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1. Необходимость и содержание работы торговых посредников во внешнеэкономической деятельности.
В практике международной торговли существует два метода осуществления внешнеэкономических операций: прямой и косвенный.

Прямой метод предполагает непосредственно продажу товара продавцом-производителем покупателю-потребителю. 

Косвенный метод предполагает продажу товара через посредника.

Посредник – это юридическое или физическое лицо, цель которого состоит в оказании услуг по совершению коммерческих, финансовых операций, а также по урегулированию спорных вопросов в различного рода отношениях (торговый посредник – посредник в совершении торговых операций). Лицо, соединяющее стороны. 

Торговое посредничество как экономическая категория охватывает достаточно широкую сферу деятельности, в частности, при осуществлении внешнеэкономической деятельности: 

– поиск зарубежного партнера; 

–документарное оформление и совершение сделки;

– кредитование сторон и предоставление гарантий оплаты товара покупателем; 

– транспортно-экспедиторское обслуживание; 

–страхование товаров при транспортировке; 

– выполнение таможенных формальностей; 

– изучение и анализ потенциальных рынков сбыта;

– проведение рекламных и других мероприятий по продвижению товаров на зарубежные рынки; 

– послепродажное обслуживание и т. д. 

В общем смысле под торгово-посредническими операциями понимаются операции, связанные с куплей-продажей товаров и совершаемые по поручению экспортера или импортера независимым от него посредником на основе специальных соглашений или отдельных поручений.

 К торгово-посредническим операциям в мировой практике относят также такие виды деятельности как заготовительная, снабженческо-сбытовая и торговая деятельность, опосредованная, как правило, договорами купли-продажи. При этом фирмы, осуществляющие эти операции, являются независимыми. Они не являются производителями и конечными потребителями, осуществляют реализацию продукции или другие операции с товаром по своему усмотрению.

Основная цель привлечения торговых посредников состоит в обеспечении эффективности внешней торговли.
В некоторых случаях использование посредников является необходимостью. Это вызвано, во-первых тем, что отдельные рынки сбыта товаров монополизированы и закрыты для самостоятельного проникновения производителей. Во-вторых, не все предприятия и организации, имеющие юридические права на проведение внешнеторговых операций, могут самостоятельно исследовать зарубежные рынки, подыскивать иностранных партнёров, грамотно вырабатывать условия договоров и в случае возникновения разногласий улаживать их. В-третьих, экспортёры и импортёры вынуждены действовать через посредников в силу сложившихся международных торговых обычаев (например, при операциях на аукционах, при торговле на бирже лесом, цветными металлами).
Производителю коммерчески целесообразно действовать через посредников при выходе на отдалённые и слабоизученные рынки. Это позволяет не тратить средства на внедрение на новый рынок и уменьшить риск предпринимательской деятельности.

Следует отметить, что влияние посреднических компаний по странам и товарным потокам разное. 

В большей степени оно просматривается в Японии, Южной Корее и Англии, в Скандинавских странах. 

Так, в Японии 8 тыс. торговых компаний контролируют 67% импорта и 60 % экспорта. 

В Южной Корее три известных торговых дома  – «Самсунг», «Хендэ» и «Даеку» – обслуживают 40% внешней торговли страны. 

В США, Франции и других странах многие крупные компании осуществляют продажу своей продукции на мировых рынках через посредников. В то же время в США большинство малых фирм предпочитают осуществлять экспорт самостоятельно.
2. Виды внешнеторговых посредников.
В международной коммерческой практике различают следующие виды посредников:
1. Организации посредники:

1) международные универсальные компании, которые аккумулируют товары значительного числа фирм-производителей различных хозяйственных сфер и поставляют их оптовикам и розничным торговцам локальных рынков или конечным потребителям. Номенклатура товаров таких торговых фирм довольно широкая и обычно они владеют большими запасами соответствующей продукции; универсальные торговые фирмы или торговые дома, имеют самую широкую номенклатуру товаров, служащих объектами их посреднической деятельности. Они являются своеобразными монстрами международной торговли и осуществляют широкий набор функций не только в сфере торговли, но и в области финансов, производства, консалтинга и т.д. Значительные обороты и глобальный масштаб деятельности дают большую экономию на издержках и высокие доходы этим компаниям.
2) специализированные международные торговые компании, имеющие дело с одним видом (или продуктовой линией) товаров и обеспечивающие их высокоэффективную продажу (например, все виды продукции черной металлургии или химической промышленности). Специализированные торговые компании, работающие на мировом рынке, обеспечивают свои конкурентные преимущества за счет высокой компетентности и профессионализма в области продажи и покупки товаров соответствующих отраслей.

3) международные торговые компании, представляющие собой компании-филиалы, подчиненные фирме-производителю, через которые последняя сбывает свою продукцию. Международные торговые  фирмы — филиалы промышленных компаний работают, как правило, в наиболее перспективных наукоемких отраслях промышленности, производящих, в частности, высококачественные и высоко конкурентные товары, электротехнику и электронику, средства связи, легковые автомобили, конторское оборудование и точные приборы, наручные часы Промышленным компаниям данных отраслей необходимо налаживание прямых контактов с потребителем для организации послепродажного обслуживания, создания престижного образа торговой марки и сети торговых агентов-дилеров.
2. Специализированные посредники

В зависимости от отношения к риску и приобретения прав собственности на товар оптовых посредников принято классифицировать: 

1 группа – дилеры, которые берут риск на себя, так как приобретают право собственности на товар, поэтому их вознаграждение – это разница между продажной и покупной ценой. 

Дистрибьютор – это крупная оптовая фирма, осуществляющая оптовые закупки у фирм-производителей и предоставляющая полный комплекс маркетинговых услуг при сбыте, а также услуги по установке и наладке оборудования, обучению, консультированию пользователей. Дистрибьюторы обычно хорошо знают рынок, имеют складские помещения, сервисное обслуживание, обладают квалифицированными специалистами.

Джоббер – это оптовый продавец, занимающийся поставкой промышленных товаров в крупные продовольственные магазины, или же это биржевик, заключающий сделки за свой счет.

Организатор – это оптовый посредник, который во время транспортировок товара принимает риск на себя и приобретает на него право собственности на этот период. В основном организаторы работают на рынках леса, угля, стройматериалов, зерна.
Существует два вида операций по перепродаже:

1. Торговый посредник для экспортера выступает как покупатель, становится собственником товара, реализует товар на любом рынке и по любой цене. Таких посредников называют купцами (англ – merchant). Взаимоотношения между партнерами регламентируются договором купли-продажи.

2. Экспортер предоставляет торговому посреднику право продажи товаров на определенной территории в течение согласованного срока. Между собой посредник и экспортер заключают договор о предоставлении права на продажу.  Договор устанавливает общие условия, регулирующие их взаимоотношения. Для исполнения его посредник и экспортер заключают самостоятельный договор купли-продажи в соответствии с условиями договора о предоставлении права на продажу. Таким образом, отношения между посредником и экспортером регулируются двумя видами договоров – договор о предоставлении права на продажу и договор купли-продажи.
2 группа – агенты и брокеры, которые не берут риск на себя и не приобретают право собственности на товар, а, следовательно, их вознаграждение – это комиссионные. 

Агенты по сбыту товаров – это оптовые посредники, использующие широкие деловые связи с покупателями.

Агенты по закупке товаров – это оптовые посредники, оформляющие соглашения с покупателями на приобретение (закупку) товара на основе хорошего знания рынка за их счет и от их мнения.

Брокер – это посредник между продавцов и покупателем при заключении сделки. Он действует от имени и за счет клиента, не принимая риск на себе. В отличие от торгового агента брокер не является представителем, не состоит в договорных отношениях ни с одной из сторон участников сделки, а действует на основании отдельных поручений. Ему предоставляются полномочия на заключение каждой отдельной сделки. Довольно часто брокер принимает на себя обязательства делькредере. Брокер не имеет права представлять интересы другой стороны в сделке и принимать комиссии от другой стороны за исключением случаев, когда на этот счет есть соглашение. Брокер обычно специализируется на совершении операций по купле-продаже одного-двух видов товаров, как правило, это аукционные и биржевые товары. Брокер, как правило, хорошо знает конъюнктуру рынка, цены, владеет искусством ведения переговоров. За свою работу он получает комиссионные.
Комиссионеры – посредники, совершающие сделки по поручению клиента и за его счет, но от своего имени. Поставщика товаров при этом называют комитентом.
Взаимоотношения между партнерами регулируются договором комиссии. В соответствии с этим договором комиссионер не покупает товар, а лишь совершает сделки по купле-продаже за счет комитента, который остается собственником товара до его передачи покупателю. Чаще всего товар передается комиссионеру во владение. С покупателем комиссионер заключает договор купли-продажи от своего имени, то есть выступает как продавец. Посредником он является для комитента.

В договоре комиссии устанавливается продажная цена каждой партии товара или минимальная, или максимальная. Как правило, оговаривается условие о недопустимости установления высоких цен, что может послужить причиной снижения конкурентоспособности товара.

Комиссионеры обычно не отвечают перед комитентом за выполнение третьими сторонами (покупателями) обязательств по платежам за исключением тех случаев, когда такая ответственность предусмотрена в комиссионных соглашениях –  условия делькредере (del credere). Эти условия предусматривают гарантию платежеспособности покупателя по договору купли-продажи.

Договоры комиссии обычно включают дополнительные обязательства комиссионеров по предоставлению комитентам дополнительных услуг таких, как изучение рынка, реклама, техническое обслуживание и т.д.

Консигнаторы – это посредник в использовании договора комиссии при продаже товаров на условиях консигнации, когда экспортёр (консигнат) поставляет товары на склад посредника (консигнатора) для реализации их на рынке в течение согласованного срока. По мере реализации товара со склада консигнатора консигнату производятся платежи. Не проданные к согласованному сроку товары могут быть возвращены поставщику или, с учётом конъюнктуры рынка, стороны могут внести изменения в условия договора консигнации.

Коммивояжер – это разъездной представитель торговой фирмы, предлагающий покупателям товары по имеющимся у него образцам и проспектам.

Торговые дома известных Белорусских производителей на внешнем рынке.
ООО «Коминтерн-Трейд» – официальный оптово-торговый представитель крупнейшего белорусского производителя классических мужских костюмов, г. Москва.

ООО Торговый дом «8 Марта», г. Москва.

ООО Торговый дом «Гомельстекло», Московская область, г. Протвино.

ООО Торговый дом «СтеклоБел», Ленинградская область, г. Гатчина.

ООО Торговый дом «Гомельстекло-Украина», г. Киев.

ООО Торговый дом «Молочное кружево», Брянская область, г. Клинцы

ООО Торговый дом «8 Марта», г. Москва.
Известные дистрибьюторы на рынке Республики Беларусь

1 . ООО «Паритетсервис» официальный дистрибьютор Honda в Республике Беларусь, предлагает своим клиентам полный комплекс услуг по продаже и обслуживанию автомобилей марки Honda:

· продажа новых автомобилей марки Honda;

· сервисное гарантийное техническое обслуживание;

· послегарантийное техническое обслуживание.

2. СООО «Петрокан» - поставщик высококачественных смазочных материалов Petro-Canada на территорию Республики Беларусь. 

3. СЗАО «АСБИС» ведущий дистрибьютор на рынке IT-продуктов в Беларуси с высоким уровнем обслуживания клиентов и исключительным качеством поставляемых продуктов:

· мобильных устройств,

· систем хранения и обработки данных,  

· программного обеспечения.  

4. ООО ЮНИЛЭНД — официальный дистрибьютор компании RICOH в Республике Беларусь. Со дня своего основания корпорация Ricoh Group создает экологичное печатное оборудование и инновационные решения, наряду с консультациями экспертов.
3. Договоры с внешнеторговыми посредниками и особенности их заключения в Республике Беларусь.
При осуществлении экспортно-импортных операций через посредников предприятие заключает с ними специальные договоры, устанавливающие права и обязанности сторон.
В Республике Беларусь отношения с посредниками регулируются Гражданским кодексом Республики Беларусь.

В международной практике используются следующие договоры о посредничестве:
– агентский договор;

– договор дилерства;

– договор франчайзинга;

– договор комиссии;

– договор поручения;

· договор дистрибьюции.
Независимо от вида посредника в тексте договоров имеются идентичные разделы. Любой договор начинается с обозначения сторон и указывает информацию наименования, затем определяется характер взаимоотношений сторон, а именно право собственности на товар и право посредника продавать продукцию от своего имени.

Содержание договоров с различными видами посредников имеют свою специфику.

По законодательству Республики Беларусь известны только 2 вида договоров, которыми оформляется отношения коммерческого посредничества – договор комиссии и договор поручения. Заключение же особых агентских, дистрибьюторских, брокерских, дилерских и др. договоров хотя и возможно на основании абз. 1 п. 1 ст. 7 Гражданского кодекса Республики Беларусь (далее – ГК), но не выгодно по фискальным соображениям: в состав затрат по производству и реализации продукции, товаров (работ, услуг), учитываемых при налогообложении прибыли (элемент «Прочие затраты»), входит оплата вознаграждения посреднику только по договорам комиссии и поручения. 

При заключении внешнеторговых агентских договоров белорусские организации могут руководствоваться Типовым коммерческим агентским контрактом, разработанным Международной торговой палатой (публикация № 496), а дистрибьюторских договоров – аналогичным Типовым дистрибьюторским контрактом (публикация № 518, 1993 г.), а также Руководством Международной торговой палаты по составлению международных контрактов о дистрибьюторстве (публикация № 441). 

Понятия «дистрибьютор» и «дилер» определены Положением о товаропроводящей сети белорусских организаций за рубежом, утвержденным постановлением Совета Министров РБ от 24.02.2012 № 183 (далее - Положение о ТПС).
Рассмотрим основные положения и отличительные особенности договора комиссии и договора поручения.

Под договором комиссии понимается договор, согласно которому одна сторона (комиссионер) обязуется по поручению другой стороны (комитента) за вознаграждение совершать сделки от своего имени, но за счёт комитента  (глава 51 «Комиссии» ГК РБ).
По договору поручения одна сторона (поверенный) обязуется совершить от имени и за счёт другой стороны (доверителя) определённые юридические действия (глава 49 «Поручение» ГК РБ). Права и обязанности по сделке, совершенной поверенным, возникают непосредственно у доверителя. 
В таблице 1 приведены отличительные особенности договора комиссии от договора поручительства:
Таблица 1 - Отличительные особенности договора комиссии и 
договора поручительства

	договор комиссии
	договор поручительства

	Комиссионер действует от собственного имени, но за счет другой стороны
	Поверенный действует от имени и за счет другой стороны

	Характерно наличие только одного элемента сделки  – поручения, так как комиссионер действует от собственного имени

	Характерно наличие  3 основных элементов сделки – представительство, доверенность, поручение.

	Доверенность отсутствует
	Выдается доверенность, которая  служит для подтверждения полномочий представителя перед третьими лицами. Доверенность не заменяет собой договор поручения, тем более что по своей юридической природе выдача доверенности является односторонней сделкой, а не договором. Доверенность подтверждает права поверенного перед третьими лицами.

	Комиссионер обязуется совершить одну или несколько сделок
	Поверенный обязуется совершить определенные юридические действия

	Предмет договора заключение комиссионером по поручению комитента самых разнообразных договоров: купли-продажи, подряда, возмездного оказания услуг и др.
	Предметом договора поручения всегда являются услуги, однако услуги

эти могут быть самого разнообразного характера: от простого получения документов или подписания договора от имени доверителя, до реализации (закупки) товара от его имени.

	Комиссионер не отвечает перед комитентом за неисполнение сделки третьим лицом, кроме случаев делькредере
	Поверенный не отвечает перед доверителем за неисполнение сделки третьим лицом

	Комиссионер вправе самостоятельно привлекать субкомиссионеров, если иное не предусмотрено в договоре
	Поручение должно быть исполнено поверенным лично, если в доверенности не сказано иное

	Привлечение субкомиссионера не освобождает от ответственности комиссионера

	Заместитель поверенного начинает нести самостоятельную ответственность перед доверителем

	Всегда двусторонне обязывающий

	Может быть как двусторонне обязывающим, так и односторонне обязывающим (в случае безвозмездности)

	Комитент обязан:

 (а) возместить расходы по исполнению поручения;

 (б) выплатить вознаграждение, в том числе делькредере, если это предусмотрено условиями договора



	Поверенный обязан:

а) обеспечить доверителя средствами для исполнения поручения; 

(б) возместить понесенные издержки доверителя, если иное не предусмотрено договором;

(в) выплатить вознаграждение.

	Договор комиссии регулирует отношения только между комиссионером и комитентом
	Договор поручения регулирует отношения только между доверителем и поверенным.

	Разрешается производить  расчёт в иностранной валюте между резидентами – юридическими лицами по договору комиссии, по условиям которого комиссионер осуществляет экспорт либо импорт за иностранную валюту
	Не разрешается при исполнении договора поручения

	Комиссионер вправе скрывать свою посредническую функцию, и от чьего имени он действует.
	Поверенный не вправе скрывать свою посредническую функцию, и от чьего имени он действует.

	Общие черты

	права и обязанности возникают обычно у обеих сторон, за исключением безвозмездного договора поручения


	обязательная продажа не осуществляется по выручке в иностранной валюте, подлежащей перечислению и перечисляемой в течение 30 дней со дня поступления на счет согласно договорам поручения либо комиссии с нерезидентами в ходе осуществления юридическими лицами и индивидуальными предпринимателями посреднической деятельности, которая непосредственно связана со сделками, по которым получена выручка в иностранной валюте.

	договор, заключенный с третьим лицом, юридически независим от договоров  поручения и комиссии;


В Республике Беларусь договор франчайзинга регламентируется статьёй 910 «Комплексная предпринимательская лицензия (франчайзинг)» ГК РБ.
