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1.Особливості оформлення та умови укладання  зовнішньоекономічних договорів (контрактів) в Україні
Поняття договір (contract) визначають через поняття “угода”, бо він є різновидом угоди.  Угода характеризується такими основними ознаками:
1) спрямованістю на досягнення певного правового результату (встановлення, зміну, припинення цивільних прав та обов’язків);
2) вольовою дією сторін;
3) юридичною правомірністю.
Зовнішньоекономічний договір (контракт) – це матеріально оформлена угода двох або більше суб’єктів зовнішньоекономічної діяльності та їхніх іноземних контрагентів, спрямована на встановлення, зміну або припинення їхніх взаємних прав і обов’язків.
Укладання контракту складається з певних етапів:
· пропозиції укласти договір – оферти;
· прийняття цієї пропозиції – акцепт.
Зміст контракту складають його умови, про які сторони договорилися в процесі укладання контракту. Ці умови відображають специфіку взаємовідносин між сторонами і їх особливі вимоги до предмета та порядку виконання контракту.
Умови контракту діляться на обов’язкові та додаткові.
Обов’язковими умови визначаються якщо одна із сторін не виконує їх, то інша має право розірвати контракт і вимагати відшкодування збитків, а саме наступні умови:
· найменування сторін-учасників угоди;
· предмет контракту;
· якість і кількість;
· базисні умови поставки;
· умови платежу;
· санкції і рекламації;
· юридичні адреси і підписи сторін.
Додаткові умови передбачають, що при порушенні їх однією стороною, інша не має права розірвати угоду, зате може вимагати виконання контрактних зобов’язань і застосовувати штрафні санкції, якщо це передбачено контрактом:
· здавання-приймання товару;
· страховка;
· відвантажувальні документи;
· гарантії;
· пакування та маркування;
· форс-мажорні обставини;
· арбітраж;
· інші умови.
За універсальністю умови контракту можна поділити на:
універсальні, а саме:
· формування преамбули;
· здавання-приймання товару;
· базисні умови поставки;
· умови платежу;
· пакування та маркування;
· гарантії;
· санкції та рекламації;
· форс-мажорні обставини;
· арбітраж;
індивідуальні, а саме:
· найменування сторін учасників угоди;
· предмет контракту;
· якість товару; кількість товару;
· ціна;
· строки поставки;
· юридичні адреси та підписи сторін.
У міжнародній торговій практиці широко застосовуються типові контракти. Типовий контракт – це зразковий договір або ряд уніфікованих статей. викладених у письмовій формі, які сформульовані заздалегідь з урахуванням торгової практики  та прийнятих договірними сторонами після того, як вони були погоджені з вимогами угоди. Сфера дій типових контрактів постійно поширюється, в основному їх розробляють великі експортери даного виду продукції. Створенням типових контрактів займаються також торгові палати та федерації експортерів, біржі.

2. Вибір контрагента
Практика показує, що контрагентом при укладанні зовнішньоекономічних контрактів можуть виступати 85 % - фірми, а 15 % - міністерства, відомства та спілки підприємців. Фірми в обов’язковому порядку реєструються у торговому реєстрі. Це робиться для стягнення державою відповідних податків.
Фірми за своїм становищем діляться на одноосібницькі та об’єднані підприємства. Прийнято у європейських країнах  поділ об’єднаних підприємств на такі види:
· Повне товариство – не зобов’язане публікувати відомості про результати господарської діяльності. Воно може бути розпущеним, якщо один з учасників бажає з нього вийти.
· Командитне товариство – це об’єднання двох чи кількох осіб, у якому одні учасники несуть відповідальність як своїм вкладом, так і своїм майном, інші вкладники (командисти) – тільки своїм вкладом.
· Товариство з обмеженою відповідальністю (ТОВ) сторони договору несуть відповідальність тільки своїми вкладами, а не майном.
· Акціонерне товариство – це об’єднання капіталів шляхом випуску акцій, які є цінними паперами. Відповідальність вкладника обмежується тільки самою акцією.
Одноосібницькі підприємства несуть відповідальність усім своїм майном.
При виборі контрагента досить важливим моментом є вибір тактики переговорів. Основними способами ведення переговорів є: переписка, особисті зустрічі, використання технічних засобів(телефон, телетайп, факс). Технічні засоби для ведення переговорів застосовуються рідко, зокрема, тоді, коли:
· країни, де перебувають контрагенти, розташовані далеко одна від одної;
· фірми добра знають одна одну і підтримують довгострокові контакти;
· необхідно повторити замовлення за раніше укладеним контрактом.
Переписка. Письмову заяву продавця про бажання укласти договір купівлі- продажу називають офертою, а особу – оферентом. Розрізняють два види оферт:
· Вільна оферта – це пропозиція без зобов’язань, зв’язуючих продавця. Вона робиться на одну і ту ж партію товару кільком покупцям. Згода покупця з умовами оферти додатково повинна акцептуватися продавцем. Про те, що оферта вільна, має бути зроблена відповідна помітка.
· Тверда оферта – робиться продавцем на певну партію товару лише одному можливому покупцю з вказанням терміну, протягом якого продавець зв’язаний своєю пропозицією. Строк дії оферти обумовлюється в самій оферті.
Переговори шляхом особистих зустрічей мають свої уставлені традиції та звичаї. Більшість контрактів укладається завдяки особистим зустрічам. Переговори від початку до кінця веде одна й та ж особа. ЇЇ не перебивають і не виправляють. Інші члени делегації висловлюються після надання їм слова.
За порадами Гамільтона, треба:
· з’ясувати ступінь зацікавленості партнера;
· уникати зайвої поспішності;
· бути уважним і спостережливим;
· не доводити невимушеність до панібратства;
· бути небагатослівним;
· старатися подавати аргументи в питальній формі;
· не згадувати про невдалі угоди;
· добиватися згоди щодо окремих елементів, якщо цього не можна зробити в цілому;
· ініціативу переговорів брати на себе, а кінцеву відповідь залишати за партнером.
Не рекомендується:
· висловлювати категоричне «ні», якщо можна дати відповіді на заперечення;
· переносити укладання контракту на завтра, якщо це можна зробити сьогодні;
· концентрувати увагу на незгоді, якщо вона є;
·  ображатися на партнера, якщо умови угоди неприйнятні;
· після підписання контракту висловлювати своє незадоволення.
Гамільтон дає поради і щодо ділової риторики. Наприклад, не слід казати:
· -Я дуже спішу, я все Вам розповім;
· -Я вважаю…;
· -Я зараз Вам доведу.
· - Ви мене добре зрозуміли?
· - Поза сумнівом…;
· - На мою думку….;
· - Як я вже говорив…;
· Що стосується мене…
Рекомендується говорити:
· - Ви дуже зайняті, я Вам постараюсь швидко розповісти;
· - Чи не вважаєте Ви?
· - Тепер Ви легко можете переконатись.
· Я зрозуміло висловлююсь?

1. Виконання зобов’язань за договором
Договір купівлі-продажу виконаний, коли обидві сторони виконали всі свої обов’язки, зазначені у ньому. За Віденською конвенцією, продавець зобов’язаний:
1) передати покупцю, або іншій уповноваженій особі за договором товар і всі документи, що належать до товару в пункти й у терміни, обумовлені договором;
2)  передати право власності на товар;
Віденська конвенція передбачає: якщо продавець не виконав або неналежним чином виконав свої зобов’язання за договором, у розпорядженні покупця є три засоби правового захисту:
1) право вимагати  виконання договору;
2) право вимагати розірвання договору;
3) право вимагати відшкодування збитків.
Віденська конвенція передбачає, що сторона не несе відповідальність за невиконання будь-якого зі своїх зобов’язань, якщо доведе, що:
· невиконання було спричинене перешкодою поза її контролем і
· від неї не можна було «розумно» очікувати  усунення цієї перешкоди до уваги при укладанні договору і 
· не можна було «розумно» чекати, що вона уникне або подолає цю перешкоду.
  
4. Структура міжнародного контракту 
Зовнішньоекономічний  контракт складається з ряду розділів та підрозділів. Договір може бути визнано недійсним у судовому порядку, якщо він  не відповідає вимогам законів України, або міжнародних договорів України. Права та обов’язки сторін зовнішньоекономічної угоди визначаються матеріальним та процесуальним правом місця її укладання, якщо сторони не погодили інше, і відображаються в умовах договорів. 
До умов, які повинні бути передбачені в договорі, згідно з формою, яка відповідає чинному Законодавству України відносяться:
1. Назва, номер договору (контракту), дата та місце його укладення.
2. Преамбула. Зазначається повне найменування сторін – учасників зовнішньоекономічної операції, під якими вони офіційно зареєстровані, із зазначенням країни, скорочене визначення сторін як контрагентів («Продавець», «Покупець», «Замовник», «Постачальник»), особа, від імені якої укладається договір, та найменування документів, якими керуються контрагенти.
Є обов’язковими при укладанні контракту такі характеристики, без визначення яких договір може бути визнаний недійсним у деяких країнах:
- назва та реєстраційний номер контракту;
- місце (нижче праворуч) та дата його укладання (нижче ліворуч);
- визначення сторін.  
3. Предмет договору (контракту). У цьому розділі визначається, який товар один з контрагентів зобов’язаний поставити іншому із зазначенням точного найменування, марки, сорту, або кінцевого результату роботи, що виконується. У разі бартерного договору, або контракту на переробку давальницької сировини визначається також точне найменування зустрічних поставок.
 Якщо товар потребує більш детальної характеристики, або номенклатура товару досить велика, то все це зазначається в додатку (специфікації), про що робиться відповідна помітка в тексті договору.
4. Кількість та якість товару (обсяги виконання робіт, надання послуг).  У цьому розділі зазначається залежно від номенклатури, одиниця виміру товару, його загальна кількість та якісні характеристики. Визначаючи кількість товару, сторони повинні узгоджувати:
 - одиниці вимірювання кількості;
- порядок визначення кількості;
- систему мір та ваги;
- чи включається тара та упакування у кількість товару;
- які організації визначають кількість товару;
- якими документами засвідчується якість товару.
Визначити якість товару у контракті купівлі-продажу – означає встановити якісну характеристику товару, тобто сукупність властивостей, що визначають придатність товару для використання його за призначенням відповідно до потреб споживача. У міжнародній практиці використовують такі способи визначення якості:
· За стандартом (у контракті досить визначити номер та дату стандарту і організацію, яка його розробила).
· За технічними умовами (технічні умови ТУ містять докладну технічну характеристику товару, описання матеріалів, з яких він має виготовлятися, правила та методи перевірки і випробувань).
· За специфікацією (є додатком до договору і містить необхідні технічні параметри, які характеризують товар).
· За зразком (надання продавцем покупцю зразків товарів і підтвердження їх покупцем, після чого вони стають еталоном).
· За описом (у контракті докладно описуються всі властивості товару) 
5. Базисні умови та строк поставки товарів. У цьому розділі зазначається вид транспорту та базисні умови поставки (у відповідності до міжнародних правил інтерпретації комерційних термінів «Інкотермс 2000» чинної редакції, які визначають обов’язки контрагентів щодо поставки товару і встановлюють момент переходу ризиків від однієї сторони до іншої, а також конкретний строк поставки товарів).  Витрати з доставки товару, які відповідно до базисної умови, несе продавець, входять у ціну товару, утворюючи її основу – базис.  Крім того, базисні умови поставок визначають зобов’язання сторін із страхування вантажів, оформлення комерційної документації, отримання ліцензій, оплати мит, направлення повідомлень тощо. 
Визначення строку поставки у контракті означає визначення часу, коли товар повинен бути доставлений продавцем в узгоджений сторонами географічний пункт. Географічні пункти визначаються базисними умовами контракту Наприклад, «Строк поставки 5 січня 2006 року ФОБ порт Одеса (Інкотермс 2010)».   
6. Ціна та загальна вартість договору (контракту). Визначається ціна одиниці виміру товару та загальна вартість виконаних робіт, що поставляються згідно з договором, крім випадків, коли ціна товару розраховується за формулою, та валюта контракту.  Якщо згідно з договором поставляються товари різної якості та асортименту, ціна встановлюється окремо за одиницю товару кожного сорту, марки, а окремим пунктом договору зазначається його загальна вартість При розрахунках ціни договору за формулою зазначається орієнтована вартість договору на дату його укладення. 
7. Умови платежів. Цей розділ визначає валюту платежу, спосіб, порядок та строки фінансових розрахунків та гарантії виконання сторонами взаємних платіжних зобов’язань. Залежно від обраних сторонами умов платежу в тексті договору зазначаються: умови банківського переказу до/ після відвантаження товару або умови документарного акредитива, або інкасо.
8. Умови приймання-здавання товару. У цьому розділі визначаються строки та місце фактичної передачі товару, перелік товаросупровідних документів. Приймання-здавання проводиться за кількістю згідно з товаросупровідними документами, за якістю – згідно з документами, що засвідчують якість товару. Відповідно до усіх умов «Інкотермс 2000» продавець до поставки  товару повинен за свій рахунок забезпечити перевірку товару. Дані цієї перевірки відображаються в товаросупроводжуючих документах. Перевірка товару як за кількістю, так і за якістю може здійснюватися двома методами:
· вибірковим, який застосовується до товарів, що поставляються у тарі та пакуванні, якщо існує домовленість сторін про застосування вибіркового методу та поширення результатів перевірки на всю партію товару. У разі застосування вибіркового методу, у контракті  встановлюється частка у процентах від партії товару, яка підлягає перевірці, або визначається мінімум одиниць, що підлягають перевірці, та спосіб їх відбору;
· суцільним, який використовується найчастіше.
У контракті обумовлюється питання про те, хто здійснює здавання-приймання товару. Прийняття може здійснюватися:
· сторонами, або їх представниками спільно;
· зазначеною у контракті компетентною організацією у країні експортера, яка видає сертифікат про якість;
· зазначеною у контракті незацікавленою контролюючою організацією, призначеною за згодою сторін.
9. Упаковка та маркування. Цей розділ містить відомості про упаковку товару (ящики, мішки, контейнери), нанесене на неї відповідне маркування (найменування продавця та покупця, номер договору, місце призначення, габарити, спеціальні умови складування і транспортування), а за необхідності також і умови повернення.
Вид та характер пакування залежить від:
· особливостей товару, який підлягає пакуванню;
· способу, відстані та тривалості транспортування товару, можливості перевантаження у дорозі, температурного режиму під час транспортування, сумісності з іншими вантажами;
· кліматичних умов країни призначення;
· вимог митного  режиму країни призначення.
10. Форс-мажорні обставини. Цей розділ містить відомості про те, за яких випадків умови договору можуть бути не виконані сторонами (стихійні лиха, воєнні дії, ембарго, втручання з боку влади). При цьому сторони звільняються від виконання зобов’язань на строк дії цих обставин, або можуть відмовитися від виконання договору частково. Або в цілому без додаткової фінансової відповідальності. Строк дії форс-мажорних обставин підтверджується торгово-промисловою палатою відповідної країни. Згідно з рекомендаціями Міжнародної торгової палати (МТП) форс-мажорні обставини поділяються на такі категорії:
a) повінь (але щорічний розлив річок не є форс-мажорною обставиною), землетрус, шторм, осідання ґрунту, цунамі, інші стихійні лиха природи, епідемії;
b) пожежі, вибухи, вихід з ладу, чи пошкодження машин, устаткування;
c) страйки, саботаж та інші непередбачені обставини на виробництві;
d)  оголошена, чи неоголошена війна, революція, масові безпорядки, піратство;
e) законні, або незаконні дії органів державної влади чи управління та їх структурних підрозділів, які перешкоджають виконанню контракту.
11. Санкції та рекламації. Встановлює порядок застосування штрафних санкцій, відшкодування збитків та пред’явлення рекламацій у зв’язку з невиконанням, або неналежним виконанням одним із контрагентів своїх зобов’язань.  При цьому мають бути визначені чітко розміри штрафних санкцій, строки, протягом яких рекламації можуть бути заявлені, особи врегулювання рекламацій.
12. Урегулювання спорів у судовому порядку. У цьому розділі визначаються умови та порядок вирішення спорів у удовому порядку щодо тлумачення, невиконання, або неналежного виконання договору з визначенням назви суду або з чітким визначенням критеріїв суду будь-якою зі сторін залежно від предмета та характеру спору.
13. Місцезнаходження (місце проживання), поштові та платіжні реквізити сторін. Зазначаються місцезнаходження , повні поштові та платіжні реквізити (№ рахунку, назва та міс знаходження банку, контрагентів договору).

5. Типові помилки, що зустрічаються в зовнішньоторгових контрактах (ЗТК)
До основних помилок, недбалостей, неточностей, недоглядів, які допускаються  сторонами у ЗТК належать такі:
· Українські підприємства нерідко не перевіряють правового статусу партнера. Це може мати негативні наслідки: неможливість отримати оплату за поставлені з експорту товари, або добитися повернення сплачених сум за імпортні товари, які або взагалі не були поставлені, або поставлені не у повному обсязі. Іноді безуспішним виявляється намагання знайти зарубіжного партнера для вручення йому повістки про виклик його в арбітраж;
· Інколи найменування партнера, зазначеного у Преамбулі, відрізняється від зазначеного у розділі «Юридичні адреси сторін». При перевірці може виявитися, що фірма під найменуванням, зазначеним у Преамбулі ЗТК, не зареєстрована у торговому реєстрі і тому не визнається юридичною особою країни, яка названа за місцем її знаходження. А фірма, юридична адреса якої вказана, може категорично заперечувати, що нею укладений контракт. 
· Нерідко не враховується, що відносини сторін визначаються не тільки умовами контракту, а й нормами використовуваного права. Це може призвести до того, що укладений ЗТК можуть визнати недійсним.
· При складанні ЗТК не завжди береться до уваги, що є суттєві розбіжності у розв’язанні одних і тих самих питань у праві різних країн. Наприклад, право, чинне у Великобританії і США не допускає реалізації за допомогою суду чи арбітражу договірної умови про сплату штрафу.
· Поряд з дуже короткими ЗТК, які містять мінімум умов, нерідким є прагнення укласти багато сторінкові, дуже докладні контракти, які передбачають значну кількість додаткових умов. Практика свідчить, що усе передбачити в угоді неможливо, а прагнення винести у ЗТК умови на всі випадки, які можуть виникнути при його виконанні, ускладнює переговори.
· Прагнення використати стандартний контракт для оформлення конкретної угоди без внесення в нього необхідних змін або уточнень, додатків, видом товару, транспортування, базисом поставки. Кожний контракт є індивідуальним.
· При складанні ЗТК доцільно дотримуватися однаковості у використанні формулювань термінів, умов, на що часто не звертають уваги, хоча це є дуже важливо для правильного тлумачення зобов’язань, які приймаються контрагентами.
· Зовнішньоекономічні угоди згідно із законами України мають укладатися у письмовій формі. Недотримання письмової форми тягне за собою недійсність угоди. Практика свідчить, що укладання ЗТК факсами може призвести до непорозумінь, оскільки ця форма зв’язку не гарантує того, що отриманий факсом текст повністю відповідає відправленому. 

Питання для самоконтролю
1.Які основні етапи оформлення зовнішньоторговельної операції?
2.Які комерційні документи супроводжують оформлення зовнішньоторговельної операції на кожному з її етапів?
3 Дайте характеристику основних зовнішньоторговельних документів.
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