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@ GLOBALNEGOTVIATOR

El contrato de comision para Rusia se utiliza cuando una empresa encarga la venta (con o sin
exclusiva) de productos o servicios a una persona o empresa (comisionista) en Rusia y le paga
sus servicios Unicamente como un porcentaje sobre el importe de las ventas realizadas. La
remuneracion del Comisionista es Unicamente a través de una comision que se fija como
porcentaje sobre las ventas realizadas. El contrato esta en version bilingiie espafiol-ruso.

MUESTRA CONTRATO DE COMISION PARA RUSIA EN RUSO Y ESPANOL

5. PRECIO DE LOS PRODUCTOS
5. CTOUMOCTDb TOBAPA

El Principal facilitara al Comisionista una lista de los precios de los productos que debera
promocionar y vender a los clientes en el territorio.

[IlpuHnunan mnpegocraBisgeT KomuccuoHepy Npauc-auCcT, B KOTOPOM YyKa3bIBAeTCs
CTOHMMOCTb TOBApOB, KOTOPbIE MOC/TeJHUH JO/KEH PO BUTaTh U IPO/iaBaTh KJIUEHTAM Ha
Tepputopum.

Durante la vigencia del Contrato, el Principal tendra derecho a cambiar el precio de los
productos, si bien debera informar por escrito al Comisionista con una antelacién de ........
[10, 20, 30] dias naturales.

B Teuenue gelicTtBus Hactosulero JloroBopa [IpuHIuMNas WMeeT MNPAaBO H3MEHUTH
cTouMocThb ToBapa, 0/IHAKO OH /I0JI’KEH YBeZIOMUTB 06 3TOM KoMuccroHepa B TMCbMEHHOM
BU/IE 3Q .covuu [10, 20, 30] kasieHAApPHBIX THEH.

6. MARGEN DE NEGOCIACION
6. INEPETOBOPHAA MAPKA

En las negociaciones con los clientes, el Comisionista tendrd un margen de negociacion del
....... % [3,5, 10, 20] sobre los precios de los productos establecidos por el Principal. Por ello,
el Comisionista puede proponer a los clientes, sin la previa autorizaciéon del Principal,
descuentos dentro de esos margenes, sin que por ello se reduzca su comision.

B nmeperoBopax ¢ kjineHTOM KoMuccHOHEp MMeeT NMEpPeroBOPHYI0 MapKy B pasMmepe
......... % [3, 5,10, 20] ot croumocTu ToBapa, ycraHoBAeHHbIX [IpuHIMnasoM. Komuccronep
MOJKET MpEeJJIOKUTh MOKyNaTessM, 6e3 MpeJBapUTeJbHOT0 paspeuieHus [IpuHiunana,
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JIIOOYI0 CKUJIKY, B IpeJesax 3TOM Mapxu 6e3 COKpalleHHs pa3Mepa KOMHUCCHOHHBIX.

7. NO AGENCIA NI REPRESENTACION
7. HE ATEHTCTBO U HE IPEJJCTABUTEJ/IBCTBO

El Comisionista no actuara ni se presentara como Agente o Representante del Principal, ni
tendra derecho a hacer presentaciones o establecer compromisos en nombre y
representacion del Principal.

KomMuccruoHep He JeiicTByeT B KadecTBe AreHTa uiu IlpexacraButens [lpuHinunasna, a
TaKXe He UMeeT NpaBa MPOBOJUTH MPe3eHTAI[MU UM IPUHHUMATh Ha cebsl 06513aTeIbCTBa
OT ero UMeHHU.

8. GESTION DE COBRO DE LAS OPERACIONES
8. AEATEJIBHOCTbD 110 B3bICKAHHUIO 3AAO/IZ KEHHOCTHU 110 CAEJIKAM

Cuando el Principal lo solicite por escrito, el Comisionista realizara gestiones de cobro de
las operaciones de venta realizadas, sin que ello suponga una alteracién de las condiciones
de este Contrato, ni tampoco responsabilidad alguna para el Comisionista ya que no asume
el riesgo de las operaciones.

[To mopydyenuto [lpuHIMNana, BbIpOXKEHHOMY B MHCbMeHHOM BuUJe, Komuccruonep
OCYIIeCTBJISIET JEeATEJbHOCTh IO B3bICKAHUIO 33/I0/DKEHHOCTU M0 CJleJIKaM KYIJIH-
npogaxu. OJHAKO 3TO He HU3MeHsIeT YCJOBUH pAaHHoro JloroBopa, a TakXKe He
npe/inoJiaraeT HUKakod 0OTBETCTBEHHOCTU KoMuccroHepa T.K. OH He IPUHKUMAaeT Ha cebs
PHCK IO CZIeIKaM.

Cuando el Comisionista realice la gestion de cobro de las operaciones, salvo autorizacion
expresa por parte del Principal, no podra tomar dinero de los clientes en concepto de pago
de las operaciones.

OcyuiecTBJIsIsl 1eTEJbHOCTh 110 B3UMaHHUIO 33/10/DKEHHOCTH IO CAEJIKaM, ecjid UHOe He
6b110 paspeureHo [IpuHuunanoMm, Komuccuonep He BIpaBe 6paTh JeHbIU C KIUEHTOB B
KauecTBe OIJIaThI [0 C/leJIKaM.

9. MATERIALES PROMOCIONALES
9. PEKJ/IAMHBIE MATEPUAJIbI

Esta es una muestra de 2 paginas de 13 del
Contrato de Comision para Rusia en ruso y espaiiol.
;Quiere obtener mas informacidn de este contrato? Haga clic en este enlace:

# CONTRATO DE COMISION PARA RUSIA EN RUSO Y ESPANOL
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GUIA DE NEGOCIACION DE CONTRATOS EN RUSIA

En el sistema legal de la Federacién Rusa no hay una referencia expresa a lo que puede
denominarse "contrato mercantil internacional”. No obstante en la doctrina juridica, asi
como en la practica, un contrato mercantil en Rusia se asimila a aquellos contratos
mercantiles en el que una de las partes tiene su residencia permanente en el exterior. Esta
consideracion obliga a las empresas extranjeras que realizan negocios en Rusia a conocer,
no soélo los aspectos esenciales de la legislacion rusa - que se corresponden mas bien con un
modelo de derecho continental -, sino sobre todo las practicas mas comunes que utilizan las
empresas y los ejecutivos rusos cuando negocian contratos con empresas extranjeras. En
este sentido, no debe buscarse en los contratos que se realizan en Rusia un elemento de
seguridad juridica sino mas bien una herramienta para llegar a acuerdos en los que las
partes tengan claramente asignados sus derechos y obligaciones.

En esta guia, a partir de una breve descripcion del sistema legal en la Federaciéon Rusa y de
los tipos de contratos mas utilizados, se ofrecen unas pautas para negociar y redactar las
clausulas mas importantes referidas a: capacidad legal de las partes, exclusividad, forma de
pago y divisa, condiciones de entrega, control de calidad, confidencialidad, ley aplicable,
arbitraje, idioma y firmas.

EL SISTEMA LEGAL EN RUSIA

Como la mayoria de los paises europeos, el sistema legal ruso se basa en el Codigo Civil: en
este sentido, el pais con el que Rusia tiene mas similitudes es con Alemania. La supremacia
de la Ley y la codificacion de la legislacidn civil son caracteristicas de este sistema, frente a
la practica judicial y la costumbre que son mas propias del sistema de Common Law tipico
de los paises anglosajones. Por tanto, aquellas empresas extranjeras que procedan de paises
en los que impera en sistema de Common Law (como Reino Unido) deben tener en cuenta
las diferencias esenciales entre estos dos sistemas legales.

Las transacciones comerciales se rigen por el Cddigo Civil de la Federacién de Rusia:

o Parte I y Parte II: sirven de base legal para, practicamente, todas las transacciones
econdmicas realizadas en la Federacién Rusa.

o Parte III (Derecho Internacional Privado): regula las transacciones en las que
participa un elemento extranjero, es decir, transacciones con una empresa o
ciudadano extranjero.

o Parte VI: contiene algunas disposiciones mdas recientes, como por ejemplo, la
normativa para determinar la ley a las obligaciones relacionadas con el Cédigo Civil.
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El Articulo 1.209 del Cédigo Civil establece que cualquier transaccién econdémica
internacional en la que al menos una de las partes es una persona fisica o juridica extranjera
estara sujeta ala Ley de la Federacion Rusa sin importar el lugar donde tenga lugar esta
transaccion. El incumplimiento de esta norma dara lugar a la nulidad de la transaccion.

CONTRATOS COMERCIALES MAS UTILIZADOS

Habitualmente, en las relaciones comerciales entre las empresas extranjeras y las empresas
rusas son las empresas extranjeras las que toman la iniciativa en la redaccién de los
contratos que, no obstante, deben adaptarse a la practica y a la legislacién rusa. Sobre el
modelo de contrato que presente la parte extranjera, la parte rusa renegociara las clausulas
que le parezcan mas importantes.

Los contratos que se utilizan mas habitualmente por parte de las empresas extranjeras que
hacen negocios en Rusia son:

o Contrato de Compraventa: para la exportaciéon e importacion de mercancias que las
empresas extranjeras hacen con Rusia, fundamentalmente suministros y productos
industriales, y, en menor medida, productos de consumo. Este contrato debe ajustarse
a la normativa de la Convencién de Viena sobre Compraventa Internacional de
Mercaderias ya que la Federacion Rusa esta adherida a este Convenio.

. Contrato de Distribucién: cuando la empresa extranjera nombra a una empresa rusa
para que distribuya sus productos en la totalidad o parte del territorio de la
Federacion Rusa. La empresa rusa revende los productos a empresas fabricantes (si
se trata de suministros industriales o maquinaria) o a detallistas (si se trata de
productos de consumo).

o Contrato de suministro: la empresa extranjera suministra productos de forma
periddica (por ejemplo, mensualmente) y continuada (un afio o mas) a empresas
rusas que los utilizan en sus procesos de fabricacién.

o Contrato de Agencia: la empresa extranjera nombra a una persona fisica o juridica
para que busque clientes y realices operaciones, normalmente en una zona concreta
de la Federacion Rusa. El agente recibe sus honorarios mediante comisiones sobre las
ventas que realiza.

o Contrato de Representacidn: similar al Contrato de Agencia, si bien el representante
puede negociar las condiciones de venta de los productos con la empresa rusa,
siempre de acuerdo a las instrucciones y clausulas que la empresa extranjera le
indique.

o Contrato de Comision: se utiliza cuando la empresa extranjera realiza ventas
esporadicas a través de un comisionista ruso (bien sea persona fisica o juridica) ruso
al que se le remunera tnicamente mediante comision. En el caso de que se trate de
ventas regulares, es preferible utilizar el Contrato de Agencia o de Representacion.

o Contrato de Servicios de Consultoria: utilizado por empresas extranjeras que prestan
a empresas rusas una amplia gama de servicios de consultoria en el ambito de la
gestion empresarial, marketing, investigacion de mercados, recursos humanos, etc.
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o Contrato de Confidencialidad: se utiliza en las negociaciones previas de acuerdos de
distribucion, licencia, alianza estratégica o joint venture entre empresas extranjeras
y empresas rusas para proteger los informacion sensible (comercial o técnica) que se
suministre a la otra parte durante las negociaciones.

PRINCIPALES CLAUSULAS EN LOS CONTRATOS CON RUSIA

Una vez descritas las principales particularidades del sistema legal ruso, asi como los
modelos de contratos mas utilizados por las empresas extranjeras que hacen negocios en
Rusia, se analizan a continuacidn las cldusulas mas importantes y como deben negociarse
de acuerdo a la legislacion y a las practicas comerciales de la Federacion Rusa.

Capacidad legal de las partes

Antes de la firma del contrato es necesario comprobar la capacidad legal de 1a empresa rusa
para llevar a cabo el contrato. La empresa extranjera debera solicitar a la empresa rusa
copia de los siguientes documentos:

o Certificado del Registro Estatal de la Empresa.

o Certificado del Registro ante las Autoridades Tributarias.

o Licencia, si fuera necesario; en el caso de que la actividad objeto del contrato exigiera
licencia (por ejemplo la importacién de ciertos productos de alimentacion) sera
necesario pedir a la empresa rusa una copia notarial de la licencia en la que figuren
todas las aplicaciones que ésta tiene. De acuerdo a la ley rusa, si no existiera licencia
0 ésta no estuviera vigente, la empresa rusa no tendra capacidad para firmar el
contrato; es decir, serfa una causa para invalidar el contrato.

Exclusividad

En los contratos de distribucién es habitual que las empresas rusas (especialmente los
importadores y distribuidores de mayor tamafio) exijan a la empresa extranjera la
exclusividad para todo el territorio de la Federaciéon Rusa y incluso para los paises que
forman la Comunidad de Estados Independientes (CIS) tales como Azerbaiyan, Armenia,
Bielorrusia, Kazajistan o Moldavia, en los que estas grandes empresas de distribucion
mantienen redes comerciales. No obstante, es aconsejable que la empresa extranjera no
conceda la exclusividad, al menos durante el primer afio, ya que ademas de no poder utilizar
otros canales de distribucidn, en el caso de una gestion ineficaz por parte del distribuidor
ruso, se paralizaria su acceso al mercado hasta la terminacién del contrato. En todo caso, lo
que debe hacerse es condicionar la exclusividad a la consecucion de un objetivo minimo de
ventas. Si el socio ruso no alcanzara dicho objetivo, la empresa extranjera podra rescindir
el contrato o, alternativamente, continuar, pero sobre las bases de la no exclusividad, de
forma que la empresa extranjera pudiera distribuir sus productos en el mismo territorio a
través de otras empresas.
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Por el contrario en los contratos de Agencia, lo habitual es no establecer exclusividad. La
empresa extranjera puede trabajar con varios agentes en el territorio ruso y a su vez el
agente puede actuar para varias empresas extranjeras, incluso de los mismos productos.

Forma de pago y divisa

Debido a los riesgos y dificultades para el cobro que existen en Rusia, ésta es una clausula
esencial sobre todo en los contratos de venta y suministro de mercancias. Es habitual que la
totalidad del pago o, al menos, una parte importante del mismo (30%) se realice antes de la
entrega de la mercancia. Los compradores rusos estan acostumbrados a pagar por
adelantado y no les sorprendera que la empresa extranjera les imponga estas condiciones
de pago. El resto del importe se abonara mediante transferencia bancaria a la entrega de la
mercancia. La carta de crédito se utiliza sélo en operaciones muy concretas debido a los
limites de riesgo que establecen las entidades bancarias y las organizaciones
internacionales (como la OCDE) para las coberturas de riesgos con Rusia.

Por lo que se refiere a la divisa, las empresas rusas estain muy acostumbradas a operar en
dolares, aunque también operan sin mayores dificultades en euros. No es aconsejable
realizar contratos en rublos por la gran volatilidad de esta moneda con respecto al délar y
al euro; ademas la mayoria de los bancos (excepto algunos bancos alemanes) no ofrecen
servicios de cobertura de riesgo de cambio (seguros u opciones) para ventas que se realicen
en rublos.

Condiciones de entrega

Las aduanas rusas y la logistica en el interior del pais es complicada, por lo que es
aconsejable que la entrega de los productos se realice en el pais de la empresa extranjera o
cémo maximo en la aduana de importacion en Rusia. Por otra parte, las empresas rusas que
tienen experiencia en la importacion suelen estar habituadas a recoger los productos en los
paises de sus proveedores por lo que no la cldusula de condiciones de entrega no debe
plantear excesivos problemas, salvo que se negocie con empresas que no tienen experiencia
en la importacion.

En los contratos de venta, suministro y distribucién es habitual el uso de los Incoterms para
establecer las condiciones de entrega. En este sentido y, teniendo en cuenta lo mencionado
en el apartado anterior, los Incoterms mas utilizados para exportar a Rusia son:

o EXW fabrica o almacén en el pais del exportador.
o FCA o FOB en un puerto del pais del exportador.
o FCA en un aeropuerto del pais del exportador.

. CIF o CIP en un puerto o aeropuerto ruso.

Los puntos de acceso aduanero por carretera mas importantes desde Europa hacia Rusia se
dividen en funcién de las regiones a las que dan entrada:
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o Region noroccidental (6blast de Leningrado, ciudad de San Petersburgo): Ivangorod-
Narva (Estonia), Brusnichnoe-Nuijamaa (Finlandia), Torfyanovka-Vaalima
(Finlandia).

o Republica de Karelia: Vyartsilya-Niirala (Finlandia)

o Oblast de Kaliningrado: Chernyshevskoe-Kybarty (Lituania), Mamonovo II-
Grzechotki (Polonia)

o Oblast de Pskov: Shumilkino-Luhamaa (Estonia), Terehova (Letonia)

o Oblast de Mirmansk: Borisoglebsk-Storskog (Noruega), Salla (Finlandia)

En lo que respecta a los puertos, se agrupan en tres polos fundamentales:

o Mar Baltico: area de acceso portuario mas poblada y econémicamente desarrollada
de Rusia, debido a la proximidad relativa de los centros logisticos clave de
Hamburgo (Alemania) y Rotterdam (Holanda).

. Mar Negro/Mar de Azov: pese a situarse junto a un mar templado, estos puertos se
ven limitados por carreteras congestionadas, trafico ferroviario y mayores costes de
transporte interno hacia Moscu. El puerto mas relevante de esta regién es
Novorossiysk.

o Extremo Oriente: punto de entrada mas rapido para el transporte de contenedores
desde Asia a Moscu. Sus dos puertos principales se denominan Compafia Estibadora
del Este (Vostochnaya, VSC) y la Terminal de Contenedores de Vladivostok (VCT).

Control de calidad

La normativa y las aduanas rusas son muy exigentes en el control de calidad de los
productos que se importan. Es habitual que para todos los productos relacionados con la
salud o la seguridad se exijan numerosos documentos tales como certificados de origen,
certificados de andlisis, declaraciones de conformidad, registros sanitarios etc. Una
herramienta muy util para identificar estos documentos (clasificados por las partidas
arancelarias de los productos) es la web Market Access Data Base.

Debido a esta exigencia en el control de calidad, en los modelos de contratos de exportacion
de mercancias (venta, suministro o distribucién) es conveniente incluir una clausula de
control de calidad en la que se identifiquen todos los documentos relacionados con el
control de calidad de las productos exportados que se van a exigir en la aduana de
importacion y se establezca cudl de las partes es responsable de su obtencion.

Confidencialidad
Es importante incluir en todos los contratos una clausula mediante la cual la empresa rusa
no pueda revelar a terceros informacion de caracter técnico o comercial de la empresa

extranjera ni utilizar dicha informacidn para propositos diferentes a los establecidos en el
contrato, durante la vigencia del mismo o una vez finalizado éste. En la negociacién de
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contratos complejos (Licencia, Joint Venture) que pueden implicar el suministro de
informacién técnica y comercial, antes incluso de la propia firma del contrato, es
aconsejable firmar con la empresa rusa un Contrato de Confidencialidad en el que se
especifique claramente lo que se considera informacion confidencial.

Ley aplicable

La legislacién rusa (Cdédigo Civil) permite que en los contratos con empresas extranjeras
sean las partes las que elijan la ley y jurisdiccion del pais al que quieren someter el contrato.
No obstante, existe una problematica concreta en relacion al reconocimiento de sentencias
emitidas por tribunales extranjeros. El reconocimiento y le ejecucién de la sentencia sélo
serd posible si existe un tratado entre la Federacion Rusa y el pais de la empresa extranjera.
Por tanto, s6lo en ese caso sera recomendable someter el contrato a laley y jurisdiccién del
pais extranjero que corresponda.

Arbitraje

El arbitraje internacional tiene una mayor flexibilidad que los tribunales de justicia en la
resolucion de conflictos comerciales que puedan tener las empresas extranjeras hacen
negocios en la Federacién de Rusia. En la elaboraciéon del contrato se puede optar por
remitir los conflictos a un tribunal de arbitraje privado situado dentro o fuera de Rusia. En
la Federacién Rusa, las principales normas de Arbitraje Internacional se rigen por la Ley
Federal de Arbitraje Comercial Internacional de 7 de julio de 1993.

El tribunal de arbitraje de mayor prestigio en Rusia que examina las disputas econémicas
entre empresas rusas y extranjeras es el de la CAmara de Comercio e Industria de Moscu.
Fuera de Rusia, el Instituto de Arbitraje de CAmara de Comercio de Estocolmo y el Tribunal
de Arbitraje Internacional de Londres son las mejores opciones ya que se consideran
tribunales neutrales para la resolucion de disputas que involucran a empresas rusas.

Idioma

En la Federacion Rusa los contratos internacionales suelen hacerse en version dual inglés-
ruso y también en otras versiones como espafiol-ruso, francés-ruso o aleman-ruso. Si los
conflictos que puedan producirse se someten a una Corte de Arbitraje Internacional situada
fuera de la Federacion Rusa bastara con utilizar una version en inglés.

Es aconsejable utilizar las versiones duales (especialmente la version inglés-ruso) ya que de
ésta forma se facilitara la propia negociacion del contrato, asf como el cumplimiento de las
obligaciones y una solucién amistosa en caso de conflicto.

En las versiones duales es necesario proporcionar una traduccién completa del contrato e

incluir una clausula de idioma en la que se determina cual de las dos lenguas prevalece en
caso de que surja un conflicto entre las partes. De todas formas, se recomienda realizar una
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traduccion lo mas completa y fidedigna posible ya de acuerdo a la Ley de Arbitraje de la
Federacidén Rusa, en el caso de que surjan controversias, los textos en ambos idiomas se
tienen en cuenta.

Firmas

Los contratos internacionales pueden ser firmados en nombre de la empresa rusa por dos
tipos de representantes: en primer lugar, aquellas personas que son administradores de la
sociedad, forman parte de los 6rganos ejecutivos y que, de acuerdo a la ley, la representan
en funcién de su cargo; en segundo lugar, representantes que actian en virtud de escrituras
de poder.

Las sucursales y oficinas de representacion de empresas y organizaciones no se consideran
personas juridicas; llevan a cabo sus funciones sobre la base de normas aprobadas por las
empresas con personalidad juridica de las cuales dependen. Por tanto, los contratos
firmados por directores sucursales y oficinas de representacién que no tengan poderes de
representacion otorgados por la empresa de la que dependen no se consideran validos de
acuerdo a la legislacion rusa.

En definitiva, a efectos de la redaccién y firma de contratos internacionales, las practicas
comerciales en la Federacion Rusa son bastantes similares a las de otros paises europeos, si
bien existen algunas diferencias significativas (exclusividad, forma de pago, condiciones de
entrega, etc.) que es necesario tener en cuenta. Para facilitar la propia negociacién del
contrato y el cumplimiento de las obligaciones de las partes, asi como la resolucion de
conflictos mediante el arbitraje internacional, se recomienda utilizar contratos en version
dual inglés-ruso o también en otras versiones duales como espafiol-ruso, francés-ruso o
aleman-ruso.
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PYKOBOACTBO I10 3AK/IOYEHHIO 0IrOBOPOB B POCCUH

B npaBoBo#i cucreMme Poccuiickoit Penepanuu HeT MNpsiMOd HMHPOpMALMU Kacaemo
«MEX/IYHAPO/JHOTO TOProBOro gorosopa». OHaKoO, B IOPUCIPYAEHIUH, TAKXXe KaK U Ha
NpaKTUKe, TOProBbId JoroBop B Poccuu mpubAMKeH K TeM TOProBbIM J0OroBopaM, B
KOTOPBIX 0/IHA U3 CTOPOH UMEET MOCTOSTHHOE MeCTO XXUTE/IbCTBA 33 TPaHUIei. ITO MHEHUE
3acTaBJsieT MEXAYHApOoAHbIe KOMIIAaHUH, BJIajlerolnne 61u3HecoM B Poccuy, 03HAKOMUTBCS
He TOJIbKO C BaXKHEHIIMMH acneKTaMH POCCUHUCKOTO 3aKOHO/|aTeIbCTBa (KOTopbie GoJiee
CXOH C KOHTUHEHTAJIbHOU MO/IeJIbI0 IIPaBa), HO TaKXKe C HauboJiee pacnpocTpaHeHHbIMU
MEeTOJIaMU, MCHOJIb3YyeMbIMHU KOMITAHUSIMH, B YaCTHOCTU YIPABJSIOIIMMU JHULAMU, BO
BpeMsl BeJleHUs MeperoBOPOB IO JOTOBOPY C 3apy0eXHbIMU KOMMAHHUAMHU. Takum
0o6pa3oM, A0OroBOpbl 3akJwdaeMble B Poccuiickoii ®epepaunu SBJASIOTCA CKopee
WHCTPYMEHTOM JJIS1 JOCTHXKEHUSI COTJIAcHusl, MPU MOMOLIA KOTOPOTO CTOPOHBI YETKO
YCTaHOBHWJIM 6bI CBOM MPaBa M 06513aHHOCTH, HEXKEJIU 3JIEMEHTOM IMPABOBbIX FApaHTUH.

B 3TOM pyKOBOJCTBe, HaUMHas C KpPaTKOro0 ONWCAaHUA 3aKOHoJaTesabCcTBa Poccuiickon
depepauru ¥ HauboJiee 4YaCTO HCHOJIb3yeMbIX THUIIOB KOHTPAKTOB, NpejJaralTcs
IpuMepbl BeJleHHWs NEeperoBOopoB M peJaKTHPOBAHUS HauboJsiee BaXKHBIX YCJIOBUU
JlOr0BOPA, OTHOCSILIMXCS K: IPaBOMOYHOCTH CTOPOH, UCKJIIDUUTENbHBIM IpaBaM, popme
OIJIaThl M BaJIIOTE, YCJAOBUSM Iepesadd, KOHTPOJIIO KauecTBa, KOHPUJEHIIMATIbHOCTH,
JleCTBYIOILEMY 3aKOHY, apOUTPaxKy, 0pULHAIBbHOMY A3bIKY U NOIHUCSM.

JIEVCTBYIOIIEE 3AKOHOJATE/JILCTBO POCCUICKO ®EJEPALIUU

Kak B 6O0JIBLIMHCTBE €BpOIENCKUX CTpaH, 3aKOHOJaTesbHass cucTteMa Poccuiickoi
®enepanuu ocHoBbIBaeTcs Ha ['paxkaanckoMm Kogekce: B 3ToM cMmbicie Poccus 6osiblie
Bcero cxoxa c ['epmaHued. BepxoBeHCTBO 3aKOHA U KOAUPUKAIUA TPAXKAAHCKOTO NpaBa
SIBJISIIOTCSI OCOGEHHOCTSIMM [JIaHHOM CHCTEMBbI, N0 CPaBHEHUIO C OOBIYHOHN CyJeOGHOU
MPAKTUKOHN U 00bIYasiMH, XapaKTEePHbBIMHU /IS AaHTJIO-CAaKCOHCKOUM CUCTeMBI mpaBa. [1o aTou
NpUYHHE, 3apy0eXHble KOMIIAHUM, MPOUCXOJSAIIME W3 CTPaH, B KOTOPBIX JI€HCTByeT
CUCTeMa aHTJIO-CaKCOHCKOTO MpaBa (HanpuMep, Beanko6puTanus), 10/XKHBI UMETh B BUJLY
CylleCTBEHHbIE Pa3/Inyrs MEXAY ABYMSI CUCTEeMaMH IMpaBa.

KomMepueckre TpaH3akuu peryaupywTca [paxganckuMm Kojgekcom Poccuiickoi
denepanuu:

. Yactu 1 u 2 'K P®: ciy»kaT npaBoBOM OCHOBOM MPaKTUYECKHU [1J1s BCEX IKOHOMHUYECKHX
TpaH3aKLUH, OCYILeCTBJEHHBIX Ha TeppUTOprHU Poccuiickon Penepannm.

o Yacte 3, Pazgen 6 (MexayHaponHoe YacTHOe mpaBo): peryaupyeT TpaH3aKLUH, B
KOTOPBIX IPUHUMAET y4yacTHue OJHa 3apyOekHasi CTOPOHA, TO €CTh, TPAH3aAKLHUHU C
MHOCTPAaHHOM KOMIIAHWEeN UJIN IPaXkJaHUHOM.
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° Pasmen IV: comepxuT HauGoJiee HeJaBHHE IIOCTAHOBJIEHUS, KaK HaIpHUMep,
HOPMAaTHBbI, ONpeJessiollue KakKue 3aKOHbl BCTYMAlOT B CHJY B OTHOIIEHUHU
00513aTeJIbCTB, CBSI3aHHbIX ¢ ['paxganckum Kogekcom.

Cratba 1.209 TIpaxaaHckoro Kopaekca INOCTaHOBJISIET, YTO JIIO6asd MeXAyHapO Hast
3KOHOMMYECKAsl TPaH3aKILUs, B KOTOPOW, [0 MeHblled Mepe OJHA M3 CTOPOH SIBJISIETCS
MHOCTPAHHBIM OU3WYECKHM WM HOPUAWYECKUM JIMIOM, OyAeT HpHIepKUBAThCS
3akoHojiaTesibecTBa Poccuiickoit @efiepaliyy, BHe 3aBUCMMOCTH OT MECTA ITPOBeIeHUs IaHHOH
TpaH3akKIuy. HecobJitoieHre TaHHON HOPMbI BeJIeT K HeJIEICTBUTEbHOCTH CAEJKH.

HAWBOJIEE YACTO UCIIOJIb3YEMBIE TOPT'OBBIE 1OI'OBOPBI

Kak npaBu/io, B KOMMep4YeCKUX OTHOLIEHUAX MeXJAy WHOCTPAaHHBIMHU U POCCUNCKHMH
KOMIIAHUSIMU pelleHUe peJJaKTUPOBaHUs JOTOBOPOB IPUHUMAaeT 3apybexHasi KOMIaHUs,
TEM He MeHee, OHU JOJDKHBI ObITh afaNTUPOBAaHbl K YCTAaHOBUBILIENCA NpPAaKTHUKe U
POCCUICKOMY 3aKOHOZATEJbCTBY. Poccuiickas CTOpoHa MOXKeT [epecMOTpeTh HauboJiee
Ba)KHble MYHKTHI J0r0BOPA, IPe/CTaBJeHHOI0 3apyOeKHbIM TIaPTHEPOM.

JloroBopbl, HauboJiee YAaCTO HCIHOJIb3yeMble 3apy0eXHbIMH KOMIAHHUSIMH, KOTOpPBIE
coTpyAHu4aloT ¢ Poccuel, cienyomue:

o JloroBop KyIJIU-NPOAAXKU: [IJISl OCYIIeCTBJEHUS] MMIOPTA W 3KCHOPTa TOBapa
3apy6eXHbIMU KOMIAHUSAMU € Poccuell, B nepBy10 odepeib NPOAYKTbl MUTAHUS U
NpPOMBIIIJIEHHbIE TOBapbl, U B MeEHbUIEN Mepe NOTPEOUTENbCKHE TOBAaphL
HacTosimyuii foroBop J0JKEH COOTBETCTBOBAaTh HopMaM BeHckoil KoHBeHLuHU 0
MexxIyHapoHOU KyIle-poaaxke TOBAPOB, TaK Kak Poccuiickasa Penepanus Takxke
BKJIIOYEHA B HacTosmui /lorosop.

o JluctpubbroTopckuii JloroBop: B ciay4vae, Korja 3apybexHass KOMIIAHUSA Ha3HavyaeT
POCCHMCKYI0 KOMIAHHUIO /Il NUCTPUOBIOLMK CBOEro TOBapa HA BCeW WU 4YaCTH
Tepputopund Poccuiickoin ®epepanuu. Poccuiickas KoMnaHUsi 3aHUMaeTCs
nepenpojiakeld ToBapa NPOU3BOAUTENAM (€CJIU pedb UJEeT O NPOMBIIIJIEHHBIX WU
TEXHUYECKUX NMOCTABKax) WU NPEANPUSITHSIM PO3HUYHOU TOProBJiM (eC/aH pedb
UJIeT 0 IOTPEOUTENbCKUX TOBAPAX).

o JloroBOp mNOCTaBKH: 3apy0ekHass KOMIIAHUsS MePUOJUYECKH IOCTaBJISET TOBap
(HampuMep, exxeMeCSYHO) U HelpepbIBHO (roj ¥ 60Jiee) POCCUUCKUM KOMIIAHUSAM,
KOTOpbIE UCIOJb3YIOT €r0 B CBOUX MPOU3BO/ICTBEHHBIX MTPOIleCccax.

o [Topy4uTeNbCKUM JIOrOBOp: 3apyOeKHas KOMIIAaHWS Ha3HadyaeT (U3UYECKOe HJIU
IOPUUYECKOe JIUIO JIJIsl TOUCKA KJIMEHTOB U OCYIIeCTBJIEHUS ollepalii, 06bIYHO Ha
KOHKpeTHOH TeppuTopuu Poccuiickoit @eiepaniui. AreHT oJiy4aeT CBOM roHopap
MOCPeICTBOM KOMUCCUOHHBIX COOPOB OT OCYIIECTBJISIEMbIX TPOIAK.

o JlorOBOp NpeACcTaBUTEBCTBA: UMEET CXO/CTBA C HOPYUYUTENbCKUM JJOTOBOPOM, XOTSI
npeACTaBUTE/Ib MOXKET JJOTOBOPUTLCS C POCCUUCKOUN KOMITaHUEN 06 YCI0BUSIX CObITA
NPOJIyKTOB, B COOTBETCTBHUU C MHCTPYKIUSIMHU U MYHKTaMU AOTOBOPA, YKa3aHHbIMU
3apy6exHON KOMIIaHHEH.
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o JloroBop O IOCpeJHMYECKHX YCJIyrax: MCIOJb3yeTcsd B TOM CJydae, Korja
3apy6exxHasi KOMIIAHMS OCYILeCTBJIIeT HEeNOCTOSIHHble MNpPOJaXU C IMOMOLIbIO
poccuiickoro mnocpeaHukKa (duU3uYeckoe WM HPUAUYECKOe JIUI), KOTOPbIA
I0JIy4yaeT BO3HArpaxJeHue TOJbKO U3 KOMUCCHOHHBIX C6OPOB. B ciiyyae, korjja peyb
UJeT O NOCTOSIHHBIX IMPOJAAXKaX, ABJAETCA NpeANOoYTUTENbHBIM HCIOJb30BaHUeE
JloroBopa nopy4yeHus Wy NpeACcTaBUTEJIbCTBA.

o JloroBop KOHCAJITUHTOBBIX YCJIYT: HCHOJIb3YeTCs WHOCTPAHHBIMH KOMIIAHUSIMH,
KOTOpble NPe0CTaB/IAIT POCCUHCKUM GpUpPMaM LHMPOKY0 raMMy KOHCaJTHHTOBbIX
ycayr B cdepe ynpaB/ieHUs 6M3HECOM, MapKeTHHTa, U3y4eHHUs PbIHKA, KaIpOB U T.[,.

o JloroBop 0 KOHQUAEHLMAJbHOCTH: MCIOJb3yeTcs Ha IpeJBapUTeJbHBIX
IieperoBopax o0 AUCTPUOBIOTOPCKUX J0TOBOpPAX, JULEH3UH, CTPaTern4eckoM Cow3e
WJIM COBMECTHOM NpeJIpUATHU MeX/Yy 3apy6eKHbIMU U POCCUMCKMMU KOMIIAaHUAMU
C LeJbI0 3allUThl BaXXHOU HHPopManuu (KOMMep4YyeCcKONM WM TEeXHUYEeCKOMH),
KOTOpasi lepeiaeTcs APYroil CTOpOHe B TeYeHUe BeJeHUs [IeperoBOpoB.

IJIABHBIE YCJIOBUSA B IOTOBOPAX C POCCUMCKOW ®EJAEPAIIUEA

OmnucaB OCHOBHble OCOGEHHOCTH CHUCTEMbI POCCUMCKOTO 3aKOHOJATEJbCTBA U MOJEJH,
HauboJiee 4YaCTO MCIOJIb3yeMble 3apyOeXXHbIMH KOMIIAHUSMH BUJbLI JOTOBOPOB, NMPHU
BeJleHUU 6u3Heca B Poccuu, fanee mpefcTaBJseTC aHAJW3 CaMbIX BaXKHBIX NMYHKTOB
JoTroBopa W MpaBuja ero 3ak/JA4YeHHs B COOTBETCTBUU C 3aKOHOM U KOMMepYecKoM
npakTukoil Poccuiickoit ®enepanuu.

IIpaBOMOYHOCTb CTOPOH
[lepes, moamucaHveM JIOroBopa, HEOOXOJMMO YJIOCTOBEPUTBHCS B MPABOMOYHOCTH

POCCUICKOM KOMITAaHUH, YTOOBI 3aBEPILIUTD MO/ NKcaHKe. 3apyOekHast KOMIaHUs 06si3aHa
3alpOCUTH KONHMIO CJIEeAYIOIIUX JJOKYMEHTOB y POCCUMCKON KOMIIaHUH:

o CBU/eTENBCTBO O TOCYAaPCTBEHHOU peructpanuu GupMol
o CBU/IETEIBCTBO O NOCTAHOBKE HA yYeT B HAJIOTOBBIX OpraHax
o JluneH3usl, B cily4yae HeOOXOJUMOCTH; €CJIU JesTeJbHOCTb 06beKTa J0oroBopa

TpebyeT ee Hajuuus (HanmpuMep, UMNOPT OMNpeJieIeHHbIX NPOJAYKTOB NMUTAHUA),
HeoOX0JUMO OCYLIeCTBUTb 3alpoC Y POCCUHCKOM KOMIAHUM HOTapHaJbHO
3aBepeHHON KONMUHW JIMLEH3WH, B KOTOPOW yKasaHbl BCe ee IMOJHOMO4YHs. B
COOTBETCTBUU C 3aKOHOM Poccuiickoit ®esepanny, B caydae ee OTCYTCTBUS WU
HeJIeCTBUTEJNbHOCTH, POCCUICKass KOMIaHUs He OyZeT HMeTb IpaBa Ha
HO/iNKMCaHue I0r0BOPa, TO €CTh, 3TO CTAHET NPUYMHOM /IJIS €ro aHHYJIMPOBaHUSL.

U cKI4YuTe/IbHbIE npaBa

B AUCTpUOBIOTOPCKOM JIOrOBOpPE OOBIYHO POCCUMCKHE KOMIAHUM (B YaCTHOCTH
HMIIOPTEPbl M KpYNHbIE JUCTPUOLIOTOPBI) TPeOYIOT Y 3apy0eKHOH KOMIaHHUU
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3KCKJIIO3UBHbIE NIpaBa /15 Bcell Tepputopuu Poccuiickoit @epepanuu, BK/IOYasd CTPaHbI,
BxoJsmue B ConpyxectBo HesaBucumbix ['ocynapct (CHI), Takue kak Asep6aiipkaH,
Apmenusa, benapych, Kasaxctan wuaum MosgaBus, B KOTOPBIX JaHHble KpYIIHbIe
JUCTPUOBIOTOPHI MOJJepPKUBAIOT TOPTOBYIO CeTb. TeM He MeHee, )KeJlaTeJbHO, YTOObI
3apybe)kHasi KOMIIAaHUS He NpeJoCTaBJsijia 9KCKIIO3UBHBIX NpaB, N0 KpaillHell Mepe, B
TeyeHHe MepBOro roJa, TaK KaK [OMUMO HEBO3MOXXHOCTH HCII0JIb30BaTb Jpyrue
JUCTPUOBIOTOPCKUE KaHaJbl, B ciaydyae He3(pQPeKTUBHOU [leITeJILHOCTU CO CTOPOHBI
POCCUHCKOr0o JUCTPUOBIOTOPA, OyJeT Mmapajr30BaH ee JOCTYN K PbIHKY [0 OKOHYaHHS
JleicTBUA foroBopa. B 1t060M ciyyae, He06X0JUMO 00YCI0BUTb 3KCKJIIO3UBHBIE NPaBa 110
BBINIOJIHEHUI0O  MUHUMAQJBHOTO IUJIaHA Npoja. EcC/IM pOCCMUCKMHA KOMIIAaHbOH He
JOCTUTHET JAaHHOTO MMHHUMYMa, 3apyOexHas KOMIIaHUsI CMOXKET PacTOPrHYThb JOr0BOP
WJIM MHaye NPOJOJIKUTb, HO Ha OCHOBE He 3KCKJ/IO3UBHBIX NpaB, 4TOObI 3apybexxkHas
KOMIIaHMS MOTJIa paclpoCTPaHATh CBOIO NPOAYKLHIO HA TOW Ke TEpPUTOPHUH IOCPESCTBOM
JPpyruX KOMIIAHHUM.

HanmpoTuB, B MNOPYYUTENbCKUX [JOrOBOpaxX, TJile OOBIYHO He MPeJOoCTaBJSIOTCS
3KCKJ/II03VBHBIE NIPABa, 3apy6erkHas KOMIIaHUS MOXKeT paboTaTh C pAa3JIMYHbIMU areHTaMu
Ha POCCUHCKOW TeppUTOPHUU, U B TO Ke BpeMs, areHT MOXXeT paboTaTb Ha MHOTHe
3apy06e)KHble KOMITAaHWH, BKJII0Yasi KOMIIAHUU C TAKUM 3Ke IPOAYKTOM (TOBapoM).

Croco6 onjiaThbl ¥ BajloTa

B cBSI3U € pUCKAaMH U CJIOXKHOCTSIMH OIJIAThl, CYI[eCTBYIOIIUMU B POCCHH, 3TOT MyHKT
JIoroBOpa SIBJISIETCS BaXKHBIM, OCOGEHHO JJIi JOTOBOPOB O MPOJaXKe W TOCTaBKe
npoayKiuu. O6bIYHO BECh IJIATEXK WJIM 3HAaYWTebHas ero 4actb (30%) ocyuiecTBisieTcs
10 MOMEHTa IepeJadyud ToBapa. POCCHNCKHE 3aKyNIUK{A TPUBBIKJIN OCYIIECTBJSATD
npeJIoIJIaTy, U OHU He OYJyT yAUBJIEHbI, €CJIU 3apyOerkHasi KOMIIAHUS MPEJJIOKUT UM 3TH
ycaoBUs omjaThl. OCTaTOK CyMMbl 6yieT MepedyucsieH MOCpPeJCTBOM 6GaHKOBCKOTO
nepeBoJia IMocje nepejayd ToBapa. AKKpPeJUTHUB HCIOJb3YeTC TOJbKO B J0BOJIbHO
KOHKPETHBIX Olepalusax, B CBS3M C OTPAaHWYEHUSIMH 3aliMa, YCTaHaBJIHMBAaeMbIMH
0aHKOBCKUMH YUYPEXJEeHUSIMU U MeX/yHapOoJHbIMU opraHu3auusiMu (Hanpumep, 03CP)
JIJ1s1 KOMIIeHcaluu pucka ¢ Poccuiickoit @enepanueit.

UTo KacaeTcs BaJIIOThbl, POCCUHACKHE KOMIIAHHMM OOBIYHO OCYLIECTBJSIOT IJIATEXH B
JloJl1apax, XOTs Takxe, 6e3 0COObIX TPYAHOCTEH, ONepUpyIT B eBpo. HexesaTesbHO
3aKJ/II0YaTh I0rOBOPA B py6JISX M0 MPUYUHE UX BOJIATUJIBHOCTH 10 OTHOLIEHHIO K JI0JI/Iapy
U eBpO; TaKKe, OOJIBIIMHCTBO OAaHKOBCKHUX YUPEX/JEeHUH (3a UCKJIIOYEHHEM HEKOTOPbIX
HeMelKUX GaHKOB) He MpeJJaralT yCJAyrd N0 KOMIeHCcallud pucka o6MeHa (CTpaxoBKU
WJIM KOHBEPTALMH) JIJI1 TPOJIQXK, OCYLIECTBJISIEMbIX B PyOJIsX.

Yc10BHSA epeAaydu ToBapa

Poccuiickue rpaHuLbl U JIOTUCTUKA BHYTPU CTPaHbl JJOBOJIbHO CJIOXHBI, B CBSI3U C YeM,
peKoMeHAyeTcsl Nepejayda NPOAYKIMU HAa TEPPUTOPHUU CTPaHbl 3apyOeXHOM KOMIAaHUHU
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WIM KaK MakKCHUMyM Ha TaMOXHe B MOMeHT umnoprta B Poccuro. C Apyroil cTOpoOHBHI,
poccuiicKMe KOMIIaHUY, BJIaJleloliie ONbITOM B UMIIOPTe NPOAYKLUY, IPUBBIKJINA 3a0UpaTh
NPOAYKLHIO B CTPAaHAX CBOUX NOCTABLIMKOB, B CBA3M C YeM, IIyHKT J0r0BOpa O Nepejade
TOBapa He JIO/DKEH C03/jaBaTh OOJIbIIMX TPYAHOCTEH, 3a WCK/JIYEeHHeM TOro, ecju
IeperoBopbl BeAyTCs C KOMIIAaHUEH, He UMelolllel OIbITa B UMIIOPTe.

B JjoroBopax o0 TmpojaxKe, IOCTaBKe W/IW JUCTPUOBIOIUU SBJSETCH OOBIYHBIM
HCI0JIb30BaHUE TepMUHOB MHKOTepMC /il omnpefesieHUs] YCJOBUH Nepefgadyd. B aTom
CMbICJIe U YYUTbIBAsI Bblllle CKa3aHHOE, CAMbIMU UCI0JIb3yeMbIMU TepMUHaMU UHKOTEpMC
JUIs 3KcnopTa B Poccuto IBJASIOTCS:

o @®P3 unu cknaj, B SKCOOPTUPYIOLIEN CTpaHe.

. @®CA nnu ®Ob B nopTe 3KCMOPTUPYIOLLEN CTPAHBI.

. @®CA B a3ponopTe IKCNOPTHUPYIOIIEN CTPAHE.

. CHU® mau CUII B poccriickoM NMOpTe UJIU a3POTIOPTE.

Camble Ba)KHble Ha3eMHbIe IYHKTbI TAMOXEHHOI'0 JOCTYyIId U3 EBpOHbI B Poccuio AesAaTCA
B 3aBUCUMOCTH OT PETUOHA4, AaK0IIEero JOCTYII:

o CeBepo-3anagHbld pervuoH (JleHUHrpajckas o6Jiactb, ropos CaHkT-IleTepOypr):
WBanropoa-Hapga (3ctonus), BpycHuuHoe - Hyisimaa (Punnsauaus), TopdssHoBKa -
BaanuMmaa (PuHasHusA).

. Pecny6sinka Kapenus: Baptcuins - Huupansa (Ounnsauus)

o KanunuHrpazckas o6sacte: YepHbiuieBckoe - Kubaprait (Jlutea), Mamonoso II -
[xexoTku ([losbia)

o [IckoBckast o6s1acTh: LlymMmunkuHo - Jlyxamaa (3ctonus), TepexoBo (JlaTBus).

o MypmaHckas o6J1acTb: bopucoraebcek - Ctypckyr (Hopserus), Canna (PunasHAUA)

YTo KacaeTcqa IMMOPTOB, BblAEJIAETCA TPHU OCHOBHBIX I'PYIIIIbI:

o BanTuiickoe Mope: caMasi rycTOHaceJleHHasi 1 9KOHOMHUYECKH pa3BUTasl MOPTOBast
30Ha Poccuy, B CBA3M € OTHOCUTEJIBHO GJIM3KUM PaCHOJIOKEHUEM JIOTHCTUYECKUX
neHTpoB 'ambypra (['epmanus) u Portepaama (lonnangus).

o YepHoe 1 A30BCKOe MOpe: He CMOTPsI Ha 6JIM3KO0€E PacHoIoXKeHHe K TelJ0oMy MOPIo,
3TH TOPThl OrpaHUYEHbl IEePerpy>KeHHOCTbI0 [JIOpPOT, KeJIe3HOAOPOKHBIM
COOOIIlEHHEM M BbICOKOM CTOMMOCTBIO TpaHCIOpTa 0 MockBbl. CaMbIM Ba)KHbIM
OPTOM 3TOr0 pervoHa siBjsieTcsi HoBopoccuiick.

o JanbHuit BocTok: caMblii ObICTPBIN MyHKT B'be3/1a /AJ11 KOHTeHHepHOro TpaHcnopTa
U3 Asunm B MockBy. CaMble BaKHble JBa IlOpTa HasbiBaloTcAd BocToyHasd
CruBugopHass Komnanusi (Boctounasi, VSC) u BiaaMBOCTOKCKUI KOHTEHHEpPHBIN
tepmuHai (VCT).
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KOHTpOJIb KadeCcTBa

HopwMebl mpaBa u poccuiickasi TAMOXKHS JJOCTATOYHO Tpe6oBaTebHbI K KOHTPOJIIO KauecTBa
HMIIOPTHPYyEMOW NPOAYKUHU. OOBIYHBIM SIBJISIETCS TO, YTO K MPOJYKTaM, CBI3aHHBIM CO
3/IOPOBbEM WJIM C 3aL[UTON, TPeOyTCS MHOTOYUCIEHHbIe JOKYMEHTHI, TaKHe Kak
cepTUPUKAT TMPOUCXOKJEHUs, cepTUPUKAT aHaIM3a, JeKjapalnus O COOTBETCTBUH,
CaHUTapHas npoBepka U T.J. O4eHb yJ0OHBIM HHCTPYMEHTOM /i1 UJeHTUPUKALIUN 3TUX
JIOKYMEHTOB (KJIaCCHPUUUPOBAHHBIX MO TapUHBIM MO3ULUAM NPOAYKIUU) SBJSETCS
HHTepHeT - nopTasj Market Access Data Base.

B cBsi3u ¢ Tpe6GOBAaHUSIMH KOHTPOJISI Ka4ecTBa, B TUIIOBOM J0OTOBOPE 3KCIOpPTa TOBapa
(npozaxka, mocTaBKa WK AUCTPUOBIOLUSA) SIBJsSIETCA Le/ecO0Opa3HbIM BKJIIOYUTb NYHKT
JIOTOBOpa O KOHTpOJIE KayecTBa, B KOTOPOM OYyAyT HMJeHTUUIUPOBAHbI JOKYMEHTHI,
CBsI3aHHble C KOHTpOJIEM KayecTBa 3KCIOPTUPYeMOM NpPOAYKUMM M TpebyeMble Ha
rpaHune uMmnopta. Takke OyAeT yCTAHOBJIEHO, Kakasg U3 CTOPOH OyJeT SIBJASTbCSA
OTBETCTBEHHOMH 3a ee MOoJy4YeHHe.

KoHduaeHuaIbHOCTb

Heo6x0aMMO BKJIIOUUTH BO BCE JIOTOBOPHI MYHKT, B pe3yJibTaTe KOTOPOr0 POCCHUMCKas
KOMIIaHUSI He CMOXKeT PacKpbIBaTh TPETHUM JHIAM KOHOUAEHIIMATbHYIO UHPOPMAIUI0
TEXHUYECKOT'0 MJIM KOMMepPUYeCcKOro xapaKkTepa, IpUHa/JIeKallyio 3apy6eXxHOM KOMITaHWUH,
Y HCNOJIb30BaTh JaHHY WHGOpPMALMIO [ Ijejiell He yCTAaHOBJIEHHBIX B JIOTOBOpE B
TeYeHHe CPOKA ero JIeMCTBUS WJIM 10 ero 3aBepliieHuo. Bo BpeMs BejieHUs NeperoBOpoB
0 CJOXKHBIM goroBopaMm (Jlunensus, CoBMecTHOe NpeANpPUATHE), CBSA3AaHHBIMH C
peaoCTaBJeHUEM TEXHUYECKON MM KOMMepUecKor nHOopManuy, nepe/ noAn1ucaHieM
JloroBOpa fAABJIAETCS 1eJ1eCO06PA3HBIM MO/[KCAaHUEe C POCCUHCKOUN KoMnaHuel JloroBopa o
KoHdueHIMaNbHOCTH, B KOTOPOM KOHKPETHO YKa3aHO Kakasd WHoOpMalUs SBJASETCA
KOHUIEHIIUATBHOM.

JeiicTBylomiee 3aKOHOJATeIbCTBO.

Poccuiickoe 3akoHogaTtesnbcTBO (['pakgaHckuit Kogekc) faeT paspellleHUe CTOpPOHAM,
bUrypupymouM B JOTOBOpPax C 3apyOeXHbIMHM KOMIIAHUSIMU, BBIOUPATh 3aKOH U
IOPUCAUKIMIO CTPAaHbI, KOTOPOX OHU XOTST NepesaTh JOroBOp Ha paccMoTpeHUe. TeM He
MeHee, CyLleCTBYeT KOHKpeTHas MpoO6JieMaTHKAa B OTHOIIEHWW NPU3HAHHUS pelleHUH,
IPUHATBIX 3apy6eXHbIMU cyAaMu. [I[pru3HaHue U UCTIOJIHEHHME pellleHus 6y/1eT BO3MOXHO
B TOM CJly4yae, eC/JiM JOTOBOP 3aK/JIO4éH MexJy Poccuiickoit ®Penepauueil u cTpaHo
3apy6exHOM KoMnaHuM. [10 3TOM NpuUYKHE, TOJBKO B 3TOM C/ay4ae OyJeT PEKOMEH/I0BAHO
nepesaTh JOrOBOP HA paCCMOTPEHHUE CyAe6HOM BJIACTH COOTBETCTBYIOLIEN CTPAHBL.
Ap6uTtpax

MexxlyHapoJHbIN apOUTpaxk 06/1a/jaeT 60Jibllled THOKOCTHIO B pELIEHUH KOMMeEPYeCKUX
KOHQJIMKTOB, KOTOPble BO3HUKAIT Y 3apy0OeXHbIX KOMIAHUN, BeJyLMX OHU3HeC B
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Poccuiickoit @enepanuy, yeM cybl. B pa3paboTke J0oroBopa MOXKHO cJieJlaTh BbIOOD B
M0JIb3y NMepefadyy pa3bupaTebCTB B YaCTHBIN apOUTpaKHbIH Cy A1, HaXo/suiicsa B Poccuu
UIK 3a eé npefenamu. B Poccuiickoin ®efepanuu riaBHble HOPMbI MexIyHapoJHOIO
Ap6uTpaxa peryaupytoTcsa PesepanbHbiM 3akoHOM 0 MexgyHaposgHoM KoMMepuyeckoM
Ap6uTpaxe ot 7 urosig 1993 roza.

CaMbli MNpPecTHKHbIM apOUTpaXHBIA cyn B Poccuu, paccMaTpuBalolUil CIOPHI
3KOHOMMYECKOT0 XapaKTepa MeXJy POCCHUMCKMMHU U 3apyOeKHbIMM KOMIIAHUSIMM, 3TO
ToproBo-npombinieHHass [lasata MockBbl. BHe Tepputopun Poccum - ApOUTpakHBIN
HUucTtutyT Toprosoil [lanmatel CTokrosbMa u Mex/AyHapoAHbIM apOUTPaKHBIM Cy/[
JloHi0Ha AB/SIOTCA HAWJIYYIIMMHU BapUaHTaMH, Tak KaK OHU CUUTAKTCS HEUTPaJbHbIMU
CyZlaMH [JiJ1 pa3pelleHUs CIOpOB, B KOTOPBIX 3aMellaHbl POCCUICKHe KOMITIaHUH.

A3bIK

B Poccuiickoii ®epepanyud MeXIyHapoJHble JOTOBOPbI OOBIYHO MCIOJHAKTCI B
JBYSI3bIYHOM BapHaHTe: aHIJIO-PYCCKUM, a TakKe B JPYTHX BepCHUSAX, KaK Hampumep
HCIAHCKO-PYCCKUH, (PaHIy3CKO-PYCCKUHA WM HeMelKOo-pyccKuil. Eciv B03MOXHbIe
KOHQJIMKTHI MOJIBEPralTcs pa3bupaTeabCTBY B MexayHapojgHoM Ap6utpakHom Cyne,
HaxoJsleMcsi BHe TeppuTopuu Poccuiickoit ®enepainny, AOCTAaTOYHO HCI0JIb30BaTh
AHIJIMMCKUU BapUaHT JO0roBopa.

fBnseTcsa nesecoo6pasHbIM UCN0Jb30BaTh /ABYsI3blUHble BApUAHTHI (B YaCTHOCTH aHIJIO-
PYCCKHUI BapUaHT), TaK KaK OHU CIIOCOOCTBYIOT 60Jiee JIeTKOMY NPOBe/IEHHIO0 1IePeroBOpPOB
10 JJOTOBOpPY, UCIOJHEHUIO 0053aTeJbCTB U A0CYle6HOMY yperyJMpoOBaHUIO B CJydae
BO3HUKHOBEHHUS KOHPJIMKTA.

B /Bys3bIYHBIX BapUaHTAX HeO6XO0JUMO NMPEeJOCTABUTH IMOJIHBIN IMepeBoJ| 0roBopa H
BKJIIOYUTb MYHKT O fI3bIKE, B KOTOPOM Oy/ZEeT OrOBOPEHO, KaKOH M3 S3bIKOB SIBJISETCS
IJIaBHBIM, €CJM BO3HUKHET KOHQJUKT MeXJy CTOpoHaMH. B sr6om ciydae,
pPEKOMEH/YeTCsl OCYLEeCTB/IATh HauboJiee MOJHBIA U JJOCTOBEPHBIN MepeBOJ, TaK KaK B
COOTBETCTBUM ¢ Ap6uTpakHbiM 3akoHoM Poccuiickoit ®Pejepanuu, B ciay4ae
BO3HUKHOBEHHS CIIOPHBIX BOMPOCOB, MPUHUMAIOTCS BO BHUMaHUe 00a TeKCTa.

Moanucu

Mex(,quapo,aHbIe AOTOBOPbI MOTYT OBbITh MNoAINKMCaHbI OT UMEHHU pOCCHﬁCKOﬁ KOMIIaHHUH
AByMA THUIAMHU HpeACTaBI/ITeJIeI\;Il B IepByrw o4Yepeab JHULOaMH, ABJAIOIIHUMUCA
yhnpaBJaAdKROIUMHA KOMIIAHWH, BXOAAUIMMH B COCTAB HUCIOJHUTEJ/IbHBIX OPraHOB, U B
COOTBETCTBHUHU C 3aKOHOM, INpeACTaBJAIIUIHMMH €€ B 3aBUCHMOCTH OT 3aHMMaeMou
AOJIXXHOCTH. BO-BTOprX, npeacraByuTe Iy, ﬂeﬁCTBymLLIHe Ha OCHOBAaHHWH JOBEPEHHOCTH.

,ZloqepHI/Ie npeanpudaTud, npeacTaBUTEJIbCTBA KOMITaHUU U OpI‘aHI/IBHLlI/Iﬁ He CYUTAITCA
OPpUANYECKUMHA JIMAaMH. (0)3071 OCylmleCTBJIAKT CBOHU CI)YHKLU/II/I Ha OCHOBAaHHH
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yTBEpPXKJEeHHbIX [OKYMEHTOB KOMIAHUSIMH, 006/1aJlal0llUMH CTaTyCOM HOPUJHUYECKOT0
JIULA, OT KOTOPBbIX OHU 3aBUCAT. [I03TOMy AOroBOphbl, NMOJNHCAaHHblE AUPEKTOPaMH
JOYepHUX NpeANpUATUH U NpeACTaBUTEJbCKUX KOMIAHUM, He MMelollue IOJHOMOYUI
NpeJCTaBUTEbCTBA, nepefaHHbIX IJIaBHOM KOMIIaHHEH, He CUUTAIOTCA
JleICTBUTENIbHBIMU B COOTBETCTBUM C POCCUNCKHUM 3aKOHOJATEbCTBOM.

B KOHeEYHOM WTOTe, C LeJbl0 pPeJaKTUPOBAHUSA M MOJNHCAHUS MEXAYHAPOJHBIX
JIOTOBOPOB, KOMMepyecKass npakThka B Poccuiickoil ®esepanuy JOCTaTOYHO CXOXa C
JPYTMMHU €eBpONEHCKUMH CTPaHaMH, XOTS U CYIIeCTBYIOT HEKOTOpble 3HauyUTeJbHble
OTJIMYHS (3KCK/IIO3UBHBIE MIPABa, CIIOCO6 OMJIATHI, YCJOBHUS Nepesadyd ToBapa 4 T.J.), YTO
Heo0X0AUMO UMeTb B BUAy. C 1ie/ibl0 06JieryeHusl BeJleHHUsl IeperoBOpoB 10 J0T0BOpY,
HCIIOJIHEHUS] 005I3aHHOCTEH CTOpPOHAaMH, paspellieHUss KOH(QJIUKTOB NOCPeJCTBOM
MeXyHapoJ4HOT0 apOUTPaXKHOTO CyJa, PEKOMEHAYeTCs HCIO0JIb30BaThb JBYS3bIYHbIH
aHIJIO-PYCCKUM BapUaHT J0r0BOPa UK Ipyryie BepCUH, KaK HallpUMep MCIaHCKo-pyccKas,
dpaHILy3CcKO-pyccKas UM HeMeLKO-pyccKas U Ap.
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MODELOS DE CONTRATOS INTERNACIONALES

CONTRATOS INTERNACIONALES EN ESPANOL @

¢ Contrato de Compraventa Internacional » Contrato de Alianza Estratégica Internacional
¢ Contrato de Distribucién Internacional » Contrato de Franquicia Internacional

¢ Contrato de Agencia Comercial Internacional » Contrato Internacional de Suministro

¢ Contrato de Representacién Comercial Internacional » Contrato Internacional de Fabricacién

¢ Contrato de Intermediacién Comercial Internacional ¢ Contrato Internacional de Servicios

¢ Contrato de Joint Venture Internacional » Contrato Internacional de Consultoria

¢ International Sale Contract » International Strategic Alliance Agreement
¢ International Distribution Contract e International Franchise Contract

¢ International Commercial Agency Contract » International Supply Contract

¢ International Sales Representative Agreement * International Manufacturing Contract

¢ Intermediary Contract for Trade Operations * International Services Contract

¢ International Joint Venture Contract * International Consulting Contract

¢ Contrat de Vente Internationale ¢ Contrat de Joint Venture Internationale
¢ Contrat de Distribution Internationale ¢ Contrat de Franchise Internationale
¢ Contrat d"Agent Commercial International ¢ Contrat International d"Approvisionnement

¢ Contrat de Représentation Commerciale Internationale ~ * Contrat International de Fabrication

¢ Internationaler Kaufvertrag ¢ Internationaler Joint-Venture-Vertrag
¢ Internationaler Vertriebsvertrag ¢ Internationaler Franchisevertrag

¢ Internationaler Handelsvertretervertrag ¢ Internationaler Liefervertrag

¢ Internationaler Vertretungsvertrag ¢ Internationaler Herstellungsvertrag

¢ Contrato de Compra e Venda Internacional ¢ Contrato de Representagio Comercial Internacional
¢ Contrato de Distribuigio Internacional ¢ Contrato de Intermediagio Comercial Internacional

* Contrato de Compra para China ¢ Contrato de Compraventa para Rusia

* Contrato de Distribucién para China * Contrato de Distribucién para Rusia

* Contrato de Agencia para China ¢ Contrato de Agencia para Rusia

* Contrato de Comisién para China ¢ Contrato de Comisién para Rusia

* Contrato de Suministro para China ¢ Contrato de Representacién para Rusia

* Contrato de Fabricacién para China * Contrato de Suministro para Rusia

* Contrato de Joint Venture para China ¢ Contrato de Servicios de Consultoria para Rusia
¢ Contrato de Confidencialidad para China * Contrato de Confidencialidad para Rusia
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