Работа под брокерские контракты
Хотелось бы сразу заметить, что данный эпохальный труд адресован, в первую очередь тем, кто только  недавно столкнулся с ВЭД и таможенным оформлением. Исходя из этого, я постараюсь максимально простым языком  описать те или иные подробности  ВЭД без  специфической проф. Лексики а-ля методы тарифного и нетарифного регулирования итд.

Замечу, что все нижеизложенное имеет отношение не к красивой теории, а к трудовой  практике.

Начнем с того, кто такие таможенные брокеры  в реальной жизненной ВЭДовской практике . В соответствии с  Таможенным  кодексом (глава 15),  брокером может быть юр лицо, которое включено в реестр таможенных брокеров. Условия вступления таковы, что  не очень большое кол-во организаций позволяют себе эту роскошь.  Поэтому  все те объявления « международные перевозки и таможенное оформление»  на 99% написаны теми, кто не включен в реестр. Но как известно, в нашей стране все побеждают знакомства и связи (просто по Шварцу получается)…, разве что ножку  не сделают маленькой и сердце большим…, ну да нам этого от таможенного оформления и не надо.. (
Поэтому на любом таможенном посту работают посредники, которые вхожи в нужные нам с вами кабинеты  и отделы. Это ,на данном моменте развития  внешней торговли  в нашей стране (естественно, я не беру уровень гигантов) ,для нас с вам достаточно. 

Лучше, если у Вас будут рекомендации о работе с тем или иным брокером. Но если и нет, не страшно, в процессе работы вы выясните для себя , насколько вам подходит этот человек.  Если Вы уже договариваетесь о конкретной сделке, то правило номер 1.  гласит «С брокером, как с духовником – откровенность о сделке и товаре» . Он должен знать все о вашем грузе. Первоначальный список вопросов, который вы должны будете осветить, обычно бывает таков:

1. Код ТН ВЭД если он у вас есть. Его вам может сообщить ваш поставщик.  Не смущайтесь спросить у него, он хоть и не знаком с понятием ТН ВЭД, но знаком с понятием единой гармонизированной системы, которая близка к ТН ВЭД и это поможет вам  найти  необходимый код.
На классификации товара сделаем остановку . Подобрать код не просто правильно, а «выгодно» для клиента и есть часть профессионализма, который недоступен для большей массы потребителей брокерских услуг. Не секрет, что в одной товарной группе есть разница в процентной ставке и  при правильном описании (декларировании) товара , микшировании кодов в инвойсе, брокер снижает ставку пошлины с 15% до 5%.... Тем самым значительно снижая расходы клиента.

В условиях прямого и белого контракта вам будет сложно это сделать самим, так как вы становитесь заложниками предоставления экспортных  деклараций  итд.

Безусловно, выходы есть, но это уже проф. секреты.

2. Подробное описание товара. Если у вас есть фотографии, картинки и сайты – замечательно. В случае, если у вас оборудование, товары технологического назначения , транспорт итп – обязательно соберите техническую информацию.

3. Проверьте у поставщика наличие сертификатов. Это сертификаты качества, происхождения, ISO , TUV итп.  Бывает и так, что поставщик, работая на Россию, изготавливает самостоятельно сертификат соответствия на себя (на производителя).  Если серты есть, сообщите об этом брокеру. Если груз имеет класс опасности, также сообщите брокеру.
4. Объем заказа. Все метрические параметры груза. Вид упаковки (паллеты, мешки коробки итп)  Вес нетто, вес брутто обязательно!  
На весе и упаковке остановимся подробнее. Как известно, таможенные платежи зависят от веса вашего груза. От веса нетто. Чем меньше вес нетто, тем меньшая сумма инвойса у вас получится. Значит, наша задача сделать его минимально возможным.
В далекие времена такая разница могла доходить до 19% от веса брутто, по состоянию на сегодня, не более 10%. При разнице более – приезжают на досмотр. А этого на постах не любят. Вот  здесь и поможет максимальная информация  об упаковке , на которую можно списать процент веча. С другой стороны, если  реальная разница  действительно больше допустимых  10% и декларируем без «особенностей», то досмотр нам не страшен. Но , повторюсь, это  решение будет принимать пост.
Здесь сделаем вторую оговорку. Обратите внимание, что «ИГРА С ВЕСОМ» невозможна, если вы  работаете под свой контракт. Или,  очень сложна  на начальном этапе работы в ВЭД и здесь есть свои проф. хитрости, которые я выдавать не могу.  Но они есть.

5. Страна происхождения, страна  отгрузки.
Это кратко о самой необходимой информации для начала работы над вашей заявкой.

Далее  продолжим о вопросе цены. Любые товарные группы могут попасть под те или иные ценовые приказы, риски, группы прикрытия итп.  Ценовые приказы могут быть разными в зависимости от Таможенного управления. Тот приказ, который действует  в зоне действия ЦТУ (центрального) не обязательно будет продублирован, к примеру, в ЮТУ (южное) . Поэтому при рассмотрении вопроса о  проходной стоимости вашего груза, брокер руководствуется связями, знаниями ценовых баз различных таможенных управлений.  Далее логичен вопрос , что вы уже завязаны за транспортную составляющую вашей логистической цепочки и таможенная очистка, к примеру,  на юге нашей Родины не входила в ваши планы… Вот поэтому, большинство брокеров стремятся  предоставить весь сервис, включая перевозку. В процессе расчета экономики вашего товара, он сразу видит насколько та или иная схема выигрышна  с точки зрения транспортной составляющей. 
Цены ниже риска. Это особая статья работы брокера. К сожалению, в нашей действительности импортеру не очень просто доказать, что товар, который он импортирует дешевле приказной цены. Опять же в данном случае практикуется использование работы  по сторонним контрактам, цены в которых подписаны в ОКТсах (отделы контроля там. Стоимости) ниже рисковых и приказных. 
Существуют также и «отсудные» схемы. Брокер берет на себя обязанность «отсудить нижерисковую» цену с предоставлением в там. Органы  всех необходимых документов (прайс листы из ТПП, оригинальные инвойсы итд). И с решением суда на руках, таможенные органы возвратят вам разницу в платежах. Надо быть готовым к тому, что  сроки процесса – 4 -6 мес.

По Мере готовности товара просчитываете стоимость доставки и таможенного оформления  и выбираете наиболее подходящую. Предположим, что вы все выбрали, и поставщики готовы отгрузить. Предположим, что груз направляется в Котку. В коносаменте поставщик  может прописать название вашей компании или оффшорки. В этом нет ничего страшного, вы всегда можете передать письмо отказное в пользу той компании получателя, которую вам скажет ваш брокер. Допустим, что она называется «Рога и Копыта». 

Брокер ( логист) забирает ваш груз,  производит таможенную очистку  и оформляет ГТД на фирму «Рога и Копыта».  Далее Ваша задача легализовать груз на себя.

В данном случае Вы договариваетесь с брокером, который владеет «Рогами и  копытами» о заключении договора купли-продажи. 

Обычно такая процедура стоит 1,5-2% процента от стоимости груза.

Вы проводите деньги через счет брокерской компании, благополучно их возвращаете себе за вычетом процента за услугу.

Если брокер отказывается выполнить куплю-продажу, то на этот случай есть  некоторое кол-во людей, которые за тот же процент сделают данную операцию от своих компаний.

Данная схема предполагает, что вы  осуществляете оплату  поставщику  через некую  оффшорку и заключаете контракт с поставщиком через эту оффшорку. Паспорт сделки не открывается.

В случае, если вы решили стать участником внешнеэкономической сделки (кто им может быть см. в теме форума) ,то вы после подписания контракта обязаны  открывать паспорт сделки в банке,  автоматически вы обречены на закрытие этого паспорта. Т.е вы должны выполнить все обязательства по оплате, произвести таможенную очистку НА  КОМПАНИЮ , КОТОРАЯ УКАЗАНА В КОНТРАКТЕ (НА ВАШУ) и сдать  ГТД (там. Декларацию.). Поэтому вы должны будете занестись на таможенный пост и делать там.очистку на свою компанию.

Это плохо тем, что стоимость таможенного оформления  будет трудно минимизировать (все будет известно из контракта и грузосопроводительных документов) и руки Ваши будут связаны  в выборе там. Поста, где можно будет оформиться.  Даже если цена по инвойсу будет ниже  приказной по данной группе товаров (китайских), брокер не  будет связываться  и  доказывать цену с приложением всех ваших внешнеторговых документов.

Увы, стоимость доказательства цены контракта  брокером будет гораздо выше ожидаемой.

Если же  цена вашего груза ниже среднестатистической по посту, не каждый будет рад вам, как клиенту. Пост не захочет портить себе статистику и терять клиентуру, которая оформляет тот же товар, что и вы, но по брокерскому контракту с куда более низкой инвойсной стоимостью.

Таким образом получается, что  если Вы настроены заносить свою компанию на пост и проводить контракт и паспорт сделки через банк, вы  ограничены в маневрах по таможенной очистке.

Вот очень краткое описание проблемы. Буду рада, если это вам поможет не заблудиться с самого начала в дебрях ВЭД. Здесь отражена лишь 0,0000001% от всех тех нюансов и тонкостей внешнеторговых сделок  и таможенного оформления. А их масса.
Но нельзя объять необъятное, тем более в рамках форума. Полную картину даст лишь практика. Дерзайте! (
p.s За потраченное время  претендую на авторство (
