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В транспортных условиях международных контрактов условности недопустимы. Малейшая неточность в документе легко может обратиться в крупную сумму непредвиденных трат. Помимо аутсорсинга есть простой способ застраховаться от возможных неприятностей, даже если собственные специалисты компании не в силах тщательно проработать договор
За более чем десятилетнюю практику работы в области экспедирования внешнеторговых грузов через нашу компанию прошло очень много договоров международной купли-продажи товаров. И с огромным сожалением приходится констатировать, что действительно продуманных и четко отработанных контрактов среди них было крайне мало.
Почему же так происходит? Сегодня специалистов по международной экономике, внешнеэкономической деятельности и логистике готовит чуть ли не каждый второй ВУЗ в стране. На полках книжных магазинов найдется не менее двух десятков книг и учебников на эту тему - все условия есть. Только настоящих профессионалов практически нет. В то время как незначительная неточность в договоре может иметь крайне нежелательные для предприятия последствия.

Так как затронутая тема обширна, остановимся подробнее на небольшой ее части, а именно, на транспортных условиях контрактов международной купли-продажи товаров. Или на «транспортном обеспечении логистики», - как этот раздел почему-то именуют в учебниках и на многочисленных семинарах.

Буквы закона
По правилам международной торговли товары продаются на определенных, сложившихся в торговом обороте условиях. Эти условия определяют права и обязанности сторон в части передачи товара от продавца покупателю, распределение расходов между сторонами, а также момент перехода рисков случайной утраты или повреждения товара. Для унификации данных устоявшихся положений Международной Торговой Палатой (МТП/ICC) в 1936 году были разработаны «Международные правила толкования торговых терминов». Сегодня действует седьмая редакция Правил, получившая название Инкотермс-2000.
В России Инкотермс не обладает силой закона, а носит, скорее, факультативный характер. Поэтому применение его сторонами в международных договорах купли-продажи определяется исключительно волеизъявлением сторон. Тем не менее, для российских фирм указание во внешнеторговом контракте и грузовой таможенной декларации (ГТД) условий поставки в соответствии с Инкотермс является обязательным - иначе пройти таможенное оформление крайне затруднительно.

Применение терминов Инкотермс - удобный и практичный инструмент в руках участников ВЭД. Однако, как и любое орудие, его следует использовать правильно и по назначению. В противном случае можно значительно ухудшить контрактную работу. Анализ условий поставки в международных договорах купли-продажи, находившихся в распоряжении автора, показал: очень часто специалисты службы ВЭД предприятия, уделяя огромное внимание описанию качества товара, требованиям к упаковке и условиям оплаты, почему-то не понимают всей важности грамотной и адекватной проработки условий поставки продукции. Подчас участники ВЭД просто не знают расшифровки написанных в контрактах латинских аббревиатур, а иногда даже не подозревают о существовании такого документа как Инкотермс-2000. Да и смысл его очень часто понимают неправильно. Во-первых, ошибочно относят Правила к договору перевозки, а не купли-продажи. А во-вторых, иногда безосновательно считают, что Инкотермс уже предусматривают все обязательства, которые стороны могут включить в договор купли-продажи1.
В качестве подтверждения данных слов стоит привести пример - контракт, заключенный в мае 2005 года неким авиационным заводом из Сибири с военным ведомством одной ближневосточной страны. В документе было написано буквально следующее: «FOB Новосибирск, согласно Инкотермс-2000, с поставкой товара до порта Эль-Латакия за счет продавца». Позже, в процессе работы выяснилось, что изначально завод планировал осуществить отгрузку воздушным транспортом (на борту самолета), поэтому они и посчитали, что самыми подходящими для такого случая будут условия FOB (Свободно на борту). То, что условия FOB применимы исключительно при водной транспортировке грузов, на заводе, похоже, никто и не догадывался. При этом, по признанию начальника отдела ВЭД завода, такая формулировка была создана исключительно(!) для ускорения получения денежных средств за товар. Доставка до Эль-Латакии изначально была определена как обязанность продавца. Хорошо еще, что эта анекдотичная запись не имела для завода никаких отрицательных последствий. Но, как показывает практика, так бывает далеко не всегда.

На протяжении 2003-2005 гг. крупный химический комбинат из Поволжья работал по международному контракту, в котором было указано: CIF indicated sea port in ordering country (CIF назначенный порт в указанной стране). Все шло хорошо, пока грузы направлялись исключительно в китайские порты Шанхай (Shanghai) и Нингбо (Ningbo), стоимость доставки до которых примерно одинакова. Но однажды покупатель, компания из Лихтенштейна, ссылаясь на соответствующее положение договора, потребовала доставки груза в порт Джакарта (Индонезия). Стоимость перевозки увеличилась на $450 на каждый из двадцати 40-ка футовых контейнеров. Эти дополнительные $9000 заводу пришлось платить из «своего кармана».

Условности в условиях
Такого рода проблемы возникают лишь потому, что в распоряжении экспортеров обычно нет специалистов, разбирающихся в тонкостях условий купли-продажи товаров, способных четко изложить соответствующие составляющие контрактов. Часто руководители предприятий считают транспортную часть договоров малозначительной, а потому объединение транспортных и таможенных функций в руках одного сотрудника, который по большей части является специалистом в области таможенного оформления, стало обычной практикой. Видимо поэтому и не уделяется должного внимания тщательной проработке условий международной купли-продажи товаров. Что, в свою очередь, приводит к самым неожиданным последствиям.
Так, осенью 2004 года крупный российский электромеханический завод подписал контракт на поставку в Иран партии сложной электромонтажной аппаратуры. Условия поставки были согласованы как CFR Бандар-Анзали. Однако позже по настоянию покупателя к контракту было сделано дополнение, в котором значилось следующее: CFR Бандар-Анзали, Инкотермс-2000. Оплата за товар после подписания акта приема-передачи.

Оговорка увеличивала срок ожидания денежных средств за поставленную продукцию, но так как контракт изначально был очень выгодным, завод согласился. Тем более что «его человек» к тому моменту безотлучно находился в Иране уже три месяца. Товар был поставлен в трех 20-ти футовых контейнерах. Однако за два дня до прибытия груза в порт представитель российской стороны получил тяжелую травму и попал в больницу, где пробыл почти полтора месяца.

Чтобы не затянуть процесс передачи товара и не попасть под штрафные санкции, завод направил в Иран официальное письмо, в котором, ссылаясь на сложные обстоятельства, согласился на приемку товара получателем в одностороннем порядке. На согласование текста письма и его доставку в Иран ушло 20 дней, и только после этого получатель забрал контейнеры из порта. Акт приема-передачи, как того требовал контракт, был подписан через полтора месяца со дня прибытия груза, после выздоровления  представителя завода. Дословно следуя букве контракта, иранская сторона за все это время не только не оплатила стоимости полученного оборудования, но еще и вычла из причитающейся заводу суммы стоимость пяти дней сверхнормативного хранения в порту.
Урок математики по-ирански
Рассматривая транспортные условия контрактов нельзя обойти вниманием и необходимость очень хорошего знания торговых обычаев страны-импортера. Иной раз получается так, что и в документе вроде бы все условия записаны правильно, и стороны понимают положения договора одинаково, а экспортер при этом несет незапланированные убытки. В этом отношении весьма показательным является следующий пример.
Зимой 2005 года находящийся на Урале химический комбинат перезаключил внешнеторговый контракт на поставку в Иран продукта, применяемого для дубления кож. По настоянию нового директора Департамента логистики и ВЭД все контракты завода переводились на условия поставки DDU, по Инкотермс-2000. До этого момента предприятие порядка 10 лет работало с Ираном исключительно на условиях CFR Бандар-Анзали и не знало никаких проблем. Иранская сторона, хотя и сильно удивилась, но возражать не стала. В итоге в контракте на 2005 год условия поставки были указаны уже как DDU Исфахан.

Экспедитор, который вот уже более шести лет обслуживал иранские перевозки комбината, честно признался в том, что он не может организовать дверную доставку до Исфахана, так как в Иране это просто не принято. Российский морской перевозчик тоже отказался организовывать доставку контейнеров до Исфахана, сославшись на то, что местные организации-импортеры обычно сами организуют вывоз контейнеров из порта. Тем не менее, данная информация не насторожила директора по ВЭД, и он принялся организовывать перевозку самостоятельно, полагаясь исключительно на собственные знания и опыт.

Он когда-то бывал в Иране и знал, что перевозка 20-ти футового контейнера от порта Бандар-Анзали до города Исфахан стоит 5,5 млн. риалов наличными, что составляло чуть менее $660 по курсу $1 = 8400 риалов. Директор добавил $100 на непредвиденные расходы и комиссию иранского экспедитора. После чего увеличил контрактную стоимость 1 тонны продукта на $48, что как раз и давало искомые $760 на каждый контейнер.
Первая партия из четырех контейнеров благополучно достигла порта Бандар-Анзали 5 марта 2005 года. К этому времени директор по ВЭД заручился письменным подтверждением от иранского экспедитора в том, что за вывоз и экспедирование его вполне устраивает ставка, равная 6500 тыс. риалов за один контейнер. На то, что сумма эта указана в местной валюте и, вдобавок, наличными, на Урале никто и внимания не обратил.

Неприятности для экспортера начались уже 6 марта, когда иранский экспедитор выставил счет за доставку до Исфахана автомобилем в размере $1175 за каждый контейнер. Разгневанный директор по ВЭД потратил два дня на выяснение обстоятельств столь резкого удорожания услуги. Вот что ответил экспедитор: изначально ставка в размере 6500 тыс. риалов была согласована на оплату наличными, но поскольку уважаемый российский партнер мог произвести оплату только банковским переводом, то расчет получился следующим.
1. К сумме 6500 тыс. риалов необходимо добавить 5% иранского банковского налога и 5% на обналичивание – итого 7150 тыс. риалов. 

2 Официальный курс обмена долларов США на риалы, установленный Национальным Банком Исламской Республики Иран, составляет 6100 риалов за $1. 

3. В результате получаем $1172,2, что с небольшим округлением и дает $1175.

Иного выхода, кроме как подтвердить к оплате именно эту сумму, у экспортера уже не было. Но он и предположить не мог, что иранские грузополучатели любят использовать морские порты в качестве своеобразных складов, вывозя из них свой товар только по мере надобности. Именно так и случилось: первый контейнер покинул порт только через 15 суток, а последний и вовсе через два месяца, после своего прибытия в порт . Суммарное хранение в порту составило 126 контейнеро-суток, за что иранская сторона выставила счет российскому экспортеру в размере $1925 - по $27,5 за каждые из 70-ти сверхнормативных контейнеро-суток хранения.
Экспортер попробовал, было, отказаться оплачивать счет – мол, вина не его, а получателя. Но иранский экспедитор пригрозил, что в противном случае просто не возвратит порожние контейнеры в Россию. Несколько позже, сменив гнев на милость, экспедитор объяснил, что в Иране за хранение груза в порту принято платить стороне, заказавшей услуги по вывозу этого товара. Раз заказчиком выступал иранский экспедитор, то он и рассчитывался с портом. А поскольку действовал он по указанию своего заказчика, то российскому предприятию перенаправил счет.

Но и на этом проблемы экспортера не закончились! Российский железнодорожный экспедитор, предоставивший в аренду свои контейнеры, потребовал с завода ещё $580 за сверхнормативное пользование. Таким образом, суммарная плата за обучение иранским торговым и транспортным обычаям обошлась экспортеру в $4169, что эквивалентно стоимости 7 тонн продукта на условиях поставки CFR Бандар-Анзали.

Выход в кооперации
Как хорошо видно из приведенного выше примера, директор по ВЭД нанес своему предприятию весьма ощутимые убытки только потому, что понадеялся на свой «профессионализм» и пренебрег советами специалистов: экспедитора и морского перевозчика. Виной тому низкая квалификация сотрудников предприятий-участников ВЭД, отвечающих за проработку транспортной составляющей контрактов международной купли-продажи. А иногда и желание руководителей этих предприятий просто-напросто сэкономить на специалистах. Что приводит к объединению отделов ВЭД и специалистов по таможенному оформлению в единое подразделение и неминуемо оборачивается убытками для предприятия, потерей имиджа серьезного и надежного партнера.

Разумеется, проблему можно решить, поручив составление международного договора купли–продажи или экспертизу полученного от своего партнера документа специалистам из консалтинговых и юридических компаний. Иными словами, отдать контрактную работу на аутсорсинг. Но услуги таких специалистов обычно дороги, а деньги, уплаченные за их работу, неминуемо приведут к удорожанию  себестоимость продукции. Каков же выход из подобной ситуации?

Он прост – достаточно привлечь к сотрудничеству в качестве консультанта компанию-экспедитора. В составе таких организаций обычно работает много высококвалифицированных сотрудников в области организации международных перевозок. И в подавляющем большинстве случаев экспедитор согласится проконсультировать компанию-участника ВЭД в части условий поставки товаров совершенно бесплатно, только ради возможности обслуживать в дальнейшем внешнеторговые перевозки этой компании.
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