнеторговым оборотом России.

Посредники юридически независимы от производителей, потребителей и других посреднических организаций. Их связывают с ними договорные отношения. Сбытовые и закупочные отделы в составе одного юридического лица посредниками не являются.

Как производители так и потребители нередко создают посреднические организации в форме дочерних предприятий, в которых они владеют контрольными пакетами акций и практически руководят их работой в своих интересах, но с юридической точки зрения такие посредники являются независимыми.

Развитые рыночные отношения в экономически цивилизованных странах выстраивают оптимальные цепочки посредников, выталкивая из своей среды лишние звенья и снижая, тем самым, общие издержки обращения.

Любая посредническая деятельность ведется предпринимателями с целью получения прибыли. Однако, несмотря на то, что посредники взимают за свои услуги вознаграждение, их привлечение дает изготовителям, продавцам и покупателям товаров и услуг следующие неоспоримые преимущества:

· посредники, действуя в определенном секторе рынка и специализируясь на определенном наборе товаров и услуг, быстрее, чем сами поставщики, могут найти фирмы, заинтересованные в приобретении такой продукции, обеспечив тем самым ускорение оборачиваемости производственного и торгового капитала;

· постоянно находясь в рыночной среде, изучая динамику спроса и предложения на товары и услуги, посредники могут заблаговременно ориентировать изготовителей, в каком направлении им развивать производство продукции и услуг, то есть вести непрерывный маркетинговый мониторинг рынка;

· посредники вкладывают в сферу обращения собственный капитал, то есть авансируют изготовителей товаров и услуг, создавая им условия для увеличения прибыли за счет экономии производственного капитала;

· посредники нередко принимают на себя финансовые гарантии исполнения платежных и других обязательств сторон, повышая надежность товарного обмена, кооперации, арендно-лизинговых операций и т.д.;

· по желанию продавцов, покупателей, кооперирующихся сторон и других участников рынка, посредники могут оказать содействие в организации транспортировки грузов, их растамаживании и страховании;

· посредники повышают конкурентоспособность товаров, сокращая сроки поставок товаров путем их продажи с созданных складов запаса продукции;

· посредники повышают конкурентоспособность товаров по техническому уровню и качеству, осуществляя предпродажную доработку товаров и их техническое обслуживание в гарантийный и послегарантийный периоды;

· достаточно эффективна роль посредников в рекламе товаров, которую они осуществляют с учетом национальных и других особенностей рынков сбыта;

· специализируясь на работе с определенным набором товаров, посредники способны за счет значительных объемов товарооборота, снизить издержки обращения на единицу продукции.

В условиях стабильной цивилизованной экономики действует рыночный закон, который заключается в том, что продавцы и покупатели товаров и услуг прибегают к помощи посредников только в том случае, если выплачиваемые посредникам вознаграждения ниже, чем возможные затраты продавцов и покупателей, если бы они сами занимались сбытом или приобретением необходимых им товаров и услуг.

Во многих экономически развитых странах в торговле стратегически важными социально-значимыми товарами государство устанавливает или предельные надбавки к ценам производства и импорта, или регулирует предельные цены, исключая тем самым существование лишних, паразитирующих на потребителях, посреднических звеньев.

ВИДЫ ПОСРЕДНИКОВ

В соответствии с положениями ГК РФ посредники подразделяются на следующие виды:

Коммерческие представители – выполняют поручения предпринимателей (принципалов) по поиску для них коммерческих партнеров и участвуют от имени принципалов при заключении ими договоров. (См. статью 184 ГК РФ).

Комиссионеры – содействуют по поручениям предпринимателей (комитентов) сбыту или приобретению товаров в рамках комиссионных договоров путем заключения от своего имени и за счет комитентов контрактов с третьими фирмами. (См. главу 51 ГК РФ).

Поверенные – содействуют по поручениям предпринимателей (доверителей) совершению коммерческих операций, в том числе по сбыту или приобретению товаров путем заключения договоров от имени и за счет доверителей. (См. главу 49 ГК РФ).

Дистрибьюторы, дилеры – оптовые торговцы, которые в рамках дистрибьюторских договоров перепродают товары путем заключения ими контрактов купли-продажи.

В ГК РФ отношения дистрибьюторов и продавцов не регулируются, однако, Международная торговая палата (г. Париж) разработала типовой дистрибьюторский контракт (Публикация № 518). В связи с широким распространением дистрибьюторских отношений в Российской и международной торговле, положения типового дистрибьюторского контракта положены в разработку соответствующего подраздела.

Агенты – совершают по поручению предпринимателя (принципала) юридические и иные действия, в том числе по сбыту и приобретению товаров, путем заключения договоров от своего имени, но за счет принципалов, либо от имени и за счет принципалов. (См. главу 52 ГК РФ).

Европейское Экономическое Сообщество (сейчас Европейский Союз) приняло в 1986 году Директиву № 86/635, регулирующую взаимоотношения сторон в Агентских соглашениях. Директива вступила в действие с 01.01.90 г. По этой Директиве к агентам отнесены посредники, которыми являются лица, на которые в качестве независимых посредников возлагается постоянная обязанность либо проводить переговоры по купле-продаже товаров для других лиц, называемых "комитентами", либо проводить переговоры и заключать сделки от имени и за счет комитентов. Из этого определения видно различие в понятии агента по ГК РФ и Директиве ЕЭС.

В 1996 году Международная торговая палата (г. Париж) опубликовала типовой коммерческий агентский контракт (Публикация № 496), в котором основной обязанностью агента является сбор заказов у покупателей для принципала, который имеет право принять их или отвергнуть. Агент не имеет права заключать контракты с третьими лицами или иным образом излагать обязанности принципала перед третьими лицами. Это совершенно иная трактовка прав и обязанностей агента, более похожая на предусмотренные статьей 184 ГК РФ функции посредников-представителей.

Тем не менее, ряд положений указанных агентских договоров, апробированных практикой российских коммерсантов, рекомендуется в качестве условий защиты интересов сторон посреднических соглашений. 

СОГЛАШЕНИЕ С КОММЕРЧЕСКИМ ПРЕДСТАВИТЕЛЕМ

Коммерческие представители являются независимыми посредниками, выполняющими предусмотренные соглашениями поручения принципалов по поиску для них покупателей или продавцов товаров. Они имеют право проводить предварительные переговоры с фирмами, информировать принципалов и содействовать им в заключении контрактов. Однако подписывать договоры коммерческий представитель права не имеет.

Стороны могут договориться о включении обязательств посредника.

Главной обязанностью принципала является выплата представителю вознаграждения за оказанные им посреднические услуги. Кроме того, представитель может предложить включить в соглашение любые из обязательств принципала и дополнительно те, которые, по мнению представителя, защищают его коммерческие интересы.

Вознаграждение представителя осуществляется в соответствии с принципами. С учетом того, что он не является стороной контракта и не участвует в перепродаже товара, вознаграждение представителю может быть предусмотрено в форме начисления процентов к сумме подписанного принципалом контракта.

Услуги представителя за выполнение специальных поручений (маркетинговые исследования рынка, реклама, техобслуживание) могут быть также включены в процентное вознаграждение или, особенно если они передаются представителем на исполнение специализированным фирмам, по системе "стоимость плюс вознаграждение".

К услугам посредников-представителей довольно часто прибегают и при закупках товаров.

СОГЛАШЕНИЕ С ПОВЕРЕННЫМ

Посредник-поверенный действует на рынке от имени и за счет продавца*). По отдельным поручениям продавца поверенный находит на рынке покупателей, проводит самостоятельно с ними переговоры и с тем, кто предложит наилучшие условия, сам заключает контракт купли-продажи от имени и за счет доверителя. "От имени доверителя" означает, что сторонами контракта являются продавец (доверитель) и покупатель, но подпись на контракте за доверителя ставит поверенный. "За счет доверителя" означает, что доверитель за свой счет закупает исходные материалы, изготавливает и поставляет товар, то есть финансирует операцию на период, начиная с производства товаров до получения денег от покупателя.

Поверенный всегда работает в соответствии с содержащимися в соглашении указаниями доверителя. Среди них могут быть полномочия продавать товары, например, на следующих условиях:

· в соответствии с техническими условиями и гарантийными характеристиками;

· с поставкой не короче установленных сроков;

· по ценам не ниже установленных лимитов при указанном базисном условии;

· с рассрочкой платежа не длиннее установленного срока при процентах годовых не ниже установленного лимита;

· с твердой гарантией платежей за поставленные товары;

Кроме указанных выше обязанностей по нахождению покупателей, заключению с ними контрактов в пределах установленных доверителем полномочий и извещению доверителя обо всех допущенных от них отступлений, соглашения обычно содержат более широкий круг обязанностей поверенного, в том числе могут быть включены любые из обязательств.

Привлечение поверенных к закупкам

Посредники-поверенные привлекаются для оперативности закупок сравнительно мелких партий товара у разрозненных производителей сельскохозяйственных, кустарных и промысловых товаров. Закупки крупных партий товаров ведутся достаточно редко и обычно только через известные, зарекомендовавшие себя фирмы. В основном, принципы работы по закупкам сходны с принципами сбыта, за исключением способов вознаграждения поверенных путем разделения выгоды между поверенными и доверителями.

Конкретная ситуация

	В начале 2002 года один из российских специалистов по компьютерной технике, будучи на стажировке в Германии, договорился с филиалом американской компании "НР", что будет за вознаграждение находить для нее в Москве и Московской области покупателей сбываемых этой компанией персональных компьютеров.

Компания передала ему проспекты и ценники (price lists) на выпускаемые компьютеры, устно обещала выплачивать вознаграждение в размере 10% от стоимости реализованной с его помощью продукции, но от подписания какого-либо соглашения отказалась. Российский специалист, выступавший как частное физическое лицо, достаточно успешно находил организации, заинтересованные в приобретении компьютеров, сообщал об этом фирме, представители которой или приезжали в Москву подписывать договоры купли-продажи на поставку компьютерной техники, или поручали это подписание одному из представителей фирмы, имевшей постоянное представительство в Москве. Компания "НР" аккуратно выплачивала российскому специалисту вознаграждение.

В сентябре 2002 года российский специалист организовал общество с ограниченной ответственностью, которое было официально зарегистрировано под названием "Сатурн".

В ноябре 2002 года с компанией "НР" было подписано посредническое соглашение, по которому "Сатурн" брала на себя поиск клиентов на покупку компьютеров. Соглашение предусматривало увеличение вознаграждения с целью содержания небольшого офиса и демонстрационного зала, а также приобретения современной аппаратуры связи и множительной техники. Соглашение предусматривало обязательство "Сатурна" распространять печатную рекламу и периодически направлять принципалу анализ компьютерного рынка России.


Вопросы к конкретной ситуации 

1. К какому виду договоров относилось изначальное соглашение о поиске российским физическим лицом организаций, заинтересованных в импорте компьютеров у компании "НР"?

2. К какому виду договоров относилось письменное соглашение между теми же сторонами и в чем его преимущество?

СОГЛАШЕНИЕ С КОМИССИОНЕРОМ

Посредник комиссионер действует на рынке от своего имени, но за счет продавца (комитента). По поручениям комитента посредник комиссионер находит на рынке покупателей, проводит самостоятельно с ними переговоры и с тем, кто предложит наиболее выгодные условия, сам заключает от своего имени, но за счет комитента контракт купли-продажи. "От своего имени" означает, что сам комиссионер становится стороной контракта купли-продажи и несет всю ответственность перед покупателем за выполнения обязательств по этому контракту. "За счет комитента" означает, что также, как и в соглашении с посредником-поверенным, комитент (продавец) финансирует операцию, начиная с производства или приобретения товаров до получения от комиссионера выручки за проданный товар.

Поскольку комиссионер работает за счет комитента, то комитент, как и в соглашении с посредником поверенным, устанавливает пределы полномочий комиссионера.

Кроме перечисленных обязанностей по нахождению покупателей или продавцов, заключению с ними контрактов купли-продажи в пределах установленных комитентом полномочий и извещению комитента о допущенных от них отступлениях, комиссионные соглашения обычно содержат широкий круг обязанностей комиссионера. Комиссионер обязан исполнить поручение комитента на наиболее выгодных для него условиях. Если комиссионер закупил товары по более высокой цене, чем было установлено комитентом, последний может в разумный срок отказаться от принятия товара, в противном случае он должен будет принять товар и оплатить разницу.

Если в соглашении не установлен срок его действия, то комитент имеет право в любой момент отказаться от поручения, если срок указан – предупредить комиссионера не менее, чем за 30 дней. В любом случае комитент обязан возместить комиссионеру убытки и выплатить ему вознаграждения за заключенные до этого времени сделки.

Вознаграждение комиссионера

Комитент обязан выплачивать комиссионеру вознаграждение с учетом перечня и характера обязательств, содержащихся в комиссионном соглашении, а также, принимая во внимание условия рынка, особенности товара и его конкурентоспособность.

В тех случаях, когда договор комиссии не был исполнен по причинам, зависящим от комитента, комиссионер сохраняет право на комиссионное вознаграждение или на возмещение понесенных расходов.

Привлечение комиссионера к закупкам

При закупочных комиссионных соглашениях комиссионер заключает от своего имени контракт на приобретение товара в соответствии с указаниями комитента и направляет ему копию или один из его оригиналов. Комитент или переводит на счет комиссионера стоимость товара для обеспечения платежей по контракту или гарантирует комиссионеру платежи против передаваемых комиссионером документов, подтверждающих выполнение продавцом своих обязательств по поставке товара. В тех случаях, когда комиссионер не уверен в платежеспособности комитента, он предусматривает в комиссионном закупочном соглашении обязательство комитента перевести ему авансовый платеж или предоставить гарантию платежа до заключения контракта купли-продажи с продавцом.

При исполнении комиссионером поручения по закупке товаров наиболее эффективным способом вознаграждения является выплата ему половины или иной согласованной части экономии, полученной при приобретении товаров по ценам ниже установленного поверенным максимального уровня.

Продолжение конкретной ситуации

	Фирма "Сатурн" резко изменила тактику работы на внешнем рынке после того, как ее руководитель прошел курс обучения по программе MBI.

Фирма запросила предложения от японских, южнокорейских, и европейских фирм о возможном сотрудничестве по сбыту их компьютерной продукции в России, три из которых ответили, что они уже имеют своих представителей, а четыре прислали свои коммерческие предложения. 

Проанализировав полученные предложения и проведя приведение цен, фирма "Сатурн" обнаружила, что ряд фирм готовы поставлять технически сопоставимую с американской продукцию по более низким ценам, с гарантированными платежами против поставок и с вознаграждением в виде разницы между экспортными ценами и ценами реализации на рынке России.

Со всеми компаниями, выразившими готовность к сотрудничеству, "Сатурн" подписала посреднические соглашения, в которых она выступала комиссионером, причем с одной фирмой ей удалось подписать соглашения, где она получила монопольное право на сбыт компьютеров в европейской части России.

Американской фирме также было направлено предложение заключить комиссионное соглашение с гарантированными расчетами против документов, подтверждающих поставку, с вознаграждением в виде разницы цен и предоставлением монопольного права на европейской части России. После долгого молчания компания "НР" подтвердила все условия, кроме предоставления монопольного права.

Достигнутые договоренности потребовали постепенной структурной перестройки фирмы "Сатурн". Ею был арендован больший офис, увеличен до 22 человек численный состав, заключены дистрибьюторские соглашения с посредниками в Ростове, Екатеринбурге, Саратове и Санкт-Петербурге. К концу 2004 года ее оборот вырос в 7 раз, однако это уже не удовлетворяло руководство фирмы "Сатурн".


Вопросы к конкретной ситуации 

Какой прием был применен фирмой "Сатурн" с целью резкого увеличения объема торговых операций?

Почему ряд иностранных компаний отказались предоставлять фирме "Сатурн" исключительное (монопольное) право сбыта своей продукции на рынке?

СОГЛАШЕНИЕ С КОНСИГНАТОРОМ

По консигнационному соглашению консигнант поставляет партию товаров на склад консигнатора, который распродает ее по частям, заключая от своего имени и за счет консигнанта контракты купли-продажи.

Договор консигнации является разновидностью договора комиссии. Поэтому отметим ряд положений им особенностей, а именно:

1. консигнационные соглашения заключаются только на сбыт товаров;

2. консигнационные соглашения заключаются на сбыт относительно крупных партий товаров;

3. консигнационные соглашения заключаются на срок;

4. платежи за реализованные на рынке товары переводятся консигнатором консигнанту после получения выручки от покупателей в установленные промежутки времени (раз в месяц, раз в квартал);

5. консигнационные соглашения обычно предусматривают право консигнатора вернуть консигнанту за счет последнего товары, не проданные в течение установленного срока консигнации.

	Например, если к окончанию срока консигнации из поставленных 1000 компьютеров оказались проданными только 700, то консигнатор имеет право вернуть консигнанту за его счет 300 компьютеров.


Такое условие включается в соглашение затем, чтобы консигнант не завышал минимально допустимые цены сбыта или общую сумму выручки, снижая тем самым конкурентоспособность товара.

Вознаграждение консигнатора

Принципы установления вознаграждения консигнатору аналогичны тем, которые были рекомендованы для комиссионеров. В основную часть вознаграждения обычно входит возмещение затрат консигнаторов на содержание склада, поиск покупателей, заключение с ними контрактов, осуществление поставок товаров и рекламную деятельность, а также обеспечивает получения консигнатором прибыли.

Если в обязанности консигнатора входит проведение маркетинговых исследований рынка новых товаров, целевых рекламных компаний, предпродажной доработки и гарантийного обслуживания готовой продукции, то можно рекомендовать заключение на эти работы отдельных договоров с расчетами по системе "стоимость плюс вознаграждение".

Защита интересов консигнанта

Для защиты коммерческих интересов консигнанта в соглашения могут быть включены следующие условия:

1. во избежание потерь, которые могут быть связаны с банкротством консигнатора, в соглашение следует включить оговорку, что находящийся на складе товар, поставленный консигнантом, является до продажи третьим лицам собственностью консигнанта.

2. Во избежание ущерба, который может потерпеть консигнант от воровства или повреждения товаров вследствие стихийных бедствий, следует включать в обязательства консигнаторов страхование товаров от такого рода рисков в пользу консигнанта.

3. Чтобы избежать убытков от неплатежей консигнатора за реализованные на рынке товары, следует включать в обязательства консигнатора предоставление банковской гарантии платежа на сумму не менее одной трети стоимости поставленного на консигнацию товара.

4. Непременно следует включить в обязательства консигнатора предоставление консигнанту периодических отчетов о ходе реализации товара на рынке и наличии на складе нереализованных товаров.

Окончание конкретной ситуации 

	Анализ показателей коммерческой деятельности фирмы "Сатурн" показал, что главным сдерживающим фактором роста товарооборота является недостаток оборотных средств. Использование банковских кредитов из-за высоких годовых ставок недопустимо снижало эффективность деятельности фирмы. Привлеченный фирмой консультант посоветовал обострить конкуренцию между иностранными экспортерами, чтобы перейти к работе с ними на условиях консигнации.

Вновь были направлены всем иностранным партнерам одинаковые предложения, но только два из них согласились работать на условиях консигнации. Тогда по совету коммерческого консультанта остальным фирмам резко снизили объемы заказов, дав им понять, что "Сатурн" предпочитает наращивать объемы сбыта на условиях консигнации. В течение 2003 года два из трех оставшихся партнеров перешли на условия консигнации.

Дополнительную экономию оборотных средств дал переход фирмы "Сатурн" на работу со свободного таможенного склада, который используется для складирования консигнационных запасов и комплектации аппаратуры для компьютерных сетей.


Вопросы к конкретной ситуации 

Каким образом при консигнации могут быть сэкономлены оборотные средства посредника-консигнатора?

Каким образом и при каких условиях может быть повышена эффективность работы посредника консигнатора? 

СОГЛАШЕНИЯ С ДИСТРИБЬЮТОРОМ

Дистрибьюторы, дилеры подписывают с продавцами контракты купли-продажи, приобретая товары в свою собственность, и затем могут сбывать эти товары потребителям непосредственно или через других посредников и агентов.

По отношению к продавцам дистрибьюторы, дилеры выступают как покупатели, что дает многим правовикам основание вообще не относить дистрибьюторов к посредникам. Они были бы правы, если бы дистрибьюторы не принимали на себя обязательства, типичные для посредников, среди которых могут быть: маркетинговые исследования рынка, реклама, предпродажная подготовка товаров, гарантийное и послегарантийное обслуживание продукции машинотехнического профиля и т.д. По соглашению сторон для дистрибьюторов может быть выделена договором территория, установлена номенклатура и определено занимаемое ими положение на рынке.

Перечисленные обязательства, а также общие условия контрактов купли-продажи, такие как базисные условия поставок, порядок предъявления претензий, санкции за ненадлежащее исполнение сторонами обязательств, форс-мажорные обстоятельства, арбитражные разбирательства споров и некоторые другие могут входить в рамочные соглашения с посредниками-дистрибьюторами, дилерами.

Контракты купли-продажи товаров, заключаемые между продавцами и дистрибьюторами, обычно содержат характеристики товаров, цены, сроки поставок, технические гарантии и условия платежей. Они оформляются как дополнения к рамочному соглашению и содержат обычную оговорку о том, что "... во всем остальном, что не оговорено в настоящем дополнении, действуют условия соглашения с посредником-дистрибьютором".

Дистрибьюторские соглашения обычно предусматривают вознаграждение посредников в виде разницы между ценами, по которым дистрибьютор покупает товары продавца и реализует их на рынке. Однако договоры с посредниками-дистрибьюторами не исключают того, что на отдельные поручения, связанные, например, с маркетинговыми исследованиями рынка, рекламными компаниями, обязательствами дистрибьютора по предпродажной доработке товаров и их техническому обслуживанию, будут заключаться отдельные договоры с расчетами по системе "стоимость плюс вознаграждение" (cost plus fee).

В последние годы в некоторых дистрибьюторских соглашениях за рубежом устанавливается следующий порядок начисления вознаграждения.

Товары передаются дистрибьютору на реализацию в кредит по ценам, близким к ценам их продаж покупателям под банковскую гарантию платежа или залог имущества дистрибьютора. В соглашении или в дополнение к нему устанавливается величина процентов вознаграждения, начисляемая к действительным ценам реализации товаров, которые подтверждаются дистрибьюторами, предоставлением копий счетов фактур. Таким образом, чем выше цена реализации товара на рынке, тем выше удерживаемое дистрибьютором вознаграждение. Пока такие условия встречались при реализации крупных партий или относительно дорогостоящих товаров, таких как комплектов мебели, автомобилей, яхт, малых самолетов и т.д. Поскольку этот способ сотрудничества отвечает интересам дистрибьюторов и принципалов, следует присмотреться к возможности его более широкого применения.

СОГЛАШЕНИЕ С АГЕНТОМ

По агентскому договору одна сторона (агент) обязуется за вознаграждение совершать по поручению другой стороны (принципала) юридические или иные действия, включая заключение контрактов от своего имени, но за счет принципала, либо от имени и за счет принципала.

Перечень обязательств агентов может быть ограничен заключением контрактов по поручениям принципалов или иметь расширенный перечень, включая складирование, предпродажную доработку и техническое обслуживание товаров.

Принципалы обязаны выплачивать агентам вознаграждения, покрывающие их расходы на исполнение обязательств и обеспечивающие получение ими прибыли не ниже средней нормы на вложенный в обращение капитал в странах или регионах, где действуют агенты.

Методы начисления вознаграждения, способы стимулирования агентов за эффективную деятельность и формы платежей аналогичны посредникам-комиссионерам. Принципалы и агенты имеют право предъявлять друг другу претензии и требовать возмещения виновной стороной убытков.

Торговые агенты в Европейском Союзе

Отношение агентов и принципалов, имеющих постоянное место деятельности на территориях стран Европейского Союза, с 1 января 1990г. регулируются Директивой ЕЭС 86/635. Она относится к посредникам, ведущим переговоры по заключению контрактов для другого лица, а также заключающим контракты от своего имени и за счет принципала.

В отличие от действующего российского законодательства, указанная Директива более конкретно защищает интересы агентов в случае окончания срока соглашения или при досрочном его расторжении. В этой связи следует обратить особое внимание на следующие положения Директивы:

· Обязательство принципалов выплачивать вознаграждение при прекращении действия агентского соглашения. Речь идет о том, что после прекращения действия агентского соглашения бывшие принципалы обязаны в течение указанного в соглашении срока выплачивать своим бывшим агентам вознаграждения, если принципалы заключают сделки с теми фирмами, с которыми их ранее свели агенты.

· Возмещение принципалами агентам убытков, связанных с истечением срока действия или досрочным прекращением агентского соглашения. В Директиве предусмотрено, что, если в период действия агентского соглашения полученная агентом прибыль не возместила затрат агента на создание административной и технической базы, которая была необходима для выполнения агентами обязательств перед принципалом, то принципал обязан возместить агенту его убытки, оставшиеся после продажи административной и технической базы по текущим ценам рынка.

Из этого следует сделать два вывода.

Во-первых, российским импортным посредникам следует настаивать на включении в посреднические соглашения изложенных в Директиве принципов.

Во-вторых, российские экспортеры, работающие через торговых агентов стран ЕС, могут нести серьезную ответственность, в выше перечисленных случаях.

ПРИЛОЖЕНИЯ
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ВИДЫ ПОСРЕДНИКОВ

· Коммерческий представитель (поиск, переговоры)

· Поверенный (поиск, переговоры, заключение контракта от имени и за счет Доверителя)

· Комиссионер (поиск, переговоры, заключение контракта от своего имени, но за счет Комитента)

· Консигнатор (поиск, переговоры, заключение контракта от своего имени, но за счет Консигнатора) 

· Коммерческий агент: поверенный (от имени и за счет Принципала) или Комиссионер (от своего имени и за счет Принципала)

· Дистрибьютор (от своего имени и за свой счет) – как оптовый “торговец по договору” (соглашение + контракты)

· Дилер (от своего имени и за свой счет) – конечный посредник в сети дистрибьютора – мелкооптовый, региональный “перепродавец по договору” (соглашение + контракты)

ПРАВО ПОСРЕДНИКА

· Простое, неисключительное

· Монопольное, исключительное

· Преимущественное, право “первой руки”, “наилучшие условия”

ЗАЩИТА ИНТЕРЕСОВ СТОРОН

	Принципал

~ Ограничение территории, срока, объема прав, номенклатуры
~ Минимальный годовой оборот
~ Дополнительные обязательства посредника
~ Делькредере или банковская гарантия от посредника
~ Копия контрактов и фактур реализации
~ Установление минимальных цен реализации
~ Страхование товаров от всех рисков
~ Отчеты посредника
~ Контроль и аудит посредника
~ Указания об условиях сделки и ее выгодности
~ Возмещение убытков и упущенной выгоды 
~ Вознаграждение посредника в счет понесенных убытков
~ Требование о соблюдении неконкуренции посредником
	Посредник

~ Авансирование вознаграждения
~ Банковская гарантия или резервный аккредитив на сумму вознаграждения
~ Cost plus fee – по каждому дополнительному обязательству
~ Максимальный срок соглашения
~ Оплата вознаграждения: банковским переводом, трансфертным аккредитивом на счет посредника
~ Штраф за просроченную оплату вознаграждения
~ Оригинал контракта – после банковской гарантии или резервного аккредитива
~ Процент от суммы контракта плюс половина экономии от установленных цен
~ Возмещение убытков за низкое качество, некомплектность, пересортицу
~ Вознаграждение за нарушенное монопольное право


[image: image10.png]NOCPEAHUK - KOMUCCUOHEP

npoaABEL V-
MOKYNATENb -~ ~

w0 g,
e

NPOAABEL,
NOKYMNATEND

NOCPEAHWK
KOMUCCUOHEP

NPOAABEL,
NOKYNATENB

COMALEHE © Kot~
S

KOMUTEHT
(MPOAAREL, MOKYNATENb)




[image: image11.png]TNOCPEJHIK - JUCTPUGBIOTOP

TPOJABELL
TIOKYTIATETh

WIATER

‘COTMALIEHE € UG THBLIOTOPOM
——————»

LOT OB OPHIKVILIEL 1P O AL
-

By v

~Boy 58P MHLMITHATT
noceEANMK Hare ax/E7~ (PO TABFIL, HOKYTIATEE)

A UCTPHE BIOTOP





[image: image12.png]



ТРЕХСТОРОННИЙ ДОГОВОР ЛИЗИНГА

I. МЕЖДУ ИЗГОТОВИТЕЛЕМ (ПОСТАВЩИКОМ) И ЛИЗИНГОПОЛУЧАТЕЛЕМ

– технико-экономические характеристики, базисные условия поставки, условия приемки, транспортное страхование;

– обязательства по техническим гарантиям, монтажу, обучению персонала, обслуживанию, права поставщика контролировать эксплуатацию, претензии, санкции; 

II. МЕЖДУ ИЗГОТОВИТЕЛЕМ (ПОСТАВЩИКОМ) И ЛИЗИНГОДАТЕЛЕМ

– цена поставленного имущества, расценки услуг поставщика.

– размеры и порядок платежей за поставленное имущество и дополнительные услуги; 

– условия и момент перехода права собственности от поставщика к лизингодателю.

III. МЕЖДУ ЛИЗИНГОДАТЕЛЕМ И ЛИЗИНГОПОЛУЧАТЕЛЕМ

– освобождение лизингодателя от ответственности за качество лизингового имущества, технические гарантии, сроки поставок и транспортные риски;

– обязательства лизингополучателя по страхованию имущества и от претензий третьих лиц;

– порядок финансирования и выполнения капитальных и восстановительных ремонтов;

– обязательства лизингополучателя – бережно эксплуатировать и обслуживать полученное в лизинге имущество;

– срок действия лизингового договора, общая стоимость лизинга, размеры и порядок выплаты лизинговых платежей;

– право (обязанность) и условия выкупа имущества лизингополучателем; 

– условия перехода права собственности лизингодателя на лизингополучателя.

IV. ОБЩИЕ УСЛОВИЯ ДЛЯ 3-х СТОРОН

– условия продления и расторжения договора, форс-мажор, порядок предъявления и разрешения споров, состав договора, юридические адреса, подписи сторон.

Примечание:
Если лизингодатель и лизингополучатель стремятся к сепаратным отношениям, они могут заключить двухсторонний договор лизинга, а лизингодатель заключает контракт купли-продажи с поставщиком.
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КОНТРАКТ № ________

г. _____________                                                                       "____"_________ 200__г.

 

	1.
	Определение сторон
	Наименование, полномочие;

	2.
	Предмет контракта:
	вид сделки, базисные условия поставки, характеристика товара, количество;

	3.
	Цена и общая сумма:
	величина и вид цены или способ ее определения, общая сумма контракта;

	4.
	Срок поставки:
	дата, период, срок, поставки, переход права собственности;

	5.
	Извещение о поставках:
	информация о готовности и движении товара;

	6.
	Порядок платежей:
	валюта платежа, порядок расчетов, платежные документы;

	7.
	Упаковка и маркировка:
	требования к упаковке и маркировке;

	8.
	Качество и гарантии:
	соответствующие техническим требованиям, нормам, ответственность продавца;

	9.
	Контроль качества:
	порядок дополнительной проверки качества;

	10
	Права третьих лиц:
	обязанность продавца поставить товар свободный от притязаний третьих лиц;

	11.
	Претензии по количеству и качеству:
	права покупателей, порядок оформления и предъявления претензий;

	12.
	Санкции:
	возмещение убытков, взыскание неустоек, отказ от контракта;

	13.
	Форс-мажор:
	перечисление обстоятельств, последствия, подтверждение событий;

	14.
	Страхование:
	кто, что, на какую сумму, где, в чью пользу, от каких рисков;

	15.
	Порядок изменения и расторжения:
	по закону, по соглашению сторон, по решению суда;

	16.
	Арбитражные разбирательства споров:
	где, каким судом, по нормам какого права;

	17.
	Юридические адреса сторон.
	юридические адреса, банковские реквизиты;

	18.
	Состав контракта
	основной контракт, приложения

	19.
	Подписи сторон
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INCOTERMS 2000

	Все расходы
на покупателе
	ExW
	Ex Works (named place)
с завода в указанном месте
	Все виды транспорта

	Основная
перевозка
продавцом
не оплачена
	FCA
	Free Carrier (named place)
передать франко-перевозчику в указанном месте
	Все виды транспорта

	
	FAS
	Free Alongside Ship (named place)
свободно вдоль судна с указанием порта отправления
	Водный транспорт

	
	FOB
	Free On Bord (named place)
свободно на борту с указанием порта отправления
	Водный транспорт

	Основная
перевозка
оплачена
продавцом
	CFR
	Cost And Freight (named port of destination)
фрахт до порта назначения
	Водный транспорт

	
	CIF
	Cost Insurance Freight (named port of destination)
фрахт и страхование и до порта назначения
	Водный транспорт

	
	CPT
	Carriage Paid To (named port of destination)
перевозка оплачена до места назначения
	Все виды транспорта

	
	CIP
	Carriage And Insurance Paid To (named port of destination)
перевозка и страхование оплачены до места назначения
	Все виды транспорта

	Расходы
по перевозке
оплачены
продавцом 
до пункта
назначения
	DAF
	Delivered At Frontier (named place)
поставлено на границу в указанный пункт
	Все виды транспорта

	
	DES
	Delivered Ex Ship (named port of destination)
поставлено с корабля в порту назначения
	Водный транспорт

	
	DEQ
	Delivered Ex Quay (named port of destination)
поставлено на причале в порту назначения
	Водный транспорт

	
	DDU
	Delivered Duty Unpaid (named port of destination)
поставлено в место назначения с неоплаченной пошлиной
	Все виды транспорта

	
	DDP
	Delivered Duty Paid (named port of destination)
поставлено в место назначения с оплаченной пошлиной
	Все виды транспорта
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КОНТРОЛЬНЫЕ ВОПРОСЫ

КОНТРОЛЬНЫЕ ВОПРОСЫ к разделу I

	Вопрос № 1
	Какими сопутствующими услугами со стороны итальянской фирмы "IFE" необходимо дополнить контракт на поставку холодильников российской фирме "Комфорт"?

	Вопрос № 2
	В чем вы видите коммерческий интерес для экспортера обслуживать товар в послегарантийный период? За чей счет это следует сделать?

	Вопрос № 3
	Что может являться организационно-правовой основой взаимодействия сторон в случае, если итальянская фирма "IFE" предложит российской фирме поставлять холодильники в виде узлов и деталей?

	Вопрос № 4
	Выгодно ли это предложение российской фирме "Комфорт", не имеющей производственных мощностей?

	Вопрос № 5
	Предположим, что российская фирма решила купить у итальянской фирмы не холодильники, а завод по их изготовлению. Какую форму международной торговли можно при этом использовать?

	Вопрос № 6
	Что является содержанием тендерной документации на строительство "под ключ" завода по производству бытовых холодильников?

	Вопрос № 7
	Чем выгоден российской фирме конкурсный выбор поставщиков оборудования?

	Вопрос № 8
	Найдите ответ для решения конкретной ситуации:

Посредник как покупатель на бирже реального товара с отсрочкой решил купить пшеницу будущего урожая, который будет собран и поставлен через 3 месяца для последующего обеспечения мукомольных предприятий. Этот товар он покупает на бирже, но с получением и оплатой его по ценам, которые сложатся на дату поставки.

Посредник надеется, что к этому времени биржевые цены на пшеницу упадут, и он получит значительную прибыль от перепродажи. Однако неурожай, засуха могут привести к повышению цен.

Какой вид операции посредник может применить и какие действия на бирже он должен произвести, чтобы застраховать себя от убытков вследствие возможного повышения цен вплоть до даты поставки товара?

	Вопрос № 9
	Какие элементы цены необходимо включить в общую сумму контракта между российской и итальянской фирмой, если предположить, что наряду с поставкой холодильников она предложила бы оборудование и технологические секреты его производства, товарный знак известной фирмы и комплект компьютерных программ по управлению снабжением и сбытом продукции?

	Вопрос № 10
	Назовите существенные различия между лицензиями на изобретения, ноу-хау, товарный знак, пакет компьютерных программ.

	Вопрос № 11
	Как добиться конфиденциальности ноу-хау?

	Вопрос № 12
	С какой целью используется наименование мест происхождения товара?

	Вопрос № 13
	Применима ли система "стоимость плюс вознаграждение" к лицензионным соглашениям на изобретения и ноу-хау?

	Вопрос № 14
	Какая из сторон несет риск ненадлежащего исполнения работ при проведении проектно-исследовательских работ?

	Вопрос № 15
	Каким образом обеспечивается должное исполнение консультационно-информационных услуг?

	Вопрос № 16
	В чем причины развития современной встречной торговли?

	Вопрос № 17
	Что является содержанием паспорта бартерной сделки, зачем он нужен?

	Вопрос № 18
	Определите коммерческий интерес фирмы, выкупающей морально устаревшую и бывшую в употреблении технику.

	Вопрос № 19
	Имеет ли отношение толлинг к проблеме занятости? Что является предметом толлинга?

	Вопрос № 20
	Чем отличается операция с давальческим сырьем от простой компенсационной операции?

	Вопрос № 21
	Каково содержание картельного соглашения?

	Вопрос № 22
	Какой способ ответственности применяется к участникам консорциального соглашения?

	Вопрос № 23
	В чем отличия сбытовой от производственно-сбытовой кооперации?

	Вопрос № 24
	Представьте себе, что вы – представитель известной компании "Тефаль", которая стремится выйти на рынок России. Что в этом случае будет для вас означать осторожный подход при передаче прав пользования товарным знаком фирмы? Какие коммерческие действия вы будете рекомендовать фирме?

	Вопрос № 25
	Определите основное отличие между оперативной и финансовой арендой с позиции арендодателя.

	Вопрос № 26
	Сравните финансовую аренду и покупку в кредит с точки зрения арендатора.

	Вопрос № 27
	Чем удобен арендатору лизинг с обслуживанием?

	Вопрос № 28
	С какой целью применяется обратный лизинг?

	Вопрос № 29
	Сформулируйте перспективы развития лизинга в России.

	Вопрос № 30
	Раскройте содержание и сравните виды биржевых сделок.

	Вопрос № 31
	Какой вид торгов вы, будучи организатором торгов, могли бы выбрать, если вам необходимо купить комплектное оборудование и технологию по производству пластмассовых труб?


КОНТРОЛЬНЫЕ ВОПРОСЫ к разделу II

	Вопрос № 1
	Какие взаимные обязательства сторон содержат базисные условия контрактов?

	Вопрос № 2
	В чем состоит принцип приведения цен?

	Вопрос № 3
	Как гарантируется в контрактах качество различных видов товара?

	Вопрос № 4
	В чем состоит разница последствий для прав покупателей в случае выборочного контроля качества и приемки товаров?

	Вопрос № 5
	Какие способы защиты своих интересов могут применять стороны договора при нарушении споров поставок, при поставках товаров надлежащего качества и при задержках платежей?

	Вопрос № 6
	Каковы последствия для сторон имеют форс-мажорные обстоятельства и как оформляются эти события?

	Вопрос № 7
	В каких случаях могут быть односторонне изменены или расторгнуты договоры?

	Вопрос № 8
	В чем причина целесообразности получения банковской гарантии платежа при расчетах банковскими переводами и инкассо?

	Вопрос № 9
	Почему расчеты аккредитивами не требуют банковских гарантий платежей?

	Вопрос № 10
	В чем целесообразность использования револьверных аккредитивов при поставках товаров несколькими партиями?

	Вопрос № 11
	Когда следует требовать открытие аккредитивов при договорах купли-продажи и подряда, если объектом договора являются товары индивидуального изготовления по специальным требованиям покупателей и заказчиков?

	Вопрос № 12
	В чем различие между векселями и траттами?

	Вопрос № 13
	В чем интерес банка, учитывающего тратты?

	Вопрос № 14
	От чего зависит стоимость тратт?


КОНТРОЛЬНЫЕ ВОПРОСЫ к разделу III

	Вопрос № 1
	В чем состоит экономическая целесообразность привлечения посредников?

	Вопрос № 2
	Какой вид иностранного посредника вы бы выбрали при необходимости закупок за рубежом небольших партий разнообразных товаров?

	Вопрос № 3
	Какие обязательства посредника вы считаете наиболее существенными?

	Вопрос № 4
	Как защитить интересы посредника от нарушения принципалом его положения на рынке?

	Вопрос № 5
	В чем состоит основной принцип вознаграждения посредников?

	Вопрос № 6
	В чем отличие в установлении вознаграждения импортных посредников от экспортных?

	Вопрос № 7
	Почему выгоднее оплачивать дополнительные поручения посредникам по системе cost plus fee?

	Вопрос № 8
	Может ли посредник-представитель подписать контракт по поручению принципала?

	Вопрос № 9
	Что означает для посредника работать от своего имени и за счет принципала?

	Вопрос № 10
	Как консигнатор может защитить свои интересы от необоснованного завышения цен консигнантом?

	Вопрос № 11
	Как защитить свои интересы консигнанту?

	Вопрос № 12
	Почему дистрибьютора, дилера нельзя считать конечным покупателем?

	Вопрос № 13
	Какой бы вид вознаграждения вы предложили, чтобы стимулировать работу посредника-дистрибьютора?
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II. УПРАВЛЕНИЕ РИСКАМИ В МЕЖДУНАРОДНОМ БИЗНЕСЕ
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ВВЕДЕНИЕ

Управление бизнесом в конце ХХ – начале ХХI века практически всегда означает наличие международных операций. Сложность внешней среды международного бизнеса означает, что международные проекты по своей сути почти всегда более сложны, чем исключительно национальные. Наличие особых рисков, связанных с проведением операций за рубежом, требует от компаний рациональных и обоснованных решений, учитывающих повышенную степень опасности, а значит, и более сложных стратегий в управлении всем комплексом деловых решений.

Содержание курса "Управление рисками в международном бизнесе" нацелено на повышение управленческого мастерства компаний, действующих на зарубежных рынках, на привитие навыков комплексного, всестороннего анализа всех этапов производственных, финансовых и коммерческих операций компаний различного профиля.

Целью курса является понимание природы рисков, сопровождающих операции компании на зарубежных рынках и методов оценки и управления этими рисками.

Перед изучающими этот курс ставятся следующие задачи:

- уяснение специфики рисков международного бизнеса;

- понимание содержания термина "страновой риск" и определяющих его факторов экономического и неэкономического характера;

- знание различных методов анализа и оценки страновых рисков;

- изучение основных методов управления страновыми рисками в международном бизнесе.

Особое внимание уделяется изучению различных способов страхования страновых рисков с помощью операций на финансовом рынке.

В результате изучения курса слушатели должны ЗНАТЬ:

- роль, место и особенности понятия "страновой риск";

- основные понятия, терминологию и содержание различных аспектов странового риска;

- алгоритм и технологию риск-менеджмента в отношении странового риска.

УМЕТЬ:

- читать и анализировать данные рейтинговых агентств по страновым рискам;

- планировать и ставить задачи с применением аналитических методов оценки страновых рисков;

- разрабатывать стратегии управления страновыми рисками с применением всех возможных способов.

Быть ознакомленными:

- с деятельностью ведущих мировых рейтинговых агентств по оценке странового риска;

- с методами страхования политических и валютных рисков, применяемыми компаниями развитых стран мира.

Курс "Управление рисками в международном бизнесе" является одной из дисциплин коммерческой направленности, его успешное освоение предполагает использование положений и выводов других наук, таких как экономическая теория, международные экономические отношения, международное коммерческое дело, биржевое дело.

a

ПРОГРАММА КУРСА

Раздел 1. РИСКИ В МЕЖДУНАРОДНОМ БИЗНЕСЕ, ИХ ОСОБЕННОСТИ И КЛАССИФИКАЦИЯ

Тема 1. Виды предпринимательских рисков и их классификация

1. Содержание понятия "международный бизнес" и "международные коммерческие операции". Стимулирующие и противодействующие факторы для международного бизнеса. Современные формы международного бизнеса, принципы их выбора. Сочетание выгоды, риска и опыта как главный фактор выбора оптимальной формы международного бизнеса.

2. Понятие риска и его природа. Определения риска. Современные теории риска. Соотношение риска и неопределенности. Ситуация риска, ее условия. Источники риска. Чистый и предпринимательский риск.

3. Предпринимательский риск, его особенности. Структура предпринимательского риска. Классификация видов предпринимательского риска по причинам, характеру деятельности, объектам, времени возникновения, факторам возникновения, характеру учета и характеру последствий, сфере возникновения. Внутренние и внешние предпринимательские риски.

4. Экономический, финансовый, валютный риск как виды рисков, связанные с внешнеэкономической деятельностью фирмы. Политический риск, его понятие и содержание. Инвестиционные риски. Кредитные и налоговые риски. Особенности внутренних рисков фирмы.

Тема 2. Особенности понятия "страновой риск" в международных операциях

1. Концепция национального суверенитета и ее связь с рисками международных операций. Понятие риска международного бизнеса (странового риска). Сущность странового риска для предпринимателя и инвестора. 

2. Становление концепции странового риска в области международного бизнеса. Эволюция понятия страновой риск, его современная трактовка. Концепция мирового портфеля активов и ее связь с понятием странового риска. Содержание отдельных аспектов странового риска.

3. Страновой экономический риск: понятие, способы определения. Факторы, определяющие страновой экономический риск. Примеры проявления странового экономического риска на мировом рынке.

4. Страновой финансовый риск: понятие, способы определения, взаимосвязь со страновым экономическим риском.

5. Страновой валютный риск: понятие, способы определения, взаимосвязь с другими видами риска.

6. Политический риск: понятие, способы определения. Глобальный и специальный риск. Макрориск и микрориск. Проявление политического риска. Источники политического риска: политические события и политические решения.

Воздействие политического риска на прямые инвестиции. Жесткие и мягкие меры. Воздействие политического риска на зарубежные займы. Воздействие политического риска на портфельные инвестиции.

Тема 3. Теоретические основы управления рисками

1. Понятие управления риском и краткая история развития дисциплины. Риски корпоративные и предпринимательские. Риск и компетенция фирмы. Классификация компаний по их отношению к риску.

Управление риском как наука и методология. Взаимосвязь этой методологии с другими науками. Управление риском как процесс, его цель и задачи. Принципы управления риском.

2. Основные этапы процесса управления риском. Качественный и количественный анализ риска. Методы оценки риска. Брутто- и нетто-риск. 

3. Методы управления риском: избежание риска, снижение степени риска, принятие риска. Особенность передачи риска. Отличие хеджирования от других методов передачи риска.

4. Выбор метода управления риском. Правила выбора, оценка эффективности выбранного метода.

Раздел 2. МЕТОДЫ АНАЛИЗА И ОЦЕНКИ АНАЛИЗА И ОЦЕНКИ РИСКОВ В МЕЖДУНАРОДНОМ БИЗНЕСЕ

Тема 4. Сравнительные методы анализа рисков

1. Виды сравнительных методов анализа страновых рисков, их достоинства и недостатки, возможность и особенности применения.

2. Рейтинговые методы анализа, их сущность и методика. Виды рейтингов, методика их составления и публикации. Структура рейтингов "BERI" и "Credit Risk International". Интегральные и специальные рейтинги. Особенности методики "Delphi" в проведении экспертных оценок в рейтингах. Примеры страновых рейтингов, рекомендации по использованию.

3. Проблемы составления рейтингов в международном бизнесе. Мониторинг рейтинговых позиций. Примеры использования рейтингов при принятии решений.

4. Матричные методы сравнительного анализа, их достоинства и недостатки. Практика применения матричных методов. Примеры использования матричных методов.

Тема 5. Аналитические методы анализа рисков

1. Понятие и виды аналитических методов анализа страновых рисков. Достоинства и недостатки аналитических методов. Практика применения аналитических методов.

2. Метод "специального отчета", его особенности, преимущества и недостатки. Примеры использования метода.

3. Методы оценки вероятности неблагоприятных событий: метод построения деревьев событий, метод "события-последствия" и метод деревьев отказов.

  – Построение дерева событий, методика, пример оценки риска.

  – Метод "события-последствия", его преимущества и недостатки.

  – Метод деревьев отказов, его алгоритм. Преимущества и недостатки этого метода.

4. Социологические методы анализа – метод динамического сегментирования.

5. Методы экспертных систем, их особенности.

6. Эконометрические методы оценки политических страновых рисков.

7. Практическое применение аналитической техники в международных инвестиционных операциях

Раздел 3. УПРАВЛЕНИЕ РИСКОМ В МЕЖДУНАРОДНОМ БИЗНЕСЕ

Тема 6. Управление ценовыми рисками в международных коммерческих операциях

1. Виды ценовых рисков в международной производственно-торговой деятельности предприятий.

2. Способы фиксации цен в международных контрактах и ценовой риск. Объекты ценовых рисков.

3. Способы управления ценовым риском: методы внутреннего хеджирования и методы внешнего хеджирования.

4. Методы внутреннего хеджирования: ценовая политика; ценовые оговорки в контрактах; использование связанных сделок.

5. Определение внешнего хеджирования, основные виды хеджирования. Современные фьючерсные рынки, дающие возможность хеджирования. Круг товаров, по которым возможно внешнее хеджирование.

6. Хеджирование продажей и хеджирование покупкой: понятие, использование, техника осуществления.

Базисный риск в хеджировании. Идеальное хеджирование, хеджирование с изменяющимся базисом, его результаты. Выгоды использования хеджирования.

Тема 7. Управление политическими рисками в международном бизнесе

1. Политические риски, возникающие при использовании различных форм международного бизнеса: экспортных операций; прямого инвестирования; зарубежного кредитования.

2. Политические риски, связанные с коммерческими операциями, их виды. Способы управления этими видами рисков: внутреннее хеджирование и внешнее хеджирование.

Техника внутреннего хеджирования рисков: уменьшение подверженности риску, повышение операционных доходов. Техника внешнего хеджирования рисков: передача риска. Передача риска банку, фактору, форфейтору. Передача риска страховой компании: схемы государственного и частного страхования. Управление рисковой задолженностью.

3. Политические риски прямого инвестирования. Техника внутреннего хеджирования: ограничения объектов инвестирования, введение лимитов на переводы средств, введение "спящего партнера", учреждение совместных компаний, организация международного разделения производства; проведение политики "хорошего гражданина".

Внешнее хеджирование политических рисков: юридические методы защиты; получение страховых полисов. Деятельность международных и национальных агентств по страхованию иностранных инвестиций в различных странах. Предоставляемые типы покрытия и условия страхования. Частное страхование политических рисков прямых инвестиций.

4. Страхование банковских кредитов от политического риска. Ограничения займов; передача риска правительственных агентствам.

Свопы долг-собственность, их разновидности. Преимущества и недостатки свопов долг-собственность.

5. Организация управления политическими рисками в промышленных компаниях. Повседневное управление в крупных и мелких компаниях. Управление в чрезвычайных ситуациях.

Тема 8. Управление валютными рисками в международном бизнесе

1. Определение и оценка степени подверженности валютному риску. Длинная и короткая валютная позиция.

2. Внутренние методы и процедуры управления валютными рисками. Оптимизация условий платежа в международных контрактах: выбор валюты платежа и способа платежа.

3. Регулирование валютной позиции; сведение требований и задолженности; глобализация счетов – методы внутреннего хеджирования валютного риска.

Практика неттинга, его преимущества и недостатки. Использование центров выставления счетов. Методы ускорения и задержки платежей.

4. Техника внешнего хеджирования валютного риска. Заимствование и кредитование в иностранной валюте, преимущества и недостатки этого метода.

Использование международного валютного рынка для управления валютными рисками. Хеджирование с помощью форвардных контрактов, валютных займов и валютных свопов. Хеджирование с помощью фьючерсных контрактов на организованных рынках. Хеджирование с помощью валютных опционов.
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УЧЕБНОЕ ПОСОБИЕ
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Раздел I. РИСКИ В МЕЖДУНАРОДНОМ БИЗНЕСЕ,
ИХ ОСОБЕННОСТИ И КЛАССИФИКАЦИЯ
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Глава 1. Виды предпринимательских рисков и их классификация

ВВЕДЕНИЕ

Категории "неопределенность" и "риск" играют огромную роль в окружающем нас мире вообще и в экономических отношениях в частности. Будучи неотъемлемой составной частью условий хозяйственной деятельности, неопределенность лежит в основе массы сложных и важных экономических явлений, взаимодействие с которыми вызывает соответствующее поведение как отдельных экономических агентов – участников производства и потребления, так и общества в целом. Особенно наглядно это проявляется в экономиках, для которых характерно отсутствие административной системы и наличие рыночной системы хозяйствования.

В то же время эти понятия не являются полностью тождественными. Ситуация риска качественно отличается от ситуации неопределенности, последняя характеризуется тем, что вероятность наступления результатов решений или событий в принципе не может быть установлена.

Свою сконцентрированную сущность неопределенность проявляет в риске. Ф. Найт, профессор Чикагского Университета, впервые обратил внимание на проблему экономического риска как таковую и выдвинул известное сейчас всем специалистам положение о том, что "вся подлинная прибыль связана с неопределенностью". П. Самуэльсон поясняет: "Неопределенность порождает несоответствие между тем, чего люди ожидают, и тем, что действительно происходит. Количественным выражением этого несоответствия и является прибыль (или убыток)". [P. Saualson. Economics, NY, 1973, p. 385]

Согласно информативной теории риска Ф. Найта причиной риска является то обстоятельство, что принятие решений относительно событий в будущем осуществляется на основе несовершенной информации. Однако о риске можно говорить только тогда, когда для анализа будущей ситуации доступны объективные статистические данные. В противном случае речь идет о неопределенности.

Таким образом, ситуацию риска можно охарактеризовать как разновидность неопределенной, когда наступление событий вероятно и может быть определено, т.е. в этом случае объективно существует возможность оценить вероятность событий, предположительно возникающих в результате определенной деятельности.

a

ПОНЯТИЕ РИСКА В ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

Термин "риск" может иметь различное значение в разном контексте. Так, до XVIII века не существовало общего понятия для обозначения риска; удача и несчастье предопределялись роком и фортуной. Современная эпоха, трансформировав представления о судьбах, идеалах и целях, принесла осознание риска как ключевого фактора человеческой деятельности и одного из условий достижения успеха. 

В обывательском представлении распространено суждение о риске как о возможной опасности или неудаче. Аналогичное положение можно увидеть и в экономической литературе. Весьма часто разные участники экономических процессов дают различное толкование понятию риск, при этом иногда оказывается, что в принципе правы все стороны.

Например, противоположное мнение имеют теоретики и практики фондового рынка о воздействии арбитражных операций по фондовым индексам на степень риска рынка ценных бумаг. Практики считают, что арбитраж делает цены более неустойчивыми, и соответственно риск возрастает. Специалисты по теории фондового рынка с этим не соглашаются, так как исследования рынка ценных бумаг с момента появления фьючерсов и опционов на фондовые индексы показывают, что неустойчивость не повышалась. Действительно, в то время как неустойчивость (понимаемая как статистический показатель, характеризующий отклонение от среднего) в результате арбитражных операций не увеличилась, однако скорость ценовых изменений возросла. Практики рынка ценных бумаг, оперирующие по приказам клиентов и ограниченные определенными правилами биржи в отношении механизма совершения операций, почувствовали эту скорость, и для них она трансформировалась в возможность не успеть за быстрыми изменениями рынка, т.е. в рост риска. Таким образом, обе стороны правы в своей аргументации.

В словаре Вебстера "риск" определяется как "вероятность ущерба или потерь", т.е. риск относится к возможности наступления какого-либо неблагоприятного события. Расширенное толкование риска идентифицируется с понятием неопределенности, означающим невозможность точного прогнозирования оптимального вектора развития сложной системы и несущим в себе не только вероятность негативных последствий, но также и позитивные возможности.

В словаре С. И. Ожегова риск определяется как возможная опасность, действие наудачу в надежде на счастливый исход.

В общем и целом, в работах различных экономистов можно встретить шесть подходов к определению риска:

· вероятность убытка;

· величина возможного убытка;

· функция, являющаяся в основном результатом вероятности и величины убытка;

· вариация распределения вероятностей всех возможных последствий рискованного хода дела;

· полувариация распределения всех исходов, взятая лишь для негативных последствий и по отношению к некоторой установленной базовой величине;

· взвешенная линейная комбинация вариации и ожидаемой величины (математического ожидания) распределения всех возможных исходов.

Проблема риска рассматривалась и в отечественной экономической литературе. В работах по этой проблематике можно встретить следующие определения риска:

1. Риск – это вероятность возникновения убытков или недополучения доходов по сравнению с прогнозируемым вариантом". ("Финансовый менеджмент")

2. "Под риском принято понимать вероятность (угрозу) потери предприятием части своих ресурсов, недополучение доходов или появление дополнительных расходов в результате осуществления определенной производственной и финансовой деятельности". ("Риски в современном бизнесе")

3. "Риск – это действие (деяние, поступок), выполняемое в условиях выбора (в ситуации выбора в надежде на счастливый исход), когда в случае неудачи существует возможность оказаться в худшем положении, чем до выбора (чем в случае не совершения этого действия)". ("Рынок и риск")

4. Риск – это деятельность, связанная с преодолением неопределенности в ситуации неизбежного выбора, в процессе которой имеется возможность количественно и качественно оценить вероятность достижения предполагаемого результата, неудачи и отклонения от цели" ("Риск и его роль в общественной жизни")

Применительно к экономической сфере деятельности категория риска имеет смысл только относительно лиц, принимающих решения (в первую очередь собственников фирмы, ее менеджеров, партнеров и конкурентов, государственных и общественных органов – участников рынка) и только относительно доступных альтернативных вариантов этих решений. Подобная ситуация особенно характерна для рыночных экономик, обеспечивающих по сравнению с плановым хозяйством более открытый доступ на рынок для самостоятельно функционирующих экономических агентов.

Для целей данного курса можно определить риск как событие или группу родственных случайных событий, наносящих ущерб объекту, обладающему данным риском.

Случайность (непредсказуемость) наступления события означает невозможность точно определить время (а иногда и место) его возникновения.

Объектом риска является материальный объект или имущественный интерес. В качестве материального объекта может выступать человек или какое-либо имущество, а имущественного интереса – некое нематериальное свойство объекта, например, прибыль. Иногда под объектом – носителем риска может пониматься какое-либо его свойство.

Ущерб понимается как ухудшение или потеря свойств объекта. Если объектом выступает человек, то ущерб может выражаться в виде ухудшения его здоровья или смерти. Потеря свойств имущества выражается в его разрушении, ухудшении потребительских свойств, потере стоимости. В предпринимательской практике ущерб имущественным интересам часто выражается в виде потери или снижения прибыли. Ущерб может быть выражен в натуральном виде (физический) или в стоимостном выражении (экономический).

Таким образом, риск как отдельное событие обладает двумя наиболее важными с точки зрения риск-менеджмента свойствами – вероятностью и ущербом.

Ситуация риска связана со статистическими процессами и ей сопутствуют три необходимых условия:

1. Наличие неопределенности;

2. Необходимость выбора альтернативы (при этом следует иметь в виду, что отказ от выбора тоже является разновидностью выбора);

3. Возможность оценить вероятность осуществления выбираемых альтернатив.

Причинами неопределенности и одновременно источниками риска являются:

· Спонтанность природных процессов и явлений, стихийные бедствия.

· Случайность.

· Наличие противоборствующих тенденций, столкновение противоречивых интересов.

· Вероятностный характер НТП

· Неполнота, недостаточность информации об объекте, процессе, явлении, по отношению к которому принимается решение.

В понимании риска нас будет интересовать прежде всего экономический риск, который можно определить как возможность отклонения характеристик экономического состояния объекта (предприятия или иной хозяйственной единицы) от ожидаемых (альтернативных) значений.

Хотя последствия риска чаще всего проявляются в виде финансовых потерь или невозможности получения ожидаемой прибыли, необходимо осознать, что риск – это не только нежелательные результаты принятых решений. При определенных вариантах предпринимательских проектов существует не только опасность не достичь намеченного результата, но и вероятность превысить ожидаемый эффект. В этом заключается предпринимательский риск, который характеризуется сочетанием возможности достижения как нежелательных, так и особо благоприятных отклонений от запланированных результатов.

a

КЛАССИФИКАЦИЯ РИСКОВ

Многообразие ситуаций и проблем, возникающих в хозяйственных единицах разного уровня и с различными целями функционирования, порождает стремление обозначить каждый источник неопределенности своим видом риска. Очевидно, что различие точек зрения и степени детализации ведет к появлению сколь угодно большого количества видов рисков.

В экономической литературе, посвященной проблемам предпринимательства, нет стройной системы классификации предпринимательских рисков. Существует множество подходов к классификации рисков, которые, как правило, определяются целями и задачами классификации.

Классификация рисков напрямую зависит от точки зрения и в той или иной степени отражает сложившееся в обществе восприятие риска, что может привести к переходу риска из одного вида в другой. Например, в рыночных экономиках один из очень грозных рисков – риск безработицы (социальный риск), тогда как в постсоциалистических переходных экономиках (на примере России) скрытая безработицы может порождать риск невыплаты заработной платы (кредитных риск), который, конечно же, является и социальным риском.

Прежде всего следует различать две основные разновидности риска – чистый риск и спекулятивный риск. Риск в чистом виде связан в основном с нежелательными отклонениями от запланированных результатов и относится к любым явлениям и процессам в природе и обществе. Спекулятивный риск по сути представляет собой аспект рыночной экономики и может иметь результатом как убыток, так и дополнительную прибыль.

Для предпринимательской сферы особенно важна способность менеджеров управлять предпринимательским риском. Эффективная деятельность в условиях конкуренции связана прежде всего с детальным анализом характера, факторов и оценкой риска. Отсюда возникает возможность прогнозирования результатов и устранения (или сведения к минимуму) нежелательных последствий предпринимаемых действий или достижения наилучших итогов.

В самом общем виде различают следующие типы предпринимательских рисков:

· риск физического ущерба (риск изменения состояния активов или обязательств, а также связанных с ними потоков денежных средств в связи с естественными природными явлениями, неэкономическими действиями различных лиц, как то террористические акты, восстания и т.п.);

· риск регуляторный (в основе него лежит изменение степени вмешательства государства в определенную сферу хозяйственное деятельности);

· риск экономический, основу которого составляют возможное негативное влияние на деятельность компаний событий в сфере экономики.

Экономические риски, в свою очередь, делятся на три группы рисков:

· рыночные риски;

· кредитные риски;

· и операционные риски.

Рыночные риски связаны с неопределенностью колебаний рыночной конъюнктуры: ценовыми и курсовыми (валютными) рисками, процентным риском, ликвидностью и чувствительностью к этим колебаниям объектов риска.

Рыночные риски классифицируются на:

· процентный риск;

· валютные риски;

· ценовые риски рынка акций;

· ценовые риски товарных рынков;

· риски рынка производных финансовых инструментов.

Классификация рисков может быть также основана на различных характеристиках:

· причины (род опасности), вызывающие неблагоприятные события;

· характер деятельности, с которым связаны соответствующие риски;

· объекты, на которые направлены риски;

· время возникновения;

· основные факторы возникновения;

· характер учета;

· характер последствий;

· сфера возникновения.

Классификация по роду опасности выделяет техногенные (или антропогенные), природные и смешанные риски.

Техногенные риски порождены хозяйственной деятельностью человека: аварийные ситуации, загрязнение окружающей среды и т.д. Примером техногенных рисков могут служить огневые риски, связанные с воздействием огня на различные объекты.

Природные риски не зависят от деятельности человека. К ним относятся в основном риски стихийных бедствий: землетрясения, наводнения, урагана, удара молнии, извержения вулкана и т.д.

Смешанные риски – это события природного характера, инициированные хозяйственной деятельностью человека. Примером может служить оползень, вызванный проведением строительных работ.

Другая классификация основана на выделении рисков по характеру деятельности, с которой они связаны.

Так, производственные риски связаны с развертыванием производства и прибылью. Они могут проявляться в виде недополучения прибыли в результате простоя производства, банкротства, упущенной выгоды, непредвиденных расходов и др. Они также могут быть связаны с невыполнением предприятием своих планов и обязательств по производству продукции, а также неадекватного использования техники и технологии, фондов, сырья, рабочего времени.

Коммерческий риск – риск, возникающий в процессе реализации товаров и услуг, произведенных или закупленных предпринимателем. Причинами коммерческого риска являются: снижение объема реализации вследствие изменения конъюнктуры или других обстоятельств, повышение закупочной цены товара, потери товара в процессе обращения, повышение издержек обращения и др.

К финансовым можно отнести риски из области управления финансами: неисполнение договорных обязательств контрагентом по сделке, не возврат кредита, непредвиденные судебные расходы.

Профессиональные риски связаны с исполнением лицами своих профессиональных обязанностей.

К инвестиционным рискам относятся риски, которые возникают при вложении инвесторами средств с целью получения прибыли, например, риски изменения доходности ценных бумаг, процентные, валютные риски.

Одни и те же по характеру риски могут проявиться в различных областях хозяйственной деятельности. Например, риск изменения валютного курса встречается и в инвестиционной, и в коммерческой деятельности, связанной с экспортно-импортными поставками.

Среди транспортных рисков, возникающих при транспортировке грузов, различают морские, воздушные и наземные. 

Промышленные риски характерны для производственной деятельности предприятий: выход из строя оборудования, станков, приборов, сложных технических комплексов, а также повреждения промышленных здания и сооружений.

Еще одна классификация рисков основана на природе объектов, которые подвержены риску. В соответствии с такой классификацией можно выделить риски нанесения ущерба жизни и здоровью граждан и имущественные риски, среди которых особо выделяются риски наступления гражданской ответственности. Такая классификация принята в страховом деле. Среди имущественных рисков следует назвать риски нанесения ущерба имуществу как физическим объектам и риски нанесения ущерба имущественному интересу, например, прибыли.

По времени возникновения риски распределяются на ретроспективные, текущие и перспективные. Анализ ретроспективных рисков, их характера и способов снижения дает возможность более точно прогнозировать текущие и перспективные риски.

По характеру учета риски делятся на внешние и внутренние. К внешним относятся риски, непосредственно не связанные с деятельностью предприятия или его контактной аудитории. На уровень внешних рисков влияет очень большое количество факторов – политические, экономические, демографические, социальные, географические и др.

К внутренним относятся риски, обусловленные деятельностью самого предприятия и его контактной аудитории. На их уровень влияет деловая активность предприятия, выбор оптимальной маркетинговой стратегии, политики и тактики и др. факторы: производственный потенциал, техническое оснащение, уровень специализации, уровень производительности труда, техника безопасности.

По факторам возникновения риски можно подразделить на политические и экономические.

Политические риски – это риски, обусловленные изменением политической обстановки, влияющей на предпринимательскую деятельность (закрытие границ, запрет на вывоз товаров в другие страны, военные действия на территории страны и др.).

Экономические риски – это риски, обусловленные неблагоприятными изменениями в экономике предприятия или в экономике страны.

Наиболее распространенным видом экономического риска, в котором сконцентрированы частные риски, является изменение конъюнктуры рынка, несбалансированная ликвидность, изменение уровня управления и др.

В зависимости от возможностей менеджера влиять на источники риска можно выделить факторы, не поддающиеся, частично поддающиеся и поддающиеся воздействию. К первым прежде всего относится внешняя среда предприятия (фирмы). Эти факторы влияют на процессы, происходящие как в национальной экономике, так и за ее пределами (цены на импортируемое сырье и материалы, спрос на рынках других стран, курсы валют, политическая ситуация в тех или иных странах).

Среди факторов, частично подающихся воздействию, выделяют такие, которые определяются спецификой национальной экономики (например, спрос на внутреннем рынке, обеспечение сырьем и материалами и т.д.), а также многочисленные факторы, касающиеся деятельности предприятия (например, применение научно-технических достижений и современных технологий). 

Поддающиеся воздействию факторы в основном относятся к процессам, происходящим на самом предприятии. Так, повышая качество продукции и услуг, можно способствовать увеличению объема продаж продукции и установлению наиболее выгодных цен на нее.

a

Глава 2. Особенности понятия "страновой риск" в международных операциях

a

ФОРМЫ ВЫХОДА НА ЗАРУБЕЖНЫЕ РЫНКИ

Управление бизнесом в конце ХХ – начале ХХI века практически всегда означает наличие международных операций. Примером могут быть как небольшие компании-производители, которые используют рабочую силу из соседней страны, так и глобальные компании, рассматривающие весь мировой рынок как сферу своей деятельности. Горизонт этих двух примеров различен, но в обоих случаях участники сталкиваются с международной средой, и ни та ни другая компании не могут пренебрегать ее особенностями.

Крупные компании разрабатывают глобальную перспективу выживания и деятельности на мировом рынке, результат их усилий будет зависеть от их способности работать в динамичной мировой среде. Средние и мелкие компании ограничиваются стратегией, разрабатываемой с учетом специфики только тех зарубежных рынков, на которых они работают. 

Сложность внешней среды международного бизнеса означает, что международные проекты по сути более рискованны, чем исключительно национальные. Следовательно, для рациональных решений в области бизнеса, подкрепляющих международную деятельность, требуются ожидаемые выгоды, которые перевешивают соответствующие риски. 

Стимулирующие факторы, которые компания учитывает при выходе на зарубежные рынки, включают доступность ресурсов, более низкие издержки, меры стимулирования, новые рынки, использование специфического преимущества фирмы и выгод зарубежного налогообложения. 

Многие производители, размещая свои производственные единицы, учитывают наличие ресурсов в одних регионах и их отсутствие в других. Даже если на собственном рынке ресурсы имеются, но на зарубежном они могут быть дешевле и не подлежат ограничениям. Это касается как природных, так и людских и технологических ресурсов.

Издержки производства могут существенно различаться на разных рынках. Природные ресурсы дешевле на рынках, где их избыток, и стоимость рабочей силы дешевле там, где ее много. К тому же стоимость транспортировки товаров и энергоносителей также может существенно колебаться. Издержки по ведению бизнеса, включая процентные ставки и налоги, также различны в разных странах.

Многие правительства предлагают меры стимулирования для поддержания бизнеса в конкретной отрасли или регионе. Эти меры могут включать предоставление промышленных зданий и сооружений, страхование, освобождение от налогов, беспроцентные займы. Меры стимулирования собственного правительства могут включать поддержку торговли, субсидии, низкие процентные ставки по займам и страхование риска. Эти меры могут увеличить прибыли и снизить риск, делая зарубежные операции весьма привлекательными.

Различный уровень экономического развития, различный стиль жизни предоставляют возможности для выявления новых зарубежных рынков. Зрелый продукт на сужающемся домашнем рынке может оказаться новым продуктом на растущем рынке другой страны. Устаревшая домашняя технология может быть пригодной на других рынках. Навыки, отработанные на своем рынке, можно перенести на другие рынки. Такие возможности практически бесконечны.

Сильные стороны компании, проявляющиеся на национальном рынке, могут быть столь же предпочтительными и на мировом рынке. Хорошо известная торговая марка, технологическое лидерство и солидный образ компании также являются потенциальными преимуществами на мировой арене.

Различия в налогообложении в разных странах весьма важны для компаний, ведущих международные операции. Компания может минимизировать корпоративные налоги, уплачиваемые по всему миру, путем расположения различных операций в соответствующих странах.

Экономия на масштабах производства, которая невозможна на единственном рынке, вполне возможна в международном масштабе.

Но не всегда вовлечение компании в международный бизнес осуществляется по инициативе самой компании. Многие компании не стремятся активно развивать международные операции, возможно поскольку им риск и затраты кажутся слишком высокими, а выгоды относительно низкими, или же компании не имеют адекватных ресурсов для зарубежных операций. Однако часто эти компании обнаруживают, что интернационализация буквально "наваливается" на них по причине событий вне сферы их влияния. Можно привести немало примеров, которые иллюстрируют эту ситуацию.

Прежде всего в качестве таких мер можно назвать торговые ограничения и барьеры. Такие барьеры, наложенные странами- партнерами, часто заставляют компанию не просто приступить к международным операциям, но и использовать наиболее сложные формы подобных операций. Скажем, компания-экспортер столкнулась с проблемой повышения пошлин либо других видов ограничений на свою продукцию в соседней стране. Эти торговые барьеры могут сделать продукт или услугу слишком дорогими для потребителей на зарубежном рынке. А если продукт производится на месте, то торговых барьеров более не существует. Поэтому многие компании реагируют на введение торговых барьеров путем организации операций на зарубежном рынке, т.е. переходят от чисто торговых операций к инвестициям.

Если клиент компании становится международной фирмой, то компания вынуждена следовать этой тенденции, если хочет по-прежнему обслуживать этого клиента. Многие международные компании предпочитают работать с одним поставщиком по всему миру; то есть если поставщик не может удовлетворить их нужды на зарубежном рынке, то он может потерять этих клиентов и на внутреннем. Такая ситуация наиболее характерна для сферы услуг, где многие компании (транспортные, страховые, банки) вслед за своими клиентами становятся участниками международного бизнеса.

Собственное правительство может ввести ограничения, ведущие к росту операционных издержек. Это включает затраты на охрану окружающей среды, здоровья и безопасности, страхование. Если в других странах существует менее жесткое регулирование, а прочие факторы примерно равны, то компания может предпочесть вести операции в менее жесткой среде.

Компания, решившая стать международной, может осуществить свой выход на рынок с использованием различных форм, начиная от экспорта и импорта, продажи лицензий и до создания собственных предприятий на зарубежных рынках. Природа того вида деятельности, который конкретная компания выбирает, является функцией от специфической ситуации в которой находится компания.

Упрощенный способ подхода к выбору формы выхода для конкретной компании может быть представлен тремя факторами: ·

· Степень ожидаемого риска конкретного рынка

· Степень ожидаемой привлекательности конкретного рынка

· Способность компании осуществлять международные операции.

Так, в благоприятной ситуации, когда риск оценивается относительно низким, рынок – привлекательным и компания считает, что имеет способность осуществлять международные операции, она предпочтет максимально разрешенную законом вовлеченность в операции на зарубежном рынке. Эта степень будет отличаться от страны к стране только из-за различий в регулировании.

В неблагоприятной ситуации, когда риск оценивается как высокий, а рынок как относительно непривлекательный, и компания не уверена в способности расшириться за пределы национального рынка, компания предпочтет избежать международных операций полностью.

В смешанной ситуации решение будет отражать сильные стороны и возможности, а также слабые стороны и потенциальные угрозы.

1. Например, на рискованном, но привлекательном рынке компания, возможно, захочет минимизировать угрозу своей деятельности на рынке. В этой ситуации экспорт или продажа лицензий может быть наиболее подходящей формой.

2. На безопасном, но непривлекательном рынке экспорт продукции может быть единственным решением.

3. На безопасном и привлекательном рынке, но при слабых возможностях компании возможно предпочтительнее будет создание совместного предприятия.

a

ХАРАКТЕРИСТИКА РИСКА В МЕЖДУНАРОДНОМ БИЗНЕСЕ

Сделки между резидентами разных стран подвергаются риску, который отсутствует во внутренних операциях. Этот риск связан с тем, что операции осуществляются либо в партнерстве с зарубежным контрагентом, чья деятельность предопределяется особенностями внешней среды его страны, либо непосредственно на территории зарубежного государства, где фирма попадает в чуждое для нее окружение.

В этих ситуациях риск может возникать на каждом шагу. Кроме культурных различий, различий в государственном устройстве, законодательстве, финансовых механизмах, источниках информации и т.д. могут быть и другие сложности, такие как дополнительные транзакционные издержки, дискриминационное налогообложение, различные запреты и ограничения.

Конечно, компании тщательно анализируют специфику каждого рынка, на который они собираются выходить, и не начинают деятельность там, где риск слишком велик. Но даже и в относительно благоприятном климате зарубежного рынка могут возникнуть ситуации, угрожающие положению иностранной компании.

Поскольку международная экономическая деятельность организована согласно концепции национального суверенитета, многие события на национальном уровне могут иметь серьезное влияние на деловой климат в стране. Например, либерализация валютной политики центрального банка страны может привести к падению процентных ставок и увеличению расходов на потребление и инвестиции. Однако на других рынках и в определенной экономической ситуации эффект этих мер может быть обратным.

Кроме того, события на национальном уровне влияют на относительные характеристики местных компаний и банков, их положение по отношению к остальному миру. При прочих равных условиях либерализация валютной политики страны, понижающая процентные ставки и увеличивающая расходы на инвестиции и потребление, приведет к снижению курса местной валюты по отношению к другим валютам, что сделает экспорт местных товаров привлекательным.

На результат зарубежных операций могут повлиять политические, социальные и географические особенности рынка, прежде всего такие серьезные события, как экспроприация, революция, природные катастрофы, войны.

С учетом этих особых обстоятельств и сформировалась теория рисков международного бизнеса. В основе этой теории лежит определение риска международного бизнеса как неустойчивости доходности международных коммерческих операций, вызванной событиями в конкретной стране, в отличие от событий, связанных с отдельным экономическим и финансовым агентом.

Таким образом, можно сказать, что в операциях на зарубежных рынках риск распадается на две части:

· во-первых, риск, вызванный особенностями и событиями в конкретной стране;

· во-вторых, обычный коммерческий и инвестиционный риск, связанный с поведением контрагентов по операциям.

Первая часть этого риска стала предметом особого внимания специалистов и получила название "странового риска".

Страновые риски при осуществлении деятельности на территории иностранных государств возникают как для иностранного коммерсанта, так и для иностранного инвестора. И для того, и для другого доход от ведения операций может уменьшиться в случае неблагоприятного изменения политической или экономической ситуации в стране.

К примеру, для инвестора страновые риски определяют вероятность того, что объекты инвестиций будут уничтожены или экспроприированы в результате общественно-политических потрясений или что резко ухудшатся условия для инвестиционной или экономической деятельности в результате изменения законодательной базы.

Для коммерсанта страновые риски означают возможность неисполнения заключенных международных контрактов, повреждение или потерю имущества, потерю денежных средств в результате определенных социально-политических или экономических событий.

Концепция странового риска возникла в 1960-х и 1970-х годах. В ее разработке активное участие принял банковский сектор мировой экономики, который именно в этот период столкнулся с проблемой оценки и измерения своей подверженности потерям при зарубежном кредитовании. Как термин он с самого начала имел концептуальную неясность, часто ассоциируясь с такими уже известными в тот период рисками, как риск неперевода денежных средств, риск суверенитета, политический, экономический, финансовый риски.

Первоначально страновой риск определялся как вероятность того, что суверенное государство или независимые кредиторы в определенной стране не будут иметь возможности или желания выполнить свои обязательства по отношению к иностранным кредиторам и/или инвесторам. В международной деятельности банков риски существовали и до этого периода. Так, ранее, до распространения операций по международному кредитованию, страновой риск воспринимался как синоним риска неперевода денежных средств (риск, что правительство наложит ограничения на платежи за рубеж). Когда сами правительства стали крупнейшими заемщиками банков, появилась концепция риска суверенитета. Риск суверенитета понимается несколько шире, чем риск неперевода денег, так как он предполагает, что даже если правительство хочет соблюдать свои финансовые обязательства, оно может не иметь для этого возможности, если общее состояние экономики не может дать необходимый объем иностранной валюты. Некоторые специалисты объединяли в тот период риск суверенитета и политический риск. При этом последний термин использовался промышленными фирмами для описания неблагоприятных событий за пределами их конкретного сектора рынка.

Серьезный удар по разработке теории и методов анализа странового риска нанес мексиканский кризис 1982 года, за которым последовали другие страновые кризисы. Тот факт, что аналитики так сильно ошиблись в оценке ситуации в этих странах, привел к уходу от традиционного подхода к анализу странового риска. Однако более важным фактором в развитии новой теории странового риска стала глобализация финансовых рынков и рост портфельных инвестиций, за которыми последовало широкое применение инструментов современной теории портфеля во всех сферах зарубежных операций. Стало ясно, что большая часть того, на чем ранее концентрировались страновые аналитики, был несистематический риск, который можно снять путем диверсификации. Упор был перенесен на диверсификацию и технику хеджирования риска, включая построение математических моделей и глубокий статистический анализ.

По мере трансформации понимания данного вида риска, менялось и его определение. Так, в международном издании "International Risk Management" приводится следующее определение: "под страновыми рисками понимаются прямые убытки по материальным и/или финансовым активам, размешенным в данной стране, или непредвиденное снижение доходов по этим активам, обусловленные произошедшими в данной стране событиями макроэкономического, финансового или социально-политического характера, развитие которых не могли контролировать ни частные предприятия, ни отдельные лица" [International Risk Management, London, McMillan, 1985, p.63].

В рамках общего странового риска различают некоммерческий, или политический, и коммерческие риски. Последний делится в зависимости от уровня своего влияния :

1. На уровне государства – риск неплатежеспособности (sovereign risk), ассоциирующийся с предоставлением займов иностранным правительствам.

2. На уровне компаний – трансфертный риск (transfer risk) – риск того, что при проведении экономической политики отдельная страна может наложить ограничения на перевод капитала, дивидендов и процентов иностранным кредиторам и инвесторам.

В последнее время страновому риску в мире уделяется большое внимание, что в значительной степени обусловлено своеобразным "инвестиционным бумом", наблюдавшимся в последнее десятилетие на развивающихся рынках стран Латинской Америки, Юго-Восточной Азии, Восточной Европы, республик СНГ и России. Эти страны характеризуются неустойчивым политическим режимом, а также процессами перехода к рыночной экономике. В то же время доходность инвестиций в них весьма велика.

В целом современная теория странового риска исходит из того, что этот риск присущ операциям в любой стране, даже самой спокойной и благополучной. Следовательно, для того чтобы принимать решения, компания должна иметь возможность сравнивать степень риска, присущую разным зарубежным рынкам. В особенности это относится к тем формам международного бизнеса, которые сопровождаются инвестициями в зарубежной стране.

Для принятия решения об инвестициях в зарубежных государствах определяющее значение имеет количественная оценка странового риска. На основе современных методов количественного анализа странового риска была разработана стратегия международного инвестирования. Основу данной стратегии составляет концепция так называемого "мирового портфеля", согласно которой доли вложения средств в активы различных государств должны быть распределены обратно пропорционально их страновому риску.

Мировой финансовый кризис 1997–1998 гг. привел к необходимости существенно пересмотреть количественные оценки странового риска практически для всех стран в сторону увеличения. Характер развития кризиса выявил глобальную взаимосвязь экономик различных государств мира. Это привело к существенному ограничению применяемых традиционных методов оценки международного риска и необходимости разработки новых подходов.

В итоге, в современной теории странового риска он делится на 4 основных компонента:

· экономический;

· финансовый;

· валютный;

· политический риск.

Если перенести это определение на все зарубежные операции, то можно определить, что форма присутствия зарубежных компаний на определенном рынке должна быть обратно пропорциональна его страновому риску.

Экономический, финансовый и валютный компоненты странового риска базируются на рыночных условиях и соответствуют широко известным концепциям в современной экономической и финансовой теории. Политический риск понимается шире и включает возможность или вероятность принятия на политическом уровне решений, неблагоприятных для интересов компании.

a

СОСТАВНЫЕ ЧАСТИ ПОНЯТИЯ "СТРАНОВОЙ РИСК" И ИХ ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ

Страновой экономический риск представляет собой аналог операционного риска в корпоративных финансах. Он выражается в неустойчивости макроэкономического развития и часто находит свое измерение в динамике ВНП и ВВП. Этот компонент является важным элементом в риске международного бизнеса, поскольку макроэкономическая среда страны играет фундаментальную роль в определении результата индивидуальных деловых операций, осуществляемых в ее границах. В общем говоря, неустойчивая макроэкономическая среда порождает неустойчивость в прибылях резидентов (фирм и финансовых организаций), соответствующим образом увеличивая их риски.

Полное использование факторов ВНП в той или иной стране зависит от структуры ее экономики, природных ресурсов, объема капитала и степени развитости финансовой системы. Состояние этих элементов и определяет возможности их полного использования, поэтому, как правило, в развитии любой страны мы видим циклические колебания вокруг долгосрочной тенденции, которые называются деловым циклом. Динамика изменения ВНП является одним из способов измерения странового экономического риска. Таким образом, страны с резкими колебаниями ВНП представляют более высокий риск, чем страны с положительной динамикой этого показателя.

Для конкретной страны экономический риск зависит от структуры экономики и качества управления экономикой, а также от динамики и объема производства продукции, конкурентоспособной на мировом рынке. Структура экономики той или иной страны показывает восприимчивость ее к неблагоприятным экономическим ситуациям и возможную степень глубины кризисных явлений. Качество управления экономикой позволяет оценить возможности правительства по предвидению неблагоприятных ситуаций и умение разрабатывать комплекс противодействующих им мер. При этом перечень и объем конкурентоспособных на мировом рынке продуктов особенно важен. Принимая во внимание универсальный принцип диверсификации, при прочих равных условиях экономика с широким перечнем конкурентоспособных продуктов является более устойчивой, чем экономика с узким перечнем. Кроме того, широкий перечень конкурентоспособных товаров позволит такой стране стимулировать внутреннее развитие с помощью ориентированных на экспорт отраслей, которые в данном случае выступят своеобразным двигателем, вытаскивающим страну из внутреннего экономического кризиса.

Послевоенная Аргентина является хорошим примером основных ситуаций, связанных с экономическим риском. Это развивающаяся страна со многими чертами развитой страны. Она богата полезными ресурсами и плодородной землей, имеет квалифицированную рабочую силу, и ее экономическая инфраструктура относительно хорошо развита. В один из периодов Аргентина занимала 5-е место в мире по доходу на душу населения. Тем не менее, после второй мировой войны Аргентина переползает из одного экономического кризиса в другой и сейчас прочно считается развивающейся страной. Как показали многочисленные исследования, проблемой Аргентины является "структурный конфликт" между промышленным и аграрным сектором.

Только аграрный сектор дает конкурентоспособную продукцию. Однако инвестиции и технические инновации в этот сектор непривлекательны из-за внутренней организации экономики, которая искусственно поддерживается тарифами, субсидиями, налогами, ограничениями банковского кредита и другими формами контроля. Соответственно, объем производства стагнирует либо находится намного ниже того, который потенциально достижим.

Промышленный сектор, построенный и поддерживаемый благодаря принципу замещения импорта, не конкурентоспособен и большая часть продукции продается на внутреннем рынке. Однако хотя в долгосрочной тенденции экономика Аргентины стагнировала, ее деловой цикл характеризовался резкими колебаниями. Не считая упомянутого структурного конфликта и длительного не очень умного управления экономикой, основной причиной этого стала относительно не диверсифицированная природа ее конкурентоспособной продукции. Более того, один из ее наиболее конкурентоспособных товаров – говядина – имеет очень неустойчивый цикл инвестирования .

Основные затраты при производстве говядины приходятся на само стадо (рост поголовья). В результате возникает ситуация, названная "говяжьим" циклом. Когда цены благоприятны, производители инвестируют в эту отрасль путем сокращения производства мяса и увеличения поголовья. Это ведет к дальнейшему росту цен. Пару лет спустя, когда поголовье выросло, производители отправляют мясо на рынок, после чего избыток предложения ведет к падению цен. Когда цены надают ниже определенного уровня, производство становится нерентабельным. Производители начинают сворачивать инвестиции, ликвидируя поголовье. Это ведет к еще большему падению цен. Когда поголовье сокращается, производство мяса падает, цены начинают расти и идет новый цикл.

Окончательно содействовала экономической неустойчивости Аргентины ее валютная политика. Правительство страны использовало валютную политику для снижения болезненного влияния колебаний цикла, это завершилось тем, что увеличилась амплитуда цикла за счет галопирующей инфляции и обесценения валюты.

В результате экономические субъекты, оперирующие внутри страны, испытывали резкие колебания дохода и рентабельности, выраженной в национальной валюте. Для зарубежных инвесторов ситуация была еще хуже из-за падения стоимости аргентинской валюты на валютных рынках.

Однако неустойчивость реального ВВП не всегда является четким показателем для оценки странового экономического риска. Более того, можно сказать, что это весьма "сырой" показатель. Прежде всего, данные по ВВП (ВНП) представляют собой валовые данные. Текущие данные о затратах в качестве измерителя экономических успехов страны неполны и недостаточны, поскольку они не дают информации об общих существующих активах и пассивах экономики или о вкладе текущей ситуации в изменение активов и пассивов. Базироваться в анализе на такой ограниченной информации было бы равноценно оценке финансового положения компании только на показателе ее оборота, не обращая внимание на операционные издержки или методы финансирования этого оборота.

Более значимый показатель экономического риска, который соответствует деловому риску в финансовой литературе, – это неустойчивость объемов прибылей до уплаты налогов и дивидендов, уплаченных за рубеж. 

Страновой финансовый риск. Страновой финансовый риск аналогичен финансовому риску в корпоративных финансах. В корпоративных финансах этот риск определяется способностью фирмы удовлетворять свои финансовые обязательства по основному долгу и процентам. Платежи процентов определяются размером, в котором активы фирмы финансируются за счет долговых обязательств, а платежи по основному долгу зависят от графика погашения долгов.

Соответственно, страновой финансовый риск определяется способностью национальной экономики производить достаточно иностранной валюты для оплаты процентов и основного долга иностранным кредиторам. Как и в корпоративных финансах, эта способность зависит от степени задолженности иностранным банкам и графика погашения долгов.

Связь между макроэкономическим финансовым риском и ВНП очевидна. Ни одна страна не обладает всеми ресурсами для самообеспечения, необходим некоторый уровень импорта. Импорт можно обеспечить либо за счет экспорта, либо за счет иностранных займов. Однако заимствование – это только временное решение, так как надо будет отдавать долги с процентами.

Следовательно, в долгосрочном плане экспорт является единственным средством получения необходимого импорта и ресурсов для погашения долгов. Его объем должен быть достаточен для оплаты процентов и основного долга по займам. Если этого нет, то иностранной валюты для обслуживания долга не будет. Даже прибыльные компании на внутреннем рынке не будут способны выполнять свои зарубежные обязательства, если валюта станет недоступна. Чем больше неустойчивость национальной экономики, т.е. чем выше ее экономический риск, тем более вероятность, что в какой-либо год экономика не сможет дать валютные средства для оплаты долгов.

Макроэкономический финансовый риск обычно идентифицируется прежде всего с зарубежными кредитными операциями. В 1970-е годы банки рассматривали макроэкономический финансовый риск как субкатегорию своего более общего странового риска. Появилась серия специальных коэффициентов для оценки этого риска (отношение долга к экспорту, всей задолженности к ВВП). Интерес концентрировался на долгосрочной платежеспособности страны и краткосрочной ликвидности, для оценки страновой кредитоспособности ключевым стал риск дефолта. Но с тех пор стало ясно, что макроэкономический финансовый риск затрагивает не только иностранные займы. Он касается всех нерезидентов, имеющих финансовые требования или занимающихся бизнесом в определенной стране. Без необходимой иностранной валюты все виды иностранных платежных требований будут находиться в опасности (может последовать задержка платежа или отказ).

Долговой кризис развивающихся стран в 80-е годы – живой пример последствий макроэкономического финансового риска. Из-за больших заимствований и непроизводительного использования ресурсов, страны были не способны обеспечить экспорт для обслуживания долга и обеспечить уровень импорта, стимулирующий рост ВНП. В результате ВНП сокращался или стагнировал. Отсутствие валюты создало проблемы даже для прибыльных компаний и производств. Последовавшие дефолты и реструктуризация долгов резко ухудшили финансовое положение многих международных банков.

Суммируя, можно сказать, что страновой финансовый риск зависит от трех параметров:

· общего объема зарубежного долга страны;

· структуры его погашения;

· и экономического риска страны.

Объем долга определяет размер процентных платежей, структура долга – объем и график их погашения, а страновой экономический риск определяет возможность дефолта, вызванную колебаниями общего экономического развития страны.

Степень финансового риска находится в прямой зависимости от общего объему зарубежной задолженности страны и степени экономического риска. Что же касается структуры погашения, то при прочих равных условиях финансовый риск возрастает для стран, у которых основные платежи по долгам приходятся на текущий период.

Валютный риск. Валютный риск представляет собой наиболее известный вид специфического странового риска. Он определяется как неустойчивость валютного курса, ведущая к падению доходов нерезидентов. Вероятность возникновения убытков от изменения обменных курсов, а, следовательно, и валютный риск, появляется в процессе внешнеэкономической и инвестиционной деятельности в других странах, а также при получении экспортных кредитов.

Валютный риск может быть трех видов:

· операционный валютный риск;

· трансляционный валютный риск;

· и экономический валютный риск.

Операционный валютный риск можно определить как возможность недополучить прибыль или понести убытки в результате непосредственного воздействия изменений обменного курса на ожидаемые потоки денежных средств. В частности, если иностранный инвестор вкладывает средства в строительство объектов газовой промышленности в России с целью продажи газа или продуктов его переработки российским потребителям, то он недополучит прибыль в `случае снижения курса российской валюты по отношению к национальной валюте страны инвестора. Если средства вкладываются в проект, связанный с экспортом газа, то иностранный инвестор проиграет в случае понижения курса страны-импортера по отношению к российской валюте.

Трансляционный (расчетный или балансовый) риск проявляется как возможность несоответствия между активами и пассивами, выраженными в валютах разных стран. Этот риск возникает при наличии у головной компании дочерних компаний или филиалов за рубежом. Его источником является возможное несоответствие между активами и пассивами компании, пересчитанными в валюты разных стран. Понижение обменного курса страны местонахождения филиала (или дочерней компании) по отношению к валюте страны местонахождения материнской компании вызывает кажущееся уменьшение его прибыли. Если компания имеет консолидированный баланс, то пересчет активов и пассивов филиала в валюту материнской компании приведет к кажущимся убыткам в случае понижения обменного курса.

Таким образом, трансляционый валютный риск возникает в следующих случаях:

· необходимость общей оценки эффективности компании, включая филиалы в других странах;

· потребность в составлении консолидированного баланса;

· пересчет сумм налоговых платежей в валюте страны местонахождения материнской компании.

Экономический валютный риск определяется как вероятность неблагоприятного воздействия изменений валютного курса на экономическое положение компании. Он возникает, например, в результате изменения объема товарооборота в стране или цен на готовую продукцию, а также вследствие изменения конкурентоспособности фирмы по сравнению с остальными производителями аналогичных товаров. Его воздействие может иметь и другие источники, например правительственные меры, вызванные падением курса национальной валюты: искусственное сдерживание роста заработной платы, ограничения на хождение иностранных валют, обмен денег и др.

Экономический валютный риск сильнее всего проявляется в странах, зависимых от импорта товаров. Если, например производство товаров зависит от импортных компонентов, то рост курса иностранных валют по отношению к национальной увеличивает стоимость продукции и уменьшает конкурентоспособность фирмы по сравнению с производителями аналогичной продукции из отечественного сырья. Рост курса иностранных валют стимулирует экспортно-ориентированные производства и угнетает зависимые от импорта.

Валютный риск тесно связан с рыночным риском. Рыночный риск означает колебания доходов на инвестиции в валюте принимающей страны и особенно затрагивает портфельные инвестиции.

Валютный риск тесно связан и со страновым экономическим риском. Взаимосвязь этих рисков ясна из следующего примера. Доход на инвестиции в долларах США (внутренней валюте для инвестора) в значительной степени зависит от макроэкономических достижений экономики США за указанный период. Однако, поскольку валютный курс есть также функция от макроэкономических успехов США за этот же период, то воздействие валютных колебаний на результат инвестирования в базовой валюте зависит от корреляции между доходами на инвестиции в местной валюте и валютными колебаниями.

a

ПОНЯТИЕ ПОЛИТИЧЕСКОГО РИСКА

Политический риск в качестве важного аспекта решений в области международного бизнеса имеет долгую историю. Тем не менее, до сих пор не существует единого мнения относительно точного определения политического риска. Очень часто значение термина "политический риск" понимают достаточно широко – от прогнозирования политической стабильности до оценки всех некоммерческих рисков, связанных с деятельностью в различных социально-политических средах. В общем, большинство специалистов соглашается, что политический риск означает воздействие неэкономических переменных на деловые операции, осуществляемые за рубежом.

Под политическим риском в узком смысле слова часто понимается вероятность финансовых потерь для фирмы в результате воздействия неблагоприятных политических факторов в стране размещения инвестиций.

В этой работе мы принимаем определение политического риска как возможности политически мотивированных изменений, которые неблагоприятно влияют на результаты операций с зарубежными партнерами. В этом смысле некоторые события будут иметь прямые и ясные последствия (экспроприация, национализация, забастовки). Другие события (изменения в налогах, валютной политике) будут воздействовать косвенно, что будет проявляться в макроэкономических результатах, уровне задолженности и валютных курсах.

Политические риски являются важнейшей составной частью страновых рисков. Результатом политических рисков является возможность недополучения дохода или потери собственности иностранного предпринимателя или инвестора вследствие изменения социально-политической ситуации в стране. Они могут проявиться в виде следующих событий :

· изменения в валютном законодательстве, препятствующие исполнению международных контрактов или репатриации валютной выручки;

· изменения юридической базы, затрудняющие осуществление предпринимательской деятельности;

· национализация или экспроприация предприятий, созданных с участием иностранных инвесторов;

· внесение изменений в арбитражное право;

· военные действия, гражданские волнения, массовые беспорядки, повлекшие за собой причинение ущерба имущественным интересам предпринимателей.

Политический риск тесно связан с другими аспектами станового риска и в целом все эти компоненты формируют ту особенную среду, которую зарубежные предприниматели находят в каждой конкретной стране. 

Классификация политических рисков. Политические риски неоднородны и могут быть классифицированы различным образом. Первое различие обычно делается между глобальным политическим риском, который относится к компании, имеющей несколько зарубежных филиалов, и специальным политическим риском, связанным с конкретными инвестициями в конкретной стране.

Второе различие касается макрориска и микрориска. Макрориск включает все события или меры, оказывающие воздействие на зарубежные инвестиции и операции всех иностранных субъектов в стране размещения. Такие меры часто делят на "мягкие" и "жесткие". К мягким мерам относят, например, черные списки, протесты экологических движений, забастовки в конкретной отрасли или включение конкурирующей фирмы в государственный сектор. Жесткими мерами являются экспроприация или национализация.

Микрориск касается конкретных компаний в конкретной стране. Он зависит от таких факторов, как национальность иностранной фирмы, ее предыдущая история в стране, сектор деятельности и т.д.

Классификация политических рисков проводится также на основе разделения событий, вызванных либо действиями правительственных структур в ходе проведения определенной государственной политики (легально-правительственный риск), либо силами, находящимися вне контроля правительства (экстралегальный риск). 

Экстралегальный риск означает любое событие, источник которого находится вне существующих легитимных структур страны: терроризм, саботаж, военный переворот, революция.

Легально-правительственный риск является прямым продуктом текущего политического процесса и включает такие события как демократические выборы, приводящие к новому правительству и изменениям в законодательстве, касающегося торговли, условий труда, совместных предприятий, денежной политики.

Политические риски сопутствуют всем видам предпринимательской деятельности, если она осуществляется за рубежом.

Из определения политических рисков ясно, что они охватывают весьма широкую сферу. Некоторые специалисты делают различия между политическими событиями (война, революция, забастовки) и политическими решениями в форме законов и указов. Политические события могут быть внезапными и непредсказуемыми, и, следовательно, их прогноз затруднен, в то время как политические решения, которые ухудшают деловую среду, проводятся более постепенно, последовательно и проще для оценки.

Политический риск по-разному отражается на разных формах международного бизнеса. Так, серьезное воздействие политический риск оказывает на прямые инвестиции. События, ухудшающие инвестиционные операции, можно разделить на три категории: сильный политический риск, административный или мягкий риск и социальный риск .

Первая группа включает экспроприацию, конфискацию, национализацию, принудительное участие местных акционеров и т.д.

Вторая группа включает решения о контроле цен, валютном режиме, режиме переводов и т.д.

Третья группа включает забастовки, отсутствие квалифицированной рабочей силы, войны, этнические конфликты.

Кроме серьезных последствий для собственности и прибылей политический риск может влиять на безопасность материальных активов, включая интеллектуальную собственность и персонал. В некоторых странах наиболее сложной проблемой может стать личная безопасность. Похищения людей, шантаж и вымогательство, гражданские беспорядки, природные катастрофы, эпидемии также представляют личный риск. Такие события трудно предугадать, а их последствия трудно оценить. Однако, когда они происходят, их эффект часто катастрофическим образом отражается на инвестициях.

Политический риск может также иметь и положительное значение, когда он стимулирует инвестиции. Например, после объединения Германия ввела интересные программы для фирм, желающих инвестировать в Восточные земли страны. Прямые субсидии федерального правительства достигали 12% общего объема инвестиций, финансовые стимулы от земельных властей – еще 23%, что в целом составило 35%. 

Воздействие политического риска на зарубежные займы. Как говорилось выше, многие аналитики разделяли политический риск и страновой риск: политический риск связывали с прямым инвестированием, а термин страновой риск использовался банкирами для отделения рисков предоставления внутренних и зарубежных займов. Следует напомнить, что как по внутренним, так и зарубежным займам может последовать отказ от платежа, но только зарубежный займ имеет риск трансферта, вызванный либо экономическими сложностями, либо политическими событиями.

Страновой риск в банковском деле определяется как возможность экономических, политических и социальных факторов в стране создать ситуацию, в которой заемщик в этой стране не сможет обслуживать и оплачивать свои долги зарубежным кредиторам в должное время.
Политический риск присущ обоим видам инвестиций. В этом контексте, банковские займы прежде всего подвергаются страновому финансовому риску, означающему способность экономики страны дать достаточный объем зарубежной валюты для необходимого импорта и обслуживания внешнего долга, в то время как прямые инвестиции испытывают как экономический и валютный, так и финансовый риск. Наконец, как прямые инвестиции, так и займы подвержены политическим рискам.

Воздействие политических рисков на портфельные инвестиции. При осуществлении портфельных инвестиций принимаются во внимание не только экономические, финансовые и валютные риски, но и политические. Политические власти обычно наблюдают и регулируют финансовые рынки, находящиеся в их юрисдикции. Следовательно, они устанавливают нормы в таких вопросах как: виды участников рынка, типы инструментов, доступных для инвесторов; процедура сделки, расчетов и поставок; брокерская комиссия, госпошлина и другие издержки, касающиеся зарубежного инвестора. Государство определяет также и меры в области налогообложения и других сфер регулирования, влияющих на зарубежного инвестора. Поэтому действия властей в различных ситуациях могут иметь существенный эффект на результат инвестиций.

Налоги, комиссии и транзакционные издержки являются наиболее наглядным примером. Наряду с результатом операции с самой ценной бумагой, налоговое воздействие является наиболее важным фактором в определении окончательной нормы дохода инвестора. Соответственно, политически мотивированные изменения в налогах, комиссионных или структуре издержек существенно повлияют на результат портфельный инвестиций зарубежных инвесторов.

Определенные риски могут возникнуть из особенностей структуры акционерного капитала в стране. Распределение акционерного капитала по различным категориям инвесторов в разных странах существенно отличается друг о друга. Например, в Корее 68% акций находится в руках индивидуальных инвесторов, тогда как в Австралии на них приходится только 4%. Институциональные инвесторы доминируют в США и Японии, имея 46% и 47%. В то же время в Голландии 50% стоимости акционерного капитала находится в руках иностранцев.

Различные модели структуры акционерного капитала ведут к различным политическим действиям при изменении рыночной ситуации. Эти особенности могут иметь существенный краткосрочный эффект на курсы ценных бумаг и представлять другой источник риска, который зарубежный инвестор должен учитывать, принимая решение об инвестировании.

Организация рынка ценных бумаг также может сделать его более или менее уязвимым политическому воздействию. При прочих равных условиях государственные биржи ценных бумаг во Франции, Бельгии, Испании, Италии, Греции и некоторых латиноамериканских странах регулируются и подвержены политическому контролю более высокой степени, чем частные биржи в США, Японии, Канаде, Австралии, ЮАР и Великобритании или банковские биржи Германии, Австрии, Швейцарии, Скандинавии и Голландии. Хотя и подчиняющиеся некоторому государственному регулированию, частные биржи являются наиболее независимыми из этих трех типов

Государственное регулирование иностранного участия в национальном финансовом рынке может иметь значительный эффект на доходы и издержки от зарубежных портфельных инвестиций. Многие развивающиеся рынки ограничивают вложения иностранного инвестора на своем рынке ценных бумаг официально одобренными фондами. Соответственно, котировки ценных бумаг этих фондов часто продаются с премией. Изменение в регулировании может иметь серьезные последствия для курса ценных бумаг фонда. Если, к примеру, правительство решит расширить иностранное участие путем аккредитации большего числа фондов, котировки акций существующих фондов упадут.

Швейцария является классическим примером государственных ограничений на владение ценными бумагами иностранцами. До 1988 г. швейцарский рынок ценных бумаг был поделен на 3 категории: спекулятивные акции, зарегистрированные акции и сертификаты участия. Зарегистрированные акции, которые давали право голоса и другие права, были предназначены швейцарским гражданам и продавались с существенной скидкой по сравнению со спекулятивными акциями, доступными зарубежным инвесторам. С момента решения компании Нестле в 1988 г. о продаже зарегистрированных акций иностранным инвесторам, разница между ними и спекулятивными акциями существенно изменилась и привела к резкому сокращению ценового дифференциала между обоими типами ценных бумаг.

a

Глава 3. Теоретические основы управления рисками

a

ПРИНЦИПЫ УПРАВЛЕНИЯ РИСКАМИ

В соответствии со справедливым утверждением Питера Друкера, "…(для компании) глупо пытаться удалить весь риск, можно попытаться его минимизировать, но абсолютно необходимо взять на себя правильные риски".

Существуют два взгляда на проблему управления рисками. Первый (преобладающий) заключается в том, что компании должны устранить риски, для несения которых у них нет конкурентных преимуществ. Однако им следует принять на себя риски, вытекающие из их ключевой компетенции. Сторонники данной точки зрения считают, что инвестор знает о рисках, связанных с ключевой компетенцией компании и, вкладывая свои средства в компанию, соглашается их нести. Так, инвестор, приобретающий акции южноафриканской золотодобывающей компании, согласен нести рыночный риск изменения цен на золото, но не очевидно его желание нести риск изменения, например, курса немецких государственных облигаций (если компания решит вложить в них временно свободные средства).

Сторонники второй точки зрения высказывают мнение, что гораздо дешевле инвесторы могут минимизировать риски сами, диверсифицируя свой инвестиционный портфель. Из этого тезиса можно сделать два несколько отличающихся вывода: или компании не должны минимизировать риски вообще, или они должны минимизировать только те риски, которые инвестор не может устранить диверсификацией (например, риск ликвидности).

В данной связи представляется возможным классифицировать компании по их отношению к риску следующим образом:

· компании, которые могут принять риск, вплоть до ликвидации (венчурный капитал);

· компании, которые ограничивают принимаемый на себя риск (большинство компаний);

· компании, которые не могут принять риск (как правило, исходя из целей в социальной сфере).

Управление риском – синтетическая научная дисциплина, которая изучает влияние на различные сферы деятельности человека случайных событий, наносящих физический и материальный ущерб. Точнее было бы говорить об управлении риском не как о науке, а как о методологии, обладающей собственным набором терминов, классификацией, единым подходом к анализу различных рисков. Основные понятия и методы теория управления риском почерпнула прежде всего из техники и инженерии, теории машин и механизмов, страхового и биржевого дела.

Впервые понятия "риск" и "ущерб" применительно к деловой сфере деятельности человека были сформулированы в страховом деле, а позднее и в биржевом. Традиционные области механики, в частности, теория машин и механизмов, имеют дело с изучением надежности различных устройств. Из этой сферы в теорию управления риском перешли такие методы выявления риска, как деревья событий и деревья отказов.

Менеджмент в качестве науки управления привнес в новую область знаний понимание того, как должен быть организован процесс анализа и оценки риска, а также такие специфические подходы как потоковые и структурные диаграммы. При анализе широкого спектра деловых рисков используются методы финансового ( инвестиционного) анализа. И конечно, в управлении риском широко применяются понятия и методы теории вероятностей и математической статистики, факторного анализа, теории принятия решений.

Управление риском представляет собой многоступенчатый процесс, который имеет своей целью уменьшить или компенсировать ущерб для объекта при наступлении неблагоприятных событий. Важно понимать, что минимизация ущерба и снижение риска – не адекватные понятия. Второе означает либо уменьшение возможного ущерба, либо понижение вероятности наступления неблагоприятных событий. В то же время существуют различные финансовые механизмы управления, например страхование, которые обеспечивают компенсацию ущерба, никак не влияя ни на его размер, ни на вероятность наступления.

Управление риском можно охарактеризовать как совокупность методов, приемов и мероприятий, позволяющих в определенной степени прогнозировать наступление рисковых событий и принимать меры к исключению или снижению отрицательных последствий наступления таких событий.

Управление рисками – это специфическая сфера экономической деятельности, требующая глубоких знаний в области анализа хозяйственной деятельности, методов оптимизации хозяйственных решений, страхового дела, психологии и многого другого. Основная задача предпринимателя в этой сфере – найти вариант действий, обеспечивающий оптимальное для данного проекта сочетание риска и дохода, исходя из того, что чем прибыльнее проект, тем выше степень риска при его реализации.

Конкретные методы и приемы, которые используются при принятии и реализации решений в условиях риска, в значительной степени зависят от специфики предпринимательской деятельности, принятой стратегии достижения поставленных целей, конкретной ситуации и т.п.

Вместе с тем, теория и практика управления риском выработала ряд основополагающих принципов, которыми следует руководствоваться субъекту управления.

Среди основных принципов управления риском можно выделить следующие:

· нельзя рисковать больше, чем это может позволить собственный капитал;

· необходимо думать о последствиях риска;

· нельзя рисковать многим ради малого.

Реализация первого принципа означает, что прежде, чем принять решение в условиях риска, предприниматель должен определить максимально возможный объем убытка в случае наступления рискового события, а также сопоставить его с объемом вкладываемого капитала и всеми собственными финансовыми ресурсами и определить, не приведут ли эти убытки к банкротству предприятия.

Реализация второго принципа требует, чтобы предприниматель, зная максимально возможную величину убытка, определил бы, к чему она может привести, какова вероятность риска. На основе этой информации необходимо принять решение о методе управления риском.

Реализация третьего принципа предполагает, что прежде чем принять решение о внедрении мероприятия, содержащего риск, необходимо соизмерить ожидаемый результат (отдачу) с возможными потерями, которые понесет предприниматель в случае наступления рискового события.

Только при приемлемом для предпринимателя (фирмы) соотношении дохода и возможных потерь следует принимать решение о реализации рискового проекта. Этот принцип предполагает также соизмерение величины возможного сокращения убытков в результате принимаемых мер с дополнительными затратами, связанными с реализацией этих мер.

a

ОСНОВНЫЕ ЭТАПЫ УПРАВЛЕНИЯ РИСКАМИ

Основные этапы процесса управления риском включают:

· анализ риска;

· выбор методов воздействия на риск при оценке их сравнительной эффективности;

· принятие решения;

· непосредственное воздействие на риск;

· контроль и корректировка результатов процесса управления.

Для обоснованного принятия решений необходимо знать, с риском какого вида и типа придется иметь дело. От "непредсказуемого", но выявленного риска можно застраховаться (вплоть до отказа от проекта), а от не выявленного или проигнорированного риска застраховаться невозможно.

Анализ риска – начальный этап, имеющий целью получение необходимой информации о структуре, свойствах объекта и имеющихся рисках. Собранной информации должно быть достаточно для того, чтобы принимать адекватные решения на последующих стадиях.

Выделяют качественный и количественный анализ риска. Выявление рисков, присущих конкретной сфере деятельности является качественным анализом. На этом этапе определяются все риски, присущие исследуемой системе. Главное задача этого этапа – не пропустить важные обстоятельства и подробно описать все существенные риски.

Качественный анализ риска предполагает:

· выявление источников и причин риска, этапов и работ, при выполнении которых возникает риск, т.е. установление потенциальных зон риска;

· идентификацию (установление) всех возможных рисков;

· выявление практических выгод и возможных негативных последствий, которые могут наступить при реализации содержащего риск решения.

Результаты качественного анализа служат важной исходной информацией для осуществления количественного анализа, т.е. оценки риска. В ходе этого анализа определяются такие характеристики, как вероятность наступления неблагоприятных событий и размер возможного ущерба, определяется также допустимый в данной конкретной обстановке уровень риска.

Исходя из сути предпринимательского риска, можно сделать вывод, что для каждой акции или стратегии существует широкая гамма возможных решений как желательного, так и нежелательного характера. Поэтому требуется построение количественной шкалы возможных решений, например, путем установления математической зависимости "риск – прибыль". В связи с тем, что до настоящего времени существуют значительные различия в понимании риска, данное соотношение также можно интерпретировать по-разному.

Исходной базой для количественной оценки риска является разработка альтернативных сценариев, отражающих возможные варианты (желательные и нежелательные) реализации каждого предпринимательского проекта и определение вероятности таких вариантов. Каждый вариант оценивается с помощью выбранных критериев.

Подходы, применяемые в настоящее время в стратегическом и финансовом менеджменте, и позволяющие исследовать риск как многомерное явление, можно разделить на классические и модернизированные. Классические подходы опираются на определение соотношения между риском и прибылью. Они исходят из анализа статистической средней и рассеивания выбранного критерия оценки предпринимательских проектов. Модернизированные подходы основываются на теории портфеля проектов и многокритериальных методах, использующих стохастические модели.

Применяются следующие методы оценки риска:

· статистический , при котором риск измеряется как среднее отклонение от прогнозируемой величины. Прогнозирование осуществляется как с помощью линейных, так и нелинейных методик;

· метод экспертных оценок;

· сценарийный метод, при котором риск определяется как результат наихудшего сценария развития событий.

Суть статистического метода заключается в том, что изучается статистика потерь и прибылей, имевших место на данном или аналогичном предприятии, устанавливается величина и частотность получения того или иного экономического результата и составляется наиболее вероятный прогноз на будущее. Этот метод требует наличия значительного массива данных, которые не всегда имеются в распоряжении предпринимателя. Сбор и обработка данных могут обойтись весьма дорого. Поэтому часто при недостатке информации приходится прибегать к другим методам.

Суть экспертного метода заключается в получении количественных оценок риска на основании обработки мнений опытных предпринимателей или специалистов. Применение этого метода особенно эффективно при решении сложных, не формализуемых проблемных ситуаций, когда неполнота и недостоверность информации не позволяют использовать статистический или другие формализованные методы для количественной оценки риска.

Сценарный метод применяется для анализа редких и уникальных событий, не имеющих репрезентативной статистики. При этом используется теоретический анализ системы, имеющий целью выявить возможный ход развития событий и определить их последствия. К недостаткам этого метода относится отсутствие гарантий достоверности полученных оценок, а также трудности в проведении опроса экспертов и обработке полученных данных. Если второй недостаток относится к преодолимым трудностям, то первый имеет принципиальное значение.

Согласно схеме управления риском после этапа анализа рисков наступает этап выбора метода воздействия на риски с целью минимизировать возможный ущерб в будущем. Как правило, каждый вид риска допускает два-три традиционных способа его уменьшения. Поэтому возникает проблема оценки сравнительной эффективности методов воздействия на риск для выбора наилучшего из них. Сравнение может происходить на основе различных критериев, в том числе экономических.

После выбора оптимальных способов воздействия на конкретные риски появляется возможность сформировать общую стратегию управления всем комплексом рисков предприятия. Это этап принятия решений, когда определяются требуемые финансовые и трудовые ресурсы, происходит постановка и распределение задач среди менеджеров, осуществляется анализ рынка соответствующих услуг, поводятся консультации со специалистами.

Заключительным этапом управления риском является контроль и корректировка результатов реализации выбранной стратегии с учетом новой информации.

a

ВЫБОР МЕТОДОВ УПРАВЛЕНИЯ РИСКАМИ

Основными методами управления рисками являются:

· избежание риска, 

· снижение степени риска,

· принятие риска.

Избежание риска означает отказ от реализации мероприятия (проекта), связанного с риском. Такое решение принимается в случае несоответствия указанным выше принципам. Например, уровень возможных потерь, а также дополнительные затраты, связанные с уменьшением риска или передачей риска другому лицу, неприемлемы для предпринимателя; уровень возможных потерь значительно превышает ожидаемую отдачу (прибыль).

Избежание риска является наиболее простым и радикальным направлением в системе управления риском. Оно позволяет полностью избежать возможных потерь и неопределенности. Вместе с тем, как правило, избежание риска означает для предпринимателя отказ от прибыли. Поэтому при необоснованном отказе от мероприятия (проекта), связанного с риском, имеют место потери от неиспользованных возможностей. Кроме того, следует учитывать, что избежание одного вида риска может привести к возникновению других.

Снижение степени риска предполагает сокращение либо размеров возможного ущерба, либо вероятности наступления неблагоприятных событий. Существует много различных способов снижения степени риска в зависимости от конкретного вида риска и характера предпринимательской деятельности. Чаще всего оно достигается при помощи осуществления предупредительных организационно-технических мероприятий.

Одним из частных случаев снижения степени риска является передача риска, состоящая в передаче ответственности за риск (полностью или частично) кому-то другому, например, страховой компании.

Меры по передаче риска означают передачу ответственности за него третьим лицам при сохранении существующего уровня риска. К ним относятся страхование, которые подразумевает передачу риска страховой компании за определенную плату, а также различного рода финансовые гарантии, поручительства и т.д.

Передача риска может также быть осуществлена путем внесения в текст документов (договоров, контрактов) специальных оговорок, уменьшающих собственную ответственность при наступлении непредвиденных событий или передающих риск контрагенту.

Принятие (сохранение) риска означает оставление всего или части риска за предпринимателем, т.е. на его ответственности. В этом случае предприниматель принимает решение о покрытии возможных потерь собственными средствами. В определенных обстоятельствах (незначительный риск) данное решение вполне оправдано.

Сохранение риска на существующем уровне не всегда означает отказ от любых действий, направленных на компенсацию ущерба, хотя такая возможность предусмотрена. Предприятие может создать специальные резервные фонды (фонды самострахования или фонд риска), из которых будет производиться компенсация убытков при наступлении неблагоприятных ситуаций. Такой метод управления риском называется самострахованием.

К мерам, осуществляемым при сохранении риска, могут также быть причислены получение кредитов и займов для компенсации убытков и восстановления производства, получение государственных дотаций и др.

Многие меры по сохранению и передаче риска являются по своей сути финансовыми механизмами и никак не влияют на частоту возникновения неблагоприятных событий и масштабы убытков до их компенсации.

В любом случае всякая незакрытая позиция означает по сути своей ставку на развитие ситуации на рынке. С прошествием времени вероятность понесения убытков по подобной позиции постоянно возрастает.

Поскольку избежание риска и принятие его являются в определенной мере крайними методами управления риском, наибольшее внимание заслуживает метод снижения (минимизации) рисков.

Можно выделить два основных принципа минимизации рыночного риска:

1) принцип противопоставления позиций. Компания, приобретая актив или беря на себя обязательство, занимает на рынке соответственно длинную или короткую позицию. Именно занятая на рынке позиция является источником рыночного риска. Из данного положения вытекает, что методом минимизации рыночного риска может служить ведение закрытой позиции. Будущему активу должно противопоставляться будущее обязательство, соотносимое с данным активом и наоборот.

2) принцип диверсификации. Научное основание этого принципа принадлежит лауреату Нобелевской премии Гарри Марковицу. Согласно его теории, минимизация риска и увеличение доходности инвестиций достигается путем диверсификации вложений в некоррелирующие или слабо коррелирующие объекты.

Наиболее общими, широко используемыми и эффективными методами предупреждения и снижения риска являются:

· страхование;

· резервирование средств;

· диверсификация;

· лимитирование.

Страхование является одним из наиболее распространенных способов снижения рисков. В общем случае страхование – это соглашение, согласно которому страховщик за определенное вознаграждение принимает на себя обязательство возместить убытки или их часть страхователю, произошедшие вследствие предусмотренных в страховом договоре опасностей и/или случайностей которым подвергается страхователь или застрахованное им имущество.

Одной из специфических форм страхования имущественных интересов является хеджирование – система мер, позволяющих исключить или ограничить риски финансовых операций в результате неблагоприятных изменений курса валют, цен на товары, процентных ставок и т.п. в будущем. Такими мерами являются валютные оговорки, форвардные операции, опционы и др. Хеджирование, никак не влияя на частоту наступления убытков, путем специальных мероприятий уменьшает их масштаб.

Следует отметить, что хеджирование, являясь по сути передачей риска другому лицу. В отличие от традиционных договоров страхования, не всегда предусматривает выплату страхователем страховых взносов (страховой премии). Здесь в качестве страхователя выступает спекулянт, который принимает на себя риск в надежде получить прибыль. Это обстоятельство важно учитывать при анализе, оценке экономической эффективности (целесообразности) и выборе путей снижения риска.

Резервирование средств, как способ снижения отрицательных последствий наступления рисковых событий, состоит в том, что предприниматель создает обособленные фонды возмещения убытков за счет части собственных оборотных средств. Как правило, такой способ снижения риска предприниматель выбирает в случаях, когда, по его мнению, затраты на резервирование средств меньше, чем стоимость страховых взносов при страховании.

Так, например, крупной нефтяной компании, владеющей сотнями танкеров, потеря одного танкера в год (что само по себе маловероятно) обойдется дешевле, чем выплата страховых взносов за все танкеры.

Диверсификация представляет собой процесс распределения инвестируемых средств между различными объектами вложения, которые непосредственно не связаны между собой. Примером диверсификации может служить хранение свободных денежных средств в различных банках.

Лимитирование представляет собой установление системы ограничений как сверху, так и снизу, способствующей уменьшению степени риска. В предпринимательской деятельности лимитирование применяется чаще всего при продаже товаров в кредит, предоставлении займов, определении сумм вложения капиталов и т.п.

Все мероприятия по управлению риском могут быть разделены на дособытийные и послесобытийные. Первые планируются и осуществляются заблаговременно, а вторые – после того, как непредвиденное событие уже произошло.

К дособытийным мероприятиям относятся: страхование, самострахование, предупредительные организационно-технические меры, юридические, договорные и другие меры по передаче риска. Послесобытийные мероприятия – это получение средств на ликвидацию убытков в виде финансовой помощи, займов и т.д.

Выбор метода управления риском. Теория и практика управления риском выработали ряд правил, на основании которых осуществляется выбор того или иного приема управления риском и варианта решений. Основными из этих правил являются следующие:

· максимум выигрыша;

· оптимальное сочетание выигрыша и величины риска;

· оптимальная вероятность результата.

Правило максимума выигрыша состоит в том, что из возможных вариантов содержащих риск решений выбирается тот, который обеспечивает максимальный результат (доход, прибыль) при минимальном и приемлемом для предпринимателя риске.

На практике более прибыльные варианты, как правило, и более рискованные. В этом случае используется правило оптимального сочетания выигрыша и величины риска, сущность которого состоит в том, что из всех вариантов, обеспечивающих приемлемый для предпринимателя риск, выбирается тот, у которого соотношение дохода и потерь является наибольшим.

Сущность правила оптимальной вероятности результата состоит в том, что из всех вариантов, обеспечивающих приемлемую для предпринимателя вероятность получения положительного результата, выбирается тот, у которого выигрыш максимальный.

Руководствуясь указанными правилами, в ряде случаев предприниматель может принять решение об увеличении степени риска, если такое увеличение не превышает приемлемые для предпринимателя потери и обеспечивает существенное увеличение прибыли.

Оценка эффективности выбранного метода. Оценка эффективности применения того или иного метода управления риском зависит от критерия, который положен в основу сравнения. Есть два наиболее употребительных похода к выработке критериев:

· выбор критического параметра, который не должен выходить за допустимые пределы;

· экономическая выгода.

Применение любого из методов управления риском приводит к перераспределению текущих и ожидаемых финансовых потоков внутри предприятия или финансового проекта.

Перераспределение финансовых потоков приводит к изменению стоимости чистых активов предприятия или проекта, рассчитанной с учетом ожидаемых денежных поступлений. Таким образом, в качестве критерия экономической эффективности отдельных методов управления риском можно использовать оценку их влияния на изменение стоимости предприятия, рассчитанной на начало и окончание финансового периода. Для инвестиционного проекта критерием служит влияние методов управления риском на изменение чистой текущей стоимости проекта.

a

Раздел II. МЕТОДЫ АНАЛИЗА И ОЦЕНКИ СТРАНОВЫХ РИСКОВ

a

Глава 4. Сравнительные методы анализа рисков

a

ВВЕДЕНИЕ

Проблема выявления и оценки любых видов рисков очень сложна. Она нелегко формализуется, хотя различные приемы помогают в той или иной степени решить эту задачу. В еще большей степени эта проблема усложняется, когда объектом риска выступает сложное, многофакторное явление. Именно к таким явлениям и относится страновой риск, который должен показать потенциальным зарубежным партнерам степень опасности и привлекательности деятельности на том или ином зарубежном рынке.

Практически все существующие в настоящее время методы выявления и оценки страновых рисков базируются на оценках экспертов и, следовательно, в той или иной степени являются субъективными. Элиминировать эту особенность невозможно, однако для тех, кто использует в принятии решений результаты подобных оценок, желательным выходом является комбинация из нескольких методов.

Если же субъекты риска предполагают провести самостоятельную оценку странового риска, то в этом случае следует помнить о том, как вообще люди оценивают риск. Результаты исследований психологов показывают, что суждения о риске зависят от обстановки, в которой они имеют место. Риск является аспектом варианта решения, и вес, который он получает в окончательном решении, зависит от выгоды этого варианта так же, как и от оценки деятельности как таковой.

Экспертные оценки часто ориентируются на катастрофические последствия, но это только один из аспектов, влияющих на принятие риска. Люди основывают свои суждения о вероятности того или иного события на легкости, с которой это событие приходит на ум. События, которые легче приходят на ум, считаются более вероятными и наоборот. Поэтому, когда спрашивают о безопасности авиапутешествий, люди оценивают ее высоко, если не помнят ни одной катастрофы, и низко – если вспоминают много катастроф или если сразу начинают думать о них. Однако воспоминания также подвержены влиянию иных факторов, таких как свежесть и яркость. Поэтому проще вспомнить катастрофы, случившиеся вчера, чем случившиеся год назад. 

Субъективные оценки риска могут быть произведены различными способами. Они могут основываться на непосредственном личном опыте, на суждениях, высказываемых в прессе и т.п., наконец, на интуиции. Любой из этих способов пригоден к использованию, но, получив определенный результат, специалист должен помнить об особенностях использованного им метода.

a

МЕТОДЫ И ТЕХНИКА АНАЛИЗА СТРАНОВЫХ РИСКОВ

До конца 1970-х годов большинство международных компаний ограничивали свой анализ ситуации в зарубежных странах качественными оценками. Качественный подход позволяет оценить специфику каждой конкретной страны и сложившейся там ситуации. В некоторых случаях внимательное исследование различных специфических элементов, определяющих ситуацию, может быть более важным, чем проведение систематической количественной оценки. Однако большим недостатком этого метода является чрезмерная субъективность оценок экспертов. Стереотипы иностранного общества могут сыграть роковую роль при принятии решений. 

Примерами качественных методов анализа можно назвать исследования странового риска с использованием методов "old hands" ("старых связей") и "grand tours" ("больших туров"). Такой анализ проводился не регулярно, а лишь в тех случаях, когда решался вопрос о новых инвестициях или о выходе на новый рынок. Если страновой риск представлялся слишком высоким, то новые зарубежные проекты либо не реализовывались (принцип "go/no go"), либо к стоимости проекта добавлялась "премия за риск" для учета высокой вероятности потерь. До тех пор, пока на том или ином рынке не происходило крупной катастрофы, оценка странового риска не пересматривалась.

Оценка странового риска по методу "old hands" представляет собой традиционные отчеты, составленные специалистами, обладающими знаниями о соответствующей стране и поддерживающими контакты с влиятельными и хорошо информированными лицами в этой стране (учеными, дипломатами, журналистами, бизнесменами). Главным недостатком этого метода является то, что компании в большой степени приходится полагаться на суждения этих лиц.

Метод "grand tours" предполагает посещение группой экспертов компании исследуемой страны и налаживание там контактов с местными лидерами, правительственными чиновниками и бизнесменами. Отрицательной чертой этого метода является возможное приукрашивание собираемой информации и излишне оптимистичный прогноз.

В 80-х годах специалисты активизировали исследования по проблемам развития и улучшения методов прогнозирования странового риска. В этот период усиливается внимание к количественному подходу в оценке странового риска. Количественный подход позволяет сравнивать различные страны по степени риска, используя единый числовой фактор риска, который суммирует относительное влияние определенного количества социально-политических факторов посредством различных политических и социальных индикаторов. При этом главным недостатком количественных методов является использование узкого определения странового риска и концентрация на ограниченном количестве подвидов риска, таких как политическая нестабильность, валютный контроль, экспроприация и ряд других. Полный список возможных рисков, с разной степенью потенциального влияния на зарубежную деятельность, гораздо шире и включает несколько сотен политических, экономических и социально-культурных факторов. Выбор факторов и определение их относительного веса остается основной проблемой количественного метода.

Другая проблема заключается в том, что попытка приспособить количественную шкалу рисков для международных сравнений наталкивается на отраслевую/проектную ориентированность большинства страновых рисков. Например, добывающие отрасли гораздо больше подвержены экспроприации, чем высокотехнологичные производственные отрасли. Более того, то, что рассматривается как фактор риска для большинства отраслей (например, политическая нестабильность), вполне может быть фактором дополнительных возможностей для некоторых других отраслей (например, военно-промышленного комплекса). Поскольку различные страны обладают различным относительным уровнем риска для разных инвесторов, постольку сфера применения количественной шкалы странового риска сужается.

Естественно, что рано или поздно появились попытки объединить в одном методе преимущества качественного и количественного анализа. В настоящее время комбинированный подход к оценке странового риска использует большинство специализированных компаний. В начале 80-х годов в этой сфере начали широко развиваться формализация и моделирование макрополитических и экономических рисков. Рост задолженности развивающихся стран вызвал повышенный интерес к так называемым рискам неплатежеспособности. Специфическая природа этих рисков привела к необходимости систематического анализа макроэкономических данных, хотя при этом признавалась необходимость вовлечения некоторых субъективных элементов. В связи с этим предлагаемая в настоящем пособии классификация методов анализа не будет базироваться на противопоставлении качественных и количественных методов анализа, а основывается на принципе охвата стран. С этой точки зрения можно выделить две группы методов оценки страновых рисков:

1) Сравнительные методы;

2) Аналитические методы.

Цель сравнительных методов в анализе страновых рисков – сравнить все страны или только выборку стран (например, развивающиеся страны) в соответствии с аналитической схемой, базирующейся на наборе релевантных (значимых) параметров. По причине сложной природы страновых рисков, выбор того, что кажется релевантными параметрами, весьма широк и часто включает элементы, которые трудно измерить с какой-либо точностью. Само сравнение достигается либо с помощью простой рейтинговой системы, либо с помощью матрицы.

Рейтинговые системы в анализе рисков. Многие специализированные аналитические организации используют рейтинговый метод, который обычно осуществляется в несколько этапов:

· каждая страна оценивается по параметрам, выбранным в качестве критериев;

· определяется вес каждого параметра (обычно максимальный вес имеет критерий политической стабильности);

· обработка показателей по методу Delphi с использованием экспертной шкалы;

· выведение суммарного индекса.

Успех операции зависит от правильно выбранных оценочных параметров и весов, приданных каждому из них, а также от аккуратности самой операции.

Весьма известной и популярной является система оценки рисков различных стран с помощью так называемого "индекса BERI", разработанного одноименной швейцарской компанией. Эта аббревиатура расшифровывается как "Business Environment Risk Intelligence", то есть информация о риске в деловой среде. Система оценки основана на придании каждому виду риска определенного весового коэффициента, отражающего его значимость для успеха в бизнесе, и шкале оценок уровня риска от 0 (предельно большой риск) до 4 (наименьший риск). Для удобства сумма коэффициентов приводится к 25 баллам, так что страна, наименее рискованная во всех отношениях, имеет шанс получить в сумме 100 баллов, а наиболее рискованная будет иметь наименьшую сумму баллов, приближающуюся к нулю. Схема построения интегрального индекса BERI отображена в таблице.

Структура интегрального индекса BERI

	Критерий
	Вес

	Политическая стабильность
	3

	Отношение к иностранным инвесторам и их прибылям
	1,5

	Опасность национализации
	1,5

	Девальвация национальной валюты
	1,5

	Платежный баланс
	1,5

	Бюрократические барьеры
	1

	Экономический рост
	2,5

	Конвертируемость валюты
	2,5

	Возможность реализации и судебного опротестовывания договоров
	1,5

	Трудовые затраты и производительность труда
	2

	Наличие экспертов и экспертных услуг
	0,5

	Связь и транспортное сообщение
	1

	Наличие местных менеджеров и партнеров
	1

	Возможность краткосрочных кредитов
	2

	Возможность долгосрочных кредитов и наличие собственного капитала
	2

	 
	25


Оценки рисков компания BERI дает по 140 странам мира. Группы специалистов в каждом регионе трижды в год представляют компании свои оценки. Эксперты самой компании с помощью специальной компьютерной программы вводят большой объем статистической информации по каждой стране, с помощью которой подсчитывается индекс финансового риска. Далее мнения экспертов и статистические данные обобщаются специалистами компании и сводятся в общий страновой индекс. Это позволяет компании BERI давать прогнозы степени странового риска в перспективе от 1 до 5 лет.

Аналогичным образом компания BERI выстраивает индексы для оценки отдельных видов риска. В качестве таких частных рейтингов BERI дает индекс политического, финансового и операционного риска. При этом в частных рейтингах используются те же критерии, но в меньшем количестве и с увеличенными коэффициентами .

Сравнительные рейтинговые системы, использующие схожие методологии, разработаны консалтинговыми фирмами Frost & Sullivan (рейтинг World Political Risk Forecast), Business International and Data Resources Inc. (рейтинг Policon). Большинство из них доступны в режиме on-line. Интересным является пример методики индекса Policon. В нем пользователи могут исключать вес различных переменных, либо включать свою собственную оценочную информацию.

Большим шагом вперед в совершенствовании методов оценки стало создание банков политических данных (World Handbook of Political and Social Indicators).

Среди рейтинговых систем следует упомянуть две финансово ориентированные рейтинговые системы: Institutional Investor's Country Credit Rating и Euromoney's Country Risk Index, охватывающие каждая более 100 стран. В этих рейтингах страновой риск оценивается путем комбинированного набора экономических индикаторов. Для характеристики общих экономических и политических тенденций, таких как степень национального контроля над ключевыми секторами экономики, политическая нестабильность, международный статус страны, изменения в торговом балансе, роль правительства и фирм применяются целые группы переменных. Количественные параметры используемых индикаторов обычно комбинируются с мнениями экспертов и формируют сложную динамическую модель, позволяющую прогнозировать развитие национальной и международной экономики.

Преимущество индикаторов в их объективности и (в большинстве случаев) измеряемости, что позволяет быстро создавать точные отчеты о событиях. Однако крупной проблемой остается теоретическая обоснованность индикаторов.

Рассмотрим структуру рейтинга Euromoney's Country Risk Index, публикуемого журналом " Euromoney ". В нем оценка стран определяется по 9 параметрам, каждый из которых имеет определенный вес в общем рейтинге. В целом рейтинг Euromoney характеризует экономическую возможность страны расплачиваться за полученные заемные средства. Максимальная итоговая оценка для страны – 100 баллов.

В состав кредитного рейтинга " Euromoney" входят следующие индикаторы:

· политический риск (25% веса в общем рейтинге);

· экономические перспективы (25% веса);

· 3 финансовых индикатора (по 10% веса в общем рейтинге на каждый);

· 4 банковских индикатора ( каждый по 5% веса в общем рейтинге).

Рейтинг составляется два раза в году, в марте и сентябре, и в настоящий момент охватывает более 180 стран мира.

1. Политический риск (Political risk). Речь идет о наиболее общих категориях, а точнее: о возможности неплатежей по поставкам товаров и оказанию услуг, о невыплатах по займам, финансовым обязательствам, дивидендам, о невозможности репатриации вложенных капиталов. Политический риск оценивает группа аналитиков риска, брокеров по страхованию риска и руководителей отделов банков, отвечающих за кредитование. Чем меньше риск, тем выше рейтинговая оценка. При этом максимально возможная сумма баллов – 25, т.е. 1/4 общей суммы баллов.

2. Экономические перспективы (Economic performance). Показатель определяется на основе прогнозов развития стран на текущий и следующий год. Максимально возможная сумма баллов – 25, т.е. 1/4 общей суммы баллов. Экономические данные для рейтинга составляются из обзора 35 экономистов из крупнейших банков, финансовых и экономических институтов.

3. Показатель внешней задолженности (Debt Indicator). Максимально возможная сумма баллов – 10, минимальная – 0. Оценки по данному параметру берутся на основе материалов Всемирного банка "Global Development Finance ". При этом использовалась следующая формула:

А + (В × 2) – (С × 10).

где:
А – отношение суммарного долга страны к ВВС;
В – отношение долга к сумме экспорта;
С – сальдо платежного баланса по текущим операциям в ВВП.

Чем ниже оказывалось численное значение, полученное в результате использования этой формулы, тем выше была оценка страны по этому показателю. 

4. Долг в связи с дефолтом или в связи с реструктуризацией долга (Debt in defаult or rescheduled). Наивысшую оценку (10 баллов) получают те страны, у которых не было неплатежей. Нулевая оценка дается той стране, у которой имело место невыполнение всех финансовых обязательств или был перенесен срок уплаты по всей задолженности. Данные по исполнению дефолта измеряются числом реэшелонированных долгов или дефолта за последние три года. Оценки базируются на уже упоминаемом источнике Всемирного банка "Global Development Finance ".

5. Кредитный рейтинг или рейтинг платежеспособности по кредитным долгам (Credit rating). Кредитные рейтинги берутся как средние из рейтингов "Moody’s" и "Standart&Poor’s". Страны без рейтинга получают оценку 0 , а страны только с краткосрочным рейтингом получают оценку, базирующуюся на рейтинге ВВВ. Наивысший балл для наиболее платежеспособных стран – 10, минимальный – 0.

6. Доступ к банковским ресурсам (access to bank finance). Этот показатель рассчитывается экспертами журнала как процентное отношение частных, долгосрочных, негарантированных займов к ВВП. В наилучшем варианте максимально возможное количество баллов достигало 5, в самом плохом варианте – 0.

7. Доступ к краткосрочным финансовым ресурсам (access to short-time finance). Наивысшая оценка по этому показателю давалась странам, имеющим доступ к краткосрочным ресурсам известных банков США и Великобритании (например, Эксимбанка США). Доступ к краткосрочному финансированию рассчитывается в соответствии с рекомендациями ОЭСР по отнесению страны в соответствующую группу.

8. Доступ на рынки капиталов (access to capital markets). Оценки по данному параметру делались исходя из максимально возможных 5 баллов. Наивысшую оценку получили те страны, которые без всяких проблем имели возможность получать ресурсы на рынках капиталов; нулевую оценку – если доступ был вообще невозможен. Доступ к рынку капиталов базируется на анализе журналом Euromoney международных облигаций и синдицированных займов с 1989 года плюс оценка текущей доступности.

9. Доступ к форфейтинговым услугам (Discount on forfaiting). Доступ к форфейтингу рассчитывается из комбинации максимального срока (до 7 лет) и форфейтингового спреда к безрисковым странам. Из всех девяти показателей, используемых для выведения интегрального значения кредитоспособности, данный показатель является наиболее жестким. Оценки степени доступа к форфейтинговым услугам делаются на основании материалов компаний Morgan Greenfell, Trade Finance, Standard Bank и других финансовых учреждений.

Такие институты как Moody’s и Standart&Poor’s также делают страновые рейтинги, но в отличие от Euromoney и других институтов, их система весов не является прозрачной. Они стараются оценить специфические финансовые инструменты, такие как евробонды или коммерческие евробумаги, используя шкалу, идущую от ААА до С по возрастающей платежного риска.

Кроме общих страновых рейтингов практически все рейтинговые компании разрабатывают и отдельные, частные рейтинги, показывающие либо степень риска какого-то вида зарубежной деятельности, либо уточняющие величину одного из рисков. Так, компания Credit Risk International разработала три частных рейтинга, показывающие степень странового риска, связанного с экспортными операциями, прямыми инвестициями либо займами. 

Далее, эти рейтинги переводятся в категории риска, от класса риска 7 (нет риска) до класса 1 (опасность). Базируясь на этом рейтинге, Credit Risk International выработала свои правила принятия решений. Например, для страны, принадлежащей к 3 классу (высокий риск), организация рекомендует премию за риск в размере 75% от безрисковой процентной ставки.

При всей простоте и удобстве использования рейтингов, они далеко не всегда являются полезными. Так, например, Мексика, которая, по мнению многих специалистов, ввергла мир в финансовый кризис 90-х годов, имела второй кредитный рейтинг после Венесуэлы. Аргентина и Бразилия, которые также объявили дефолт после Мексики, также были среди лучших по рейтингу стран. Это показывает, как быстро рейтинговая и финансовая позиции могут измениться. 

Матричные системы. Подход к оценке странового риска с помощью матричных координат похож на рейтинговый в той мере, что он использует набор релевантных параметров в процессе оценки риска. Однако в отличие от простого ранжирования стран, аналитические результаты наносятся на матрицу из двух измерений, которая делится на 4 квадранта, разделенных двумя осями. Каждая ось представляет параметр риска. Например, одна ось может отражать политический риск, в то время как другая отражает экономический риск. После анализа полученной картины, некоторые страны, попавшие в квадрант с отрицательными значениями, отбрасываются, а оставшиеся вновь подвергаются исследованию по следующим двум параметрам.

В качестве примера можно упомянуть первые из подобных методик анализа, который осуществляла организация Business International, в них две оси представляли собой риск и перспективы рынка. 

Относительная слабость сравнительных систем очевидна. Во-первых, отсутствует объективная теоретическая база для включения или исключения множества параметров, используемых в различных рейтинговых системах.

Во-вторых, процесс взвешивания разных параметров не имеет бесспорного основания. Различные веса могут дать различные результаты.

В-третьих, та же сетка применяется ко всем странам, независимо от их регионального положения и специфических особенностей. Более того, экстремальные ситуации (революции, войны) не могут быть предсказаны с помощью сравнительной техники.

Еще одной проблемой является статичность этих методов по определению: они рассматривают прошедшие события и условия, которые могут не иметь никакой связи с будущим. Однако сравнительные методы могут быть полезны в качестве средства мониторинга, осуществляемого для исключения стран, которые абсолютно неприемлемы.

Если же говорить об особенностях применения подобных методов, то следует отметить, что американские фирмы в большей степени применяют сравнительную технику, чем фирмы Европы и Японии.

a

Глава 5. Аналитические методы оценки рисков

В то время как сравнительные подходы охватывают все страны одновременно, аналитические методы фокусируются на одной стране в какой-то момент. Среди них можно выделить методы "специального отчета", методы вероятности, "социологический" метод, базирующийся на динамической сегментации, метод "экспертных систем" и эконометрические модели.

Метод специального отчета. Метод специального отчета в анализе политических рисков является наиболее описательным из аналитических методов. Он предполагает привлечение одного или нескольких экспертов, которые исследуют базовые переменные, описывающие основные характеристики определенной страны, и которые сообщают свои результаты в форме специального отчета.

Таким образом, для каждой изучаемой страны отчет обычно содержит детальный анализ политического, социального и экономического положения, в котором принимается во внимание специфика местной среды.

В специальных отчетах обычно суммируются общие сильные и слабые стороны страны и делается упор на таких аспектах как политическая жизнь в стране, основные характеристики действующего режима, степень стабильности внутренней валюты, налоговая система, регулирование иностранных инвестиций, социальная структура и климат, а также экономические перспективы страны.

Преимуществом специального отчета является его способность фокусироваться на особенностях каждой страны, низкие издержки и быстрые сроки исполнения. Его основными недостатками являются субъективность, отсутствие научного анализа и относительная частичность. В действительности, качество любого специального отчета в основном зависит от способностей и интуиции аналитиков.

Методы оценки вероятности неблагоприятных событий. Среди методов оценки вероятности наступления неблагоприятных событий наиболее известными являются следующие:

· метод построения деревьев событий;

· метод "события-последствия";

· метод деревьев отказов.

Метод построения деревьев событий – это графический способ прослеживания последовательности отдельных возможных инцидентов с оценкой вероятности каждого из промежуточных событий и вычислений суммарной вероятности конечного события, приводящего к убыткам.

Дерево событий строится, начиная с заданных исходных событий, называемых инцидентами. Затем прослеживаются возможные пути развития последствий этих событий по цепочке причинно – следственных связей в зависимости от одного или другого результата промежуточных звеньев системы. Построение дерева событий позволяет последовательно проследить за последствиями каждого возможного исходного события и вычислить максимальную вероятность главного (конечного) события от каждого из таких инцидентов. Основное при этом – не пропустить какой-либо из возможных инцидентов и учесть все промежуточные звенья системы.

Этот метод позволяет определить общую вероятность наступления неблагоприятного события и определить специальные оценки в отношении зарубежных инвестиций или доходов от торговых операций. 

Метод деревьев отказов. Анализ риска может происходить и в обратную сторону – от известного последствия к возможным причинам. В этом случае мы получим одно главное событие у основания дерева и множество возможных причин (инцидентов) в его кроне. Это и будет дерево отказов.

Дерево отказов – это графическое представление всей цепочки событий, последствия которых могут привести к некоторому главному событию. Иначе говоря, определяются пути, по которым отдельные индивидуальные события могут в результате их комбинированного воздействия привести к потенциально опасным ситуациям. В последние десятилетия этот метод получил широкое распространение во всем мире для анализа предпринимательских и инвестиционных рисков. Оба метода (дерево событий и дерево отказов) являются взаимно дополняющими друг друга.

Ветви дерева представляют собой все пути, по которым событие может реализоваться, а связь между исходными событиями и главным событием осуществляется через "калитку" или условие. В качестве таких "калиток" могут использоваться либо "и" либо "или", других возможностей не существует. "Калитки" представляют собой логические условия, которые выбираются исходя из "здравого смысла" работы системы.

Для отдельных ветвей системы вводятся вероятности. Предположим, два события соединены условием "и", поскольку они должны произойти одновременно, чтобы вызвать главное событие. Риск того, что оба они произойдут одновременно, равен произведению вероятностей этих двух исходных событий. Результат перемножения дает вероятность одновременного наступления условий. События, связанные условием "и", перемножаются, а события, связанные условием "или", складываются.

Дерево отказов позволяет выявить все пути, которые приводят к главному событию, и что наиболее важно, дает возможность определить минимальное число комбинаций событий, которые могут вызвать главное событие.

Преимущество метода деревьев отказов заключается в возможности описать сложные процессы или системы, отобразить и проанализировать структуру системы с учетом всех промежуточных звеньев. Составление дерева отказов хорошо уже тем, что помогает лучше и глубже разобраться в работе системы.

Одна из главных негативных особенностей метода деревьев отказов связана с оценкой вероятностей событий. Если вероятности исходных и промежуточных событий оценены неправильно или неточно, то все последующие вычисления для оценки вероятности главного события окажутся недостоверными.

К другим недостаткам следует отнести большие затраты времени как на составление диаграммы дерева отказов, так и на изучение соответствующей информации. Эти недостатки характерны для многих методов выявления и оценки риска.

Метод "события – последствия" (в англоязычной литература имеет название HAZOR – Hazard and Operability Research) – это тот же метод деревьев событий, но только без использования графического изображения цепочек событий и оценки вероятности каждого события. Основная идея этого метода – расчленение сложных систем на отдельные более простые и легче анализируемые части. Каждая такая часть подвергается тщательному анализу с целью выявить и идентифицировать все опасности и риски.

Преимущества рассматриваемого метода:

· возможные риски выявляются очень детально и маловероятно, что при таком подходе можно что-либо существенное упустить, при условии, что исследование выполняется компетентными специалистами;

· метод позволяет подробно проанализировать отдельные части сложной системы, что едва ли можно достичь без ее предварительного структурирования.

Главный недостаток метода заключается в значительных затратах времени на проведение полного комплекса исследований. Причем это не только затраты времени риск-менеджера, но и тех специалистов, которые привлекаются к работе. В результате подобные исследования обходятся довольно дорого.

Второй недостаток связан с методологией анализа. Для разработки схемы ситуации часто ее необходимо упростить. Но при этом упускаются некоторые детали, так что всегда существует опасность исключить из рассмотрения некоторые аспекты риска. 

Социологический подход. В наиболее общем виде социологический подход к анализу политических рисков предполагает идентификацию набора переменных, которые специфичны для каждой страны, в качестве средства для определения степени стабильности этой страны. Эти переменные могут включать как реалии гегемонии государства и политического терроризма, так и демократические традиции и способность данного общества жить в мире. Каждая страна дает новый набор переменных и отличную от других стран методологию. Преимуществом этого метода является его индивидуальная природа, что позволяет индивидуализировать сам анализ. Недостатком будет то, что он страдает отсутствием научной силы и трудно применим для сравнения нескольких стран.

Одной из наиболее применяемых методик социологического подхода является метод "динамического сегментирования", который предполагает анализ фундаментальных тенденций страны, которые влияют на взаимоотношения инвестирующей компании с политическими институтами принимающей страны.

Динамическое сегментирование предполагает разделение общества на различные однородные в своем поведении группы, называемые сегментами. Сегмент может быть социально- экономическим либо этническим. Власть в обществе базируется на коалиции определенного числа этих сегментов, в то время как сегменты за пределами коалиции образуют оппозицию. С течением продолжительного времени могут появляться новые сегменты, а старые исчезать, но большинство из них продолжает существовать, независимо от того, какая коалиция приходит к власти. Общепризнано, что демографическое, экономическое и социальное развитие в определенной стране может в течение немногих лет существенно модифицировать относительную важность отдельных сегментов. Однако, некоторые сегменты занимают стержневую позицию, таким образом гарантируя им место во всех возможных коалициях власти. Следовательно, необходимо фокусировать сбор информации на среднесрочном развитии и на краткосрочных колебаниях этих стержневых сегментов.

Некоторые сегменты имеют природные или исторически связи, что делает возможным идентифицировать коалицию сегментов, которые способны иметь в руках власть. Из них выбирается коалиция максимально однородная и крупная, оценивается ее будущая эволюция, путем ответа на вопросы будет ли она оставаться у власти или когда она будет заменена другой коалицией. Базируясь на этих прогнозах, зарубежный инвестор старается извлечь преимущество из ситуации, модифицировав свою политику.

Далее эти сегменты наносятся на матрицу в виде кругов различных размеров. На матрице ось У представляет политическую власть и ось Х – экономическую власть. Размер каждого круга пропорционален важности каждого сегмента. Дистанция между кругами определяется индексом близости между сегментами, рассчитываемым попарно. Эксперты оценивают индексы близости, анализируя как каждый сегмент ведет себя по отношению к другому. Большая близость означает более близкое расположение на матрице. Исходя из матрицы, вырисовываются различные коалиции, далее анализируется их сильная и слабая сторона.

Метод экспертных систем. Современные экспертные системы являются разработанным инструментом искусственного интеллекта. Они накапливают знания экспертов, сформулированные в виде правил. Однако применение экспертных систем в условиях риска требует, чтобы они были совместимы с неформальной логикой. Изменчивость поведения также приводит к необходимости полностью изменить системы правил экспертной системы, что сказывается на ее эффективности. Метод экспертных систем адаптирован для анализа в условиях неопределенности. Для него главным образом требуется база данных и подразумеваемый образец. Так, база данных по страновому риску включает количественную информацию (население, экономический рост, текущий платежный баланс и т.д.), а также техническую информацию, включающую методы управления, описание процедур международных институтов (МВФ, МБ и т.д.), национальных институтов (правительство, центральный банк, вооруженные силы и т.д.) и частных агентов (МНК, национальные фирмы). Подразумеваемый вывод отражает мнение эксперта через цепь причинности, например событие X вызывает результат у, который вызывает результат Z.

Например, Французский институт полемологии разработал экспертную систему для исследования возможных последствий блокады Ормузского пролива на экономическую ситуацию в некоторых европейских странах. Причинные цепи проведены от эффекта этой блокады на мировое предложение нефти и цены на нее до воздействия на энергетический баланс каждой европейской страны и отсюда до воздействия на инфляцию, экономический рост и занятость. Параллельно, эксперты дают пояснения их видения возможных военных событий при угрозе блокады этого пролива. Таким образом, экспертная система института позволяет потенциальным пользователям обдумать реальные последствия политического события (блокада) на серию различных действующих лиц.

КОФАСЕ, государственная компания Франции по страхованию во внешней торговле, разработала три экспертных системы: одну для оценки специфических страновых экономических рисков; другую – для оценки страновых политических рисков и третью – связанную с юридическими аспектами трансграничных коммерческих операций.

Эконометрические методы. Эконометрические методы оценки страновых рисков концентрируются на дефолте внешнего долга и его реструктурировании. В отличие от методов, описанных выше, эконометрический подход абсолютно объективен. Он начинается с предположения, что некоторые экономические индикаторы, такие как темпы роста, коэффициент задолженности, текущий баланс имеют предсказывающую ценность. Хотя краткосрочность эконометрического прогнозирования широко известна, все специалисты соглашаются, что эконометрический анализ может быть мощным дополнением сравнительному анализу и аналитическим методам, уже рассмотренным выше.

В основе эконометрической модели, разработанной профессорами Сиракузского университета Вильямом Коплином и Майклом О'Лири и получившей наибольшую известность, лежит уравнение множественной регрессии. В модели Коплина–О'Лири политическая нестабильность рассматривается как такое явление политической жизни определенной страны, которое характеризуется широким применением насилия против правительства в виде заговоров, государственных переворотов, гражданских войн, межнациональных конфликтов и т.п. При этом различается нестабильность в правящей верхушке, связанная с борьбой за власть внутри правящего слоя, и социальная нестабильность, возникающая в результате активной деятельности оппозиционных социально-политических сил.

Для оценки личностного фактора при анализе странового риска М. О'Лири и В. Коплиным была разработана модель под названием Prince model. Анализируя твердость позитивной, нейтральной или негативной позиции конкретного лица, степень его влияния и значение для него данного вопроса (каждый критерий оценивается по пятибалльной шкале, затем перемножается и суммируется по всем участникам), модель позволяет количественно (долей положительных баллов в общем количестве) рассчитать вероятность принятия того или иного решения правительством.

Для раннего обнаружения благоприятных или неблагоприятных тенденций в стране применяется метод агрегированных статистических данных. На этой основе в 70-е годы были разработаны две модели – PSSI и Ecological Approach – основанные на точных причинных взаимосвязях и опирающиеся в первую очередь на эконометрические и другие объективные данные.

Модель Political System Stability Index была впервые описана Д. Генделем, Г. Вестом и Р. Мидоу. В модели напрямую измеряются дискретные компоненты политической и социальной среды (такие как количество мятежей, этнолингвистическая фрагментация, эффективность законодательства и др.). Для устранения искажений в модель вводились дополнительные конфиденциальные оценки по индексам, рассчитываемые по каждому компоненту.

Вторая модель, так называемый "экологический" подход Кнудсена (Knudsen's ecological Approach), основывается на предположении, впервые высказанном Т. Гурром, о том, что высокая степень национальной фрустрации будет существовать там, где существует разрыв между ожиданиями людей и их благосостоянием. Взаимодействуя с иностранным сектором, эта фрустрация может привести к интервенции или экспроприации, причем иностранные фирмы послужат "козлами отпущения" неспособности существующего политического порядка удовлетворить экономические и политические чаяния народа.

Дискриминантный анализ. Он представляет собой статистический метод, который позволяет классифицировать объект наблюдения в одну из многих группировок, составленных а priori. В случае анализа политических рисков, идея заключается в том, чтобы классифицировать страны согласно предположению, могут ли они объявить дефолт или нет.

Одним из способов использования данного метода анализа при предоставлении зарубежных займов является выведение максимальной возможности дефолта, выше которой ни один кредит не может быть предоставлен.

Этот метод в большей степени используется как дополнение к другим аналитическим методам.

В 80-е годы проблемой методов оценки страновых рисков стали заниматься не только специализированные фирмы, но и ведущие международные компании, для которых их зарубежные проекты становились все более и более дорогостоящими. В такой ситуации выбор конкретного рынка во многом зависел именно от степени риска. На уровне крупной корпорации заключение об уровне странового риска можно определить как количественное описание политической среды, включенное в инвестиционное предложение. С учетом данного определения методы учета страновых рисков, разработанные различными ведущими компаниями мира, стали называть встроенными моделями.

Примером экстенсивной встроенной модели является модель ESP (Economic, Social and Political System), разработанная фирмой Dow Chemical для своих операций в Латинской Америке. Метод предполагает предварительный сбор информации по определенной стране, посещение этой страны группой экспертов, верификацию информации посредством интервью с сотрудниками отделения фирмы и местными лидерами, окончательный анализ информации группой экспертов, составление сценариев возможного развития событий.

Преимущество этого подхода в том, что он специально разработан для конкретных потребностей компании и привлекает к анализу как рядовых членов компании, так и высший руководящий состав, тем самым гарантируя, что отношение к результатом оценки будет достаточно серьезным. Однако этот метод достаточно дорог и требует большого количества времени.

Наиболее сложный, но эффективный подход разработан Shell Oil для оценки возможностей разведки, разработки и переработки нефти в определенной стране. Он включает формальную спецификацию рассматриваемых отношений, экспертные мнения, сложный статистический алгоритм, комбинирующий результаты агрегированных эконометрических данных и индивидуальных оценок. Главным ограничением метода является его дороговизна.

Множество подходов, описанных выше, высвечивают сложность и многомерность проблемы анализа и оценки странового риска. Все рассмотренные методы имеют определенные преимущества и недостатки. Экспертные системы критикуются за то, что в них не всегда четко прослеживаются причинные отношения. Эконометрические модели часто страдают сложностью обеспечения текущими источниками данных большинства независимых переменных, необходимых для анализа. Встроенные модели могут быть дороги, продолжительны во времени и географически ограничены. Из этого следует, что оптимальный подход должен сочетать лучшие стороны каждого из методов и давать возможность измерять риски и интерпретировать их применительно к проектно-специфическим условиям.

a

Раздел III. УПРАВЛЕНИЕ РИСКОМ В МЕЖДУНАРОДНОМ БИЗНЕСЕ

a

Глава 6. Управление ценовыми рисками в международных коммерческих операциях

a

ВИДЫ ЦЕНОВЫХ РИСКОВ В МЕЖДУНАРОДНОЙ ПРОИЗВОДСТВЕННО-ТОРГОВОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

Прежде чем решить, стоит ли использовать какие-либо методы снижения рисков, каждое предприятие должно определить источники и величину риска, которому оно подвергается. Предпринимательская деятельность связана с различными видами рисков, и далеко не все из них можно страховать. В данном разделе мы будем иметь в виду, что компания стремится устранить или контролировать прежде всего риск, связанный с неблагоприятным изменением цен. Такой риск называется ценовой риск и существует в силу неопределенности относительно будущего уровня цены. Например, экспортер сельскохозяйственной продукции, выращивающий кукурузу и планирующий продать ее зарубежному партнеру через 6 месяцев, не может быть уверен в том, какой будет цена на его товар через полгода. Она может быть выше или ниже той, которую он ожидает (или цены, которую он наметил). Если цена будет существенно ниже, то экспортеру возможно придется продать товар по цене, которая не покрывает издержки производства. Результатом может быть банкротство. Если, напротив, цены будут выше предполагаемых, то он получит исключительно высокую прибыль.

Рассмотрим и другой пример – авиакомпаний, которые устанавливают тарифы на пассажирские перевозки. Тарифы остаются постоянными на длительный период времени. Для установления прибыльных для себя тарифов, они должны оценить свои будущие издержки. Однако, как только они установили такие тарифы, у них появляется риск неожиданного повышения издержек, что приведет к снижению прибыли. Стоимость топлива для обычного перевозчика составляет порядка 17% от всех издержек. Даже при небольшом росте цены на топливо, это приведет к существенному росту издержек.

Таким образом, как производитель, так и потребитель подвергаются ценовому риску: экспортер зерна имеет ценовой риск продажи товара, а авиакомпания – ценовой риск издержек. Оба эти риска могут быть уменьшены или контролироваться с помощью особых методов управления рисками.

Конечной целью любого вида бизнеса является получение прибыли. Колебания цен на приобретаемые товары и продаваемую продукцию являются только одним источником колебаний доходов и издержек. Изменения в объеме доходов могут произойти либо из-за изменения в ценах, либо из-за изменения в продаваемых количествах. Если производителю не удалось вырастить планируемый им урожай, то даже при правильном прогнозе относительно цены или успешном осуществлении хеджирования этой цены, он все равно получит существенно меньший доход.

Этот тип риска принято называть количественным риском : неопределенность относительно количества, которое будет продано или куплено в какую-то дату в будущем. К сожалению, этот риск не может быть с точностью застрахован с помощью рассматриваемых далее инструментов управления рисками. Однако можно иметь в виду этот количественный риск при разработке оптимальной стратегии.

Таким образом, главный смысл управления рисками заключается в способе уменьшить ценовой риск. Хотя уменьшение или даже устранение ценового риска не во всех случаях может быть достаточным, во многих обстоятельствах возможность контролировать этот риск позволяет добиться успеха и избежать финансовых потерь.

С точки зрения операционной, мы будем рассматривать ценовой риск в нашем последующем изложении как колебания в нетто-доходах фирмы, вызванные неожиданными изменениями в ценах на продаваемую и/или покупаемую продукцию. Целью хеджирования становится устранение или контроль этого колебания доходов.

Ценовой риск может касаться различных сторон деятельности предприятия:

1. Имеющиеся запасы. В этом случае риск связан с владением реальными товарами и финансовыми инструментами, на которые не заключены сделки на продажу по фиксированной цене. Например, фирма имеет запасы металлов на складе или облигации у своего дилера, которые теряют свою стоимость при падении цен.

2. Запасы полуфабрикатов. Эта категория рисков включает реальные товары, которые были переработаны и несколько отличаются от исходного сырья. Примером являются запасы нефтепродуктов или запасы готовой продукции.

3. Будущая продукция. В эту категорию входят будущий урожай или произведенный товар, на который не заключена сделка. В этом случае риск падения цен затронет прибыльность производства. В некоторых случаях падение цены ниже уровня издержек производства приведет к убыткам для каждой произведенной единицы.

4. Соглашение на закупку с фиксированной ценой. Форвардные контракты, обязывающие покупателя принять товар или финансовый инструмент по фиксированной цене, создают для него ценовой риск при падении цен. Такие соглашения так же уязвимы к падениям цен, как и существующие запасы.

В вышеперечисленных случаях возможный убыток связан с падением цен. Каждый из них представляет собой нынешнюю или будущую длинную ценовую позицию на наличном рынке. Но существуют еще ситуации, в которых риск связан с повышением цен.

5. Контракт на продажу с фиксированной ценой. Контракт, обязывающий продавца поставить товар или финансовый инструмент в будущем по установленной цене. Например, американский импортер должен уплатить своему поставщику из Германии 50 тыс. евро за поставку оборудования через 3 месяца. В течение этого времени евро может подняться по отношению к доллару и стоимость в долларах будет выше, чем планировалось, что для американского импортера уменьшит прибыль. 

6. Будущие закупки. Производители, использующие сырье для своего производства, несут риск возможного повышения цены при осуществлении закупок в будущие периоды.

Таковы основные виды рисков на наличном рынке. В первых случаях опасность связана с падением цен на финансовые инструменты или сырьевые товары. Каждая из этих ситуаций представляет собой длинную позицию на наличном рынке, так как является формой владения (сейчас или в будущем). Последний случай связан с опасностью повышения цен. Эти виды рисков представляют короткую позицию на наличном рынке, поскольку предполагают обязательства по поставке чего-либо, что в настоящий момент не имеется.

В целом в настоящий момент ценовые риски можно отнести к следующим категориям операций:

А) продажа и покупка реальных товаров,

Б) владение процентными инструментами или обязательства их поставить,

В) владение иностранной валютой или обязательства ее поставки,

Г) финансовые обязательства, стоимость которых связана с различными индексами.

В практике риск-менеджмента указанные виды рисков могут быть уменьшены благодаря специальным операциям, получившим название хеджирование. В рыночной экономике хеджирование ценовых рисков зачастую является неотъемлемой частью бизнес-планирования. Как инструмент управления рисками хеджирование позволяет заменить будущую неопределенность надежностью нынешнего контракта.

Хеджирование принимает многочисленные формы, но наиболее часто применяется в виде специальных операций на срочных организованных рынках – форвардном, фьючерсном или опционном.

Существуют две основные цели хеджирования:

1. Полная защита от риска – подразумевается хеджирование как позитивных, так и негативных изменений конъюнктуры рынка и цен. При планируемом спросе и контролируемых издержках компания в данном случае заранее знает свой конечный результат.

2. Защита от неблагоприятных изменений с сохранением возможности получения выгод от благоприятных изменений рынка.

В каждом конкретном случае используются различные инструменты: если в первом случае – это форвардные и фьючерсные контракты, то во втором акцент делается на использование опционов, дающих возможность реализовать благоприятную ситуацию, защитившись от неблагоприятной. Чтобы выбрать наиболее подходящий вид хеджирования, необходимо проанализировать специфику деятельности конкретного предприятия.

Прежде чем подробно рассмотреть механизм хеджирования, следует подчеркнуть, что не все риски наличного рынка требуют защиты именно на срочных рынках. Так, из перечисленных выше видов риска очевидно, что каждый из первых видов риска может быть покрыт, по крайней мере теоретически, обязательством по одной из последних категорий, при этом не прибегая к фьючерсному рынку.

Например, риск владения запасами (п. 1) при падении цен может быть покрыт путем либо распродажи запасов, либо заключением прямых форвардных контрактов с потребителем по фиксированной цене. Риск покупки в будущем по высокой цене (п. 6) можно предотвратить либо путем приобретения запасов сейчас, либо путем форвардной закупки по фиксированной цене.

Однако хотя такие методы снижения риска являются общей практикой, они не всегда выгодны по ряду причин. Во-первых, запасы товаров не всегда возможно мгновенно приобрести или ликвидировать, особенно когда наблюдается неблагоприятное движение цен. Эти запасы могут быть значительной частью ежедневных производственных операций. Кроме того, продажа запасов не избавляет предприятие от платы за складские помещения, которая может быть довольно высокой. Во-вторых, форвардные контракты по фиксированной цене являются обязательствами, которые нелегко отменить, если изменились условия рынка. И в-третьих, форвардные контракты между принципалами влекут кредитные риски, которые многие предприятия не могут оценить и отслеживать.
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СПОСОБЫ ФИКСАЦИИ ЦЕН В МЕЖДУНАРОДНЫХ КОНТРАКТАХ И ЦЕНОВОЙ РИСК

В контракте международной купли-продажи товаров могут применяться различные способы установления цены:

· твердая цена;

· цена с последующей фиксацией;

· скользящая цена.

Твердая цена вносится в контракт после согласования между сторонами на переговорах и не подлежит изменению в ходе исполнения контракта. Твердые цены находят весьма широкое применение в практике внешнеторговых операций. Однако, используя этот способ установления цены, следует помнить, что он лучше подходит для краткосрочных сделок (1 – 1,5 года). Фиксация твердой цены в контрактах с более длительным сроком исполнения может привести к тому, что контрактная цена будет существенно отличаться от текущей рыночной цены, а это невыгодно одной из сторон.

Контракт с твердой ценой не является контрактом с ценовым риском и использование в коммерческой практике исключительно такого метода установления цены также является методом устранения ценового риска. Однако при всей простоте подобного подхода получаемый результат далеко не всегда устраивает компании.

Цены с последующей фиксацией в контракте не указываются. В этом случае в статье "Цена товара" описывается способ установления цены в будущем, т.е. на момент исполнения договора. Так, может быть предусмотрено установление контрактных цен по уровню биржевых котировок на день поставки или платежа либо по другим достоверным справочным ценам.

Частой ошибкой при установлении цены с последующей фиксацией является отсутствие указания источника определения изменения цены на рынке на момент платежа и пределов изменения, которые не повлияют на цены товара (обычно это 3–5%) в контракте.

При установлении в контракте цены с последующей фиксацией покупателю может быть предоставлено право выбора момента фиксации цены в течение срока исполнения сделки с оговоркой, какими источниками информации о ценах ему следует пользоваться для определения уровня цены. Такие сделки называются онкольными.

Ценовой риск в контрактах с подобной формулой цены вполне очевиден. Этот ценовой риск касается как продавца, так и покупателя, и зависит от неустойчивости цены товара, являющегося объектом договора.

Скользящая цена предусматривает фиксацию исходной (базисной) цены в контракте, которая в течение исполнения соглашения может измениться по согласованному сторонами методу при изменении ценообразующих элементов. Такой способ установления цены может применяться при поставках как сырьевых, так и машинотехнических изделий.

Подобный способ установления цены при поставке сырьевых товаров иногда называют также подвижной ценой. В этом случае цена контракта увязывается с изменениями рыночной цены данного товара к моменту его поставки. В контракте обязательно указывается источник, по которому следует судить об изменении цен, а также оговаривается допустимый минимум и максимум отклонения рыночной цены от контрактной.

Такой контракт имеет ограниченный ценовой риск, и часто рассматривается как наиболее приемлемый вариант для обеих сторон. Но согласие на такую ценовую оговорку вовсе не означает, что обе стороны откажутся от каких-то дополнительных мер по управлению ценовым риском.

Скользящая цена на оборудование – это цена, исчисленная в момент исполнения контракта путем пересмотра базовой (договорной) цены с учетом изменений в издержках производства, происшедших в период исполнения контракта. Чаще всего скользящая цена устанавливается при торговле машинами и оборудованием со сроками поставки, превышающими один год, а также при исполнении больших по объему и продолжительных по времени подрядных работ.

В международной торговле может быть использована расчетная цена поставщика, если речь идет о продаже уникального товара, который ранее не поставлялся и который трудно сравнить по его параметрам с другими аналогичными товарами.

В таких контрактах для экспортера риск заключается не столько в неблагоприятном изменении цены, сколько в изменении издержек, вызванных длительным сроком изготовления. В определенной степени издержки находятся под контролем экспортера, что делает его положение в данном контракте предпочтительнее, однако если учесть, что приобретение сырья и материалов также предполагает заключение соответствующих контрактов, то можно сказать, что ценовой риск такой сделки переносится на другие взаимоотношения.

a

ХЕДЖИРОВАНИЕ ЦЕНОВОГО РИСКА НА РЫНКЕ СРОЧНЫХ КОНТРАКТОВ

Для участника рынка желательно чтобы выбранный метод снижения ценовых рисков имел следующие свойства:

· был легко доступным,

· не затрагивал существенным образом гибкость управления предприятием,

· не заменял ценовой риск на кредитный риск,

· не был слишком дорогостоящим.

Современная практика предлагает участникам торговых операций несколько способов хеджирования, связанных с соответствующими сделками на рынках срочных контрактов. Сюда относятся такие операции как

· хеджирование с помощью форвардных контрактов

· хеджирование на рынке фьючерсных контрактов

· хеджирование с помощью товарных свопов

· хеджирование с помощью опционных сделок.

Как видим, данные операции предполагают обращение к финансовым посредникам на биржевом или внебиржевом рынке. Внебиржевой рынок предлагает большой выбор средств в определенной степени более гибких, чем традиционные биржевые производные инструменты. В то же время биржевые контракты дают более высокую гарантию и обладают высочайшей ликвидностью.

Несмотря на издержки, связанные с хеджированием, и многочисленные трудности, с которыми компания может столкнуться при разработке и реализации стратегии хеджирования ценового риска, его роль в обеспечении стабильного развития и прогнозируемости денежных потоков достаточно велика.

Прежде всего, за счет хеджирования происходит снижение ценового риска, связанного с закупками сырья и поставками готовой продукции. Кроме того, хеджирование высвобождает ресурсы компании и помогает управленческому персоналу сосредоточиться на основных аспектах бизнеса, минимизируя риски, а также увеличивает капитал, уменьшая стоимость использования средств и стабилизируя доходы.

Важным моментом является то, что хедж не пересекается с обычными хозяйственными операциями и позволяет обеспечить постоянную защиту без необходимости менять политику запасов или заключать долгосрочные форвардные контракты. Во многих случаях хедж облегчает привлечение кредитных ресурсов, поскольку банки учитывают захеджированные залоги по более высокой ставке. Это же относится и к контрактам на поставку готовой продукции.
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ХЕДЖИРОВАНИЕ НА РЫНКЕ ФЬЮЧЕРСНЫХ КОНТРАКТОВ

Фьючерсные контракты отвечают в полной мере вышеуказанным критериям. Они являются высоколиквидными инструментами, которые могут быть легко приобретены и проданы в любое время. Эти "бумажные" сделки не пересекаются с обычными операциями. Кредитный риск фьючерсных сделок всегда лежит на клиринговой палате. И, наконец, низкая маржа и комиссия делают их относительно недорогим способом защиты цен.

Таким образом, роль фьючерсного рынка заключается в обеспечении временного гибкого способа снижения риска, который возникает в ситуациях описанных выше.

Хеджирование фьючерсами подразумевает покупку или продажу контрактов на срок по товару, цену которого необходимо застраховать. Оно означает совершение фьючерсной сделки, которая является временной заменой соответствующей сделки на наличном рынке. Эта фьючерсная позиция является противоположной нетто-позиции на наличном рынке и служит для уменьшения риска этой позиции. В этом случае позиции на наличном и фьючерсном рынке должны быть равны по количеству и совпадать по сроку. 

Например, торговец купил судно c нефтепродуктами и ожидает этот товар для его перепродажи. Не имея возможности продать его немедленно по текущим ценам, он продает фьючерсные контракты на него. Затем, когда реальный товар продан, фьючерсы выкупаются. Если на реальном рынке происходит падение цен, то он понесет убыток при продаже наличного товара, однако откуп фьючерсных контрактов даст прибыль, примерно равную убытку в операции с наличным товаром. Если же на реальном рынке цены вырастут, то эта часть операции даст прибыль, в то время как ликвидация фьючерсных контрактов принесет убыток. Как видим, выигрыш на одном рынке перекрывает убыток на другом и таким образом гасится неблагоприятное изменение цен.

Следует еще раз напомнить, что осуществление операций хеджирования было бы невозможно без тесной взаимосвязи цен реального и фьючерсного рынков. Конечно, на практике цены на реальный товар несколько отличаются от цен фьючерсных контрактов, поэтому идеальное хеджирование почти невозможно. Однако эти отклонения не столь значительны, чтобы не оправдать выгод от хеджа.

Успешное хеджирование зависит от степени корреляции наличных и фьючерсных цен. Чем она выше, тем эффективнее хедж. Однако всегда существует риск, что негативное изменение наличных цен не будет компенсировано полностью изменением фьючерсных цен. Как будет показано далее, итоговое изменение соотношения наличных и фьючерсных цен в момент завершения хеджирования даст хеджеру убыток или выгоду. Таким образом, смысл хеджирования заключается в том, что хеджер заменяет этим риском (называемым базисный риск) обычно гораздо больший риск наличия незащищенной позиции на наличном рынке.

По технике осуществления операций различают два вида хеджирования:

А) короткий хедж – продажа фьючерсных контрактов,

Б) длинный хедж – покупка фьючерсных контрактов.

Кроме того, хеджирование может быть осуществлено с помощью операций с опционами.

Любая сделка хеджирования состоит из двух этапов. На первом этапе открывается позиция по фьючерсному контракту, на втором этапе она закрывается обратной сделкой. При этом при классическом хеджировании контракты по первой и второй позиции должны быть на один и тот же товар, в том же количестве и на тот же месяц поставки.

Хеджирование продажей. Хеджирование продажей – это использование короткой позиции на фьючерсном рынке кем-то, кто имеет длинную позицию на наличном рынке. Короткий хедж происходит, когда фирма, которая владеет либо планирует купить или произвести наличный товар, продает фьючерсные контракты для хеджирования своей наличной продукции. Этот вид хеджирования предпринимается для защиты стоимости наличной продукции против падения наличных цен. Его применяют продавцы реальных товаров для страхования от падения цен на этот товар. Этот метод может использоваться также для защиты запасов товаров или финансовых инструментов, не покрытых форвардными сделками. Наконец, короткий хедж используется для защиты цен будущей продукции или форвардных соглашений о закупке.

Короткий хедж начинается продажей фьючерсного контракта и завершается его покупкой. Как только короткая позиция открыта, ожидается, что падение (рост) стоимости наличной позиции будет полностью или частично компенсировано прибылью (убытком) по короткой фьючерсной позиции.

Хеджирование покупкой. Эта операция представляет собой покупку фьючерсного контракта кем-либо, имеющим короткую позицию на наличном рынке. Результатом длинного хеджа является фиксация цены закупки товара. Он используется также для защиты и от рисков, возникающих при форвардных продажах по фиксированным ценам. Длинный хедж может также использоваться для защиты от роста цен на сырье, используемое в производстве продукта со стабильной ценой. 

Этот вид хеджирования часто используется посредническими фирмами, имеющими заказы на закупку товара в будущем, а также компаниями-переработчиками. При этом закупки на фьючерсном рынке совершаются как временная замена закупки реального товара. В итоге длинное хеджирование предохраняет от повышения цен.

Для некоторых категорий участников рынка необходимыми являются операции как короткого, так и длинного хеджа. Это относится прежде всего к торговому сектору, где компании являются одновременно продавцами и покупателями определенной продукции.

Базисный риск в хеджировании. Как было отмечено выше, хеджер заменяет один риск на другой. Он устраняет ценовой риск, связанный с владением реальным товаром или финансовым инструментом и принимает риск, связанный с "владением" базисом. Хеджирование полезно тогда и только тогда, если последний риск существенно меньше первого.

Правильная оценка базиса и базисного риска является обязательным условием успешных стратегий хеджирования. В конечном счете, риск от колебаний цен по позиции спот заменяется базисным риском. Изменение базиса представляет собой рыночный способ оценки различных рисков.

Если фьючерсные цены и наличные цены изменяются на одну величину, то базис остается постоянным. В этом случае, если величина (в единицах) наличной и фьючерсной позиции идентичны, то любая потеря (прибыль) в стоимости наличной позиции будет полностью покрыта прибылью (убытком) в стоимости фьючерсной позиции. Такой хедж часто называют идеальным хеджем, поскольку он устраняет весь ценовой риск. 

Более обобщенно, если базис меняется, но хеджер может точно предсказать изменения, хедж также может быть использован для устранения любого ценового риска.

Хеджер, имеющий длинную позицию по рынку спот и короткую – по фьючерсу, имеет "длинную позицию по базису". В этом случае он будет стараться осуществить хеджирование в тот момент, когда цена товара спот сравнительно низка, а фьючерса – сравнительно высока.

С другой стороны, хеджер с короткой позицией по рынку спот и длинной – по фьючерсу имеет "короткую позицию по базису". Он постарается осуществить хеджирование при сравнительно высокой цене рынка спот и сравнительно низкой – фьючерса.

Исследуем в общих чертах воздействие базиса на результаты хеджирования. В операции хеджирования будут иметь место два вида базиса: начальный и окончательный. Вступительный (начальный) базис – разница между фьючерсной ценой на момент открытия позиции хеджером и наличной ценой, которую контракт должен защитить (минимально необходимая хеджеру цена). Окончательный базис – разница между ценой на момент закрытия позиции по фьючерсному контракту и ценой реализации товара. Хедж будет идеальным, если начальный и окончательный базис совпадают. В то же время именно разница начального и окончательного базиса составит прибыль или убыток хеджера.

Рассмотрев воздействие базиса на хедж, можно сделать вывод, что результат любого хеджирования может быть просто определен путем измерения изменений базиса в начале хеджирования и в его конце. Поэтому, завершая рассмотрение теории хеджирования можно сделать вывод:

конечная цена = целевая цена (+ или –) изменение базиса

Это означает, что основной задачей при хеджировании является правильный прогноз базиса при заданной величине целевой цены. Конечно, правильное определение целевой цены также является важнейшей проблемой для хеджера, но это уже находится за рамками хеджирования. Результат операции по страхованию как таковой зависит от правильности прогнозирования базиса.

Для понимания результатов хеджирования в различных обстоятельствах далее приводится список восьми возможных комбинаций короткого и длинного хеджа в условиях расширения и сужения базиса.

1. Короткий хедж при нормальном рынке с сужением базиса. В этом случае хеджер устанавливает короткую позицию на фьючерсном рынке с премией к наличным ценам. Если цены падают и базис сужается, прибыль на фьючерсном контракте превысит потери на наличном рынке. Результат прибыльный. Если цены повышаются, сужение базиса означает, что потери на фьючерсном контракте меньше, чем прибыль на наличном рынке. Результатом также будет нетто-прибыль.

2. Короткий хедж в нормальном рынке при расширении базисa. В этом случае фьючерсный контракт дает меньшую прибыль (или большие убытки) чем наличный рынок.

3. Короткий хедж при перевернутом рынке при сужении базиса. Фьючерсный контракт дает меньшую прибыль (или больший убыток), чем наличный рынок.

4. Короткий хедж при перевернутом рынке и расширении базиса. В этом случае фьючерсный контракт дает большую прибыль (или меньший убыток), чем наличный рынок.

5. Длинный хедж в нормальном рынке при сужении базиса. Фьючерсный контракт дает меньшую прибыль (или больший убыток), чем наличный рынок.

6. Длинный хедж в нормальном рынке при расширении базиса. Это дает большую прибыль (или меньший убыток) по фьючерсному контракту.

7. Длинный хедж в перевернутом рынке при сужении базиса. В этом случае прибыль (убыток) по фьючерсной позиции больше (меньше), чем по наличной.

8. Длинный хедж в перевернутом рынке при расширении базиса. Здесь фьючерсный контракт даст больший убыток (или меньшую прибыль),чем наличная позиция.

В идеальном варианте при истечении срока действия контракта фьючерсные и спот цены должны совпадать, и базис обнуляться. Следует иметь в виду, что для товарных фьючерсов существует ряд технических причин, при которых проявляется аномальное поведение базиса, что может в некоторой степени уменьшить ожидаемую прибыль от всей сделки, а именно:

· качество физического товара, которым торгует хеджер, может не соответствовать стандартному качеству фьючерсного рынка, поэтому фьючерсная цена не будет отражать реальную цену, которую можно ожидать от хеджа. Проблема заключается в том, что хеджер не может абсолютно точно узнать разницу цен до тех пор, пока не совершит наличную сделку. Цены на различные сорта товара не обязательно должны изменяться пропорционально;

· возможно существование альтернативных региональных рынков, на которых цены существенно отличаются от рынка, на котором заключается фьючерсный контракт;

· физическая поставка товара может натолкнуться на объективные препятствия, диктуемые спросом и предложением или другими макроэкономическими факторами;

· возможно проявление эффекта запаздывания достижения максимальной точки сближения фьючерсных и спотовых цен в момент завершения хеджа.

Рассмотрев технику и основные виды хеджа, можно уже сделать вывод, что хеджирование с помощью фьючерсных контрактов имеет ряд важных преимуществ. Во-первых, происходит существенное снижение ценового риска торговли товарами или финансовыми инструментами. Хотя невозможно полностью устранить риск, однако хорошо выполненный хедж на рынке с относительно стабильным базисом устраняет большую долю опасности. Хедж повышает стабильность финансовой стороны бизнеса, он минимизирует колебания в прибыли, вызванные изменениями цен на сырье, процентные ставки или курсы валют.

Во-вторых, хедж не пересекается с обычными операциями, он позволяет обеспечить постоянную защиту цены без необходимости менять политику запасов или вовлекаться в негибкую систему форвардных соглашений.

В-третьих, хеджирование дает большую гибкость в планировании. Поскольку фьючерсные контракты существуют для многих месяцев поставки в будущем, предприятие может планировать вперед. Это помогает сделать более эффективным управление избытком запасов или же их дефицитом.

В-четвертых, хедж облегчает финансирование операций. В бизнесе принято предоставлять в обеспечение займов запасы товаров, и хедж играет важную роль в определении объемов такого кредита.

Кроме того, высокая ликвидность фьючерсных контрактов и возможность быстрой ликвидации позиции позволяет осуществить текущую корректировку хеджа, а современная глубина фьючерсных контрактов помогает фиксировать цены на отдаленные сроки поставки.

Еще одним преимуществом хеджирования является возможность скрывать выступление на рынке крупных продавцов и покупателей в связи с большой емкостью биржи по сравнению с рынком реального товара и с анонимностью биржевых операций.


И, наконец, если хедж начат, совсем не обязательно ликвидировать его только при осуществлении реальной сделки. Вполне возможно вести операции "внутри" хеджа, откупая часть контрактов раньше срока и затем снова их продавая, если цены пошли вверх. В этом случае возможна дополнительная прибыль, однако это уже приобретает характер спекуляции, поскольку фьючерсная позиция уже становится не равной по количеству и не противоположной по направленности реальному рынку.

Все вышеизложенное позволяет судить о целесообразности использования операций хеджирования участниками реальной торговли и о выгодности подобных операций. Однако при всей привлекательности необходимо отметить и трудности, которые могут возникать при осуществлении операций хеджирования фьючерсами. Ведь кроме риска, связанного с вариационной маржой на неустойчивом рынке, фьючерсный рынок имеет и ряд других недостатков.

Базисный риск. Из-за изменений базиса фьючерсные контракты могут не обеспечить полной защиты от ценовых колебаний наличного рынка. Базисный риск увеличивается тем больше, чем больше сорт наличного товара отличается от спецификации фьючерсного контракта. В редких случаях на очень неустойчивых рынках или когда корреляция наличных и фьючерсных цен мала, базисный риск может быть больше ценового риска "голой" длинной или короткой позиции.

Издержки. Любая фьючерсная сделка имеет операционные расходы и расходы на клиринг. Даже если они малы, они могут со временем возрастать. Кроме того, есть еще и издержки, связанные с процентами на маржевые суммы. 

Hесовместимость наличного и фьючерсного рынков. Поскольку фьючерсные контракты являются стандартными, они не всегда совпадают с особыми условиями обязательств наличного рынка Объем наличной сделки может быть больше или меньше чем единица фьючерсного контракта. Существует и разница в качестве. Могут быть различия во временных рамках форвардной сделки наличного рынка и месяца поставки фьючерсного контракта.

Лимиты цен. Поскольку фьючерсная торговля может быть ограничена дневными колебаниями цен, может сложиться невозможность для хеджеров открыть или ликвидировать позицию в определенные дни из-за искажения соотношения цен реального рынка и фьючерсных котировок. Эта вероятность очень мала, но она может создать значительные неудобства.

И, наконец, если хеджер осуществляет свои операции на нескольких биржах, то ему необходимо тщательно изучить все правила каждой конкретной биржи, на которой он ведет дела, так как при всей общности организации биржевой торговли каждая биржа сама определяет особенности своих правил и регламента.
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ХЕДЖИРОВАНИЕ ЦЕНЫ С ПОМОЩЬЮ ФОРВАРДНЫХ КОНТРАКТОВ И СВОПОВ

Форвардный контракт представляет собой сделку купли-продажи товара в определенный срок в будущем по цене, установленной в момент заключения договора, либо по фиксированной цене, устанавливаемой сторонами на какой-то определенный срок.

Форвардные сделки всегда индивидуализированы и определяются только двумя договаривающимися сторонами – продавцом и покупателем. Стороны согласовывают удобные для них условия, и вероятность того, что условия их договора подойдут другим лицам, относительно невелика. Поэтому вторичный рынок форвардных контрактов очень узок.

Использование форвардных контрактов как способа снижения риска прежде всего актуально для небиржевых товаров, риски по которым невозможно защитить с помощью фьючерсных или опционных контрактов. В этом случае возможным выходом при заключении долгосрочного контракта на поставку является фиксация цены на определенный промежуток времени (квартал, полгода) с последующей ее корректировкой для будущих периодов.

Прежде всего, в этом случае возникает задача установления механизма определения цены, используемой в форвардных контрактах. Этот механизм должен удовлетворить нескольким критериям:

· устраивать все договаривающиеся стороны;

· определение цены на основе объективных и проверяемых данных:

· регулярность, чтобы отображать происходящие изменения на рынке, но фиксация на достаточно продолжительный период для возможности планирования денежн6ых поступления (расходов) и на этой основе деятельности компаний продавца и покупателя в целом.

Часто используемым способом, удовлетворяющим всем этим критериям, является определение форвардной цены как средней арифметической рыночных цен за предыдущие 6 месяцев. При этом цена пересматривается каждые очередные 6 месяцев (например, на 1 января и 1 июля каждого года), и таким образом фиксируется цены сделки на очередное полугодие и делается возможным точное прогнозирование результатов сделки на этот срок.

Товарный своп представляет собой сделку с финансовым посредником. Это соглашение об обмене товарными партиями, одна из которых поставляется по фиксированной цене в начале сделки, а вторая – по текущей цене в конце сделки. На самом же деле никаких поставок по данному соглашению стороны не производят, осуществляется денежный расчет по разнице твердой и текущей цены.

Например, авиакомпания хочет зафиксировать цену на закупаемое топливо на очередной квартал года. Финансовый посредник предлагает цену свопа на весь квартал на определенном уровне, скажем 185 долл./тонна с расчетом в конце каждого месяца по среднемесячной справочной цене. Предположим, в первый месяц соглашения средняя справочная цена составила 190 долл./тонна. В этом случае авиакомпания получит от финансового посредника 5 долл. на тонну. Если в следующем месяце средняя справочная цена составит 178 долл./тонна, то уже авиакомпания заплатит финансовому посреднику 7 долл. за тонну. Таким образом, независимо от текущих цен, для авиакомпании цена закупки установлена на уровне 185 долл. Если при этом цена контракта на наличную закупку также установлена как средняя справочная цена, то в этом случае для авиакомпании отсутствует как ценовой риск, так и базисный риск.

В целом имеющиеся в настоящий момент инструменты управления ценовым риском позволяют компаниям реализовать самые различные бизнес-стратегии при приемлемом для них уровне риска.
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Глава 7. Управление политическими рисками в международном бизнесе

Как уже говорилось выше, политические риски присущи всем операциям, осуществляемым на зарубежных рынках. Однако в зависимости от вида операций и специфики той или иной страны, эти риски оцениваются и страхуются различным образом. В целом, можно выделить следующие направления в управлении политическими рисками:

· управление политическими рисками в зарубежной коммерческой деятельности;

· управление политическими рисками прямых инвестиций;

· управление политическими рисками международных банковских займов.

Соответственно, для каждой из этих сфер сложились свои методы управления рисками.
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УПРАВЛЕНИЕ ПОЛИТИЧЕСКИМИ РИСКАМИ В ЗАРУБЕЖНОЙ КОММЕРЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

Основной политический риск в зарубежной коммерческой деятельности связан с получением денежных средств от контрагента. Многие компании, экспортирующие в развивающиеся страны, вынуждены кредитовать своих покупателей с тем, чтобы выйти на их рынок. Объектом экспорта могут быть либо потребительские товары, по которым предоставляется кредит с коротким сроками платежа в пределах года или менее, либо капитальные товары и предприятия под ключ, сроки платежа по которым могут составлять от 10 до 15 лет. 

Небольшие экспортные сделки часто финансируются напрямую экспортером путем предоставления кредита поставщика. Риск экспортера в этом случае заключается в том, что он не получит оплаты. Это может случиться из-за невозможности или нежелания клиента платить, а также из-за причин, связанных с изменениями в стране, такими как отсутствие иностранной валюты, война или революция.

Среди политических рисков, которым подвергается экспортер или импортер, можно выделить следующие:

· Препятствование проведению импортных или экспортных операций;

· Отзыв лицензий, эмбарго;

· Неправомерный вызов гарантий;

· Неплатеж государственного или частного покупателя вследствие запрета на конвертацию или перевод денежных средств либо вследствие государственного моратория на погашение всей или части торговой задолженности;

· Препятствование проведению операций со стороны государственной власти;

· Необоснованное расторжение контракта государственным контрагентом;

· Неисполнение судебных арбитражных решений.

Поясним некоторые из приведенных рисков. Например, риски неконвертируемости валюты и запрета на перевод денежных средств могут затруднить репатриацию в свободно конвертируемой валюте задолженности по импортным и экспортным операциям, а также капитала и прибыли от инвестиций. Такие события могут стать результатом действия органов власти (законодательные решения), но также их бездействия (административные и бюрократические задержки, которые задерживают перевод на длительный период времени).

Риски одностороннего (необоснованного) расторжения контракта определяют потери, вызванные самовольным расторжением контракта со стороны иностранного государственного контрагента либо расторжением контракта, заключенного с частным иностранным партнером, исключительно по политическим причинам.

В качестве примера здесь можно привести разрыв соглашения о разделе продукции в перерабатывающей промышленности, отказ банка исполнять свои обязательства по аккредитиву, отказ государственного органа (предприятия) исполнить свои контрактные обязательства, торговые эмбарго, отказ иностранного государственного покупателя акцептовать счета и пр.

Риск неправомерного вызова гарантий касается компаний, которые предоставили своим иностранным контрагентам гарантии, обеспечивающие исполнение контрактных обязательств. Риск заключается в необоснованном вызове таких гарантий в том случае, если иностранный контрагент является государственной компанией, либо в основанном на политическом решении вызове гарантии со стороны иностранного контрагента.

В качестве примера можно привести события 1969 года, когда некоторые предприятия Великобритании и Италии испытали на себе дискриминацию вследствие захвата власти революционным военным советом Ливии.

Для страхования коммерческого риска зарубежной сделки экспортер может либо прибегнуть к некоторому виду "внутреннего" покрытия, который он устанавливает для себя, либо может использовать внешнее покрытие от политических рисков.
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Методы внутреннего страхования ставят целью уменьшить политический риск путем лимитирования подверженности риску либо путем увеличения операционной прибыли.

Уменьшение подверженности риску. Самый лучший и наиболее распространенный способ уменьшения подверженности риску заключается в ведении бизнеса исключительно с надежными странами. К сожалению, эта стратегия имеет такой существенный недостаток, как устранение из списка большого количества стран с хорошим торговым потенциалом.

Другая более сложная стратегия предполагает определение индивидуальных лимитов подверженности риску для каждой страны в контексте глобального торгового портфеля. В этой стратегии лимиты риска определяются через соотношение риск/доход. Операция требует оценки вероятности неплатежа и степени корреляции среди клиентов. В принципе, это привлекательная стратегия, если не учитывать проблему, связанную с проведением вышеназванной оценки; но она трудна для внедрения и отслеживания на регулярной основе по основным коммерческим причинам, таким как индивидуальность заказов по размеру и частоте, смена клиентов т.д.

Повышение операционных доходов. Эта стратегия предполагает установление рейтинга для страны, где находится клиент и добавление наличной премии к цене продажи, базирующейся на оценке политического риска. То есть экспортер стремится компенсировать свой риск за счет роста прибыли на соответствующий размер. Например, экспорт в страну со средним риском приведет к увеличению цены продажи на 15%, а в страну с высоким риском – на 45% или 50%.

Ограничения этого типа покрытия очевидны: оно может работать в ситуации, когда конкуренции нет либо она незначительна. В другом случае высокая цена приведет к устранению экспортера с данного рынка. Однако одностороннее повышение цены возможно, если клиент является филиалом продавца. Кроме хеджирования политического риска, повышенная трансфертная цена будет иметь дополнительное привлекательное свойство в виде ускорения репатриации прибыли и уменьшения риска для прямых инвестиций.
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Если экспортер не может или не хочет предпринять внутреннее хеджирование, либо когда такой способ не подходит, альтернативным решением является передача риска другому субъекту, которым обычно выступает банк либо страховая компания.

Передача риска финансовому учреждению предполагает выбор такого способа платежа, при котором банк или финансовый институт берет на себя существенную долю риска.

Наиболее простым способом передачи риска финансовому институту является хорошо известный безотзывный и подтвержденный аккредитив. Аккредитив предоставляет экспортеру высокую степень защиты. В аккредитивном соглашении банк берет на себя на определенный период времени гарантию платежа за определенный товар, либо путем платежа напрямую, либо акцептуя тратты, если экспортер подтвердит соответствие условиям аккредитива, представив необходимые документы. Аккредитив является, таким образом, финансовым контрактом между экспортером и инкассирующим банком, отделенным от коммерческой сделки.

Аккредитив может быть отзывным или безотзывным. Отзывный аккредитив может быть прекращен в любое время банком и, следовательно, редко используется, за исключением сделок между подразделениями одной компании. Безотзывный аккредитив может быть изменен или прекращен только с согласия обеих сторон. Если банк страны экспортера добавляет свою гарантию к аккредитиву, выпущенному банком импортера, то он называется подтвержденным аккредитивом. Это означает, что если банк импортера не выполнит своих обязанностей платежа по каким-то причинам, это сделает банк экспортера.

Неудобством является высокая стоимость аккредитива. Кроме того, он не гарантирует от всех возможных рисков. Так, техническая ошибка в документах может привести к неплатежу. Кроме того, во многих развивающихся странах, импортеры могут иногда получить доступ к товарам до их оплаты. Неподтвержденные аккредитивы также могут попасть под меры правительства, запрещающие, уменьшающие или отсрочивающие платеж.

Факторинг. При продаже по открытому счету, политический и коммерческий риск можно передать финансовому институту путем операции, известной как факторинг. В сделке факторинга, фактор покупает платежные требования компании. Сделка факторинга может быть заключена с оборотом и без оборота на экспортера. Сделка с оборотом означает, что экспортер принимает на себя все кредитные и зарубежные риски. Сделка без оборота означает, что фактор принимает на себя все кредитные и зарубежные риски, за исключением тех, которые вызывают споры между экспортером и импортером. Большинство сделок факторинга заключаются по второму варианту.

В обычной сделке факторинга, экспортер представляет новые заказы напрямую фактору. Фактор оценивает кредитоспособность потенциального клиента и принимает решение о том, будет ли факторинг оборотным либо нет в течение нескольких дней, иногда нескольких недель, в зависимости от наличия информации. Когда решение принято, экспортер посылает свое требование фактору и получает платеж.

Факторинг дорого обходится экспортеру, издержки составляют в среднем 2% от объема продаж плюс проценты за кредит. Требования на меньшую сумму обходятся дороже, из-за постоянных издержек, связанных со сбором информации. Тем не менее, он может быть полезен таким фирмам, как случайные экспортеры, либо экспортеры с географически диверсифицированным портфелем клиентов, для которого организационно трудно и дорого обойдется процесс сбора платежей по всему миру.

Форфейтинг. Кроме способа передачи риска финансовому институту, форфейтинг является также средством получения среднесрочного кредита для международной торговли. Он заключается в покупке финансовым институтом, обычно банком, серии векселей, подписанных импортером в пользу экспортера. Векселя обычно имеют сроки погашения равные интервалам в 3 и 6 месяцев и покрывают период от 3 до 5 лет. Условия этих векселей должны соответствовать юридическим требованиям, закрепленным в

Женевской конвенции 1930 г., а сами векселя часто имеют гарантию или авалированы банком импортера. 

В сделке форфейтинга экспортер продает векселя с дисконтом. Форфейтор держит векселя для представления в срок, без оборота на экспортера. Это отсутствие оборота отличает форфейтинг от покупки с дисконтом торговых векселей, по которой экспортер обязан нести ответственность в случае неплатежа. Стоимость форфейтинга, являющегося комбинированной техникой хеджирования-финансирования, составляет ставка процента, определяемая сроками векселей и валютой платежа плюс премия за риск, которая зависит от страны. 

Основное преимущество факторинга и форфейтинга заключается в том, что они устраняют большую часть риска, связанного с будущим платежом, т.е. неплатежеспособность или нежелание импортера платить, страновой риск или риск валютного контроля. Основной недостаток этих методов – их высокая стоимость. Возможное покрытие также ограничено, поскольку страны с очень высоким риском исключены из списка приемлемых стран.

Передача риска страховой компании. Для экспортера есть два пути передачи риска страховой компании: использовать схему государственного страхования, которая покрывает политический риск, либо взять страховой полис у частной компании. 

Создание первой такой специализированной компании относится к 1920 г., когда правительство Германии доверило частной компании "Гермес" управление политическими рисками от имени и за счет государства. В настоящее время государственная схема страхования экспортных кредитов осуществляется от имени и за счет государства консорциумом, во главе которого стоит "Hermes", туда же входит компания C&L Deutsche Revision AG. "Hermes" сам оценивает и принимает решения в отношении полученных заявлений на страхование на сумму до 5 млн. марок в соответствии с условиями, утвержденными Межминистерским комитетом по экспортным гарантиям. Федеральное правительство Германии может предоставлять покрытие на общую сумму, устанавливаемую ежегодно парламентом. Так, в бюджете на 1999 г. эта сумма составляла 200 млрд. марок. Убытки оплачиваются из бюджета, в который поступают собранные премии и взысканные задолженности по ранее оплаченным убыткам.

В 1927 г. Появилась подобная организация в Италии. Страхование политических рисков было поручено государственной организации ИНА (INA – Instituto Nazionale della Assicurazoni).

Во Франции в 1928 г. при Министерстве торговли была создана Комиссия по кредитному страхованию, которая должна была заниматься обеспечением защиты от рисков, покрытие от которых не предоставлялось негосударственными страховыми компаниями. В 1945 г. была создана компания КОФАСЕ (Французская компания по страхованию внешней торговли). В Англии в 1930 г. Правительство предоставило право покрытия политических рисков Департаменту гарантий по экспортным кредитам. Аналогичные события происходили в Дании в 1930 г., в Бельгии и Голландии в 1932 г.

Сейчас практически все промышленные страны учредили агентства страхования экспортных кредитов, которые покрывают кредитный риск, связанный с коммерческими и политическими факторами. Такие схемы обычно покрывают от 95% до 100% суммы счета. Если экспорт финансируется кредитом поставщика, продавец должен покрыть кредит, который он предоставил импортеру. В случае кредита покупателю, это банк импортера, который должен застраховаться от кредитного риска. Поскольку большая часть этих рисков связана с политической ситуацией импортирующей страны, значительная часть премии идет для покрытия политического риска.

Большинство экспортных агентств гарантирования кредитов предлагают страховые контракты, покрывающие риски в период изготовления или после поставки как для частных так и для государственных зарубежных клиентов. Контракты различаются в зависимости от того, принадлежит ли компания-импортер частному капиталу или государству. Для частного капитала риск дефолта рассматривается как политический риск, не важно, каковы были причины в действительности. Кроме того, если покупатель является негосударственной компанией, страховой контракт содержит множество условий, касающихся коммерческой стороны либо реального политического риска.

Как кредитный риск, так и риск изготовления являются частью сделки экспортного кредита. Процентные ставки этой формы финансирования регулируются "консенсусом ОЭСР", для того чтобы избежать конкуренции между промышленными странами. Это соглашение определяет минимальные ставки для всех развивающихся стран.

В качестве примера можно рассмотреть требования, которые предъявляет компания "Hermes" к заявкам на страховое покрытие:

1. Страховое покрытие предоставляется только для немецких экспортеров и только по товарам, произведенным на территории Германии. Правда, здесь могут быть и небольшие исключения. 

2. Базисные требования, предъявляемые к проекту, заключаются в кредитоспособности страны – контрагента потенциального страхователя, наличии кредитного рейтинга у иностранного покупателя либо его гаранта ( в случае отсутствия рейтинга у иностранного покупателя либо его страны может быть увеличена незастрахованная доля риска).

Новая система страховых премий была утверждена в Германии в июле 1994 г. Данная система устанавливает 5 категорий стран, где категория 1 – для стран с самым низким страновым риском и категория 5 – для стран с наивысшим риском. Категория 3 рассматривается как эквивалент использовавшейся ранее единой ставки премии, а все остальные категории рассматриваются по отношению к третьей. Ставка премии по категории 1 соответствует 1/3 ставки премии по категории 3, а премия по категории 5 в два раза превышает премию по категории 3.

Большинство из этих агентств имеют постоянный дефицит, что свидетельствует о недостаточно высоком уровне премий для компенсации реальных страновых рисков.

Французская компания КОФАСЕ является типичным официальным агентством по экспортному страхованию кредитов. Созданная в 1946 г., она имеет две задачи. Во-первых, она прямо покрывает все коммерческие и политические риски в странах ОЭСР, а также риски связанные с краткосрочным экспортным финансированием. Во-вторых, она также действует как государственное агентство для защиты французских компаний против коммерческих рисков в долгосрочном экспортном финансировании и политического риска в странах вне ОЭСР. Ее основные акционеры – французские частные и государственные страховые компании и многочисленные коммерческие банки

Агентства в каждой стране имеют свои собственные правила, касающиеся уровня премии, связанной с политическим риском. Так, шведская EKN установила систему категорий странового риска, в которой премия для стран с высокой степенью риска может достигать 14%. Что касается американского "Эксимбанка", то он использовал пять категорий риска, с тремя классами для каждой категории. Размер премии колебался от 0,5% до 1,63% для класса 1 заемщиков в категории А до 5,06–10,13% для класса 3 в категории Е. В последние годы "Эксимбанк" отменил эту систему в пользу другой, где премии для каждого страхового полиса определяются специально в соответствии с риском суверенитета и коммерческим риском каждой сделки.

Британское агентство ECGD работает с каждой сделкой отдельно, основывая свои премии на ожидаемых общих убытках, возникающих из коммерческих и операционных факторов плюс убытки, вызванные риском суверенитета.

Рассматривая системы государственного страхования политических рисков, нельзя говорить о единообразии деятельности государственных агентств. Но все же эти агентства имеют одну отличительную черту, объединяющую их вне зависимости от конкретных операций, риски по которым покрываются ими в настоящее время, – они осуществляют поддержку отечественных участников внешней торговли. Причем их клиентами являются как раз негосударственные компании-резиденты.

Далее можно отметить, что покрытие предоставляется только тем местным компаниям, а точнее – тем отраслям, развитие которых носит приоритетный с точки зрения государства характер. 

Кроме того, при решении вопроса о предоставлении покрытия от политических рисков учитывается и играет важнейшую роль фактор страны риска.

Частные страховые контракты. Если государственное страхование недоступно, экспортер может обратиться в частную страховую компанию, такую как Ллойд в Лондоне, желающую покрыть риск, связанный с политическими событиями. Эти частные контракты включают все обычные кредитные риски, как коммерческие (неплатежеспособность, банкротство и т.д.), так и политические (война, разрушения). Каждая сделка оценивается индивидуально.

В общем и целом частное страхование дороже. Но оно и более гибко благодаря специально подобранным условиям контрактов и в большей мере доступно, в силу широкого круга стран, риски по которым покрываются.

Управление рисковой кредиторской задолженностью. Выше говорилось об уменьшении и хеджировании риска. Но что делать, если риск не был застрахован и фирма ожидает дефолта по своей кредиторской задолженности? Ясно, что уже поздно перевести риск на банк, фактора или страховую компанию. Следует найти другие решения.

Заключение сделки с клиентом. Если причина дефолта кроется во внутренней политической ситуации клиента, например, отсутствие иностранной валюты, экспортер может попытаться заключить другой вид соглашения. Одной из возможностей является оплата счета в местной валюте. Проблема для экспортера далее в том чтобы найти применение этим средствам, либо покупая местные товары, либо инвестируя в страну. Например, местные товары можно оплатить местной валютой и потом вывести за рубеж. Если экспортер не использует сам эти товары, то сможет найти на них покупателя. Этот способ действий будет проще для крупной, чем для мелкой фирмы. 

Инвестирование средств в местной валюте в стране не является предпочтительным решением, так как только отодвинет проблему репатриации средств. Это также ставит перед экспортером новые риски и поднимает вопрос о том, как выявить прибыльные возможности, как наблюдать за инвестициями и как вернуть инвестиции.

Продажа требований. Продажа платежных требований третьей стороне также является возможным решением проблемы неплатежа. Для этого есть два способа. Первый путь возможен, когда партнер готов заплатить, но по причине серии событий вне его контроля, он не может выполнить свои обязательства. Этот метод заключается в поиске покупателя, которому нужна валюта попавшего в трудную ситуацию контрагента. Это может быть компания, которая хочет инвестировать в страну, либо имеет текущие или будущие обязательства деноминированные в местной валюте. Для взаимного урегулирования стороны заключают четырехстороннее соглашение.

Второй путь используется, когда партнер отказывается от оплаты. Он предполагает продажу требований коллекционному агентству. Оба пути предполагают согласие на дисконт с номинальной стоимости требований. Если партнер платежеспособен, то дисконт будет приемлемым. Когда партнер в трудной ситуации и требование продается агентству, дисконт растет и часто составляет 80–90% номинальной стоимости. 

Юридические действия. Если все меры, указанные выше, нереальны, то юридические действия остаются единственным решением. Обычно это худший вариант, поскольку предполагает юридические расходы при небольших шансах на благоприятный исход в местном суде. В некоторых странах можно избежать расходов, имея постоянное соглашение с местным юридическим представителем. Но это решение тоже дорого, поскольку вознаграждение составляет значительную долю покрытой суммы.
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МЕТОДЫ УПРАВЛЕНИЯ ПОЛИТИЧЕСКИМИ РИСКАМИ В МЕЖДУНАРОДНОМ ИНВЕСТИРОВАНИИ

Страхование прямых инвестиций от политических рисков

Организации, осуществляющие инвестиции за рубежом, могут подвергаться следующим рискам:

· Конфискации, экспроприации, национализации;

· Повреждению активов вследствие военных действий, беспорядков, саботажа и пр.;

· Препятствование проведению операций со стороны государственных органов власти, скрытой экспроприации;

· Вмешательство в деятельность компании;

· Запрет на конвертацию национальной валюты и денежные переводы, а также на репатриацию активов и произведенных товаров;

· Неисполнение судебных арбитражных решений.

Поясним некоторые из приведенных рисков. Так, риск конфискации, экспроприации, национализации предполагает лишение предприятия – инвестора его собственности за рубежом в любой форме. Это также включает дискриминационные меры государственной власти иностранного государства, которые провоцируют окончательное прекращение деятельности компании – инвестора в данной стране либо целью которых является лишение инвестора его собственности, контроля и права получения прибыли от произведенных инвестиций. Эти риски охватывают не только основные средства, принадлежащие инвестору, но и оборотные активы, запасы сырья и товаров и пр.

На практике все развивающиеся страны прибегали к таким мерам. Наибольший ущерб при этом понесли США, Великобритания и Франция, и в основном в области банковской деятельности, страхования, энергетики и добывающей промышленности.

Необходимо учитывать также, что компании, проводящие торговые операции с иностранными контрагентами, а также компании – инвесторы зачастую вынуждены направлять сотрудников за границу для представления своих интересов в проводимых торговых и финансовых операциях. Очевидно, что эти сотрудники, которых в данном контексте называют экспатриированными, в свою очередь подвергаются рискам, связанным с особенностями принимающей страны и проводимых их компанией международных операций. В этой сфере выделяют следующие политические риски:

· похищение;

· шантаж;

· физический вред;

· репатриация из страны-реципиента;

· ущерб имуществу и пр.

Можно также указать и на дополнительные финансовые расходы, которые несет компания по ущербу, которому могут подвергнуться ее сотрудники, отправленные на работу или в командировку за границу:

· посмертная выплата родственникам или пенсия по инвалидности;

· оплата проезда обратно в страну проживания;

· заработная плата похищенных сотрудников;

· транспортные расходы и заработная плата прибывающих на замену новых сотрудников;

· расходы по защите жизни и имущества сотрудников и их семей;

· расходы на лечение и пр.

Хеджирование прямых инвестиций от политических рисков также имеет два вида базисной техники: экспортер может прибегнуть к внутреннему покрытию, либо может использовать внешние способы страхования политических рисков.

Внутренняя техника хеджирования политических рисков инвестирования. Внутренняя техника хеджирования предполагает использование следующих методов:

· ограничение инвестирования странами, предлагающими благоприятную правовую среду;

· введение лимитов на переводы средств филиалу;

· введение "спящего партнера";

· учреждение совместных компаний;

· организация международного разделения производства;

· проведение политики "хорошего гражданина".

Ограничение инвестирования странами, предлагающими благоприятную правовую среду. Наиболее очевидный способ хеджирования прямых инвестиций от политического риска – ограничение инвестирования странами с хорошим правовым режимом. В качестве условия такого подходящего режима считается наличие двусторонних соглашений по защите иностранных инвестиций. Эти соглашения обычно покрывают срок от 10 до 15 лет, в них оговорено, что никакая экспроприация недействительна, пока не предоставлена должная компенсация. "Должная" компенсация определена как рыночная стоимость экспроприированных активов. 

Кроме того, благоприятным вариантом для инвестора является возможность привлечь при возникновении споров в качестве арбитра международную организацию "Международный центр урегулирования инвестиционных споров". Эта организация была образована в 1965 г. и принадлежит к группе Всемирного банка. Сейчас 123 страны подписали соответствующую конвенцию, соблюдение которой отслеживает эта организация. Она может обеспечить арбитраж для зарубежных инвесторов при возникновении споров между иностранными инвесторами и принимающей страной. В этом случае создается арбитражный трибунал или примирительная комиссия.

В настоящее время Центр стал признанным арбитражным трибуналом. 37 стран признали его в своем национальном законодательстве и в 286 двусторонних соглашений.

Введение лимитов на финансирование филиала. Ограничение сумм средств, переводимых филиалу, является другим очевидным способом минимизации потенциальных потерь в прямых инвестициях, вызванных политическим риском. Для достижения этой цели могут быть разработаны различные схемы. Прежде всего, инвестор может использовать лизинг оборудования, а не его покупку. Однако применение лизинга может быть ограничено отсутствием местных возможностей для этого.

Во-вторых, если это подходит технологически, инвестор может использовать подержанное оборудование, не рискуя стоимостью нового оборудования. В-третьих, инвестор может уменьшить свою собственность, финансируя местный филиал за счет задолженности третьих лиц. Для ограничения риска перевода можно отдавать предпочтение займам в местной валюте.

Введение "спящего партнера". Некоторые международные или региональные организации, такие как Международная финансовая корпорация (часть группы Мирового банка), Межамериканский банк развития, Азиатский банк развития готовы взять миноритарные доли участия в собственности зарубежных подразделений. Эти организации предназначены для помощи развивающимся странам на пути индустриализации путем привлечения новых инвесторов. Они обычно имеют 10–15% капитала, но не пользуются правами голоса. Таким образом, риск инвестора уменьшается, и он может успокоиться, зная, что этот союз с важным международным институтом избавит его инвестиции от худших действий местных властей.

Учреждение совместных компаний является другим способом уменьшения риска, поскольку это уменьшает активы, которые переводятся от материнской компании. Однако существует риск, что "спящий" местный партнер "проснется" и потребует слова в управлении предприятием. Поэтому материнская компания в такой ситуации стремится сохранять максимальный контроль над интеллектуальной собственностью, такой как патенты, лицензии, ноу-хау в области производства и маркетинга.

Организация международного разделения производства. Международное разделение производства – система, в которой каждый филиал связан с другими филиалами одной транснациональной компании во многих странах покупкой и продажей компонентов и частей конечного продукта. Похожий метод заключается в создании зависимости зарубежного филиала от технологии материнской компании. Как говорилось раньше, сложная взаимозависимая система снижает опасность. Любые меры местных властей против филиала приведут к его разрушению. Фирмы, интегрирующие свое производство на мировом либо региональном уровне, делают любую форму национализации бесполезной. Важно помнить, однако, что эффект данного метода снижения риска зависит от понимания принимающей страной степени зависимости местного предприятия от материнской технологии либо интеграции производства. Наиболее благоприятными отраслями для международного разделения производства являются автомобильная промышленность, электроника, авиастроение, производство вычислительной техники.

Проведение политики "хорошего гражданина". Проводя политику хорошего гражданина, зарубежный инвестор постарается подчеркнуть позитивную сторону инвестиций (например, создание новых мест, передача технологии, валютные поступления от экспорта). Зарубежный инвестор должен также следить за имиджем филиала, информируя публику и власти о проектах развития и подчеркивая себя как хорошего гражданина.
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ТЕХНИКА ВНЕШНЕГО ХЕДЖИРОВАНИЯ ПОЛИТИЧЕСКИХ РИСКОВ ИНВЕСТИРОВАНИЯ

Первый и наиболее эффективный вид внешнего хеджирования включает уменьшение возможности возникновения споров. Это можно сделать путем подписания специального соглашения с правительством принимающей страны или другими органами власти, например комитетом по зарубежным инвестициям. Если страна является членом Международного центра урегулирования инвестиционных споров и участником Конвенции о разрешении инвестиционных споров, соглашение может содержать четкую отсылку к конвенции. Если же страна не является участником конвенции, можно использовать специальное соглашение в качестве субститута и определить в нем Международный центр урегулирования инвестиционных споров в качестве арбитра.

Договоры страхования от политических рисков заключают при осуществлении инвестиций в зарубежные страны. Этот вид страхования отличается сложностью адекватной оценки вероятности наступления страховых случаев и крайне высокими размерами возможного ущерба.

В настоящее время при изучении вопроса о страховании политических рисков можно говорить о трех видах организаций, осуществляющих такую деятельность:

· государственные агентства (такие как OPIC в США, КОФАСЕ во Франции, ECGD в Англии, Тройарбайт в Германии и МИТИ в Японии);

· негосударственные страховые компании, такие как Ллойд в Лондоне, AIG в США, UNISTRAAT во Франции и др.);

· международные агентства (такие как Многостороннее агентство гарантирования инвестиций);

Такое страхование проводят в основном государственные структуры страны происхождения инвестора и международные финансовые организации. В настоящее время на три государственные организации (в США, Германии и Японии) приходятся около 80% общих объемов операций, осуществляемых в рамках национальных программ страхования инвестиционных рисков. Частные страховые компании, за редким исключением, не занимаются этим видом страхования.

Перечень рисков при таком страховании формируется с учетом следующих основных факторов:

· общая политическая и экономическая ситуация в стране осуществления инвестиций;

· ее потенциальные финансовые возможности;

· уровень развития промышленности, сельского хозяйства и инфраструктуры;

· размер ВНП;

· объемы внутренней и внешней задолженности государства;

· качество управления государством;

· своевременность выполнения международных обязательств;

· соблюдение прав инвесторов;

· уровень инфляции;

· общая сумма инвестиций;

· объект инвестиций;

· географическое положение;

· срок страхования.

Вышеуказанные факторы могут влиять не только на размеры и условия предоставления страхового покрытия, но и на целесообразность и возможность страхования. Для многих инвесторов отказ государственной организации от страхования рисков конкретного инвестиционного проекта может стать сигналом к отказу от участия в нем.

В зависимости от удельного веса перечисленных факторов, в объем страхового покрытия могут включаться следующие риски:

· изменения в валютном законодательстве, которые могли бы препятствовать инвесторам осуществлять деятельность согласно ранее обусловленной программе;

· изменения в валютном законодательстве, которые препятствовали бы переводу дивидендов иностранным инвесторам;

· принятие нормативных актов, которые препятствовали инвесторам использовать инвестированные средства и возможный доход по ним для реинвестирования;

· национализация или экспроприация предприятий, созданных с участием иностранных инвесторов в результате предпринятых государством изменений в политике или экономики;

· принятие законодательства, которое лишало бы предприятие права владения или аренды земли;

· принятие законодательства, которое позволяло бы полностью или частично конфисковать продукцию предприятия, в которое осуществлены иностранные инвестиции;

· принятие нормативных актов, которые запрещали бы предприятиям, в которых доминируют иностранные инвесторы, принимать участие в биржевых сделках;

· принятие законодательства, которое ущемляло бы право инвесторов входить в руководящие органы предприятия, в которое инвестированы средства;

· внесение изменений в арбитражное право;

· военные действия, гражданские волнения, массовые беспорядки, повлекшие за собой причинение ущерба имущественным интересам инвесторов.

Данный перечень может быть дополнен или органичен исходя из особенностей политической и экономической ситуации в стране.

МИГА. Сеульской конвенцией в 1985 г. по инициативе Всемирного банка было учреждено Многостороннее агентство по гарантированию инвестиций – МИГА (MIGA) в виде акционерного общества с уставным капиталом в 1 млрд. долл. США. Целью МИГА является стимулирование инвестиционных вложений, содействующих экономическому росту развивающихся стран.

МИГА распространяет свою деятельность только на страны, подписавшие Конвенцию МИГА, которыми в свою очередь могут стать только члены МБРР. Таким образом, государство, резидентом которого является предприятие-страхователь, и страна – реципиент инвестиций должны входить в группу Всемирного банка и подписаться на капитал МИГА, т.е. выкупить акции в размере, пропорциональном тому капиталу, который они имеют в МБРР. Первое место по величине капитала занимает США – 17%. Россия, подписавшая конвенцию в 1992 г., является самым крупным акционером агентства среди стран с развивающейся экономикой: она владеет 2,78% акций.

Задачей МИГА является поощрение иностранных инвестиций в развивающихся странах путем предоставления частным инвесторам дополнительных гарантий и оказания услуг по улучшению инвестиционного климата в странах осуществления инвестиций.

В основу предлагаемой МИГА системы защиты имущественных интересов иностранных инвесторов положен договор страхования между агентством, с одной стороны (страховщик), и инвестором – с другой (страхователь).

Объектами страхования могут выступать:

· прямые инвестиции в основной капитал предприятия;

· ссуды и кредиты

· финансовые гарантии под выданные ссуды и кредиты

· техническая помощь

· контракты по оказанию услуг по менеджменту

· соглашения о лицензировании

· соглашения об открытии сети предприятий.

Страхованию подлежат только вновь начатые инвестиционные проекты, в том числе и по расширению производства уже существующих предприятий, их приватизации и реконструкции. Данные проекты должны являться технически, финансово, экологически безопасными и способствовать экономическому развитию стран-реципиентов.

В объем страхового покрытия могу входить следующие риски:

· отмена конвертируемости национальной валюты и связанные с этим препятствия по переводу денежных средств в страну инвестора;

· государственная экспроприация имущества иностранного инвестора или лишение его права собственности;

· расторжение контракта, вследствие решения органов власти;

· военные действия, гражданские волнения, массовые беспорядки и др.

Перевод валюты. Полисы МИГА защищают от потерь, вызванных невозможностью для инвестора конвертировать местные доходы по гарантированным инвестициям в иностранную валюту и перевода их за рубеж.

Экспроприация. Полисы МИГА защищают от потерь, вызванных действиями, лишающими инвестора права собственности или контроля над местным филиалом. Акции включают прямую национализацию, а также экспроприацию.

Разрушения в результате войны и гражданских событий. МИГА предоставляет защиту от ущерба материальным активам, вызванного политически мотивированными действиями, такими как война или волнения в принимающей стране. Кроме того, МИГА может застраховать новые инвестиции происхождением из страны-члена и предназначенные для развивающейся страны- члена. Покрываются широкий спектр инвестиционных инструментов, таких как активы, займы акционеров, контракты на управление. МИГА не может в одностороннем порядке прекратить контракт, а инвестор может это сделать после трех лей его действия. 

Стандартный срок страхования составляет 15–20 лет. Страховая сумма обычно не превышает 90% стоимости проекта и находится в пределах 50 млн. долл. на один проект и не более 225 млн. долл. на одну страну. Тарифные ставки устанавливаются в диапазоне от 0,5 до 3% страховой суммы в год.

Общий лимит страхового покрытия составляет 350% акционерного капитала МИГА, т.е. 3,5 млрд. долл. К концу 1990-х годов МИГА застраховало инвестиции на общую сумму более 2 млрд. долл. При этом ее гарантии обладают высоким мультипликативным эффектом: на один застрахованный доллар приходится еще 4 инвестированных доллара. Высоко ценят гарантии МИГА и банки, охотно выделяя кредиты под застрахованные проекты.

Для каждой категории риска МИГА может застраховать активы на сумму до 90%, плюс дополнительно в размере 180% для доходов. Контракты могут быть подписаны в японских иенах, долларах США, евро или английских фунтах. Риск оценивается по проекту, а не по стране.

В России МИГА в 1997 г. застраховало несколько инвестиционных проектов, среди которых строительство офисного здания в Москве турецкой фирмой "Энка Холдинг" (покрытие предоставлено на 17 млн. долл. от рисков экспроприации, военных действий и беспорядков). Среди других застрахованных – испанское предприятие "Реметал", строившее алюминиевый завод в Самаре (покрытие на 1, 2 млн. долл.) и нидерландский банк ABN AMRO, застраховавший на 7,2 млн. долл. инвестиции в развитие своего отделения в Москве.
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НАЦИОНАЛЬНЫЕ СИСТЕМЫ СТРАХОВАНИЯ ПОЛИТИЧЕСКИХ ИНВЕСТИЦИОННЫХ РИСКОВ

Государственное страхование в США. В США государственной организацией, осуществляющей страхование имущественных интересов инвесторов от политических рисков, является учрежденная правительством США в 1969 г. Корпорация частных зарубежных инвестиций – ОПИК (OPIC). Это автономная государственная компания, чьей непосредственной задачей является поддержка развивающихся стран путем создания благоприятных условий для привлечения иностранных инвестиций на их территорию. Она оказывает поддержку американским инвесторам в зарубежных странах по ряду программ, включающих перечисленные выше риски. Деятельность ОПИК охватывает американские инвестиции более чем в 140 странах мира.

Особенность системы страхования в рамках корпорации состоит в том, что обязательной предпосылкой заключения договора с конкретным инвестором является заключение двустороннего межправительственного соглашения о содействии инвестициям. В частности, только после подписания такого соглашения между США и Россией в 1992 г. ОПИК получила возможность участвовать в страховании некоммерческих рисков американских инвесторов в России. Общий объем вложений, поддержанных корпорацией за период 1992 -1996 гг. в России составил более 3 млрд. долл.

По договору страхования, заключаемому с ОПИК, корпорация обязуется возместить страхователю понесенные им убытки в результате наступления страхового случая. После выплаты страхового возмещения к Соединенным Штатам в лице корпорации переходят все права и требования страхователя в отношении третьих лиц в связи с наступлением страхового случая.

Объектом страхования могут быть следующие виды инвестиций:

· акции, другие ценные бумаги и права участия;

· прямые инвестиции (строительство, модернизация производства и т.д.);

· имущественные права, связанные с получением лицензий, международным лизингом и т.д.;

· ссуды и кредиты.

Страхуются следующие риски:

· невозможность конвертации в доллары поступлений от инвестиционных объектов;

· экспроприация или конфискация (без предоставления полной компенсации) инвестированного имущества;

· ущерб, нанесенный военными действиями, революцией, восстаниями, народными волнениями и гражданской войной.

Коммерческие риски или девальвация местной валюты не входят в сферу страхования ОПИК. Корпорация принимает риск на страхование только после получения предварительного согласия принимающей страны.

Срок заключения договора страхования составляет от 12 до 20 лет. Размер страховой суммы колеблется от 100 до 150 млн. долл. на один проект и от 300 до 350 млн. на одну страну. При этом страховая сумма составляет не более 90% общих инвестиций. С 1997 г. максимальная сумма страхуемых инвестиций в России увеличена до 200 млн. долл. на один проект. Тарифные ставки обычно бывают 0,3 – 0,6% страховой суммы. С участием ОПИК страхуется примерно 10% всех иностранных инвестиций США.

Страхование во Франции. Компания КОФАСЕ управляет государственными схемами страхования во Франции. С начала 1994 г. КОФАСЕ более не является государственной компанией (ее два основных акционера – UAP и SCOR – являются частными), но соглашение между КОФАСЕ и министерством финансов Франции все еще действует.

Основные требования для доступа к полисам КОФАСЕ:

1. Инвестиции должны быть новыми либо не старше 5 лет;

2. Принимающей страной должна быть либо государство зоны франка (в основном, франкоговорящие африканские страны) или государство, подписавшее двусторонний договор с Францией о защите иностранных инвестиций. Прочие страны проходят предварительную проверку французской "Комиссией по гарантиям", (комитет, состоящий из представителей различных министерств). Слишком рискованные страны отклоняются.

Сам страховой полис покрывает три специфических риска:

1. Риск национализации (прямой либо косвенной), ведущей к потере филиала

2. Риск неплатежа возмещения

3. Риск не перевода возмещения

Для получения гарантии КОФАСЕ требует представления досье, включающего следующие документы:

· информация об инвесторе (имя, местонахождение, финансовое положение, зарубежные филиалы);

· причины для инвестирования (потенциал рынка, выбор местного партнера, перспективы относительно прибыли);

· основные показатели инвестиций (вид: создание или приобретение, финансовые источники, местные льготы, если есть, отношение местных властей);

· влияние на французскую экономику (прямое, через увеличение экспорта, либо косвенное, через субконтракты);

· объем запрашиваемой гарантии (первоначальные инвестиции, перевод дивидендов, отложенные выплаты);

· прочие государственные льготы, полученные фирмой, если были.

Гарантия может включать как сумму инвестиций, так и прибыль до уровня 100% инвестированной суммы и 50% переведенной прибыли. Однако максимальное покрытие составляет только от 90 до 95% гарантированных сумм. Длительность гарантии составляет от 5 до 15 лет. Стоимость страхования колеблется от 0,7% до 1,1% в год в зависимости от степени риска страны (существуют три категории).

Государственное страхование в Японии. Более широкий круг рисков покрывает страхование в рамках департамента страхования экспорта Министерства внешней торговли и промышленности Японии. Это страхование является обязательным для любого японского экспортера. Помимо рисков, которые в стране осуществления инвестиций или экспорта связаны с экспроприацией иностранной собственности, военными действиями, революцией и не конвертируемостью валюты, оно предусматривает страхование от невозможности продолжить предпринимательскую деятельность, от временной (более 6 мес.) остановки производства, от воздержания в проведении банковских операций.

В России Указом Президента от 26.02.93 было принято решение об учреждении Международного агентства по страхованию иностранных инвестиций в РФ от некоммерческих рисков. Основной целью его создания должно стать обеспечение благоприятных финансовых условий для привлечения и использования иностранных инвестиций в российскую экономику.

Учредителями агентства выступили международные финансовые организации, иностранные и отечественные банки, инвестиционные и страховые компании.

Частное страхование от политических рисков. Частное страхование покрывает следующие статьи:

· инвестиции, состоящие из чистой стоимости активов, займы от материнской компании, банковские займы гарантированные материнской компанией и дивиденды, в случае неконвертируемости в валюты;

· оборудование и запасы.

Премии зависят от рейтинга страны и специфики проекта. Возможно получение как мультистрановых полисов, так и полисов "первого убытка".

Схемы частного страхования имеют некоторые преимущества перед государственными:

· большая гибкость в адекватности и охвате покрываемых рисков – например, могут быть покрыты арендованные активы;

· гарантия может покрывать 100% инвестированных средств;

· могут быть покрыты существующие проекты;

· в случае национализации может быть возвращена рыночная стоимость экспроприированных активов;

· конфиденциальность.

Недостатками являются:

· разрушения, вызванные войной, могут быть покрыты только в пределах 12 месяцев;

· срок покрытия обычно не превышает 3 года;

· сумма премии может возрасти, если возрастает страновой риск.

Частное страхование не обязательно дороже, чем государственное. Обычно, промышленные фирмы в поисках гарантий от политических рисков обращаются к специализированным брокерам типа "Марш Мак Леннан", "Грас и Савой" или CAURI. Эти посредники помогают своим клиентам в подготовке страховых контрактов и переговорах со страховщиками. Иногда частные страховщики передают частично свои риски перестрахователям типа Скандия, "Ллойдс" или SCOR.
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ОРГАНИЗАЦИЯ УПРАВЛЕНИЯ ПОЛИТИЧЕСКИМИ РИСКАМИ В ПРОМЫШЛЕННЫХ КОМПАНИЯХ

В целом, существуют два типа управления политическим риском, в промышленных компаниях:

· путем каждодневного наблюдения за бизнесом в обычной ситуации;

· путем чрезвычайных мер в случае особых событий, таких как внезапная экспроприация или похищение иностранного служащего.

Повседневное управление. Со временем фирмы сталкиваются со многими обстоятельствами, которые требуют принятия риска: подписание крупного экспортного контракта, соглашение об СП за рубежом, приобретение зарубежной компании, отслеживание дебиторской задолженности. Каждый раз следует оценить политический риск, используя различные методы. Применяемая техника и процесс зависит от особенностей риска, с которым компания сталкивается на регулярной основе. Таким образом, сотрудник, отвечающий за управление политическим риском, должен определить: 

· природу риска (экспорт, инвестиции, займы);

· требования в области источников информации (какая, в каком виде, за какую цену);

· частоту анализа;

· степень конфиденциальность (кого следует информировать).

Должная организация варьируется в зависимости от размера компании и степени ее интернационализации. Существенно отличаются поведение крупной многонациональной компании и средней либо мелкой фирмы.

Многие ТНК имеют одного либо нескольких экспертов, занимающихся анализом политического риска. Нефтяные компании, столкнувшиеся с волной национализаций в 1960-е и 1970- е годы, сейчас хорошо вооружены для борьбы с политическим риском. Их система предполагает наличие сотрудников материнской компании, отвечающих за различные географические регионы. Эти эксперты включают политический риск в текущий анализ рыночных перспектив. Большинство информации приходит из зарубежных подразделений и лицензионных предприятий.

Кроме системы региональных экспертов, используемых нефтяными компаниями, имеются другие источники экспертизы политического риска в крупных ТНК. Часто в компаниях создается департамент экономических исследований, занятый макроэкономическим прогнозированием и анализом отраслевых тенденций. Одной из его задач может быть прогноз политической ситуации. В этом случае эксперты по политическому риску работают как часть домашней команды.

Недавний обзор 23 французских ТНК показал, что в 9 из них ответственность за политический риск была возложена на линейные департаменты, включающие высший менеджмент, финансовый менеджмент и товарные дивизионы, в то время как в 6 ответственность лежала на специальных подразделениях, таких как департамент экономических исследований либо специалист по региону. 8 ТНК использовали как линейные, так и специальные департаменты, работающие совместно в области управления политическим риском.

Иногда часть работы по управлению риском передается по контракту внешним консультантам, таким как BERI или "Frost & Sullivan". В этом случае внешние консультанты поставляют информацию и цифры, которые сотрудники фирмы используют в процессе принятия решений.

Для средних и мелких фирм обычно не представляется возможным использовать аналитика на полной ставке из-за издержек, поэтому управление повседневным риском осуществляется с использованием техники внутреннего и внешнего хеджирования, указанной выше. Когда возникает необходимость в оценке политического риска, эти фирмы обычно полагаются на внешних консультантов, представляющих экспертные заключения, которые служат входными данными для принятия решений. В этом случае не существует специальной организации для работы с политическим риском, и внешний консультант контактирует с линейными департаментами.

Чрезвычайные ситуации. В зарубежной деятельности компаний часто случаются чрезвычайные ситуации, такие как похищение людей, экспроприация, шантаж, гражданская война и т.д., которые практически невозможно предсказать. Когда они происходят, они приводят компанию в особый стресс. В этих условиях, фирмы обычно создают чрезвычайную группу, состоящую из своих специалистов и внешних консультантов. Эта единица работает с кризисной ситуацией. Процесс проходит нескольких этапов:

1. Отбор людей для включения в группу. Внешние специалисты зависят от типа кризиса. В случае похищения, например, в качестве внешних специалистов часто привлекаются военные и дипломаты. В случае экологических катастроф, они включают юристов.

2. Планирование различных шагов для подготовки ответа на угрозу.

3. Разработка коммуникационной политики по отношению к СМИ, служащим, акционерам.

4. Определение наиболее вероятных сценариев и, если необходимо, имитация переговоров и возможных выходов.

5. Управление кризисом и его разрешение.
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ХЕДЖИРОВАНИЕ БАНКОВСКИХ ЗАЙМОВ ОТ ПОЛИТИЧЕСКИХ РИСКОВ

За последние несколько десятилетий банковский бизнес разработал многочисленные способы хеджирования своей подверженности политическому риску, заключенному в займах развивающимся странам. Так, банки могут передать риск правительственным агентствам посредством страховых полисов, либо уменьшить риск с помощью операций своп, откупа долгов и налоговых скидок. Если все эти меры не помогли, то долг можно реструктурировать либо списать.

В целом, к основным методам страхования относятся: 

· ограничения займов рискованным странам;

· передача риска правительственным агентствам;

· различного рода долговые свопы ;

· налоговые льготы;

· обратный выкуп долгов.

Ограничение займов рискованным странам. Наиболее простой способ хеджирования политического риска – уменьшение доли займов рискованным странам. Многие банки так и поступают. В целом за последнее десятилетие банковские кредиты развивающимся странам уменьшились с 46,1% сумм средств, поступивших в эти страны до 13,6%. За тот же период объем прямого зарубежного инвестирования удвоился с 8,3% до 16,7%.

Передача риска правительственным агентствам. Так же как при экспорте и прямых инвестициях, банки могут использовать полисы государственного страхования в тех же организациях, которые страхуют инвесторов. По таким схемам банки платят премии, зависящие от уровня риска страны- заемщика в обмен на покрытие, которое включает политический риск и риск платежеспособности по кредитам покупателю. Обычно покрытие может составить около 95% займа, т.е. открытый риск банка составит 5%.

Свопы долг-собственность. Этот метод предполагает покупку некоторых внешних долгов страны на вторичном рынке и продажу их его центральному банку на внутреннюю валюту, которая будет использована для инвестирования в страну. Эти свопы позволяют банкам уменьшить сумму их требований к рискованным заемщикам. Они привлекательны для корпораций, стремящихся инвестировать в страну с долговым кризисом, поскольку долг часто продается с большим дисконтом к номиналу. Этот дисконт зависит от оценки странового риска. 

Свопы долг-собственность могут быть весьма сложными операциями из-за правительственных ограничений и особенностей регулирования. Однако техника сделки следующая:

1. Зарубежная компания, которая хочет инвестировать в менее развитую страну, имеющую проблемы с задолженностью, обращается в министерство финансов этой страны и представляет свой инвестиционный проект и предполагаемое финансирование через своп.

2. Министерство финансов координирует правительственное решение по инвестиционному предложению. Если оно принято, министерство финансов дает официальное одобрение, где четко указывается процент номинальной стоимости долга, который будет оплачен корпорации в местной валюте. Если, например, министерство решит установить 10% комиссионных, корпорация получит 90% номинальной суммы долга в местной валюте.

3. После одобрения проекта, корпорация покупает требуемую сумму внешнего долга страны с дисконтом на вторичном рынке.

4. После покупки долга корпорация представляет займ министерству финансов. Министерство финансов погашает долг, выплачивая эквивалент в местной валюте. Платеж может быть сделан наличными либо долговыми инструментами в местной валюте. Если платеж совершается в долговых инструментах, их необходимо будет продать на местном вторичном рынке для получения местной валюты.

5. Корпорация использует местную валюту для покупки капитала нового либо существующего предприятия.

6. Купленная компания использует местную валюту, которую она получила от корпорации, для необходимого инвестирования.

Ясно, что эти свопы являются привлекательным финансовым инструментом для корпораций, желающих инвестировать в некоторые финансово уязвимые страны. На практике, однако, совершение сделки может быть трудным. Многие инвестиционные проекты не подходят принимающим странам, и доступ к программе свопов требует вести переговоры со многими правительственными структурами. 

У этой общей схемы существуют несколько вариаций:

1. Конверсионные фонды. 

В свопе "конверсионный фонд – долг – собственность" банк, имеющий долги развивающихся стран, продает их фонду и получает собственность в фонде, эквивалентную рыночной стоимости этого долга. В обмен фонд использует этот долг для инвестирования в страну задолженности в форме свопа долг-собственность. Эти фонды могут быть либо фондами ценных бумаг, где деньги инвестируются в капитал существующих компаний, либо новыми венчурными фондами, где пул конвертированных долгов будет использован для финансирования нескольких индивидуальных проектов. Фонд управляет разными инвестициями и платит ренту акционерам. Такой фонд может быть очень привлекательным для небольших банков с низкой степенью международного участия и отсутствием опыта управления проектами и знания страновой спефицики, поскольку эти фонды обеспечивают разделение риска и профессиональный менеджмент.

2. Синдицированные свопы долг–собственность. 

В этой схеме банк выделяет инвестиции, которые должны финансироваться через конверсию долг-собственность, и делит их между некоторыми инвесторами, имеющими долг, который нужно конвертировать. За это он получает вознаграждение.

3. Свопы долг–природа и долг–образование. 

Свопы долг- природа является другим вариантом свопов долг-собственность. В этом случае особый инвестор, такой как Всемирный фонд дикой природы, покупает долги со скидкой и меняет их на местную валюту, которая используется для финансирования экологических проектов, таких как национальный парк или парк отдыха. Своп долг на образование в рамках программ ЮНЕСКО использует ту же технику для финансирования местных инвестиций в образование.

4. Свопы долг на долг. 

В таких свопах банковский кредит трансформируется в облигации, которые легко обращаются на международном облигационном рынке. Страна заемщик имеет стимул одобрить такую трансформацию, поскольку это обычно достигается с дисконтом к номинальной стоимости. Для кредитора преимущество лежит в большей обратимости облигаций по сравнению с неоплаченным банковским займом.

5. Свопы долг на активы. 

Эти свопы используются банками для реструктурирования своих портфелей кредитов. По этому сценарию, банк меняет долг одной страны на другой. Предположим, например, что "Барклайз банк" имеет чрезмерный объем бразильских долгов, а "Национальный вестминстерский банк" – большой объем мексиканских долгов. Они решают осуществить обмен. Пропорция обмена, т.е. суммы, которыми банки обменялись, зависит от соотношения стоимостей долгов обеих стран на вторичном рынке.

Характеризуя такой метод страхования риска, как свопы долг-собственность, специалисты отмечают наличие как преимуществ, так и недостатков для принимающей страны.

Преимуществами этого метода являются следующие:

1. Программа свопов может подтолкнуть корпоративных инвесторов к увлечению их вложений в страну путем покупки местной валюты по благоприятному курсу.

2. Свопы могут служить средством репатриации капитала, вывезенного за рубеж.

3. Свопы заменяют долг в иностранной валюте на долг в местной валюте.

4. Они улучшают инвестиционный климат в принимающей стране.

Недостатки:

1. В некоторых случаях инвестиции, финансируемые за счет свопов, все равно бы были сделаны. В этом случае замена вредит местной экономике, поскольку местное правительство предоставило льготу, не получив за это добавленной ценности.

2. Использование программы свопов может вести к неправильному распределению ресурсов. Давая дисконт некоторым иностранным компаниям, правительство субсидирует таких инвесторов за счет других, деятельность которых может быть экономическим более полезна.

3. Свопы могут вести к повышению инфляции, если ЦБ не нейтрализует покупку иностранных требований уменьшением своих кредитов другим секторам экономики.

4. Слишком много свопов в экономику одной страны может вести к чрезмерному зарубежному влиянию.

5. Может получиться вид черного арбитража, при покупке иностранной валюты по официальному (переоцененному) курсу, использовании ее для приобретения долгов в валюте, и затем обмене долга в пропорции свопа.

Обратный выкуп долгов. Некоторые страны покупают свои собственные внешние долги на вторичном рынке, используя преимущество высокого дисконта по собственным займам. Например, Боливия выкупила примерно 40% своего собственного долга в период, когда дисконт превышал 90%. Банки – кредиторы часто отказываются одобрить такие операции, поскольку это позволяет стране решить долговую проблему по бросовой цене. Для Боливии это было разрешено, поскольку абсолютный уровень требований был мал, а шансы на возврат слабые.

Налоговые льготы. Многие страны разрешают банкам списывать займы развивающимся странам через налоговые вычеты, тем самым перекладывая часть суммы на налогоплательщика. Большинство международных банков используют преимущества этой политики. Европейские банки были наиболее активны в этой области, поскольку их национальное законодательство было более благоприятно к налоговым вычетам, чем законодательство Японии и США. 
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ОСОБЕННОСТИ ТАРИФИКАЦИИ В СТРАХОВАНИИ ПОЛИТИЧЕСКИХ РИСКОВ

Тарифная ставка – это цена страхового риска и других расходов, адекватное денежное выражение обязательств страховщика по заключенному договору страхования. С точки зрения страхования политических рисков тарификация – это определение или фиксация стоимости, уплачиваемой страхователем страховщику, который представляет ему покрытия его экспортно-импортных или инвестиционных операций от определенного количества рисков, оговоренных заранее.

Цена риска (ставка страховой премии) представляет собой часть (процент) от объема экспортной операции или от инвестируемого капитала. Она не фиксируется договорным путем, а изменяется в зависимости от определенного ряда факторов и критериев, присущих каждому страховщику в отдельности.

Эта цена состоит из двух долей:

1. расходы по ведению дел (т.н. нагрузка: управленческие расходы или расходы по управлению риском и прибыль);

2. премия (нетто-ставка).

Расходы по управлению риском соответствуют участию страхователя в изучении досье, наблюдении за клиентами, в необходимых расследованиях. Эти издержки представляют довольно значительную сумму, которую страховщик не может полностью взять на себя. Они также не могут полностью лечь на страхователя, хотя он и является заинтересованным лицом. Поэтому они разделены между двумя сторонами. На практике доля участия страхователя в этих расходах фиксируется страховщиками по-разному. Некоторые устанавливают одинаковые суммы для всех страхователей, другие используют шкалу скидок.

Управленческие расходы в сфере политических рисков делятся на три типа:

1. плата за открытие досье;

2. плата за проведение расследования и за наблюдение за клиентами;

3. плата за составление страхового полиса.

В качестве примера анализа нетто-ставки, а точнее ее составляющих, приведем описание, представленное в книге Hacen Benmansor и Corinne Vadcar.

Расчет нетто-премии осуществляется на основе некоторого количества параметров, которые могут применяться как вместе, так и по отдельности. Но до принятия во внимание этих параметров страховщик фиксирует минимальную ставку, применяемую к стране с наименьшим уровнем риска.

Первый главный параметр, включаемый в расчет нетто-премии, – это страновой риск. Сумма премии прямо зависит от уровня риска в данном государстве. Страны первой категории вообще не рекомендуется страховать по крайней мере по двум причинам. Во-первых риск настолько высок, что существует большая вероятность его осуществления. Во-вторых, стоимость страхования этого риска может достигнуть таких размеров, которые страхователь не согласится предоставить. В любом случае разница между самой маленькой ставкой и самой большой не отражает в полной мере дифференциацию рисков. Страховщик не может бесконечно увеличивать премию при возрастании риска, поскольку в определенный момент страхователю становится целесообразным оказаться от его страхования.

Вторым фактором, влияющим на формирование нетто-ставки, является период предоставления страхового покрытия. Чем выше этот срок, тем больше риск. В краткосрочном периоде оценка риска точнее. В среднесрочном точность уменьшается, а в долгосрочном становится наиболее сложным оценить риск. 

Следует отметить, что ставка премии по комбинированному страхованию коммерческого риска и политического риска неплатежа для частного покупателя превышает ставку по страхованию риска неплатежа государственного покупателя. Эта разница возникает за счет коммерческого риска: в случае неплатежеспособности контрагента становится практически невозможным вернуть деньги, а если этот покупатель обладает государственным статусом, то возврат денег реален, поскольку теоретически его нельзя признать банкротом. Когда страхуется отдельно политический риск, то большая ставка применяется к государственному покупателю, чем к коммерческому, так как при этом в него включается риск уклонения от принятых обязательств.

Третий учитываемый параметр – это вид страхования. Может применяться простое страхование (по одному виду рисков), либо комбинированное, охватывающее несколько видов рисков. Компании, которые предоставляют страховое покрытие по политическому риску, часто применяют такие же ставки, что и по комбинированному страхованию этого политического риска с каким-либо другим (неполитическим) риском. Иногда страховщики экспортных кредитов в целях побуждения клиентов приобретать комплексные полисы (в техническом плане более простые) фиксируют по ним меньшие ставки, чем по отдельному страхованию политических рисков.

Четвертый параметр – объект страхования. К страхованию кредитов, операции экспорта и инвестирования применяются разные правила ценообразования в силу различия между рисками. Поэтому ставка премии, применяемая к трем видам контрактов, различается.

Приведенные здесь четыре параметра не являются единственными факторами, влияющими на тарификацию. Каждый страховщик может ввести свои параметры ценообразования, например, учитывая поведение конкурентов, состояние рынка страхования и т.д.

Некоторые специалисты предлагают другой подход, в основе которого лежит принцип вечности государственного долга. Любой убыток по страхованию политических рисков влечет за собой возникновение у страховщика прав требования по отношению к той стране, по вине которой произошел страховой случай. Права требования возникают у страховщика по регрессу после выплаты страхового возмещения. Сумма любого выплаченного страхового возмещения становится требованием страховщика к стране, ставшей причиной наступления страхового случая. В качестве должника могут фигурировать правительственные органы, органы местной власти и пр. Принципиальным моментом здесь является отличие государственного должника от негосударственного. В случае неплатежа со стороны коммерческой организации у кредитора есть возможность прибегнуть к процедуре банкротства, в результате которой кредитор получает хотя бы часть долга либо не получает ничего и тогда списывает не подлежащий к погашению долг на свои убытки.

В отношении государственного должника подобное правило неприменимо, так как не существует процедуры банкротства государства. Подобный долг кредитор может только "простить" или списать по своей собственной воле. Но ничто не может заставить кредитора простить долг иностранного государства. Поэтому в принципе долг государства перед своими кредиторами вечен.

Поэтому при правильной селекции рисков и соответствующем управлении портфелем страховщик может рассчитывать на взыскание долга по всем оплаченным им убыткам.
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Глава 8. Управление валютными рисками

В последние годы особое внимание в международных операциях уделяется управлению валютными рисками. Правильная политика управления валютными рисками предполагает:

· оценку валютного риска;

· знание различных способов покрытия рисков, их преимуществ и связанных с ними расходов.

В управлении валютными рисками различают внутренние способы, которые компания может осуществить самостоятельно, и внешние, предполагающие обращение к внешним посредникам, число которых за последнее время увеличилось.

Для управления валютным риском, финансист должен знать, чем являются эти риски для компании. В современной практике это предполагает использование компьютеризированной системы, соответствующей по крайней мере пяти требованиям .

1. Представление прогнозов доходов и расходов по каждой валюте за каждый день. Необходимую информацию можно найти в бюджете компании, данных о заказах, дебиторской и кредиторской задолженности.

2. Оценка объема риска в каждой валюте, вытекающего из операций компании.

3. Просчет всех валютных сделок, как спотовых, так и форвардных. Это самая трудная задача, поскольку инструменты хеджирования стали все более сложными. Они включают форвардные контракты, фьючерсы, свопы, опционы, займы и кредиты. Занятые для хеджирования позиции могут быть закрыты либо перенесены на другие сроки. Только фиксируя и оценивая их влияние, компания может только рассчитать свою валютную позицию.

4. Вся вышеназванная информация далее переводится в стоимостной прогноз всех банковских счетов компании в иностранной валюте. Это делается ежедневно, по всем счетам, по всем валютам. Любая крупная международная компания имеет множество счетов в иностранной валюте во многих банках, поэтому задача это сложная.

Причина ежедневного представления всех денежных потоков в иностранной валюте та же, что и при управлении внутренними денежными средствами – минимизация финансовых расходов и максимизация финансового дохода путем уменьшения до нуля беспроцентных балансов. Это предполагает перевод фондов с избыточных счетов на дефицитные счета и передачу в кредит избыточных средств. Политика займов и кредитов должна принимать во внимание политику компании по ее валютной позиции.

5. Последнее требование соответствует необходимости внутреннего контроля. Финансовый менеджер должен проверить, что банковские условия относительно расчетных дат, комиссионных, процентных ставок, расчетных факторов и т.д. точно и тщательно выполняются. То же самое относится к инструментам хеджирования, которые требуют высококвалифицированных специалистов на фирме. 
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ОЦЕНКА ВЕЛИЧИНЫ ВАЛЮТНОГО РИСКА

Валютный риск представляет собой неблагоприятное изменение доходов компании, связанное с колебаниями курсов одной или нескольких валют. Этот вид риска, как правило, напрямую связан с международной деятельностью компании, однако в некоторых случаях он может проявляться и при отсутствии прямых зарубежных операций, как общеэкономический валютный риск, например, если компания использует в своем производстве импортные комплектующие.

Существует несколько способов оценки валютного риска компании. В одном случае оценка ограничивается анализом только коммерческих операций и финансовых потоков. В другом случае оценивается весь баланс компании в целом, включая иностранные инвестиции и деятельность по предоставлению кредитов. Здесь мы будем рассматривать валютный риск, вытекающий из коммерческих операций (сделок) и финансовых потоков.

Валютный риск по сделке возникает:

· при покупке и продаже товаров или услуг в валюте;

· при займах или при предоставлении кредита в валюте;

· при переводе денежных средств в валюту.

Валютный риск по сделке возникает с того момента, как только компания определила стоимость товаров или услуг, являющихся объектом экспорта или импорта.

Управление валютным риском напрямую связано с понятием валютной позиции, т.е. соотношением требований и обязательств в иностранной валюте. Валютная позиция может быть закрытой и открытой. Позиция считается закрытой в случае совпадения требований и обязательств по конкретной валюте по количеству и срокам сделки. В этом случае никакого риска не возникает, так как возможная сумма убытка по предстоящим платежам будет компенсирована точно такой же суммой прибыли по поступлениям валюты, курс которой подвергся изменениям. Валютный риск возникает при открытой валютной позиции, т.е. когда суммы требований и обязательств не совпадают.

Когда у фирмы имеется непокрытое требование в иностранной валюте, говорят, что она имеет "длинную позицию". Так, счет за экспортную поставку в иностранной валюте будет означать для компании потерю дохода в национальной валюте, если стоимость иностранной валюты упадет, и прибыль, если повысится. Если у фирмы имеется задолженность в иностранной валюте, говорят, что у нее "короткая позиция". Импорт в иностранной валюте приведет к увеличению расходов фирмы в национальной валюте, если курс валюты повысится, и к сокращению расходов, если он упадет.

В целом, превышение требований к контрагентам над своими обязательствами перед ними составит суммарную длинную позицию; превышение обязательств над требованиями – короткую.

Первым этапом в управлении валютным риском является оценка валютной позиции компании на перспективу. Отправным пунктом для оценки финансовых последствий колебания валютного курса на денежные потоки фирмы в национальной валюте является информация о счетах компании. Дебиторская задолженность (ожидаемые поступления) и краткосрочные финансовые требования, объединенные по валютам, составляют длинную позицию компании. Будущие платежи и краткосрочная задолженность, объединенные по валютам, составляют короткую позицию фирмы. Бухгалтерская информация должна быть дополнена оценкой движения денежных средств, с учетом, решений, которые были приняты или которые будут приняты. Так, на валютной позиции компании скажутся заказы иностранных клиентов и поставщиков. Даже внутренние заказы и предложения могут повлиять на валютную позицию компании, если производство требует иностранных деталей. Это воздействие также принимается во внимание.

Компания учитывает также движение денежных средств по некоммерческим операциям. Ожидаемые дивиденды от иностранных филиалов увеличат длинную позицию компании. Проценты и выплата долгов по долгосрочным валютным займам увеличат короткую позицию компании. Финансовый директор должен учесть политику в области закупок, продаж, инвестиций с тем, чтобы оценить будущее движение денежных средств. С этой точки зрения, валютная позиция является большим, чем бухгалтерская задача. Она отражает экономическую позицию фирмы в иностранной валюте.

Итак, для расчета валютной позиции все операции, порождающие платежи в иностранной валюте, указываются в одном документе в целях определения чистой позиции по каждой валюте. Валютная позиция выявляется по сроку платежа и по виду валюту суммы к получению или уплате. Данный подход к выявлению открытой валютной позиции указывает подверженность валютному риску и предоставляет оценку в национальной или иной базовой валюте этого риска, являющегося как результатом изменения обменных курсов, та и порожденного несовпадениями сроков валютных выплат и поступлений.

Регулирование валютной позиции можно рассматривать как один из внутренних способов предотвращения валютного риска. Такой метод используют крупные внешнеторговые фирмы. Суть данного метода заключается в отсутствии открытой валютной позиции, что может быть достигнуто двумя способами.

1. Крупному внешнеторговому предприятию, заключающему экспортные и импортные контракты, необходимо следить за тем, чтобы контракты заключались в одной валюте и сроки платежей по ним примерно совпадали. Тогда возможные убытки по экспортным операциям компенсирует прибыль импортных операций и наоборот.

2. Если организация имеет ярко выраженную экспортную или импортную направленность и заключает большое число сделок, то она может свести до минимума риски посредством диверсификации валюты, используемой в контрактах. При осуществлении сделок в разных валютах убытки от неблагоприятного изменения курсов одних валют будут возмещены прибылью от изменения курсов других валют. Однако необходимо учитывать корреляцию используемых валют, так как положительная корреляция при односторонней направленности потоков валютных поступлений не уменьшит, а увеличит валютный риск.
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ПУТИ РЕШЕНИЯ ПРОБЛЕМЫ ВАЛЮТНОГО РИСКА

Разрабатывая методы управления валютными рисками компания имеет три варианта стратегий в отношении данного вида риска: 

· стратегия непокрытия валютных рисков;

· стратегия полного хеджирования валютных рисков;

· стратегия избирательного хеджирования валютных рисков.

Стратегия непокрытия валютных рисков оправдывает себя, если налицо стабильная валютная обстановка и при условии, что будут ограничены возможные валютные потери. При соблюдении этих условий политику непокрытия валютных рисков можно считать менее дорогостоящим решением. В этом случае основные усилия компании сосредотачиваются на получении денежных средств по наименьшей стоимости.

Однако политика непокрытия рисков требует прогнозирования будущей ситуации. В целом это означает, что предполагаемые изменения не будут носить существенный характер. Такая позиция может быть довольно опасной.

Стратегия полного покрытия валютного риска предполагает покрытие всех валютных позиций, как только они становятся известны. Действительно, хеджирование валютного риска способно оградить компанию от потерь, но одновременно лишает ее возможности воспользоваться благоприятным развитием конъюнктуры рынка, так как потенциально более высокую прибыль можно получить только, взяв на себя и большую долю риска. Большая часть хеджеров использует полное покрытие, то есть устранение всякого проявления риска. К таким хеджерам относятся прежде всего компании, связанные с производственным процессом, которые заинтересованы в планировании своих будущих расходов и доходов и поэтому готовы отказаться от потенциальной прибыли ради определенности перспектив своего финансового положения.

Стратегии избирательного покрытия валютного риска придерживаются многие ТНК. Эта политика состоит в хеджировании в зависимости от имеющихся прогнозов. Правила при этом могут быть различными. Например, одни компании обеспечивают покрытие валютного риска, когда валюта экспортного контракта имеет тенденцию на понижение, и не делают этого, если ее курс повышается. Хеджирование импортных операций подчиняется противоположной логике. Если ожидаются благоприятные изменения рынка, позиция не страхуется и сознательно остается открытой. Успех в данном случае зависит от качества прогноза.

Другие компании покрывают валютные риски только тогда, когда курс валюты экспортного контракта снижается ниже определенного порога, так как дальнейшее снижение курса повлекло бы убытки для компании, но не хеджируют, если курс этой валюты повышается.
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ВНУТРЕННИЕ МЕТОДЫ И ПРОЦЕДУРЫ ДЛЯ УПРАВЛЕНИЯ ВАЛЮТНЫМ РИСКОМ

К внутренним методам относятся прежде всего методы, связанные с выбором оптимальных условий контрактов, а также ряд организационно-технических методов. В целом эти способы страхования касаются как существующих валютных позиций компании, так и будущих валютных позиций.

Выбор валюты цены и валюты платежа в международной торговле. Контроль за валютным риском начинается в процессе ведения переговоров по цене товаров и условиям платежа. Цены внешнеторговых сделок могут быть установлены во многих валютах. От правильного выбора валюты цены в каждой конкретной ситуации зависит эффективность контракта. На выбор валюты цены воздействует целая группа факторов. В первую очередь это такие характеристики валюты, как ее используемость в международных сделках, доступность на мировых валютных рынках, конвертируемость валюты, наличие и размеры срочного рынка, уровень транзакционных издержек, стабильность валюты, отсутствие валютных ограничений. Кроме того, на выборе валюты цены сказывается характер продукции или отрасли, состояние рынка, особенности компании.

В контрактных условиях используется валюта третьей страны, если ни валюта экспортера, ни валюта импортера не обладают международным признанием, доступным форвардным рынком, стабильностью, если существуют валютные ограничения. В качестве "третьих валют" в международной практике используются прежде всего доллар США, евро, швейцарский франк и английский фунт.

Специфика товара, который является предметом сделки, также воздействует на валютные условия в контракте. Поэтому цены традиционно выражаются в валютах, принятых для того или иного товара. Например, в контрактах на каучук, цветные металлы принято указывать цены в фунтах стерлингов, в контрактах на нефтепродукты, пушнину – в американских долларах.

Часто использование в качестве валюты цены в контракте той или иной валюты является результатом переговоров между продавцом и покупателем, взаимных уступок, или, наоборот, давления.

Интересы экспортера и импортера при определении валюты в контракте, как правило, прямо противоположны: экспортер стремится зафиксировать цену в относительно более устойчивой валюте, а импортер заинтересован в том, чтобы установить цену в валюте, подверженной обесценению. На переговорах более сильная позиция экспортера может определяться его известностью на рынке или же уникальностью экспортируемого товара; более сильная позиция импортера – наличием на рынке конкурирующих друг с другом продавцов и стандартностью товара.

Выбор валюты платежа. Одним из важнейших условий внешнеторговой сделки является выбор валюты платежа. Во многих сделках такого выбора не существует, поскольку обычай предусматривает обязательное их осуществление в определенной валюте. Например, нефть торгуется исключительно в долларах США. Это происходит и в том случае, когда компания отказывается вести торговлю в любой валюте, кроме своей национальной. Многие малые и средние компании, не имеющие международного опыта, используют именно такую политику. Причины такого подхода часто связаны с опасениями валютного риска. Однако для компаний, предпринимающих определенные усилия по регулированию валютного риска, грамотный выбор валюты платежа может быть коммерчески выгодным и финансово прибыльным.

Выбор валюты платежа требует сравнения суммы счета в национальной валюте с эквивалентом счета в национальной валюте, если валютой платежа выбрана иностранная валюта. Такое сравнение не всегда является простой операцией. Поскольку платеж будет произведен в будущем, спотовый курс не используется для сравнения, поскольку он может измениться. Очевидным является использование форвардного курса.

Особая ситуация с выбором валюты платежа возникает при расчетах между фирмами одной корпорации. В этом случае выбор определяется еще и уровнем налогообложения в каждой стране. Предположим, что французская компания открыла свой филиал в Великобритании. Счета-фактуры по продажам компании ее филиалу могут быть выставлены либо в фунтах стерлингов, либо в евро. В этом случае выбор валюты платежа будет определяться главным образом налоговыми ставками, действующими в этих странах.

Один из способов внутреннего страхования валютных рисков – защитные оговорки, которые вносятся в статью "Платеж" внешнеторгового контракта или кредитного соглашения. Защитные оговорки – такие договорные условия в контракте, которые устанавливают определенный порядок платежа и пересчета валюты по внешнеторговым и кредитным сделкам. В соответствии с защитными оговорками экспортеру будет обеспечено получение после исполнения сделки валютного эквивалента, реальная стоимость которого была бы не ниже установленного при заключении контракта, а должник выплатит ту сумму, которая не будет больше его действительной задолженности.

После второй мировой войны и до ямайской валютной реформы широко применялись золотые оговорки, основанные на фиксации золотого содержания валюты платежа на дату заключения контракта и пересчете суммы платежа пропорционально изменению этого золотого содержания на дату исполнения. Применение золотой оговорки базировалось на предпосылке, что существуют официальные золотые паритеты – соотношения валют по их золотому содержанию, которые с 1934 г. по 1976 г. устанавливались на базе официальной цены золота. При прямой золотой оговорке сумма обязательства приравнивалась к весовому количеству золота. При косвенной золотой оговорке сумма обязательства, выраженная в валюте, пересчитывалась: сумма платежа повышалась пропорционально уменьшению золотого содержания данной валюты или снижалась при его повышении. В дальнейшем в результате резких колебаний рыночной цены золота, частых девальваций и кризиса Бреттонвудской системы золотая оговорка утратила защитные свойства против валютных рисков.

Сейчас валютные оговорки представляют собой специально включаемое в текст внешнеторгового контракта условие, в соответствии с которым сумма платежа должна быть пересмотрена в той же пропорции, в какой произойдет изменение курса валюты платежа по отношению к валюте оговорки. Такие оговорки могут быть двусторонними и односторонними. Двусторонние оговорки предусматривают автоматическую замену субъекта защиты (экспортер или импортер) в зависимости от динамики изменения валютного курса. Односторонние валютные оговорки направлены на страхование риска только одной из сторон по контракту: или продавца или только покупателя.

Наиболее распространена валютная оговорка в форме несовпадения валюты цены и валюты платежа, так называемая косвенная валютная оговорка. В случае применения такой оговорки цены товара фиксируется в одной валюте, а платеж предусматривается в другой денежной единице. Причем, как правило, цена фиксируется в наиболее устойчивых и распространенных в международных расчетах валютах: долларах США, евро, японских иенах, швейцарских франках, английских фунтах стерлингов.

Прямая валютная оговорка ставит обусловленную в контракте сумму платежа в зависимость от изменений курса валюты платежа по отношению к другой валюте – валюте оговорки. Фиксация соотношения между двумя валютами осуществляется исходя из текущей котировки на валютных рынках. 

При реализации валютной оговорки пересчет суммы платежа производится пропорционально изменению курса валюты цены (при косвенной оговорке) или валюты оговорки по отношению к валюте платежа.

В условиях нестабильности плавающих курсов валют распространение получили мультивалютные оговорки, в соответствии с которыми сумма платежа пересчитывается в зависимости от изменения курсового соотношения между валютой платежа и корзиной валют, заранее выбираемых по соглашению сторон. Количество валют в наборе корзины колеблется от двух и более. Защитные свойства мультивалютной оговорки зависят не от количества, а от качества набора валют.

При использовании мультивалютной оговорки для защиты от валютных рисков курс валюты цены по отношению к валютной корзине на момент платежа сравнивается с курсом на день подписания контракта. 

Разновидностью мультивалютной оговорки является оговорка на базе СДР, так как курс СДР определяется как средневзвешенная величина на основе корзины наиболее распространенных в международных расчетах валют. Преимуществом такой оговорки являются регулярные и общепризнанные котировки Международного валютного фонда СДР ко всем основным валютам. 

Сведение требований и задолженности. Хеджирование валютного риска по каждой операции может быть чрезвычайно дорого по причине большого числа сделок и комиссионных, которые они требуют. Однако многих операций можно избежать, если свести требования и задолженности компании в одной валюте вместе. Устранение валютного риска достигается за счет использования краткосрочных кредитно-заемных операций с банком, осуществляемых в страхуемой валюте.

Глобализация счетов. Эта техника подходит для компании, имеющей счета на небольшие суммы на регулярной основе в определенной валюте. С технической точки зрения будет дорого покрывать каждую сделку. Для избежания этих расходов, компания учреждает центральный или глобальный счет, с которого будут оплачиваться все сделки в иностранной валюте. Периодически, например, каждый месяц, компания конвертирует баланс.

Неттинг (центры корректировки счетов-фактур). Многие ТНК организовали свое производство в масштабе всего мира, где сырье, запчасти и готовые продукты поставляются между филиалами группы. Эти физические потоки товаров и услуг генерируют и финансовые потоки.

Неттинг является системой внутригрупповой компенсации. Он требует учреждения пункта контроля, называемого центром неттинга, который управляет всеми финансовыми сделками. Очень часто для этой цели создается специальный филиал в стране с минимальным валютным контролем.

Для организации системы неттинга компания должна установить периодический базис, на котором она будет действовать – день, неделю или месяц. Далее необходимо идентифицировать характерные платежные потоки между филиалами группы за указанный период. Валютный курс при расчетах между компанией и ее филиалами должен быть четко определен и регулярно пересматриваться. Филиалы выписывают счета в валюте на имя центра, который перечисляет им эквивалентную сумму в национальной валюте филиала. Таким же образом филиалы отправляют на имя центра счета для оплаты в валюте иностранным поставщикам и перечисляют в центр платежи в своей национальной валюте.

У неттинга есть много преимуществ. Прежде всего, существенно уменьшаются комиссии на сделках по конвертации валют и перевода средств. Во-вторых, уменьшив размер и число переводов, уменьшилось и число дней, потерянных на перевод фондов и сумм, т.е. уменьшилась упущенная выгода. Кроме того, индивидуальные филиалы уменьшили валютный риск, поскольку платежи осуществляются в их внутренней валюте.

Неттинг позволяет также координировать политику в области трансфертных цен, а также обладает большей гибкостью при выборе валюты для выставления счетов внутри объединения. 

Центры выставления счетов. Неттинг является решением для внутрифирменных валютных потоков, но он не решает проблему валютных потоков между филиалами и внешними организациями. Каждый филиал имеет свой набор поставщиков и клиентов, которые вызывают поток средств в различных валютах. Для этой проблемы есть два возможных решения. Одно решение – разрешить каждому филиалу самостоятельно управлять валютной ситуацией. Другое решение – создать централизованные подразделения, которые ведут все валютные сделки для всей компании; это называется расчетный центр (центр выставления счетов).

Эти центры не вовлечены в потоки товаров от и к филиалам. Тем самым коммерческая деятельность и таможенные формальности остаются неизменными. Роль этих центров исключительно финансовая. При концентрации всех валютные сделок в одном месте, станет возможным получить лучшие банковские условия и уменьшить упущенную выгоду почти как при неттинге. Это также устраняет проблему финансирования экспорта для отдельных филиалов. Такой центр становится полным центром финансовых услуг, ответственным за финансирование текущих операций и управление сбором платежей.

Leads and lags (ускорение и задержка). Другим методом внутреннего страхования валютных рисков может быть стратегия "ускорения и задержки", которая заключается в манипулировании сроками проведения расчетов в зависимости от ожидаемых валютных курсов. Фирме выгодно ускорить платеж в твердой валюте и затянуть – в нестабильной валюте. Наиболее распространенными формами данной стратегии являются досрочная оплата товаров и услуг или задержка платежей, отсрочка самой коммерческой сделки или ее оформление в кредит, ускорение/замедление получения иностранной валюты и сроков ее конверсии в национальную.

До появления финансовых деривативов, эти методы были способом спекуляции на движении валютных курсов. Ускорялись платежи по долгам в валютах, по которым ожидалось повышение курса, и задерживались платежи в валютах, курс которых должен был снизиться. Изменение сроков платежа проводится либо при помощи официально согласованного пересмотра сроков контракта, либо путем несоблюдения одной из сторон условий соглашения. Во втором случае возможно применение штрафных санкций, однако они не останавливают участников договора, если ожидаемые в результате выгоды перекрывают штрафы.

a

ВНЕШНЕЕ ХЕДЖИРОВАНИЕ ВАЛЮТНОГО РИСКА

Внутренние способы покрытия валютных рисков не обеспечивают покрытия всех валютных позиций. Поэтому компании используют способы внешнего покрытия (хеджирования) валютных рисков.

Для покрытия валютного риска могут быть использованы различные инструменты: валютные форвардные контракты, свопы, валютные фьючерсы, различные виды опционов и другие деривативы.

Хеджирование валютных рисков может осуществляться как на биржевом, так и на внебиржевом рынке. Страхование валютного риска на внебиржевом рынке может осуществляться при помощи форвардных валютных контрактов, валютных свопов, а также с помощью внебиржевых валютных опционов. Инструментами биржевого страхования валютного риска являются валютные фьючерсы и биржевые валютные опционы.

Биржевой рынок обладает некоторыми преимуществами по сравнению с неорганизованным рынком:

· Транзакционные издержки участников на организованном рынке, как правило, ниже, чем на внебиржевом; 

· Позиция может быть открыта и закрыта противоположной сделкой в любой момент, так как стандартный характер биржевых инструментов хеджирования обеспечивает их высокую ликвидность.

· При условии внесения гарантийного депозита нет ограничения на участие в биржевых торгах.

Банки более требовательны в подборе клиентов и могут требовать дополнительных гарантий, которые удорожают стоимость операции покрытия. К тому же биржевой рынок более надежен, так как расчетные палаты выступают гарантом по всем зарегистрированным сделкам. Однако техника биржевого хеджирования валютных рисков имеет свои ограничения. Во-первых, на бирже невозможно провести сделки в редких валютах, так как для них отсутствуют срочные биржевые контракты. Во-вторых, для всех биржевых инструментов хеджирования сумма и сроки контрактов стандартизированы, в то время как банки могу предложить хеджеру контракт на условиях, максимально соответствующих его потребностям в покрытии риска. Кроме того, при оценке стоимости биржевого хеджирования необходимо учитывать не только стоимость срочного контракта, включая и операционные издержки, но также издержки, связанные с наблюдением и управлением позицией по контракту. Некоторые из показателей, например, динамика нарастания вариационной маржи, трудно поддаются прогнозированию.

Хеджирование с помощью форвардных контрактов. Форвардный рынок получил широкое развитие в мировой практике. Данный валютный рынок представлен крупными банками и финансовыми компаниями, торговля между которыми осуществляется при помощи электронных средств связи. Рынок функционирует практически круглые сутки. Крупнейшим центром торговли валютой является Лондон. 

Форвардный валютный контракт представляет собой договор купить или продать какое-либо количество иностранной валюты в определенный срок в будущем по курсу, установленному в момент заключения договора.

Форвардные сделки всегда индивидуализированы и определяются только двумя договаривающимися сторонами – продавцом и покупателем. Стороны согласовывают удобные для них условия, и вероятность того, что условия их договора подойдут другим лицам, относительно невелика. Поэтому вторичный рынок форвардных контрактов очень узок.

Форвардная цена может совпадать со спот-курсом валюты, но обычно она выше цены наличного рынка (с премией) или ниже (с дисконтом). Форвардные курсы котируются для большинства основных валют на различные сроки. Стандартными считаются форвардные сделки на срок 1, 3, 6, 9 и 12 месяцев, хотя можно заключить контракт с другими сроками исполнения (так называемые ломаные форварды). Чаще всего в практике встречаются форвардные контракты на срок в пределах одного года, однако для надежных клиентов банк может предоставить сроки до 5 или даже до 10 лет. Долгосрочные форвардные операции составляют около 4% на рынке форвардных контрактов.

Регулярные котировки форвардных контрактов ограничиваются относительно небольшим числом валют – евро, иена, фунт стерлингов, которые составляют большую долю рынка. 

Премия или дисконт форвардного курса отражают разницу в процентных ставках между странами и отражают направление изменений спот-курса. 

Итак, форвардный контракт на валюту – это:

· нерасторжимый и обязательный контракт между банком и его клиентом на покупку или продажу определенного количества указанной иностранной валюты;

· по курсу обмена, зафиксированному во время заключения контракта;

· для выполнения, то есть доставки валюты и ее оплаты в будущем времени, указанном в контракте.

После его заключения клиент не может оказаться от контракта. Теоретически не существует гарантий исполнения форвардного контракта в случае возникновения благоприятной конъюнктуры на рынке. В связи с этим банки тщательно отбирают клиентов, проверяют их надежность и кредитоспособность. При заключении сделки фирма должна, как правило, внести на компенсационный депозит от 10% до 20% от суммы сделки в зависимости от валюты, срока и объема форвардного контракта и кредитоспособности фирмы. Для крупных компаний, имеющих хорошую репутацию, эта мера может не применяться.

Важно отметить, что фирме приходится принимать решение о хеджировании заранее в условиях, когда изменение валютного курса можно предсказать только с той или иной степенью вероятности. Точно проанализировать ситуацию и подсчитать прибыли или убытки не представляется возможным.

При использовании форвардного контракта для страхования валютного риска длинной валютной позиции возможны три варианта развития ситуации:

1. В первом случае прогнозируемый спот-курс примерно соответствует форвардному курсу, и "ожидаемые" прибыли или убытки компании стремятся к нулю. В данной ситуации хеджирование форвардным контрактом не является необходимым, но полностью устраняет валютный риск. Решение о страховании валютного риска зависит от степени неприятия риска компанией (такой подход считается обоснованным только, если компания рассматривает форвардный курс как способ прогнозирования будущего спот-курса).

2. Во втором случае компания ожидает, что будущий курс на наличном рынке будет ниже форвардного, и, следовательно, ожидает выгоду от хеджирования форвардным контрактом.

3. Если ожидаемый спот-курс выше, чем форвардный курс, фирма может исключить возможный валютный риск через хедж форвардным контрактом на случай, если прогноз курса окажется неверным. Платой за фиксацию цены форвардным контрактом будет более низкая выручка по сравнению с той, которая могла бы быть получена, если бы спот-курс, как и ожидалось, превысил форвардный. Возможно, в такой ситуации компания будет менее склонна к хеджированию, однако многие предпочтут хеджирование и в этом случае, так как они будет точно уверены в размерах своих будущих финансовых потоков, и валютный риск будет полностью устранен.

Хеджирование короткой позиции предполагает покупку иностранной валюты по форвардному контракту с целью избежать уплаты более высокой цены в своей валюте, если курс иностранной валюты повысится. Форвардная сделка закрепляет цену в своей валюте. В случае короткой позиции, дисконт благоприятен хеджеру, поскольку он позволяет ему получить валюту по курсу ниже, чем текущий спот курс. С другой стороны, премия неблагоприятна, поскольку она делает валюту более дорогой.

И здесь также устранение валютного риска имеет недостатки и преимущества. Преимуществом является то, что если стоимость валюты повысится, компания не увеличит расходов, гарантированных форвардной ставкой. Недостаток в том, что если стоимость валюты упадет, компания не выиграет от падения. Кроме того, как и в предыдущем случае, хеджирование валютного риска ставит перед компанией другой вид риска. Предположим, что сроки поставки нарушены, либо покупатель отказался от товара. Расходы на товар будут меньше, чем ожидалось, что оставит компанию с валютным балансом после исполнения форвардного контракта. После конвертации валюты в национальную, спот курс может быть выше или ниже, чем курс форвардного контракта. Если он выше, то компания получит прибыль, если ниже – убыток. Этот риск не существовал бы без форвардного контракта.

Стоимость покрытия на срочном валютном рынке. Для того, чтобы подсчитать стоимость хеджирования на срочном рынке, могут быть использованы два способа.

Первый способ предполагает расчет годовой стоимости покрытия на срок с момента осуществления покрытия до момента платежа. При этом компания должна заранее предвидеть, насколько обесценение валюты платежа по отношению к валюте цены будет больше или меньше порогового значения и стоит ли обеспечивать покрытие валютного риска.

Второй способ заключается в том, что в расчет принимается текущий валютный курс по наступлении срока платежа по долговым обязательствам (импортера) или сроков погашения по долговым требованиям (экспортера). Этот метод точнее, но стоимость покрытия валютного риска можно узнать только в конце периода.

Партнерами по вышеуказанным операциям хеджирования являются банки либо институты, имеющие доступ к межбанковскому рынку. Когда банки заключают форвардный контракт, они себя также подвергают валютному риску. Этот риск можно хеджировать. В действительности, форвардные курсы банков рассчитываются в соответствии с их расходами на хеджирование.

Перекатка и закрытие форвардных контрактов. Как отмечалось выше, ожидаемые притоки и выплаты иностранной валюты не всегда реализуются. Когда это происходит, компания может просить свой банк перекатить форвардный контракт либо провести частичный расчет и перекатить разницу. Процедура определенна и эквивалентна закрытию старого форвардного контракта и совершению нового.

Компания может также завершить форвардный контракт до срока. Предположим, что валюта, которую она должна была получить через 3 месяца, заплачена в конце второго месяца. Компания может завершить форвардный контракт путем покупки месячного форвардного контракта для закрытия противостоящего форвардного 3- месячного контракта и продать валюту, которую она получила, на спотовом рынке. 

Опционный форвардный контракт. В реальной жизни компания не всегда знает точную дату валютных поступлений или платежа, определен может быть только период платежа. В подобной ситуации банк может предложить своему клиенту заключить форвардный контракт с опционом. От обычного форвардного контракта он отличается только сроком исполнения: в любой момент в течение периода между двумя конкретными датами. Опционный форвардный контракт используется для покрытия целых месяцев, включающих дату вероятного платежа.

Краткосрочное кредитование в валюте. Краткосрочные ссуды и займы в иностранной валюте представляют собой форму краткосрочного финансирования банком компаний в виде займа или ссуды в валюте. Краткосрочное кредитование в иностранной валюте ставит те же проблемы, что и краткосрочное кредитование во внутренней валюте. Критерии отбора те же: качество заемщика, ликвидность актива, ожидаемое изменение процентных ставок, налоговые последствия. К этим критериям следует добавить некоторые ограничения. Вовлеченные в данные операции средства должны быть достаточно большими, чтобы получить доступ к некоторым финансовым продуктам и получить хорошие условия. Управление требует постоянного наблюдения и квалифицированного персонала, который могут позволить только крупные фирмы.

Банковские депозиты и займы в иностранной валюте являются простейшими видами краткосрочного инвестирования. Они могут быть полезны для внутренних операций хеджирования коммерческих сделок. Они вполне благоприятны в отношении риска, но и дают низкий доход. С другой стороны, финансовый менеджер может улучшить уровень дохода своих инвестиций, выбрав слабую валюту с высокой процентной ставкой.

Финансовые нужды фирмы, работающей во многих валютах, могут меняться с развитием ее операций и в соответствии с рыночными условиями индивидуальных валют. В ответ на это банки разработали продукт, названный МОFF (multi-option financing facility), который был популярен в 80-е годы, но потом эту популярность потерял. МОFF является синдицированной подтвержденной кредитной линией с привязанными опционами. Подтвержденная кредитная линия дает фирме право заимствовать в различных валютах на условиях, которые фиксируются в момент предоставления линии. За это право фирма платит комиссию, независимо от того, пользовалась кредитом или нет. Когда фирме требуются финансирование в одной или другой валюте, она запрашивает предложения от банков. Если условия банков более благоприятны, чем МОFF, она заимствует на более благоприятных условиях и не пользуется МОFF, а если условия банков хуже, то она пользуется МОFF.

Хеджирование с помощью валютных займов. Кроме проблемы валютного риска, компания, имеющая платежи в валюте беспокоится также о проблеме финансирования своих требований. Как мы видели, использование форвардных контрактов решает проблему валютного риска, но не решает проблему финансирования.

Для экспортера сумма ссуды может достигать 100% обязательства, срок финансирования соответствует сроку кредита, предоставленного импортеру экспортером. Валюты, предоставляемые банками в качестве ссуды, разнообразны: американские доллары, немецкие марки, фунты стерлингов, швейцарские франки, евро, канадские доллары. Процентная ставка по кредиту равна рыночной ставке на эту валюту на рынке евровалют, увеличенную на банковскую маржу. Погашение долга осуществляется путем перечисления полученных из-за рубежа инвалютных средств.

Финансирование в иностранной валюте решает сразу обе проблемы. Кроме того, техника проста и доступна компаниям даже среднего размера. Это предполагает получение займов в иностранной валюте и последующее использование спотового рынка.

Заимствование в иностранной валюте может быть выгодно, поскольку оно уменьшает число сделок (устраняется форвардный контракт), кроме того евровалютный рынок обычно более конкурентный, чем внутренний финансовый рынок и спреды покупка/продажа там меньше.

В качестве преимуществ данного способа страхования валютных рисков можно отметить, что ссуда может быть предоставлена с момента отправки товара, а срок ее погашения может быть продлен, если платеж отсрочен. Однако следует отметить, что валютный риск все же существует, и касается это процентных ставок, так как проценты взимаются по истечении срока ссуды.

Результаты форвардного хеджирования и хеджирования путем заимствований и инвестиций на денежном рынке могут совпадать. В таком случае ситуация приближена к состоянию рынка, когда паритет процентных ставок выдержан.

Для компаний с валютными платежами, также можно использовать для покрытия евровалютный рынок. В этом случае компания покупает иностранную валюту на спот рынке и затем организует валютный заем, совпадающий по срокам с будущим платежом в валюте. Этот вид сделки имеет недостаток связывания денег компании на срок займа. Только компании с избытком ликвидности сочтут это выгодным, и только если условия в валюте лучше, чем те, которые есть на национальном рынке.

Хеджирование с помощью свопов. Валютный своп представляет собой обмен номинала и фиксированного процента в одной валюте на номинал и фиксированный процент в другой валюте. Своп есть обмен потоками платежей между двумя партнерами, как напрямую, так и через посредника. Они используются для управления наличностью в мультивалютной среде.

Осуществление валютного свопа может быть обусловлено различными причинами, например, валютными ограничениями по конвертации валют или стремлением устранить валютные риски. Как инструмент покрытия риска валютные свопы используются чаще для страхования долгосрочного риска, когда между двумя конкретными валютами отсутствует форвардный рынок среднесрочных и долгосрочных контрактов.

В современных условиях свопы обычно организуются финансовыми посредниками – своп-банками. Обычно посредник заключает соглашение с одной компанией, а затем ищет другую компанию для заключения офсетного свопа. Посредник также является гарантом сделки.

Валютный своп похож на портфель форвардных контрактов с разными сроками исполнения. В настоящее время на мировом рынке возможно оформление соглашений своп на различные суммы и сроки, последние колеблются от нескольких месяцев до 20 лет.

Обменный курс по своп-контракту согласовывается участниками сделки и зависит от их общих ожиданий в отношении будущей динамики курсов валют сделки и от влияния, которые эти ожидания окажут на спрос и предложение свопов в данной валюте на рынке. Когда спрос односторонний, курс сделки может быть неблагоприятным. Рынок, как правило, является наиболее ликвидным, если расходятся оценки его перспектив контрагентами и присутствует общая неопределенность.

Цена свопа обычно определяется посредством переговоров, но базис цены отражает разницу в процентных ставках между валютами относительно ставок по государственным облигациям с конкретным сроком погашения. На цену, кроме того, оказывает влияние политика правительств и кредитный рейтинг компаний, особенности валютного законодательства; уровень налогообложения у источника; условия рынков ссудных капиталов.

Весьма важное значение имеют своповые операции в зарубежной инвестиционной деятельности компаний. В этом случае может использоваться валютный своп с фиксированными ставками, в котором компания меняет займ в одной валюте на займ в другой. Данная операция осуществляется в три стадии и осуществляется с банком-посредником.

1. Основная сумма обменивается по спот курсу.

2. В каждый купонный день, стороны обмениваются процентными платежами.

3. В срок свопа, основная сумма обменивается вновь, обычно по первоначальному валютному курсу.

Техника валютного свопа позволяет:

· обеспечивать покрытие валютных рисков еврооблигаций при эмиссии. Компания может получить ссуду в одной валюте и приобрести при помощи валютного свопа другую валюту. Эта процедура позволяет интегрировать национальный рынок ссудных капиталов в международный рынок;

· покрывает валютные риски частных вложений. Техника своп позволяет получить прибыль, используя более выгодные условия на двух финансовых рынках;

· диверсифицировать задолженность и управлять долгами;

· обменивать плавающие процентные ставки на фиксированные ставки и наоборот;

· обменивать долги с фиксированными процентными ставками; · получать денежные средства по более низкой стоимости. Если компания располагает кредитом на импорт по привилегированной процентной ставке, то она может обменять его на кредит с низкой процентной ставкой, но в другой валюте.

Техника валютного свопа обеспечивает покрытие валютного риска на длительный срок, чего нельзя достичь на срочном рынке, а также дает возможность пересматривать сроки погашения долгов в валюте.

Хеджирование с помощью фьючерсных контрактов на организованных рынках. Организованные фьючерсные рынки имеют 4 основные характеристики:

1. Стандартные контракты

2. Торговля осуществляется в определенном месте

3. Контракты урегулируются при помощи расчетной палаты

4. Расчеты осуществляются ежедневно, т.е. переоценка осуществляется по текущей стоимости.

Межбанковский форвардный валютный рынок является естественным конкурентом фьючерсного валютного рынка, поскольку оба они служат одним целям. Наличие эффективного форвардного рынка оказывает сдерживающее влияние на темпы роста фьючерсного рынка, хотя во многих случаях валютные операторы участвуют и в том и в другом. Основное различие между валютными форвардным и фьючерсным рынками определяется стандартностью контракта и условий торговли на рынке фьючерсов. Это существенное различие выступает то как преимущество, то как недостаток фьючерсного рынка.

Валютные фьючерсные контракты имеют стандартные месяцы поставки и стандартные объемы контракта. Маловероятно, что отдельные обязательства экспортеров и импортеров на рынке наличной валюты будут точно соответствовать условиям фьючерсного рынка. В то же время на форвардном рынке дилеры могут принять обязательство на любой срок и на любую сумму. На практике, однако, валютные дилеры редко котируют валюты более чем на 6 месяцев вперед, предпочитая более всего трехмесячный форвардный рынок как наиболее активный. На фьючерсном рынке обычно только ближайший месяц поставки является активным, объемы торговли по другим позициям незначительны. Не следует забывать также, что фьючерсные контракты существуют не на все виды валют.

Другим недостатком фьючерсов является необходимость внесения гарантийного залога и уплаты комиссионных издержек, хотя они в конечном счете имеют незначительное отношение к общей стоимости контракта. Точные издержки совершения сделок на межбанковском рынке сложно измерить, но за исключением тех случаев, когда клиенты банка должны поддерживать компенсационный баланс, фактические операционные издержки очень незначительны. Вместо этого международные банковские дилеры получают свой доход от спреда между ценами спроса и предложения таким же образом, как это делают торговцы в операционном зале на фьючерсной бирже. 

Фьючерсный рынок, однако, имеет два явных преимущества. Во-первых, и что наиболее важно, цены формируются при свободной конкуренции. Спреды между спросом и предложением определяются на открытом аукционе, на котором принимают участие много продавцов и покупателей, которые напрямую конкурируют между собой. Второе преимущество заключается в том, фьючерсный рынок доступен широкому кругу участников.

Наиболее активная фьючерсная торговля валютными контрактами происходит на рынке США. Всего на американском рынке официально зарегистрировано Комиссией по товарной фьючерсной торговле 90 фьючерсных контрактов на иностранные валюты, однако большинство из них относятся к категории "спящих" контрактов, операций по которым не ведется или ведется в совсем незначительном объеме. Безусловным лидером здесь является Чикагская товарная биржа и ее подразделение Международный денежный рынок, где ведутся операции по 15 фьючерсным контрактам, включая контракты на кросс-курсы. Важным фьючерсным рынком является и Нью-Йоркская торговая палата (23 контракта), Среднеамериканская товарная биржа (6 контрактов) и торговая палата Филадельфии (8 контрактов).

В связи с созданием единого валютного рынка Европы и введением новой валюты – евро – на американском биржевом рынке появились новые валютные инструменты. Так, в январе 1999 года Чикагская товарная биржи начала торговлю фьючерсным контрактом и опционом на евро, а также ввела три новых контракта на кросс-курсы – евро/английский фунт стерлингов, евро/ швейцарский франк и евро/японская иена. Единицей контракта для всех кроссовых контрактов является 125 тыс. евро, а котировка осуществляется в национальной валюте за один евро.

Контракт на евро отражает колебания евро относительно доллара. Единицей контракта являются 125 тыс. евро, минимальное колебание цены составляет 12,50 долл., а месяцами поставки для фьючерсного контракта – март, июнь, сентябрь и декабрь. Операции по контрактам на евро ведутся методом открытого выкрика на Чикагской бирже в секции валютных контрактов, а после завершения сессионной торговли – в электронной системе ГЛОБЭКС 2. Торговля новыми фьючерсами на кросс-курсы осуществляется только по системе ГЛОБЭКС 2.

Крупнейшим валютным фьючерсным рынком является Чикагская товарная биржа. Число торгуемых валют на мировых фьючерсных рынках довольно ограничено. Сроки поставки базируются на квартальном цикле и составляют март, июнь, сентябрь и декабрь. Каждый контракт имеет стандартную единицу. Следовательно, хеджеры не могут использовать точно те же суммы и сроки, которые им нужны и вынуждены использовать наиболее подходящие. Срок поставки является большей проблемой при хеджировании фьючерсами, чем объем контракта, поскольку сроков мало, а величина контрактов достаточно мала, и ее можно подобрать. Небольшая величина контрактов делает фьючерсы доступными для мелких инвесторов.

Техника хеджирование фьючерсами. Для покрытия короткой позиции в иностранной валюте покупается фьючерсный контракт со сроком ближайшим к сроку короткой позиции. Для покрытия длинной позиции в валюте, продается фьючерс. Поскольку контракты стандартны и гарантированы клиринговой палатой, они ликвидны, и позиции легко закрыть.

Легкость открытия и закрытия позиций делает возможным управлять относительно небольшим уровнем валютного риска на постоянной основе. Это особенно привлекательно коммерческим клиентам, которые имеют регулярные потоки платежей и поступлений. Следует учитывать и ценовые преимущества фьючерсных рынков по сравнению с форвардными, а также арбитраж между фьючерсным и форвардным рынком. Арбитраж между фьючерсными и форвардными рынками обеспечивает сопоставимость цен между ними.

Однако, поскольку фьючерсы пересчитываются ежедневно, эти цены теоретически могут отличаться, разница между фьючерсной и форвардной ценой имеет отрицательную зависимость от корреляции безрисковой облигационной цены с фьючерсной ценой.

Хотя фьючерсные и форвардные цены имеют тенденцию совпадать, этого нельзя сказать о фьючерсных и спотовых ценах. Из-за разницы в процентных ставках они обычно различаются. По мере приближения даты поставки, процентные ставки все меньше воздействуют на фьючерсные котировки, и они приближаются к спот ценам. В срок поставки они должны быть равны

Как и любые фьючерсные контракты, валютные фьючерсы предоставляют как возможность хеджирования валютных рисков, так и получения прибыли на спекулятивных операциях.

В целом можно считать, что стоимость использования фьючерсных контрактов определяется двумя видами издержек: уровнем комиссии брокера (переменные затраты) и постоянные затраты, выраженные в виде первоначального депозита и вариационной маржи.

Хеджирование с помощью валютных опционов. Установление фиксированного хеджа с помощью форвардных контрактов или фьючерсов позволяет компании избежать потерь, когда курс двигается в неблагоприятную сторону, но с другой стороны он лишает возможности получить прибыль, если курс изменяется благоприятно. Стратегия фиксированного хеджа является правильной, если финансист считает весьма вероятным неблагоприятные движения и слабо вероятным движения в свою пользу. Если же он считает в равной степени вероятными оба движения, то выбирается другая стратегия. В этом случае предпочтительным покрытием является валютный опцион.

Опционные контракты на валюту являются широко используемыми и эффективными инструментами хеджирования валютных рисков, но при этом наиболее сложными. Существует как биржевой, так и внебиржевой рынки валютных опционов, но техника операций с валютными опционами и стратегии хеджирования валютных рисков на этих рынках аналогичны.

Биржевые опционные рынки появились в 1982 г., сначала в США, а потом и в других странах. В настоящий момент они находятся:

· в Филадельфии, на Фондовой бирже Филадельфии (PSE);

· в Чикаго, на Чикагской товарной бирже и Чикагской бирже опционов (на этом рынке котируются фьючерсные опционы);

· в Лондоне на ЛИФФЕ (LIFFE) и Лондонской Фондовой бирже (LSE);

· в Амстердаме, на Европейской бирже опционов (EOE);

· в Монреале, на Бирже Монреаля (Bourse de Montreal);

· в Ванкувере, на Ванкуверской фондовой бирже (VSE);

· в Сиднее, на Сиднейской фьючерсной бирже (SFE).

На биржевом рынке продаются стандартные валютные контракты. Чаще всего предметом сделок являются следующие валюты: немецкие марки, фунты стерлингов, швейцарские франки, японские иены, французские франки. Эти валюты котируются по отношению к доллару США. Котировки курсов валют выражаются в единицах валют за доллар США.

На внебиржевом рынке сделки с опционными контрактами могут совершать банки и некоторые брокерские компании. Эти контракты не унифицированы, т.е. стороны договариваются о сумме контракта, о валюте и дате исполнения. Такие опционы называются "опционами по соглашению". Цена премии назначается финансовой организацией.

При этом сделки совершаются не только с валютами, которые можно купить на биржевых рынках, но и с такими валютами, как мексиканский песо, южно-африканский ранд. На внебиржевых рынках можно заключить контракт с перекрестными курсами: иены/евро, швейцарские франки/фунты стерлингов, швейцарские франки/евро.

Валютный опцион дает покупателю право, но не обязанность купить или продать определенное количество валюты в обмен на другую валюту по фиксированному курсу, называемому ценой столкновения. Если право исполнения существует в течение всего срока действия опциона, он называется американским. Если это право существует только в момент истечения опциона, он называется европейским. Покупатель опциона платит продавцу определенную сумму (премию).

Существует четыре положения, которые могут занимать участники рынка, приобретая или продавая тот или иной вид опциона:

1. Покупатель колл-опциона получает право по истечении определенного срока на приобретение определенного количества валюты по определенной цене.

2. Продавец колл-опциона обязан по истечении срока контракта поставить покупателю определенное количество валюты по оговоренной цене.

3. Покупатель пут-опциона имеет право продать определенное количество валюты по определенной цене.

4. Продавец пут-опциона обязан купить определенное количество валюты по определенной цене.

На небиржевом рынке сроки опционов колеблются. Хотя сроки в 3 и 6 месяцев наиболее распространены, можно найти опционы со сроками несколько дней, недель, до одного года и более. На организованных рынках сроки фиксированы.

Цены столкновения стандартизированы на обоих рынках, на внебиржевом нормой является две десятых, на биржевых – согласно правилам биржи.

Опционы различаются по моменту исполнения. Так называемый "европейский" опцион предполагает исполнение контракта только по истечении его срока действия и ни днем раньше. "Американский опцион" может быть предъявлен к исполнению покупателем в любой день после совершения опционной сделки и до окончания срока опциона. Очевидно, что американский опцион дает покупателю больше преимуществ по сравнению с европейским. Он может быть необходим хеджеру, который не может заранее точно определить момент конверсионной операции. Стоимость американского опциона на практике оказывается обычно несколько выше стоимости европейского, поэтому в случаях страхования рисков, если хеджер точно представляет себе сроки будущих поступлений и платежей, целесообразно использовать европейский опцион.

В большинстве случаев на биржевых рынках котируются американские опционы. Европейские опционы котируются на Чикагской товарной бирже. На внебиржевых рынках есть как американские, так и европейские опционы, это обусловлено условиями контракта.

Стоимость валютного опциона (премия) определяется многими параметрами:

· ценой исполнения;

· текущим курсом;

· форвардным курсом;

· сроком исполнения;

· уязвимостью валюты.

Обычно стоимость опциона подразделяется на внутреннюю и временную составляющую. Внутренняя стоимость европейского опциона зависит от разницы между ценой исполнения и срочным курсом. Внутренняя стоимость американского опциона зависит от разницы между ценой исполнения и срочным курсом, а также разницы между ценой исполнения и текущим курсом. Временная стоимость валютного опциона определяется степенью уязвимости валюты и сроком исполнения опциона.

Страхование валютных рисков на внебиржевом рынке валютных опционов. Внебиржевой рынок валютных опционов представлен международными банками, инвестиционными банками и брокерскими домами. Как привило, на этом рынке заключаются только европейские опционы и на достаточно крупные суммы, например, начиная с 1 млн. долл. Продавец и покупатель согласовывают условия контракта, поэтому опцион может быть теоретически заключен на любую сумму, срок, с нестандартными условиями исполнения. Хеджер может получить такой опцион, который подходит ему в наилучшей степени.

В приведенных выше примерах рассматривались опционы какой- либо валюты по отношению к национальной валюте владельца опциона или национальной валюты по отношению к иностранной валюте. Но компания может купить опционы на покупку или продажу одной иностранной валюты на другую.

Такой опцион позволяет:

· обеспечить покрытие валютных рисков операции в стране, где валютное законодательство запрещает операции по хеджированию в национальной валюте;

· осуществить одновременное покрытие валютных рисков экспортных и импортных операций, контракты которых составлены в двух разных валютах, но с одной датой исполнения. Например, французская компания, которая экспортировала продовольственную продукцию в Англию и импортировала из Канады оборудование, может купить опционы на продажу фунты стерлингов/канадские доллары; гарантировать покрытие на более ликвидном рынке валютных опционов.

На внебиржевом рынке банки и финансовые компании часто предлагают клиентам модернизированные виды опционов. Так, французский банк Креди Лионнэ выпустил в 1987г. валютные опционы с процентом от прибыли. Эти опционы сочетают преимущество срочного валютного контракта и валютных опционов. По таким опционам можно обеспечить покрытие от неблагоприятных изменений валюты, купив опционы, которые позволили бы ему получить гарантированный курс и воспользоваться благоприятной динамикой курсов валюты.

Суммируем преимущества и недостатки опционов. Основным преимуществом является то, что опционы дают большую свободы, так как владелец опциона может либо исполнить опцион, либо позволить этому опциону потерять силу.

Возможности рынка опционов шире, чем на форвардном или на фьючерсном рынках. Так, компания может покупать и продавать опционы на покупку и опционы на продажу.

Опционы выгодны в случае, когда необходимо обеспечить покрытие валютным поступлениям или платежам, время и суммы которых не определены.

Опционы обеспечивают такую же защиту, как и срочные контракты или фьючерсы, но также дают возможность воспользоваться благоприятными изменениями обменных курсов. В целом можно сказать, что опционы обладают несимметричными свойствами: они защищают от риска потерь, но не ограничивают возможности получения прибыли.

Опционы позволяют выбирать цену исполнения. Компания, которая стремится хеджировать себя только от валютных рисков, купит опцион "при деньгах". Если она готова пойти на определенный риск, для того чтобы выплатить меньшую премию, то компания приобретет опционы "при своих".

В то же время использование опционов имеет и некоторые недостатки. Во-первых, приобретение опциона требует управления им в течение срока действия опциона. При этом стоимость опциона выше стоимости покрытия валютных рисков на срочном рынке. Покупка опциона предполагает немедленную оплату премии.

Внебиржевые опционы точно приспособлены к требованиям клиента, как по сумме, так и по дате исполнения. Однако этот тип опционов обладает существенным недостатком, а именно – отсутствие обращаемости. Внебиржевой опцион может быть возвращен только в финансовое учреждение, где он был куплен.

Валютный риск входит также в список покрываемых рисков национальных агентств по страхованию экспорта. Способы покрытия валютного риска варьируются в зависимости от страны.

Преимущества обращения к страховым организациям:

1. Гарантии могут обеспечить покрытие от валютного риска на весь период действия контракта.

2. Суммы, застрахованные от валютного риска, могут быть очень большими.

В числе недостатков такой формы страхования можно отметить:

1. Премии подлежат оплате с момента подписания контракта.

2. Только определенные валюты обеспечиваются покрытием от валютного риска, в основном это конвертируемые валюты.

3. В случае благоприятной динамики курсов курсовая прибыль должна быть перечислена страховой компании.
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	Хеджирование с помощью валютных опционов.
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	Что означают термины "внутренние методы хеджирования" и "внешние методы хеджирования"?

	Вопрос № 2
	Какие финансовые учреждения могут использоваться для передачи риска?
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	Чем отличаются условия частных страховых компаний?

	Вопрос № 9
	Какие внутренние методы может использовать инвестор для страхования от политических рисков?
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	Какие организации осуществляют страхование иностранных инвестиций?
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	Какие методы страхования от политических рисков могут использовать кредитные учреждения?
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	В чем заключается суть и техника осуществления свопов "долг-собственность"?
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	Как определяется валютная позиция компании?
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	Какие методы можно использовать для регулирования валютной позиции?
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	Как могут использоваться условия контракта для защиты от валютного риска?
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	В чем особенности и преимущества неттинга?
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	В чем отличие метода неттинга от методы центра выставления счетов?
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	Каковы инструменты внешнего хеджирования валютного риска?
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	В чем отличие в применении форвардных и фьючерсных контрактов для хеджирования валютного риска?
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	В чем отличие в применении биржевых и небиржевых опционов для хеджирования валютного риска?
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	Как планируется и осуществляется валютный своп?
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	В каких случаях целесообразно использовать валютные займы и кредиты для снижения валютного риска?
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