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1. Содержание и формы ВЭД предприятия.

Внешнеэкономическая деятельность (ВЭД) - это междуна​родные хозяйственные и торгово-политические отношения, в сферу которых входят: обмен товарами, специализация и коопе​рация производства, научно-техническое сотрудничество, оказа​ние экономического и технологического содействия, создание совместных предприятий и другие формы экономического со​трудничества.
Внешнеэкономическая деятельность предприятия пред​ставляет собой сферу его хозяйственной деятельности, связан​ную с международной производственной и научно-технической кооперацией, экспортом и импортом сырья или продукции, вы​ходом на внешний рынок.
В основе необходимости ВЭД как для страны в целом, так и для отдельных предприятий лежат прежде всего экономические интересы. Для страны в целом эти интересы заключаются в возможности использования преимуществ международного разделения труда для воздействия на целый ряд макроэкономических процессов, обусловливающих эффективное функционирование национальной экономики. На уровне предприятий развитие ВЭД означает новые возможности использования преимуществ меж​дународной производственной кооперации и увеличения степени экономической свободы в выборе наиболее эффективных путей для решения важных производственных задач. Расширение сте​пени экономической свободы проявляется в следующем:
1) свобода экономического маневра производственными ре​сурсами с опорой на широчайшие возможности мирового рынка (замена дорогих отечественных компонентов производства более дешевыми импортными; использование зарубежных лицензий и "ноу-хау" для снижения издержек производства; привлечение более дешевой рабочей силы из-за рубежа; перенос части производствен​ного процесса в более благоприятные зарубежные условия и др.);
2) выбор направлений и форм реализации произведенной продукции с максимальной прибыльностью (эффективная реали​зация произведенной продукции всегда была и остается приори​тетной задачей любого предприятия, работающего в условиях рыночной экономики; обостряющаяся конкуренция на нацио​нальном рынке по мере его насыщения однотипной продукцией стимулирует предприятия к поиску более благоприятных зару​бежных рынков сбыта);
3) выбор производственного партнера по кооперации, в наи​большей степени отвечающего экономическим интересам пред​приятия (расширение географии поиска партнера за рамки на​циональных границ позволяет осуществлять такой выбор наибо​лее эффективно);
4) свобода в выборе путей и направлений повышения техни​ческого уровня производства и конкурентоспособности произво​димой продукции, укрепления экспортного потенциала как зако​номерного результата участия в международной производствен​ной кооперации.
Активизация ВЭД предприятий способствует росту эффек​тивности производства при выполнении следующих условий:
• при разделении труда и соответствующем обмене товара​ми имеются различия в издержках производства. Эффективность ВЭД может быть в этом случае определена на основании сравне​ния затрат на производство продукции, предназначенной для экспорта, и той продукции, которая может быть заменена импор​том. Если, например, затраты на производство экспортной про​дукции, необходимой для закупки определенного количества то​варов за рубежом, ниже, чем на изготовление тех же товаров в собственной стране, то будет достигнут экономический эффект;
•   при примерном равенстве затрат на производство одной и той же продукции в разных странах разделение труда и обмен товарами способствуют увеличению объемов выпуска продук​ции и достижению оптимальных размеров производства. Имен​но международная специализация и кооперирование труда по​зволяют сосредоточить научные силы, квалифицированные кад​ры, материальные ресурсы в тех областях производства, в кото​рых та или иная страна специализируется в мировом масштабе;
•   создаются условия для использования передового зару​бежного опыта в целях ускорения научно-технического прогрес​са путем как прямой закупки лицензий на изобретения, техниче​ские процессы, новые изделия, так и приобретения за рубежом новейших машин, оборудования, приборов и т. д., позволяющих повысить технический уровень производства и увеличить произ​водительность труда.
Таким образом, ВЭД предприятий на базе участия в между​народном разделении труда и освоения передового зарубежного опыта способствует повышению эффективности производства, улучшению качества выпускаемой продукции, ускорению тем​пов роста наиболее прогрессивных в техническом и экономиче​ском отношении отраслей национальной экономики. Но для дос​тижения данного результата стратегия развития ВЭД любого предприятия должна исходить из того, что ВЭД: является со​ставной частью общей производственно-хозяйственной деятель​ности предприятия; должна быть направлена на достижение его общих целей, быть постоянной (желательно долгосрочной) и иметь специальную систему стратегического управления. 
2. Методы и направления выхода на внешнеэкономический рынок.

Для выхода на внешний рынок предприятие может создать свою внешнеторговую фирму, отдел внешнеэкономических связей (ОВЭС) или группу, а также заключить договор с другими предприятиями с целью уменьшения собственных расходов. Вы​бор всегда зависит от той доли продукции, которую предприятие собирается поставлять на экспорт, масштабов производства, осо​бенностей целевых рынков и т. д.
Выбор механизма всей внешнеэкономической деятельности предприятия зависит:
•   от характера производимой продукции; если, например, предприятие производит стандартную, однородную, массовую, ненаукоемкую продукцию, то выход на внешний рынок целесо​образно осуществлять через ВТО; если же оно производит уни​кальную, нестандартную, сложную продукцию, для которой без участия самого производителя нельзя установить даже цену, нужно создать на предприятии собственную службу внешнеэко​номических связей);
•   от динамизма обновления ассортимента; возможно созда​ние специализированной внешнеторговой фирмы или несколь​ких ВТФ, занимающихся поиском рынков сбыта продукции; 
■ от широты номенклатуры выпускаемой и предаваемой продукции; Так, например, чем шире ее ассортимент и номенкла​тура, тем целесообразнее создание специализированного ВТО;
•  от характера развития рынка (стабильный рынок с устой​чивым спросом, как правило, требует неспециализированного ВТО, и наоборот, нестабильность рынка создают основы для узкой специализации ВТО);
•   от характера обмена товарами; если классический товаро​обмен (купля-продажа) целесообразнее вести через специализи​рованное ВТО, то кооперационные связи лучше осуществлять самому производителю;
•   от размера предприятия; крупные предприятия, осуществ​ляющие значительные по стоимости поставки, обычно создают специальные отделы, службы внешнеэкономических связей или даже ВТО, а предприятия, характеризующиеся незначительным удельным весом экспортно-импортной деятельности, зачастую пользуются услугами посредников, не создавая сеть внешнеэко​номической службы;
•   от степени экспортной специализации производства; если предприятие осуществляет разовое, на временной основе, произ​водство продукции на экспорт, то не требуется создания фирм, служб и отделов; если имеется устойчивое производство про​дукции, на экспорт (10 - 15%), то целесообразно создание, на предприятии внешнеэкономической службы, отдела или даже фирмы, занимающихся отдельными техническими вопросами поставок на экспорт, сервисного обслуживания и т. д.; если у предприятия специализированное экспортное производство (до​ля более 20%), оправданно создание ВТФ в рамках предприятия, а если у предприятия проэкспортное производство (доля более 50%) - нужна юридически самостоятельная ВТФ.
ВТФ может быть самостоятельным юридическим лицом, су​ществовать в составе ВТО или действовать от имени предпри​ятия. ВТФ должна выпол​нять следующие функции:
•   разработка проектов оперативных, годовых и долгосроч​ных планов ВЭД предприятия, создание и обеспечение условий для их выполнения;
•  собственно осуществление конкретных внешнеторговых операций по закрепленной номенклатуре, анализ их эффектив​ности, разработка мероприятий по ее повышению;
•   тесное взаимодействие с другими структурными подраз​делениями предприятия в интересах реализации единой экс​портно-импортной стратегии;
•   содействие повышению технологического уровня произ​водства посредством импорта современного оборудования и технологий;
•   разработка и осуществление мероприятий по техническо​му обслуживанию экспортируемой продукции;
•   обеспечение правовой защиты внешнеэкономических ин​тересов предприятия;
•   поиск и проверка надежности зарубежных партнеров;
•  разработка, планирование и проведение рекламных меро​приятий в интересах расширения экспорта товаров и услуг, обеспечение эффективного участия специалистов предприятия в выставках, ярмарках и т. п., организованных как внутри страны, так и за рубежом.
При организации ВЭД через посредников возможно исполь​зование различных видов посреднической деятельности и соот​ветствующих им типов посредников.
Простые посредники (брокеры). Они связывают продавцов и покупателей, но сами в сделках не участвуют;
Поверенные посредники. Особенность их работы заключается в том, что они привлекаются непосредственно к со​вершению сделки (как продавцом, так и покупателем), выступа​ют доверенными лицами сторон, участвующих в переговорах, о чем заключается соответствующий договор.
Комиссионеры. Они подыскивают партнера для сделки, подписывают с ним контракт от своего имени, но за счет поку​пателя или продавца, которых называют комитентами. 
Консигнаторы. Продажа товаров на условиях консиг​нации является распространенной формой комиссии. В этих слу​чаях консигнант (экспортер) поставляет товары на склад посредника с тем, чтобы они были реализованы в течение определенно​го срока. Консигнатор платит поставщику по мере реализации товара со склада. То, что не будет продано к определенному сро​ку, может быть возвращено консигнанту. На условиях консигна​ции реализуются в основном товары массового спроса, а также станки, двигатели, различная продукция машиностроения и т. п.
Торговые агенты. Они заключают договоры как с про​давцами, так и с покупателями, содействуют сделкам или заклю​чают их от имени экспортеров либо импортеров. Торговые аген​ты, являясь их непосредственными представителями, не поку​пают продукцию у производителей или экспортеров, не пере​продают ее. Уровень цен и условия платежа при совершении сделок определяются производителем.
Сбытовые посредники (дистрибьюторы). Они самостоятельно (от своего имени и за свой счет) заключают контракты с продавцами и покупателями. Дистрибьютор может сам назначить цены и другие условия реализации закупленных товаров; он полностью отвечает перед продавцом, если приоб
В целом процесс выхода предприятия на внешний рынок складывается из нескольких стадий, которые каждый из возможных участников проходит в определенной последовательности с учетом специфики форм своей деятельности (рис. 1).
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3. Суность внешнеторговых сделок.

Важнейшей частью ВЭД выступает внешнеторговая деятельность (ВТД), которая определяется как предпринимательская деятельность в области международного обме​на товарами, работами, услугами, информацией и результатами ин​теллектуальной деятельности.
Во внешнеторговой деятельности предприятия (фирмы) выделя​ются прежде всего операции по обмену товарами в материальной форме (коммерческий экспорт и импорт).
Экспорт — это вывоз товара, а также работ и услуг с таможенной территории страны за границу без обязательства по обратному их ввозу.
Импорт — ввоз товара, работ и услуг на таможенную территорию страны из-за границы без обязательства об обратном вывозе.
Обширную область внешнеторговых сделок составляет встречная торговля. Встречная торговля (встречные сделки) представляют собой ор-ганизационно-увязанные экспортно-импортные операции, где экс​портер обязуется принять в оплату стоимости своего товара всю или часть стоимости встречного импортного товара покупателя. 
Внешнеторговая сделка оформляется внешнеторговым контрак​том. Внешнеторговый контракт — это договор о купле-продаже, по​ставке, проведений каких-либо работ, услуг, заключаемый двумя или более сторонами (контрагентами). Контракт является основным, ба​зовым документом, определяющим меру материальной ответственности сторон за выполнение обязательств, поэтому от правильности его составления зависит конечный результат сделки. Контракт составляется в произвольной форме, но должен вклю​чать следующие разделы: общие положения; предмет контракта; цена и стоимость контракта; сроки поставки товара; условия платежа; упаковка и маркировка груза; порядок подачи претензий и разрешения споров; санкции и штрафы; форс-мажорные обстоятельства.                                                                                              
В практике внешней торговли используют множество видов цен, связанных с различными особенностями сделок купли-продажи. Кон​трактные цены, которые формируются в результате переговоров контрагентов, опираются на мировые цены, но могут значительно отличаться от них (мировые цены, устанавливаемые на международных биржах, аукционах, не включают расходов на транспортировку и страхование товаров.; в процессе переговоров между фирмами выра​батывается система скидок в зависимости от количества закупаемого товара, условий оплаты и других обстоятельств).
В ходе переговоров, на основе предложения (оферты) продавца, устанавливается базисная цена, которая также может варьировать в ходе выполнения контракта.
Наиболее употребительны следующие виды контрактных цен:
•  твёрдая цена, которая устанавливается в договоре купли-прода​жи и не подлежит изменению;

•  цена с последующей фиксацией, с учетом возможного отклонения от базисной цены на момент поставки или другой обусловленный период;                                                                
•  скользящая цена, рассчитанная на долгосрочную сделку, в ходе выполнения которой учитываются изменения в издержках производства и другие ценовые изменения.                               
Фирмы, заключающие внешнеторговые сделки, должны хорошо ориентироваться в так называемых справочных ценах,- которые отражают уровень фактически заключенных сделок за некоторый период и используются в переговорах для установления исходной цены. 
Форма расчетов — это способ оформления, передачи, оплаты транспортных документов, сопровождающих груз, а также платежных документов.  Наиболее применяемые следующие формы расчетов:
•  расчеты по открытому счету применимы в сделках, контрагенты по которым хорошо знакомы друг другу, так как степень риска для поставщика (экспортера) всегда велика. Партнеры ведут учет задолженности как по товарам, так и по денежным средствам. По мере отгрузки товара увеличивается задолженность покупателя, который погашает ее или путем перевода денег, или встречными сдел​ками, или каким-либо иным путем в соответствии с условиями до​говора;
•  перевод через банки осуществляется в виде поручения одного банка другому выплатить бенефициару (как правило, экспортеру) определенную сумму. Перевод предусматривает возможность оплаты товара по факту или предоплату, т.е. оплату авансом. Предприятия, применяющие такую форму расчетов, выигрывают, во-первых, время, так как пере​вод осуществляется быстро; во-вторых, деньги, так как перевод, как правило, дешев и прост. Однако экспортер всегда рискует недополу​чить оплату поставленного товара, импортер же, осуществив предоп​лату, рискует остаться без товара;
•  инкассовая форма предполагает большую степень защиты от риска, так как платеж осуществляется против выставления документов. В частности, экспортер поручает своему банку получить от банка им​портера или другого банка платеж или другие документы, подлежащие оплате при условии представления документов по отгрузке товара. В таком случае это будет так называемое документарное инкассо. Если же представляются только финансовые документы, то это «чистое инкассо». Позитивным является то, что банки осуществляют контроль за платежами, но это приводит к тому, что документы проходят через банк очень долго, а значит, задерживается оплата товара. Экспортер рискует не получить свои деньги, так как импортер может оказаться неплатежеспособным к моменту поступления документов в банк или не иметь разрешения на оплату за границу;
•  аккредитив — это денежное обязательство банка про​извести по указанию и за счет покупателя платеж продавцу в объеме стоимости поставленных товаров. Недостатком аккредитива является его большая стоимость, преимуществом – надежное обеспечение платежа. 
4. Экономическая эффективность ВЭД и ее оценка.

Для определения экономической эффективности ВЭД на уровне предприятия можно рекомендовать следующую методику. 
Рассчитываются показатели экономического эффекта и эффективности экспорта:
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где ЭЭэкс - показатель экономического эффекта экспорта; Экруб – рублевый эквивалент отчислений в валютный фонд предприятия, рассчитываемый путем пересчета валютной выручки в рубли по курсу на дату поступления валюты; Вруб - рублевая выручка от обязательной продажи валюта; Изэксс- издержки предприятия на экспорт; Эфэкс1,2,3 - соответствующий показатель экономиче​ской эффективности экспорта; РПэкс - объем продукции, реали​зованной на экспорт, во внутренних среднегодовых ценах; Сэкс.пр – производственная себестоимость экспортных товаров; ОПФэкс.сг, ОбФэкс.сг - среднегодовая стоимость соответственно основных производственных и оборотных фондов, используемых при про​изводстве экспортной продукции.
Показатели ЭЭэкс, Эфэкс1,2,3 целесообразно рассчитывать при заключении каждой сделки с целью выбора наиболее оптималь​ной по критерию максимума ЭЭэкс и при условии Эфэкс1 > Эфэкс2, а также при анализе ВЭД предприятия за прошедший период и ее планировании на предстоящий период.
На основании показателей, рассчитанных по формулам, можно сделать ряд выводов об экономической эффектив​ности экспорта. Если Эфэкс1 > 1,  Эфэкс1 > Эфэкс2, то экспорт со​ответствующих товаров является для предприятия экономически выгодным и следует искать пути увеличения экспорта данных товаров с учетом наиболее выгодных направлений экспорта. По​казатель Эфэкс3 свидетельствует об уровне эффективности соот​ветствующих товаров, причем первый сомножитель формулы показывает, какова доля доходов от экспорта в его общих результатах, а второй определяет, сколько раз за рассматривае​мый период смог обернуться авансированный на экспорт капи​тал. Чем больше оба сомножителя формулы, а следовательно, и величина Эфэкс3 , тем выгоднее экспорт соответствующих товаров. 
Далее рассчитываются показатели экономической эффективности импорта, при этом они под​разделяются на две группы: показатели эффективности импорта товаров производственного назначения (ТПрН) и показатели эффективности товаров народного потребления (ТНП). Для их расчета необходимо определить полную цену потребления им​портных ТПрН по формулам:
Цпотр = Цпок + Рэксп;   Рэксп = Сс.м. +Ст.э. +Срем +Сз.ч. + ЗП,
где Цпотр - полная цена потребления импортного ТПрН; Цпок -покупная цена импортного ТПрН; Рэксп - эксплуатационные рас​ходы при использовании ТПрН; Сс.м - стоимость потребляемого сырья и материалов на единицу продукции; Ст.э. - стоимость то​плива и энергии на единицу продукции, выпускаемой на ТПрН; Срем - стоимость ремонтов ТПрН; Сз.ч - стоимость запасных час​тей для ТПрН; ЗП - заработная плата рабочих, обслуживающих ТПрН.
Затем рассчитываются показатели экономической эффек​тивности импорта ТПрН:
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где Эфимп1,2 - соответствующий показатель экономической эф​фективности импорта ТПрН; ТПТПрН - объем товарной продук​ции, выпускаемой на данном ТПрН (во внутренних среднегодовых ценах); ЗТПрНимп - затраты на импорт данного ТПрН.
На основании показателей, рассчитанных по формулам, можно сделать следующие выводы.
1.  Чем более показатель Эфимп1 приближен к единице, тем эффективнее импорт соответствующих товаров. Анализируя этот показатель, предприятие может выбрать наиболее предпочти​тельный товар с учетом не только его цены, но и будущих экс​плуатационных расходов.
2.   Показатель Эфимп2 должен быть больше единицы. Он определяет количество выпускаемой на данном импортном ТПрН продукции на рубль затрат по его приобретению для предприятия. При изучении динамики этого показателя за ряд лет может быть сделан вывод об эффективности использования данного импортного ТПрН.
Прямой экономический эффект импорта ТНП может быть выражен следующей формулой:
ЭЭИМП = Цреал – ЗТНПимп ,
где Цреал - цена реализации импортных ТНП на внутреннем рынке; Зтнпимп - затраты на импорт ТНП.
Величина ЭЭимп характеризует прибыль от реализации им​портных ТНП; она может использоваться при покупке ТНП, при планировании и анализе ВЭД. Помимо оценки эффективности экспорта и импорта предприятия рассматриваемая методика по​зволяет определить приобретенную направленность импортной политики предприятия - техническую или социальную.
При экспорте и импорте товаров предприятием может быть получен как прямой экономический эффект от улучшения фи​нансовых результатов функционирования, так и косвенный эко​номический эффект от удешевления производства и т. п. Коли​чественно прямой экономический эффект ВЭД выражается через показатели экономической эффективности экспорта и импорта. При этом экономический эффект экспорта определяют как раз​ность между результатом экспорта предприятия и затратами на экспорт, а эффективность экспорта - как отношение результатов к затратам. Экономическая эффективность импорта определяет​ся сопоставлением затрат на импорт с результатами от него. В полные затраты предприятия на экспорт товаров помимо про​изводственной себестоимости входят накладные расходы по экспорту и экспортные пошлины.
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