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ЛЕКЦИЯ «ДОГОВОР КУПЛИ-ПРОДАЖИ»

1.  Подготовка договора купли-продажи

2.  Основные статьи типового договора купли-продажи.

3.   Формирование цены контракта купли-продажи, виды, способы формирования и фиксации цен. Таможенная стоимость товара. Условия платежа. Основные способы и формы платежа – аккредитивы, инкассо, чеки, векселя и банковские переводы. Коммерческие документы для оплаты

4.  Условия качества и количества в контракте. Упаковка, маркировка, приемка товара.

5.  Транспортные условия в контракте и страхование грузов.

6.  Арбитраж, санкции и условия аннулирования или приостановки контракта. 

ПОДГОТОВКА ДОГОВОРА КУПЛИ-ПРОДАЖИ.
Договор  купли-продажи  является  древнейшей  формой  товарно-денежных отношений между равноправными участниками имущественных отношений. 

Купля-продажа  представляет  договор,  по  которому  одна  сторона, покупатель  или  покупщик,  приобретает  право  требовать,  чтобы  другая сторона,  продавец,  передала  ей  в  собственность  определенную  вещь,  и обязуется  уплатить  за  то  известную.   Это  договор  по  регулированию обязательств по передаче имущества в собственность.

Подготовка  подписания  договора  купли-продажи  является  важным  этапом подготовки  и  исполнения  всей  сделки  по  реализации  произведенной 

продукции предприятия и получения прибыли. 

Помимо  проведения  коммерческих  переговоров,  рассмотренных  в предыдущей  теме,  важным  моментом  и  распространенной  практикой  в коммерческой  деятельности  является  обмен  потенциальным  продавцом  и покупателем  предварительными  материалами,  содержащими  основные характеристики  предстоящей  коммерческой  сделки.  Речь  идет  о  практике 

обмена покупателя и продавца коммерческими предложениями - офертами и 

акцептами (от  лат.   offero —  предлагаю) —  письменное коммерческое  предложение  продавца  (оферента)  одному  или нескольким   потенциальным  покупателям  (акцептантам) заключить  сделку  (договор)  с  указанием  всех  необходимых для  этого  условий.  Выпуск  оферты  связывает  оферента обязательством  заключить  указанный  в  оферте  договор  с акцептантом (или любым из группы акцептантов), официально принявшим  все условия этого коммерческого  предложения, то есть акцептовавшим оферту.

Согласно  российскому  законодательству, оферта должна: быть достаточно определённой, то есть должно быть все понятно и недвусмысленно; выражать намерение лица заключить договор с адресатом; содержать все существенные условия договора или порядок их определения.

То  есть,  оферта  –  это  письменное  предложение  продавца  о  заключении  договора.  Оферта  содержит  все  основные  условия  предстоящей  сделки: наименование  товара,  количество,  качество,  цену,  условия  поставки,  срок поставки, условия платежа, характер тары и упаковки. 

Виды оферт

В  зависимости  от  условий  купли-продажи  продукции, обязательств продавца  и  покупателя,  по  срокам  и  другим обстоятельствам  процесса  купли-продажи  продукции различают несколько видов оферт. 

Твёрдая оферта 

Оферта,  которая  делается  (предлагается)  продавцом  одному возможному,  потенциальному  покупателю  с  указанием  срока, в течение которого продавец связан обязательством продажи. 

Сделка  считается  совершённой,  если  за  этот  срок последует акцепт  (согласие) покупателя. Безотзывная оферта подразумевает  заключение  договора  оферентом  на объявленных  условиях  со  всеми  желающими  без  возможности отмены ранее сделанного предложения, то есть его отзыва.

Свободная оферта 

Оферта,  которая  делается  (предлагается)  нескольким покупателям и используется продавцом для предварительного изучения рынка.

Публичная оферта 

Адресованное  неопределённому  кругу  лиц  и  содержащее  все существенные  условия  договора  предложение,  из  которого усматривается  воля  оферента  заключить  договор  на указанных  в  предложении  условиях  с  любым,  кто  отзовётся. Лицо,  совершившее  необходимые  действия  в  целях  акцепта публичной  оферты  (например,  приславшее  заявку  на соответствующие  товары),  вправе  требовать  от  оферента исполнения договорных обязательств.

В ответ покупатель направляет продавцу свое согласие с предложенными в оферте  основополагающими  условиями  предстояшего  контракта  купли-продажи.  Письменное  согласие  покупателя  заключить  договор  на  условиях 

полученной оферты называется акцепт.

Акцепт  может  быть  двух  видов  -  безоговорочным  и  с  изменением  условий оферты - контроферта. 

В  случае  безоговорочного   акцепта  покупатель  полностью  принимает  все основные условия для предстоящей коммерческой сделки купли-продажи и 

эти условия автоматически прописываются в договоре купли-продажи. Если  покупатель  не  согласен  с  какими-либо  условиями  оферты,  он присылает продавцу встречное предложение – контроферту, где прописывает новые условия, с которыми продавец может согласиться или нет. 
ОСНОВНЫЕ СТАТЬИ ДОГОВОРА КУПЛИ-ПРОДАЖИ.

Правильно  составленный  и  подписанный  договор  купли-продажи  является гарантом   успешной  реализации  сделки  купли-продажи.  Для  этого   в контракте  должны  быть  представлены  все  основные  статьи,  определяющие отношения  сторон  –  продавца  и  покупателя.  Рассмотрим  составление контракта купли-продажи на примере международного контракта. 

Преамбула

Преамбула  предшествует  тексту  контракта  и  начинается  со слова  "контракт"  в  середине  страницы,  после  которого следует номер контракта. Ниже, справа, пишется дата, а слева указывается  место  заключения  контракта.  Далее  в  преамбуле указываются  фирменные  наименования  сторон,  т.  е.  те наименования,  под  которыми  они  зарегистрированы  в  своей стране,  и  местонахождение  контрагентов  (название  страны  и города).  Дается  определение  сторон  как  контрагентов. Например, "Продавец" и "Покупатель". Сначала определяется, какая из сторон является "Продавцом". Каждый  из  перечисленных  реквизитов  является обязательным,  так  как  в  некоторых  странах  контракт,  не имеющий  одного  из  них,  может  быть  признан недействительным.

По  сложившейся  практике  номер  контракта  присваивается  в соответствии  с  правилами  делопроизводства,  существующими в организации, которая подготавливает проект контракта, т. е. представляет  на  переговоры  отпечатанный  текст  документа, предварительно согласованный сторонами.

Рекомендуем  иметь  в  виду,  что  в  международной  торговой практике  встречается  большое  разнообразие  вариантов нумерации  контрактов,  применяемой  в  разных  странах  и различными  организациями.  В  них  могут  включаться  как цифровые, так и буквенные компоненты.

Предмет контракта

После  преамбулы  следует  описание  предмета  контракта  и устанавливается  его  точное  наименование,  наиболее употребительное  на  территории,  куда  продается  товар,  или где  функционирует  фирма-покупатель,  характеристика, модель,  сорт  и  т.  д.  (по  таможенной  классификации  страны назначения).  

КОЛИЧЕСТВО ТОВАРА

В  контракте  устанавливается  единица  измерения  количества,  порядок  его определения, систем мер и весов.

Количество товара указывается в характерных для него единицах измерения: мерами  веса,  объема,  длины,  площади,  в  штуках,  в  условных  единицах, комплектах.  Выбор  зависит  от  характера  самого  товара  и  от  сложившейся практики  в  мировой  торговле  тем  или  иным  товаром.  Так,  например,  для  химических товаров, зерновых, угля, руд цветных металлов это меры веса. 
В торговле  лесоматериалами  употребляются  меры  длины  и  объема  (м3), нефтепродуктами  -  как меры веса, так и объема (баррель), хлопком  -  веса, но размер  товарных  поставок  может  выражаться  количеством  кип определенного  среднего  веса,  в  торговле  некоторыми  другими  товарами (ртуть,  спички,  кофе,  кишки)  единицей  измерения  количества  служит количество, находящееся в определенной упаковке - бутыли, коробке, мешке, пачке. Количество некоторых товаров определяется в пересчете на условные единицы  -  консервы  в  условных  банках,  ряд  химических  товаров  -  в пересчете на 100 % основного вещества (например, удобрения).

Количество  может  быть  определено  либо  твердо  фиксированной  цифрой, либо  в  установленных  пределах.  На  массовые  сырьевые  и продовольственные  товары,  поставляемые  насыпью,  навалом  или  наливом, 

обозначение  количества  обычно  дополняется  оговоркой,  допускающей отклонение  фактически  поставляемого  экспортером  количества  товара  от количества, обусловленного в контракте. Эта оговорка называется оговоркой 

"Около"  и  ставится  перед  цифрой,  определяющей  количество  товара. Оговорка  иногда  базируется  на  торговых  обычаях.  Так,  на  зерно  она составляет + 5%, на кофе + 3%, на каучук - 2,5%, на лес + 10%. При торговле машинами  и оборудованием отклонение в весе допускается и не штрафуется до + 5%. Количество  машин,  оборудования,  товаров  длительного  пользования, предметов потребления и других готовых изделий устанавливается в штуках.

В контракте следует оговорить, включается ли тара и упаковка в количество поставляемого  товара.  В  зависимости  от  этого  различают  вес  брутто, полубрутто, брутто за нетто, нетто. 

Некоторые  массовые  товары  подвержены  естественной  убыли  в  период транспортировки, причиной которой является усушка, утруска, утечка и т. д. 

Стороны  в  таком  случае  делают  в  контракте  оговорку,  так  называемую "франшизу"  (размер  отклонения)  и  определяют,  кто  принимает  на  себя естественную убыль. Продавец  при  этом  несет  ответственность  только  за  недостачу  товара, происшедшую  во  время  его  транспортировки  и  превышающую установленный  в контракте  размер  естественной  убыли, которая  составляет обычно 0,5 - 3% в зависимости от товара.
КАЧЕСТВО ТОВАРА

Определить качество товара в контракте купли-продажи, значит установить качественную  характеристику  товара,  т.  е.  совокупность  свойств, определяющих пригодность товара для использования его по назначению, в соответствии  с  потребностями  покупателя.  Выбор  способа  определения качества  зависит  от  характера  товара,  от  практики,  сложившейся  в международной  торговле  данным  товаром,  и  других  условий.  Определить качество можно: по стандарту, по техническим условиям, по спецификации, по  образцу,  по  описанию,  по  содержанию  отдельных  веществ  в  товаре,  по выходу готового продукта, по натурному весу, по размеру  отдельных частей, по способу "тель-кель".

Этот  способ  означает  поставку  товара,  "каким  он  есть".  Продавец  не  несет ответственности  за  качество  поставляемого  товара.  Покупатель  обязан принять  товар  независимо  от  его  качества,  если  он  соответствует 

наименованию  (виду,  сорту),  указанному  в  контракте.  Этот  способ применяется,  в  частности,  при  продаже  урожая  зерновых,  цитрусовых  "на 

корню"  (еще  не снятого),  а  также  при  морской  перевозке  грузов,  когда 

продавец  не  несет  ответственности  за  ухудшение  качества  товара  в  пути, 

отходов, утильсырья.

При продаже оборудования указываются его производительность, мощность, расход  топлива,  и  энергии.  Качественные  характеристики  машин  и оборудования  обычно  настолько  обширны,  что,  как  правило,  перечень  их 

выносится в приложении к контракту.

Если в контракте не указан способ определения качества, обычно считается, что  качество  поставляемого  товара  должно  соответствовать  среднему качеству,  являющемуся  в  стране  продавца  или  в  стране  происхождения товара обычным для данного товара.

ЦЕНА КОНТРАКТА

Цены  базисные,  в  основу  которых  кладутся  цены, публикуемые в различных справочниках  -  справочные цены и прейскурантах  -  прейскурантные  цены.  Эти  цены  обычно отражают  общее  направление  динамики  цен  за предшествующий  период,  их  можно  использовать  при заключении  контрактов  на  срочную  поставку  небольших партий  товаров,  а  при  установлении  более  стабильных торговых  связей  базисные  цены  подлежат  дальнейшему уторгованию  с  целью  применения  различных  скидок  или надбавок к ним.

Цены  биржевые  или  биржевые  котировки  -  цены  на товары,  действующие  на  биржах.  Обычно  биржи  публикуют котировки  на  начало  и  конец  утреннего  и  вечернего биржевого торга (сессии), котировки продавцов и покупателей товаров, котировки на товары с немедленной поставкой (спот) и  отсрочкой  поставки  (форвард).  Подсчитываются  и публикуются  средние  и  другие  котировки  на  каждый  день работы  биржи.  Эти  официальные  публикации  являются основанием  для  установления  цен  на  аналогичные  товары  во внебиржевой торговле.

Цены  закупочные  -  вид  оптовых  цен,  по  которым  в  ряде стран  осуществляется  закупка  сельскохозяйственной продукции  у  государственных,  кооперативных  и  частных сельскохозяйственных предприятий.

Цена  каталога  (проспекта)  -  разновидность  цен, применяемых  во  внутренней  и  внешней  торговле,  в особенности  готовыми  изделиями,  машинами  и оборудованием.  Эти  цены  относятся  к  справочным  ценам, близким  к  ценам  производителя,  публикуются  нерегулярно, как правило, продавцом (экспортером).

Цены  монопольные  -  разновидность  рыночных  цен  товаров в  международной  торговле,  связанная  с  использованием особых  условий  производства  и  реализации,  обеспечивающих получение большей прибыли.

Цены  нетто  -  чистые  цены  товара  на  месте  купли-продажи, не  включающие  скидки  и  надбавки,  связанные  с  различием базисных условий контракта, субсидии и т.п. Для покупателя - это  сумма,  фактически  уплаченная  за  продукцию,  для продавца  -  фактическая  выручка  от  продажи  товара  за вычетом расходов, понесенных в связи с исполнением сделки.

Цены  оптовые  -  цены  на  продукцию  при  продаже  ее крупными  партиями  предприятиям,  фирмам,  сбытовым, коммерческим  и  посредническим  организациям,  оптовым торговым  компаниям.  В.  международной  торговле преобладают  операции,  осуществляемые  по  экспортным (импортным) оптовым ценам, уровень которых несколько ниже внутренних  оптовых  цен.  Это  необходимо  учитывать  при расчетах и обосновании внешнеторговых цен.

Цены  покупателя  -  фактическая  денежная  сумма  покупки продукции  на  рынке,  по  которой  осуществляются  сделки купли-продажи  или  по  которой  покупатель  готов  приобрести товар.  Эта цена отражает интересы покупателя, стремящегося приобрести  товар  дешевле  на  данном  рынке  и  в  данный момент,  что  необходимо  учитывать  и  при  работе  с информацией  о  ценах:  цена,  которую  обосновывают  или  на которую  соглашаются  импортеры  в  результате  уторгования, как правило, ниже цены экспортера.

Цены  продавца  -  цены,  запрашиваемые  продавцом,  или фактическая  сумма  цен  от  реализации  товара  на  рынке,  по которым  осуществляется  сделка  купли-продажи  в  условиях превышения  спроса  над  предложением.  Эти  цены  отражают экономические  интересы  продавца,  стремящегося  продать товар  дороже.  Это  необходимо  учитывать  при  работе  с информацией  о  ценах:  цена,  на  которую  соглашается продавец  (экспортер)  в  результате  уторгования,  а  тем  более объявляемая  до  заключения  сделки,  как  правило,  выше  цены покупателя (импортера).

Цены производителя  -  цены, определяемые предприятием  изготовителем  продукции  на  стадии  начала  производства  и, ориентирующиеся,  на  затраты  по  производству  и  реализации. 

Эти  цены,  как  правило,  не  совпадают  с  рыночными  ценами  и отражаются в ценах каталога, проспекта, прейскуранта.

Цены розничные -  цены, по которым продукция реализуется мелкими  партиями  индивидуальным  потребителем.  Они включают  издержки  производства  и  обращения,  прибыль предприятий,  налоги  (в  том  числе  акцизы,  налог  на добавленную  стоимость  и  т.п.)  и  складываются  с  учетом 

ситуации  на  рынке,  оценки  товара  конкретным  потребителем. 

Розничные  цены  обычно  выше  оптовых,  так  как  включают затраты  розничной  торговой  сети  (торговую  скидку),  те  или иные прямые и косвенные налоги.

Цены  скольжения  -  разновидность  цен  и  способ согласования  их  в  контракте,  предусматривающем корректировку  ранее  определенной  цены  по  формуле скольжения.  Такие  цены  особенно  часто  применяются  при купле-продаже  продукции  с  длительными  сроками производства.  К  моменту  поставки  товара  возможны существенные  сдвиги  в  затратах  на  изготовление,  требующие корректировки  предварительно  согласованной  (базисной) цены.  В  этом  случае  сторонами  оговаривается  право корректировки цены по общепринятой формуле скольжения. 

Цены мировые - совокупность цен, действующих на мировых рынках.  Они  характеризуются  множественностью,  т.е. различием цен на одинаковые товары на одном и тем более на разных  рынках  соответствующей  продукции.  Различие  их зависит  от  времени,  места,  условий  реализации  товара, условий  контракта.  Под  мировыми  ценами  понимаются  цены крупных,  систематических  и  устойчивых  экспортных  или импортных  сделок,  совершаемых  на  обычных  коммерческих условиях  за  наличные  в  определенных  центрах международной торговли известными фирмами -  экспортерами и импортерами соответствующей продукции.

Цены  фактических  сделок  (контрактов)  -  это цены  купли-продажи  продукции  на  внутреннем  или  внешнем  рынках, фиксируемые  сторонами  в  контракте.  
По  экономическому содержанию  эти  цены  соответствуют  ценам  потребления,  они отражают  конкретные  условия  реализации  продукции  и 

являются  важной,  достоверной  информацией  для  участников внешнеэкономической  деятельности,  поскольку  это  цены реальных  операций.  Такие  цены  являются  коммерческой тайной. Но  даже  если  сведения  о  заключенных  контрактах  и публикуются  в  различных  экономических  и  отраслевых изданиях, то, как правило, без указания многих существенных условий  контракта  (качественных  показателей,  условий платежа  и  др).  Что  снижает  ценность  такой  информации.  По многим  товарам  потребительского  назначения,  цены  на которые  хотя  и  меняются  в  зависимости  от  сорта,  качества  и других  показателей,  но  все  же  относительно  определенны  и сопоставимы, получение  информации  не представляет особых трудностей  -  здесь могут быть использованы цены реализации товаров на рынке.

Наиболее  сложно  получить  сопоставимую  информацию  в отношении  машин  и  оборудования,  в  особенности производственного  назначения.  Информация  о  них малодоступна,  нерегулярна  и  относительна.  Даже  при сравнении  цен  на  однотипное  оборудование  нужно  иметь подробную  технико-экономическую  характеристику сопоставимых  позиций.  Надо  иметь  в  виду,  что  технико-экономические параметры машин и оборудования подвержены частым изменениям.

Цены  трансфертные  -  цены,  применяемые  корпорациями  в сделках  между  филиалами,  подразделениями  и подконтрольными  фирмами,  действующими  в  одной  или разных странах.

Цены текущих контрактов выражают отношения между продавцом и покупателем в кратковременный период, они имеют регулярный или случайный характер. Регулярность сделок дает возможность производителям 

иметь гарантированный рынок сбыта, а покупателям — приобретения продукции в необходимом количестве. Эти сделки способствуют стабилизации цен. Цены фактических сделок по текущим контрактам ниже справочных прейскурантных и цен предложения на величину скидки. Они широко используются при определении реальных рыночных цен, так как более объективно отражают индивидуальность сделки и условия рынка. На ценах текущих контрактов базируются официально публикуемые цены фактических сделок. 

Цены долгосрочных контрактов применяются в тех случаях, когда между продавцом и покупателем сложились устойчивые торговые связи. Контракты заключаются на длительный срок (15-20 лет), при этом учитываются перспективы изменений рынка. Цены долгосрочных контрактов более стабильны, чем цены текущих контрактов. Они широко применяются в торговле сырьевыми промышленными и сельскохозяйственными товарами, что связано с особенностями их производства. Производство этой продукции менее приспособлено к мобильному спросу из-за высокой капиталоемкости добычи полезных ископаемых, длительности сроков освоения новых месторождений, зависимости сельскохозяйственного производства от погодных условий. Информация по ценам долгосрочных контрактов ограничена, публикуется нерегулярно и лишь по некоторым товарам и отдельным странам. 

В зависимости от способа установления различают: твердые фиксированные цены; твердые фиксированные цены с возможностью последующей корректировки; цены с последующей фиксацией; скользящие цены.  

Твердые фиксированные цены определяются в момент подписания контракта и не подлежат дальнейшим изменениям. Контракт заключается на краткосрочный период. Потребителям такие цены выгодны, если цены на рынке имеют тенденцию к повышению, а продавцам — в том случае, когда цены имеют тенденцию к понижению. 

Твердые фиксированные цены с возможностью последующей корректировки фиксируются в момент заключения контракта, но оговаривается возможность их изменения. 

Цены с последующей фиксацией. В контракте закрепляются принцип определения цены, используемые источники информации о ценах и дата, на которую фиксируются цены. Они применяются, если предполагается, что за время выполнения контракта цены на рынке резко изменятся. В результате контрактные цены товаров в договоре не указываются. 

Скользящие цены исчисляются в момент исполнения контракта путем пересчета цен, установленных при подписании контракта. Размер возможного увеличения цен (лимит скольжения) фиксируется при подписании контракта. 

Экспортер определяет цену предложения одним из трех методов: 

1) на базе издержек производства; 

2) исходя из уровня спроса; 

3) ориентируясь на уровень цен конкурентов. 

* комиссионное вознаграждение продавцов и представителей; 

• импортные таможенные расходы в стране покупателя; 

• транспортные издержки; 

• затраты на финансирование; 

• расходы по страхованию товара; 

• расходы по упаковке; 

• резервы, необходимые для покрытия непредвиденных рисков; 

• расходы по составлению контракта, оформлению сертификатов и прочих бумаг. 

На практике существует два основных подхода к использованию данного 

метода при определении цены:  

1) с использованием полных издержек производства; 

2) с использованием предельных издержек производства.
ТАМОЖЕННАЯ СТОИМОСТЬ ТОВАРА И УСЛОВИЯ ПЛАТЕЖА В КОНТРАКТЕ КУПЛИ-ПРОДАЖИ.

Таможенная стоимость товара

Таможенная  стоимость  товара  представляет  собой  специфически определяемую  стоимость  в  целях  таможенного  обложения,  внешнеторговой 

статистики,  применения  мер  государственного  регулирования  ВЭД. 

Порядок  и  методика  определения  таможенной  стоимости  товара, перемещаемого через границу России, изначально были определены в законе РФ  «О  таможенном  тарифе»  от  21.05.1993  г.  Таможенная  стоимость определяется  декларантом  с  помощью  методов  определения  таможенной стоимости  и  заявляется  им  таможенному  органу  при  перемещении  товара 

через  таможенную  границу  РФ. 

Международная  практика  и  российское  законодательство  предусматривают шесть  методов  определения  таможенной  стоимости  товаров: 

1.  Определение  таможенной  стоимости  по  цене  сделки  с  ввозимыми товарами.  В  России  оформляется  этим  методом  более  90%  деклараций таможенной  стоимости.  Под  ценой  сделки  понимается  цена,  фактически уплаченная  или  подлежащая  уплате  за  ввозимый  товар  на  момент пересечения им таможенной границы РФ. Для расчета используются данные, содержащиеся в счете-фактуре, а также сведения о дополнительных суммах расходов:  транспортных  расходов,  страховых  сумм,  комиссионных вознаграждений,  стоимость  упаковки,  многооборотной  тары  и  др. 

Применение данного метода не допускается, если: 
- существуют ограничения (не влияющие на цену сделки) в отношении прав покупателя на оцениваемый товар;  
- продажа  и  цена  сделки  зависят  от  соблюдения  условий,  влияние которых  не  может  быть  учтено;  
- данные,  заявленные  декларантом,  не подтверждены документально  либо не определены количественные  данные, используемые  декларантом;  
- участники  сделки  являются  взаимозависимыми лицами. 

2.  Определение  таможенной  стоимости  по  цене  сделки  с  идентичными товарами.  Под  идентичными  понимаются  товары,  одинаковые  во  всех отношениях с оцениваемыми, в том числе, но физическим характеристикам, качеству и репутации на рынке, стране происхождения, производителю. При определении таможенной стоимости по цене сделки с идентичными товарами учитываются  расходы,  указанные  в  первом  методе. 

Этот метод применяется при  соблюдении ряда условий. Идентичные товары должны  быть  импортированы  и  проданы  не  ранее  90  дней  до  ввоза оцениваемых  товаров  на  тех  же  коммерческих  условиях  и  в  том  же 

количестве;  должны  быть  приняты  во  внимание  документально подтвержденные  доходы,  которые  учитываются  при  определении таможенной  стоимости  по  первому  методу;  если  выявляется  более  одной 

сделки, то для определения таможенной стоимости применяется самая низкая 

ставка. 

3.  Определение  таможенной  стоимости  по  цене  сделки  с  однородными товарами.  За однородные принимаются такие товары, которые не являются одинаковыми  во  всех  отношениях,  но  имеют  сходные  характеристики, состоят  из  схожих  компонентов,  что  позволяет  выполнить  те  же  функции, быть  коммерчески  взаимозаменяемыми,  т.  е.  качество,  наличие  товарного знака,  страна  происхождения,  производитель  совпадают. 

Данный  метод  применяется  при  соблюдении  следующих  условий: 

- используются принципы второго метода; 
- товары не считаются идентичными или  однородными,  если  они  не  были  произведены  в  той  же  стране,  что  и идентичные или однородные товары; 
- товары не считаются идентичными или однородными, если их проектирование, опытно-конструкторские работы над ними, художественное оформление, эскизы, чертежи и иные аналогичные работы выполнены в России. 

4. Метод вычитания стоимости применяется в тех случаях, когда оцениваемые идентичные или однородные товары будут продаваться на территории РФ без изменения своего первоначального состояния. За основу берется цена единицы товара, по которой оцениваемые идентичные или однородные товары будут продаваться на территории РФ наибольшей партией не позднее 90 дней с даты ввоза оцениваемых товаров участником сделки, не зависящим от продавца. 

Из цены единицы товара вычитаются: расходы на выплату комиссионных 

вознаграждений, надбавки на прибыль и общие расходы в связи с продажей в РФ ввозимых товаров того же класса и вида; суммы импортных таможенных 

пошлин, налоги, сборы и другие платежи, связанные с ввозом и продажей товаров; обычные расходы, понесенные в РФ на транспортировку, погрузо-разгрузочные работы и страхование. 

5. Метод сложения стоимости. За основу для определения таможенной стоимости товара принимается цена товара, рассчитанная путем сложения: стоимости материалов и иных издержек, понесенных изготовителями в связи с производством оцениваемого товара; общих затрат, характерных для продажи в РФ товаров из страны-экспортера; страхования до таможенной границы; прибыли, которую обычно получает экспортер при поставке в Россию товаров. 

6. Резервный метод. Этот метод применяется в том случае, если таможенная стоимость не может быть определена декларантом последовательным применением вышеперечисленных методов, а также, если таможенный орган аргументировано считает, что указанные методы не могут быть применены.

УСЛОВИЯ ПЛАТЕЖА В КОНТРАКТЕ

В  этом  разделе  контракта  купли-продажи  следует  установить валюту  платежа,  срок  платежа,  способ  платежа  и  формы расчетов,  гарантии  выполнения  сторонами  Платежных обязательств.  Определение  валюты  цены  является  очень важным  условием  контракта.  Валюты  не  равноценны  по своему  качеству:  есть  сильные,  устойчивые  валюты  и  слабые валюты.

Если цена импортного контракта будет установлена в сильной валюте, чтобы компенсировать потери, следует потребовать от продавца  сделать  скидку  с  цены  или  же  уступку  по  другим условиям  контракта.  В  экспортном  же  контракте,  если  цена установлена  в  соответствии  с  интересами  импортера,  т.  е.  в слабой  валюте,  продавцу  следует  повысить  цену  товара. 

Валюта  платежа  может  совпадать  с  валютой  цены,  а  может  и не  совпадать.  В  последнем  случае  в  контракте  указывается курс,  по  которому  валюта  цены  будет  переведена  в  валюту платежа.  Обычно  перевод  осуществляется  по  курсу, действующему в стране, где производится платеж. 
ФОРМЫ РАСЧЕТОВ И СРЕДСТВА ПЛАТЕЖА

Способ  платежа  определяет,  когда  производится  оплата товара по отношению к его фактической поставке. 

Основные способы платежа: авансовый платеж, наличный платеж, платеж в кредит.

Форма  платежа  (расчетов)  -  оплата  авансом  или немедленно  после  поставки  товара  против  предоставляемых экспортерами документов осуществляется: чеками по открытому счету, банковскими переводами, аккредитивами инкассо.

Наиболее  выгодный  для  экспортера  с  точки  зрения обеспечения  надежности  платежа  за  проданный  товар  и скорости  получения  платежа  является  аккредитивная  форма,  хотя  расчет  по  ней  более  дорогой,  чем  при  других  формах. 

(Стоимость  осуществления  расчетов  составляет  до  1  %  в квартал от суммы платежа).

Товарный аккредитив  -  обязательство банка произвести по указанию и за счет покупателя-импортера платежи экспортеру на  сумму  стоимости  поставленного  товара  против представления экспортером оговоренных документов.  
Инкассовое  поручение  -  документ,  посредством  которого банку  даются  инструкции  или  поручения  обработать финансовые  и/или  коммерческие  документы  с  целью получения  акцепта  и/или  платежа  или  предъявить  документы на  других  условиях,  которые  могут  быть  в  нем  указаны. 

Инкассовое  поручение  выполняется  на  специальном  бланке  и направляется в согласованный с импортером российский банк.

Использовать  в  контракте  платеж  в  инкассовой  форме рекомендуется, если  между  продавцом  (экспортером)  и покупателем  (импортером)  существуют  доверительные отношения;  не  вызывает  никакого  сомнения  готовность  и способность  импортера  произвести  платеж;  экономические  и 

правовые  условия  в  стране  импортера  стабильны; международному  платежному  обороту  страны  импортера  не препятствуют  или  не  угрожают  валютный  контроль  или подобные ограничения.

Платеж  в  инкассовой  форме  требует  меньших  затрат  и предполагает  передачу  экспортером  поручения  своему  банку на  получение  от  импортера  определенной  суммы  платежа против  предъявления  ему  соответствующих  товарных документов,  также  векселей,  чеков  и  других  подлежащих оплате документов. 
Чек  -  документ,  содержащий  безусловный  приказ  владельца текущего  счета  банку  о  выплате  указанной  в  нем  суммы определенному  лицу  или  предъявителю.  Главное  назначение чека  -  быть  инструментом  распоряжения  средствами, находящимися  на  текущем  счете,  средством  безналичных расчетов.  Чек  выступает  в  качестве  средства  платежа  в расчетах  по  экспорту.  Здесь  его  роль  ограничена,  так  как расчет  чеком  не  будет  означать  завершения  платежных отношений между экспортером и импортером до тех пор, пока сумма чека не будет зачислена на счет экспортера в его банке.  Он  не  является  инструментом  кредитования.  Срок обращения  чека  ограничен. 

Вексель  -  финансовый  документ  -  письменное  долговое обязательство  строго  установленной  формы,  дающее  его владельцу  (векселедержателю)  бесспорное  право  по истечении  срока  требовать  с  должника  уплаты  обозначенной денежной  суммы.  Вексель  в  настоящее  время  является  одним из  важнейших  инструментов  расчетов  и  кредитования, используемых в международной торговле. Различают простые и переводные векселя.

Простой  вексель  -  финансовый  документ,  выписывается  и подписывается должником

Переводный  вексель  (тратта)  -  финансовый  документ, выписывается  и  подписывается  кредитором  (трассантом)  и представляет  собой  приказ  должнику  (трассату)  об  уплате  в указанный  срок  обозначенной  суммы  третьему  лицу (ремитенту).  В  траттах,  выставляемых  российскими организациями,  ремитентом  обычно  выступает уполномоченный  банк,  клиентом  которого  является предприятие - поставщик. Иностранные поставщики в качестве общего  правила  указывают  в  своих  траттах  кредитующие  их банки.

Наиболее  выгодный  для  экспортера  с  точки  зрения обеспечения  надежности  платежа  за  проданный  товар  и скорости  получения  платежа  является  аккредитивная форма,  хотя  расчет  по  ней  более  дорогой,  чем  при  других формах.  (Стоимость  осуществления  расчетов  составляет  до  1 % в квартал от суммы платежа).

Аккредитив  представляет  собой  обязательство  банка произвести  по  указанию  и  за  счет  покупателя-импортера платежи экспортеру на сумму стоимости поставленного товара против представления экспортером оговоренных документов.  

Платеж  в  инкассовой  форме  требует  меньших  затрат  и предполагает  передачу  экспортером  поручения  своему  банку на  получение  от  импортера  определенной  суммы  платежа против  предъявления  ему  соответствующих  товарных документов,  также  векселей,  чеков  и  других  подлежащих оплате документов.

Инкассовое  поручение  -  это  расчетный  документ,  на основании которого производится списание денежных средств со  счета  плательщика  в  бесспорном  порядке.  Выполняет функцию платежного требования.

Расчеты  инкассовыми  поручениями  применяются  в  тех случаях, когда:

- бесспорный  порядок  взыскания  денежных  средств установлен законодательством;

- для взыскания по исполнительным документам;  
- взыскание  средств  предусмотрено  сторонами  по основному договору.
Инкассо  может  быть  с  предварительным  или  последующим акцептом.  Инкассо  является  расчетной  формой,  выгодной покупателю.  Он  оплачивает  товар  и  почти  одновременно получает его в свое распоряжение. Инкассовая форма, хотя и менее,  также  удобна  экспортеру,  т.  к.  дает  ему  гарантию  в том,  что  товар  не  перейдет  в  распоряжение  импортера,  пока не  будет  произведена  его  оплата.  Но  эта  форма  имеет  и недостатки:  отсрочка  получения  платежа  экспортером  и  то, что  импортер  может  отказаться  от  оплаты  (от  выкупа  в  банке товарных  документов)  или  оказаться  неплатежеспособным  к моменту, получения банком импортера товарных документов с инкассовым поручением. 

Расчеты  могут  производиться  чеками.  Ордерные  чеки получили  наибольшее  распространение  во  внешнеторговых операциях.  При  нанесении  на  ордерных  чеках  передаточной надписи  (индоссамента)  они  могут  переходить  от  одного держателя  к  другому.  Российские  внешнеторговые организации  индоссируют  выписанные  на  их  имя  чеки Внешэкономбанку  РФ  или  другим  банкам,  производящим расчеты для зачисления вырученных средств на свои счета.

Широкое  распространение  в  практике  внешней  торговли коммерческого  кредита  обуславливает  использование  таких специфических  кредитных  средств  платежа,  как  чеки  и векселя.

Наиболее  распространенной  формой  кредита  в  мировой практике  является  кредит,  возврат  которого  обеспечивается векселем.  Такой  кредит  достаточно  прост  в  оформлении  и довольно  надежен  для  экспортера.  Различают  переводные векселя (тратты) и простые векселя.

Платежи в кредит в соответствии со сложившимися нормами и обычаями  во  внешней  торговле  используются,  прежде  всего, при  реализации  машин  и  оборудования,  что  вызвано конкуренцией.  

При  их  продаже  широко  практикуется  также  и  получение аванса.  Обычно  в  этих  случаях  контракт  вступает  в  силу после  перевода  покупателем  аванса,  который  должен  быть выплачен,  как  правило,  в  течение  30-90  дней  с  даты подписания  контракта  (аванс  - до  20%  суммы  сделки, наличными - 10-15 %, в кредит - 70-85 %).

Платеж  в  кредит  предусматривает  осуществление  расчета  по сделке  на  основе  предоставленного  экспортером  импортеру фирменного  (коммерческого)  кредита.  По  срокам  они делятся на краткосрочные (до 1 года), среднесрочные (до 5 лет), долгосрочные (свыше 5 лет). В  торговле  сырьевыми  товарами  применяются  краткосрочные кредиты.

Фирменные кредиты могут предоставляться в товарной или денежной формах.

Кредит  в  товарной  форме  осуществляется  путем  отсрочки или  рассрочки  платежей.  За  отсрочку  платежа  импортеры выплачивают  согласованные  годовые  проценты,  величина которых  обычно  ниже  текущих  банковских  ставок.  Нередко при  краткосрочных  кредитах  импортерам  предоставляется беспроцентная рассрочка платежа. При расчете в кредит могут 

быть использованы те же формы расчетов, как и при расчетах за наличные: аккредитивы, инкассо.
ДОКУМЕНТЫ ДЛЯ ОПЛАТЫ

В  контракте  устанавливается  перечень  документов,  которые  входят  в комплект,  представляемый  экспортером  импортеру  для  получения  платежа. 

Набор  документов  зависит  от  товара,  базисного  условия  поставки,  сроков платежа. Количество экземпляров каждого документа  также оговаривается в контракте.  Иногда  импортер  требует  от  экспортера  сертификат происхождения товара, который выдается торгово-промышленной палатой, и консульскую фактуру за счет импортера. 

Для некоторых товаров, в основном сельскохозяйственного происхождения, в  комплект  документов  могут  входить  санитарный,  ветеринарный, карантинный сертификаты и др.

СРОКИ,  ДАТА ПОСТАВКИ ТОВАРОВ, АРБИТРАЖ И ПРОЧИЕ СТАТЬИ
СРОКИ И ДАТА ПОСТАВКИ ТОВАРОВ

В  контрактах  указываются  временные  периоды,  в  течение  которых  (к 

которым)  товары  должны  быть  доставлены  экспортерами  в  установленные 

географические пункты и передано в распоряжение импортерам. 

При  определенных  условиях  допускается  указание  в  контрактах  сроков поставки без фиксации календарных дат и периодов. Немедленная поставка осуществляется  при  продаже  товаров  с  выставок  и  ярмарок  и  при  торговле между  соседними  странами.  "Немедленно"  обозначает  обязательство экспортера поставить товар в течение срока, необходимого для выполнения формальностей и транспортировки.
Упаковка и маркировка

Упаковка  должна  обеспечить  при  условии  надлежащего обращения  с  грузом  полную  сохранность  товара, предотвратить его от повреждений при транспортировке всеми видами транспорта с учетом перевалок, а также предохранять товар от атмосферных влияний.

В  западноевропейских  странах  приняты  единые  нормы  по упаковке  товаров.  МОС,  международная  организация  по стандартизации  (ISO)  разработала  инструкции,  которыми следует руководствоваться при экспортной упаковке товаров.

Маркировка  грузов  является  важнейшим  элементом  в технологии  внешнеторговых  операций.  Она  выполняет следующие функции:

-  по  существу  представляет  товаросопроводительную информацию  -  содержит  номер  контракта,  номер  транса, весогабаритные характеристики мест, номер места, число мест в партии или трансе и др.

-  является  указанием  транспортным  фирмам  по  обращению  с грузом  ("не  кантовать",  "беречь  от  огня",  "беречь  от  влаги"  и т. д.).
Приемка-сдача товара

Под  сдачей  товара  понимается  передача  его  во  владение  импортера  в соответствии  с  условиями  контракта,  импортер  получает  возможность осуществлять  полный  контроль  над  товаром.  Вручение товаросопроводительных  документов  рассматривается  как  передача самого товара.
ПРЕТЕНЗИИ ПО КАЧЕСТВУ И КОЛИЧЕСТВУ РЕКЛАМАЦИИ

Рекламациями  называются  претензии,  предъявляемые импортером  к  экспортеру  в  связи  с  несоответствием  качества или  количества  поставляемого  товара  условиям  контракта. 

Они  могут  предъявляться  только  по  таким  вопросам,  которые не  являлись  предметом  приемки  товара,  произведенной  в соответствии с условиями контракта.

Стороны  в  контракте  устанавливают  порядок  предъявления рекламаций; сроки их заявления; права и обязанности сторон в  связи  с  предъявлением  рекламаций;  способы урегулирования рекламаций. 

Рекламации  предъявляются  в  письменной  форме  и  содержат следующие  данные:  наименование  товара;  его  количество  и место  нахождения;  основание  для  рекламации  с  указанием,  в связи  с  какими  именно  недостатками  она  может  быть предъявлена;  конкретные  требования  импортера  по  ее урегулированию.  К  ней  прикладываются  все  необходимые 

доказательные документы.

Претензии  по  количеству  должны  сопровождаться  актом, составленным  в  месте  назначения  товара,  с  участием представителя Продавца, или актом официальной контрольной организации.

В  случае  предъявления  претензии  по  качеству  товара  от рекламируемой  партии  товара  должны  быть  отобраны  3 пробы/образца  в  присутствии  представителей  Продавца  и Покупателя.  Пробы  должны  быть  ими  опечатаны.  Две  из отобранных  проб  должны  быть  препровождены  вместе  с претензией  Продавцу.  Одна  из  двух  полученных  проб направляется  Продавцом  для  контрольного  испытания соответствующему  государственному  институту  РФ. 

Результаты,  полученные  последним,  будут  окончательными  и обязательными для обеих сторон.

Расходы  по  проведению  проверки  будет  нести  Покупатель, если проверкой не подтвердится обоснованность претензии. 
ОГОВОРКА ОБ ОБСТОЯТЕЛЬСТВАХ НЕПРЕОДОЛИМОЙ СИЛЫ ("ФОРС-МАЖОР")

Почти  все  контракты  купли-продажи  содержат  условие, которое разрешает переносить срок исполнения контракта или вообще  освобождает  стороны  от  полного  или  частичного выполнения  обязательств  по  контракту  в  случае  наступления после  его  подписания  независящих  от  сторон  обстоятельств, препятствующих  исполнению  контракта.  В  контракте целесообразно  определить,  какие  обстоятельства  относят стороны к форс-мажорным. 

Интересы  экспортера  и  импортера  в  этом  случае  не совпадают.  Обычно  продавец  (экспортер)  стремится перечислить  в  контракте  максимальное  число  возможных обстоятельств, включая и такие как невозможность  получения транспортных  средств,  авария  на  производстве,  недостача сырья, электроэнергии, рабочей силы.

При  обстоятельствах  непреодолимой  силы  срок  исполнения контракта  отодвигается  соразмерно  времени,  в  течение которого  будут  действовать  эти  обстоятельства  или  их последствия.  Если  они  будут  действовать  дольше согласованного  сторонами  в  контракте  срока,  то  каждая  из сторон  имеет  право  отказаться  от  дальнейшего  исполнения контракта,  и  в  этом  случае  ни  одна  из  сторон  не  будет  иметь право на возмещение другой стороной возможных убытков.

Форс-мажорные  обстоятельства  делятся  на  две  категории: длительные  и  кратковременные.  К  первым  обычно  относятся, прежде  всего,  запрещение  экспорта  (иногда  и  импорта), война,  блокада,  валютные  ограничения  или  другие мероприятия  правительств  и  правительственных  органов.  К кратковременным  относятся  пожары,  наводнения,  другие стихийные  бедствия,  замерзание  моря,  закрытие  морских проливов,  лежащих  на  обычном  морском  пути  между  портами погрузки и выгрузки, отклонения в пути, вызванные военными действиями и др.

Длительность  устанавливаемого  в  контрактах  срока  действия "форс-мажора"  определяется  с  учетом  срока  исполнения договора,  характера  товара,  торговых  обычаев.

СТРАХОВАНИЕ

Этот  раздел  контракта  включает  четыре  основных  условия страхования: что страхуется; от каких рисков; кто страхует; в чью  пользу  производится  страхование.  В  международных сделках страхуются товары от рисков повреждения или утраты при транспортировке.

При  перемещении  товара  от  производителя  (экспортера)  к потребителю  (импортеру)  с  использованием  транспортных услуг  он  может  быть  подвержен  риску  полной  или  частичной утраты  или  порчи  (повреждения),  что  принесет  отправителю-экспортеру  материальный  ущерб.  Чтобы  этого  избежать,  риск страхуют  в  страховом  обществе,  уплатив  за  эту  услугу  ее стоимость  (страховую  премию),  обычно  долю  процента  от 

стоимости груза.

Страхование  является  добровольным  актом,  и  его  основные условия  устанавливаются  в  контракте,  а,  именно,  в  нем фиксируются:

- обязанности продавца и покупателя по страхованию груза;

- длительность и объем страховой гарантии;

- условия страхования.

При  продаже  товара  на  базисном  условии  "СИФ"  и  "СИП" страхование входит в обязанность экспортера. 

Договор  страхования  -  страховой  полис  (или сертификат)  входит  в  комплект  документов  для  получения платежа.  Страхование  товара  должно  быть  произведено  в пользу  покупателя  у  пользующихся  хорошей  репутацией страховщиков или страховых компаний в валюте контракта до порта  (пункта)  назначения  на  минимальных  условиях страхования, если иное не указано в контракте.

Длительность  страховой  гарантии,  устанавливаемая  в контракте,  определяется  тем,  на  какой  срок  с  момента отгрузки товара с завода поставщика до момента доставки его на склад покупателя распространяется гарантия. 

Надо  иметь  в  виду,  что  даже  максимально  защищающие интересы  стороны  условия  страхования  не  предусматривают возмещение  ущерба,  возникшего  вследствие  умышленных действий  или  грубой  небрежности  отправителя  или получателя,  естественных  свойств  груза  (самовозгорания, гниения  и  т.  п.),  военных  действий.  В  некоторых странах  страхование  полисы  "от  всех  рисков"  (например,  во Франции)  не  гарантируют  от  риска,  связанного  с  кражей, расхищением или пропажей товара.
АРБИТРАЖ МЕЖДУНАРОДНЫЙ КОММЕРЧЕСКИЙ АРБИТРАЖ
В  этом  пункте  контракта  купли-продажи  устанавливается порядок разрешения споров, которые могут возникнуть между сторонами  и  не  могут  быть  урегулированы  обычным  путем. 

Арбитры  при  рассмотрении  споров  руководствуются,  прежде всего,  условиями  контрактов,  международными  торговыми обычаями,  а  также  нормами  права  страны,  указанной  в контракте.

В  контрактах  чаще  всего  предусматривается,  что  расходы  по арбитражу  несет  проигравшая  сторона.  В  РФ  активно действуют  два  международных  арбитража:  Международный коммерческий  Арбитражный  суд  и  Морская  арбитражная комиссия (МАК) при ТПП РФ.

Международный  коммерческий  арбитраж,  в  зависимости  от характера  споров,  делится  на  общий  арбитраж, рассматривающий  все  споры  по  внешнеэкономическим сделкам,  и  специализированный  арбитраж.  К  общим арбитражам  относятся  московский арбитраж,  арбитраж  в  Стокгольме  и  целый  ряд  других.  
К специализированному  арбитражу  относятся  арбитражи, рассматривающие  морские  споры,  а  также арбитражи,  рассматривающие  споры,  связанные  с  торговлей конкретными  товарами.
САНКЦИИ ЗА НАРУШЕНИЕ ВЫПОЛНЕНИЯ ОБЯЗАТЕЛЬСТВ

Чтобы  стимулировать  экспортеров  в  своевременном выполнении  обязательств  и  компенсировать  возможные потери  импортеров,  в  контрактах  следует  предусмотреть взыскание  с  экспортеров  штрафов,  обычно  в  размерах, прогрессирующих от длительности просрочек.

За просрочку в поставке продавец в соответствии с условиями контракта  обязан  уплатить  неустойку  -  конвенциональный штраф, чаще всего он предусматривается в тех случаях, когда покупатель  оплачивает  товар  полностью  или  частично авансом.  Размер  конвенционального  штрафа  фиксируется  в контракте  в  виде  процента  от  стоимости  непоставленного товара или в виде определенной твердой суммы.
ЛИЦЕНЗИИ

Это условие можно изложить следующим текстом: 

Пример:

"Продавец  обязан  на  свой  риск  и  за  свой  счет  получить экспортную  лицензию,  а  Покупатель  -  импортную  лицензию. 

Покупатель обязан известить Продавца о получении лицензии на  импорт  товара  по  настоящему  контракту,  если  таковая требуется,  не  позднее,  чем  за  ..........  дней  до  начала  месяца поставки". 

или: 

"Продавец  принимает  на  себя  все  заботы  и  расходы, связанные  с  получением  экспортных  лицензий  на  поставку оборудования  в  объеме,  предусмотренном  настоящим контрактом.

При  купле-продаже  машин  и  оборудования,  приборов  в контракт добавляются такие пункты как технические условия, техническая  документация,  гарантийный  срок,  техническое обслуживание  в  гарантийный  период,  послегарантийное обслуживание, снабжение запасными частями. Перечисленные пункты  обычно  помещают  в  Приложения,  которые  являются неотъемлемой частью контракта.
ПРОЧИЕ УСЛОВИЯ (ОБЩИЕ УСЛОВИЯ)

Эта статья заключает текст контракта и имеет также существенное значение, т.  к.  излагает  целый  ряд  обязательств,  принимаемых  на  себя  сторонами, нарушение  которых  чревато  последствиями  как  морального,  так  и материального характера. К таким условиям, в частности, относятся, и могут 

быть записаны следующим образом. 

Пример:

"Все  переговоры  и  переписка  в  связи  с  настоящим  контрактом  с  его 

подписанием теряют юридическую Силу.

Любые изменения и/или дополнения к контракту действительны лишь в том случае, если совершены в письменной форме и подписаны уполномоченными на то представителями сторон.

Передача прав и обязанностей по контракту третьим лицам может быть совершена только с письменного согласия другой стороны контракта.

Покупатель  не  имеет  права  реэкспортировать  поставляемые  по настоящему контракту товары ни непосредственно, ни через третьи лица без письменного согласия Продавца.

Все  налоги,  сборы,  пошлины  и  другие  расходы,  связанные  с  исполнением настоящего  контракта,  на  территории  страны  Продавца  оплачиваются

Продавцом за его счет, а за ее пределами - идут за счет Покупателя. 

Все  Приложения,  упомянутые  в  контракте,  являются  его  неотъемлемой частью, подписываются обеими сторонами.
ПОРЯДОК АННУЛИРОВАНИЯ КОНТРАКТА

Заявление  о  расторжении  контракта  имеет  силу  лишь  в  том случае,  если  оно  сделано  другой  стороне  посредством извещения.

Расторжение  контракта  освобождает  обе  стороны  от  их обязательств  по  контракту  при  сохранении  права  на взыскание могущих подлежать возмещению убытков.

Покупатель  утрачивает  право  заявить  о  расторжении контракта  или  потребовать  от  Продавца  замены  товара,  если для  Покупателя  невозможно  возвратить  товар  в  том  же состоянии, в котором он его получил.
