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ОРГАНИЗАЦИЯ ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 

ПРЕДПРИЯТИЙ МАЛОГО И СРЕДНЕГО ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА 

ВВЕДЕНИЕ 

Среди большинства российских представителей компаний мало-
го и среднего  бизнеса бытует мнение о том, что выход на новые рынки 
и международная торговля доступна только крупным компаниям. Но 
эта точка зрения не является верной, поскольку в развитых странах ма-
лый и средний бизнес наиболее активен в экспортной и инвестици-
онной деятельности. Кроме того, следует отметить, что для владельцев 
малого и среднего бизнеса международная торговля представляет 
потенциальную возможность развития. 

На сегодня перед правительством страны стоит задача комплекс-
ной поддержки субъектов малого и среднего предпринимательства, 
обладающих значительным экспортным потенциалом и осуществля-
ющих работу по выходу на внешние рынки. На федеральном и ре-
гиональном уровнях разработаны программы поддержки экспорта 
субъектов малого и среднего предпринимательства. Ханты-Мансий-
ский автономный округ-Югра в данном случае не является исключени-
ем, и власти оказывают информационную и финансовую поддержку 
субъектам малого и среднего предпринимательства. Не смотря на 
это, следует помнить, что успех экспортной деятельности во многом 
зависит от рациональной организации и управления внешнеэкономи-
ческой деятельностью (далее – ВЭД) фирмы.

Цель пособия помочь специалистам из малых и средних компа-
ний, занимающихся ВЭД, организовать эффективную работу компа-
нии по выходу на внешний рынок, выстроить равноправные отношения 
с зарубежными контрагентами и минимизировать риски при работе 
на международных рынках.

В данном пособии рассматриваются аспекты, связанные с орга-
низацией и управлением внешнеэкономической деятельностью на 
уровне предприятия, а именно вопросы необходимости создания 
службы ВЭД на предприятиях малого и среднего бизнеса. 
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1. ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ 
ПРЕДПРИЯТИЯ: СУЩНОСТЬ И ВИДЫ 

Внешнеэкономическая деятельность – внешнеторговая, инве-
стиционная и иная деятельность, включая производственную коо-
перацию, в области международного обмена товарами, инфор-
мацией, работами, услугами, результатами интеллектуальной де-
ятельности (правами на них).

Внешнеэкономическая деятельность предприятия – один из 
аспектов внешнеэкономических связей. Внешнеэкономическая 
деятельность, в отличие от внешнеэкономических связей, осущест-
вляется на уровне предприятий с полной самостоятельностью в вы-
боре партнера, внешнего рынка, номенклатуры товара, сроков и 
объемов поставки.

Внешнеторговая деятельность, является составной частью ВЭД 
и представляет собой предпринимательство в области междуна-
родного обмена товарами, работами, услугами, результатами 
интеллектуальной деятельности.

Формами внешнеторговой деятельности являются:
	экспорт
	импорт

	реэкспорт
	реимпорт

Международное инвестиционное сотрудничество – взаимо-
действие с иностранными партнерами на основе объединения 
усилий финансового и материально-технического характера. 
Цель сотрудничества – расширение выпуска экспортируемой 
продукции, повышение ее конкурентоспособности, облегчение 
процессов реализации на внешнем рынке.

Международное инвестиционное сотрудничество реализует-
ся в следующих формах: международный финансовый лизинг; 
предприятия с участием иностранных инвесторов.

Международная производственная кооперация – сотрудниче-
ство в конкурентно связанных между собой процессах технологи-
ческого разделения труда. 

Формами международной производственной кооперации по 
классификации Европейской Экономической Комиссии являются:
	предоставление лицензий с оплатой продукцией, выпущенной 

по этой лицензии;
	поставка производственных линий и заводов с оплатой произ-

веденной на них продукцией;
	совместное производство на основе специализации;
	подрядная кооперация.
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Валютно-финансовые и кредитные операции – в качестве вида 
ВЭД рассматриваются, с одной стороны, как сопровождающие 
внешнеэкономическую сделку в виде финансовых обязательств, 
связанных с обеспечением платежа; с другой стороны – в каче-
стве самостоятельных операций, совершаемых в целях избегания 
курсовых потерь.

Научно-техническое сотрудничество – проявляется в виде тех-
нического обмена, выполнения научных исследований на заказ-
ных началах.

Среди основных функций внешнеэкономической деятельно-
сти можно отметить:
	Способствует выравниванию уровня экономического развития.
	ВЭД осуществляет соизмерение национальных и мировых из-

делий производства.
	Реализует преимущества международного разделения труда.

Материальной основой ВЭД является внешнеэкономический 
комплекс, который представляет собой совокупность отраслей и 
подотраслей, предприятий и организаций, производителей экс-
портной продукции и потребляющих импортные товары и услуги. 
Внешнеэкономический комплекс включает в себя предприятия- 
производителей и содействующую ВЭД инфраструктуру. К ин-
фраструктуре ВЭД относят:
–	 информационно-консультационные структуры;
–	 кредитно-банковскую систему;
–	 страховые фирмы;
–	 первичные товарные рынки;
–	 оптово-посреднические фирмы;
–	 транспортно-экспедиционные службы.

Субъекты малого и среднего бизнеса также могут рассматри-
ваться как субъекты ВЭД.
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2. ОРГАНИЗАЦИЯ ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКОЙ СЛУЖБЫ 
НА УРОВНЕ МАЛОГО И СРЕДНЕГО ПРЕДПРИЯТИЯ

Эффективная внешнеэкономическая деятельность предприя-
тия возможна при правильной выбранной стратегии ВЭД, рацио-
нальной структуре компании и хорошей организации внешнеэ-
кономической деятельности, а именно, документооборота, под-
бора грамотных специалистов и распределения их должностных 
обязанностей.

Структура организации и управления ВЭД предприятия опреде-
ляется, в первую очередь, теми целями и задачами, которые она 
призвана решать. 

Как известно, наибольший опыт в данной сфере имеют крупные 
внешнеторговые компании, у которых, как правило, в организаци-
онной структуре предусмотрен отдел или служба внешнеэконо-
мических связей. В отличие от крупных компаний, малый бизнес не 
всегда имеет возможность создавать подобного рода отделы, а 
иногда, при разовых сделках, целесообразнее прибегать к помо-
щи специализированных посредников, которые берут на себя все 
связанные с экспортом обязательства. Но если экспорт начинает 
носить регулярный характер, то компании необходимо создавать 
собственный отдел ВЭД.

С учетом специфики деятельности малых и средних компаний, 
является целесообразным создание отдела, в котором будут под 

Рисунок 1. Структура управления экспортно-ориентированной 
производственной компании
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руководством одного руководителя выполняться функции органи-
зации ВЭД и логистики. Это позволяет сосредоточить в одних руках 
контроль над всей цепочкой прохождения товара от изготовителя до 
потребителя. Что в свою очередь способствует оперативному ре-
шению проблем, возникающих с товарами в звеньях этой цепочки.

На рисунке 1 приводится один из возможных вариантов органи-
зационной структуры экспортно-ориентированной компании. 

В случае такой организации внешнеэкономической деятель-
ности, перед отделом ВЭД будут стоять следующие основные за-
дачи:

1. Своевременно и в полном объеме выполнять заявки отдела 
продаж на поставку необходимого оборудования, инструментов 
и расходных материалов.

2. Разрабатывать оптимальные схемы доставки грузов.
3. Оптимизировать расходы по доставке и таможенному 

оформлению грузов.
4. Обеспечивать оптимальные складские запасы продукции.
5. Разрабатывать предложения по совершенствованию работы 

отдела и компании в целом.
6. Для выполнения возложенных задач отдел будет обеспечивать 

осуществление следующих функций:
7. Подготовка, контроль исполнения, анализ  внешнеэкономиче-

ских контрактов.
8. Подготовка, учет, размещение  и отслеживание заявок на за-

купку товара, как за рубежом, так и на внутреннем рынке.
9. Подготовка и согласование документов на  заказанный товар.
10. Заказ перевозок и страхование грузов и перевозок.
11. Подготовка документов для таможенной очистки грузов.
12. Согласование с ФТС необходимых разрешительных доку-

ментов.
13. Подготовка заявок на классификационные решения ФТС.
14. Таможенная очистка грузов.
15. Организация доставки грузов на склад.
16. Прием и оформление поступающих грузов на склад. 

Предпродажная подготовка товаров.
17. Выдача товаров со склада, выписка накладных, счетов, учет 

движения и остатков товаров на складе.
18. Планирование, учет и контроль выполнения заявок по достав-

ке грузов до получателей.
19. Оптимизация расходов по доставке грузов.
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3. ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКИЕ ОПЕРАЦИИ И 
ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКИЕ СДЕЛКИ

С позиций фирм внешнеэкономические операции – это сред-
ства достижения целей во внешнеэкономической деятельности.

Внешнеэкономическая операция – комплекс действий по под-
готовке, заключению и выполнению международной торговой, 
производственной, финансовой или инвестиционной сделки. При 
осуществлении операции передается право собственности на 
материальные или финансовые активы или оказываются услуги 
зарубежному контрагенту.

Основным видом внешнеторговых операций являются экспор-
тно-импортные, связанные с ввозом или вывозом товаров. Экспорт 
или импорт услуг представляют собой операции неторгового ха-
рактера, которые не сопровождаются перемещением матери-
альных ценностей, но связаны с получением или тратой денежных 
средств иностранным по отношению к данной стране резидентом.

Внешнеэкономическая сделка – действия, направленные на 
установление, изменение или прекращение правовых отношений 
с иностранными контрагентами.

Квалифицировать внешнеэкономические отношения могут 
различные элементы   в зависимости от целей правового регули-
рования.

На рисунке 2 представлена классификация типов внешнеэко-
номических сделок. 

Все осуществляемые в ВЭД сделки можно разделить на экспорт-
ные, импортные, реэкспортные и реимпортные. Экспортные сдел-
ки связаны с продажей и вывозом за границу товаров националь-
ного производства, импортные – с покупкой и ввозом иностранных 
товаров в страну для реализации их на внутреннем рынке.

Реэкспортные сделки связаны с продажей и вывозом из стра-
ны ранее ввезённого в неё товара без его переработки. Страна, 
которая ввозит, а затем вывозит товар, называется реэкспорти-
рующей. Главное условие реэкспорта заключается в том, что 
товар не должен подвергаться какой-либо переработке. Эти 
сделки применяются, когда реэкспортирующей стране страной 
экспортёра предлагаются более выгодные условия, чем стране 
импортёра. Реэкспортирующая страна является посредником 
между поставщиком и покупателем товара, играя роль им-
портёра по отношению к продавцу и экспортёра по отношению 
к покупателю.



10
ОРГАНИЗАЦИЯ ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 

ПРЕДПРИЯТИЙ МАЛОГО И СРЕДНЕГО ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА 

Реимпортные сделки представляют собой несостоявшиеся 
экспортные сделки, т. е. ввоз в страну ранее вывезенных из неё 
товаров, не проданных на внешних рынках (на аукционах, торгах, 
ярмарках, через посредников или напрямую).

Процесс организации внешнеэкономической операции (экс-
портной сделки) представлен на рисунке 3 и включает в себя 5 
этапов. Первый этап предконтрактный, предполагает проведение 
работы по оценке экспортного потенциала компании. Второй 
этап – контрактации, за которым идет этап финансовых расчетов 
по отгрузке и транспортировке товара. Затем идет этап учета и 
отчетности и этап рассмотрения претензий. 

Предприятиям малого и среднего бизнеса, не имеющим до-
статочного опыта в организации ВЭД, следует придерживаться 
данной последовательности действий. 

В организации ВЭД субъектов малого и среднего предпри-
нимательства (далее – СМСП) большое значение имеет первый 
этап «Предконтрактная подготовка», так как на данном этапе 
определяется экспортный потенциал предприятия, изучается ры-
нок сбыта, компания определяется с выбором партнеров. При 
этом следует отметить, что от качества проведенного анализа 
собственных конкурентных преимуществ будет зависеть успех 
ВЭД в будущем.

Рисунок 2. Типы внешнеторговых сделок (Источник: http://www.ved.gov.ru) 
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Предконтрактный этап

Контрактация

Проведение финансовых расчетов по отгрузке и транспортировке товара

Учет и отчетность

Рассмотрение претензий

Рисунок 3. Этапы экспортной сделки 
(Источник: Портал внешнеэкономической информации http://www.ved.gov.ru/)

Малым копаниям следует учитывать сложную структуру и вари-
антность любой внешнеэкономической операции. Следовательно, 
для целей планирования, анализа и контроля целесообразно раз-
работать модель внешнеэкономической операции. Детально раз-
работанный алгоритм операции позволит правильно организовать 
СМСП в пространстве и во времени материальные, финансовые 
и информационные потоки, и как результат повысить эффектив-
ность деятельности

Субъектам малого и среднего бизнеса при разработке и в 
процессе ведения операции необходима оценка исходных усло-
вий, а также учет изменений в нормативно-правовых, инструктив-
ных документах, регулирующих ВЭД. Применительно к операциям 
по экспорту контроль необходим по следующим направлениям:
•	 разрешен ли ввоз товара на территорию страны;
•	 необходимо ли получение специальных разрешений на ввоз 

товара;
•	 подпадает ли товар под режим лицензирования или квотиро-

вания, каким органом выдается лицензия, каков порядок ее по-
лучения, стоимость получения лицензии;

•	 требуется ли получение фитосанитарного, ветеринарного, 
экологических и других  сертификатов;

•	 облагается ли товар экспортной (импортной) пошлиной, каков 
размер этих пошлин;

•	 имеются ли льготы по вывозу (ввозу) товара (освобождение от 
пошлин, налогов, сборов);

•	 каковы требования валютного контроля;
•	 есть ли какие-либо особенности при осуществлении плате-

жей со страной контрагентом;
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•	 имеются ли специальные требования при транспортировке то-
вара по территории страны-партнера.

Большое значение при выходе на внешний рынок имеет рацио-
нальная организация сбыта продукции. Принято выделять прямой и 
косвенный метод торговли.

Прямой метод основан на использовании нулевого канала рас-
пределения товара, когда между контрагентами устанавливаются 
непосредственные связи без посредников. Метод прямых продаж 
используется экспортёром для установления жёсткого контроля 
над функцией международного маркетинга и получения высо-
кой прибыли. Этот метод применяется в торговле промышленны-
ми товарами, при осуществлении производственной кооперации 
между предприятиями для совместного производства товаров, 
продаже и покупке крупных партий сырья на основе долгосроч-
ных контрактов, использовании в торговле собственной сбытовой 
сети. Следовательно, этот метод имеет ряд ограничений для ма-
лого бизнеса, поскольку требует большого опыта и значительных 
финансовых вложений.

Рисунок 4. Схемы договорных отношений между экспортёром, агентом и импортёром
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Косвенный метод предполагает использование посредников в 
международной торговле, что повышает оперативность и эффек-
тивность внешнеторговых операций. 

В зависимости от содержания прав и обязанностей сторон 
различают следующие виды посредников: простые посредники 
(сводники, брокеры), поверенные, комиссионеры, консигнаторы, 
торговые агенты, дилеры, дистрибьюторы (сбытовые посредники). 

На рисунке 4 представлена схема договорных отношений 
между экспортёром и импортёром.

Субъектам малого и среднего бизнеса следует учитывать тот 
факт, что значительная часть мирового товарооборота осущест-
вляется через торговых агентов-посредников, которые выполняют 
посреднические функции по заданию продавца или покупателя. 
Внешнеэкономические операции, выполняемые через посредни-
ков, снижают затраты продавца или покупателя за счёт отсутствия 
необходимости заниматься организационной или инвестицион-
ной работой на зарубежной территории.

Агенты не покупают продукцию у производителей или экспортё-
ров и не перепродают её. Они уполномочены принципалами про-
давать продукцию в качестве их представителей. При этом прин-
ципалы оставляют за собой право определять условия реализации 
товаров покупателями и прежде всего устанавливать уровень цен.

Посредники, комиссионеры и сбытовики создают или исполь-
зуют три вида сбытовых сетей:
	 собственную сбытовую сеть, которая состоит из сбытовых 

отделов головного посредника (как правило, импортёра) и его отде-
лений, обычно расположенных в торговых центрах региона страны;
	 независимую сбытовую сеть, состоящую из дочерних компа

ний с участием капиталов основных посредников и независимых сбы
товых фирм, которые занимаются оптовой и розничной торговлей;
	 смешанные сети, состоящие из собственных сбытовых 

отделов и независимых сбытовых фирм. В современной между-
народной торговле смешанные сети получили наибольшее рас-
пространение.

В международной торговле чаще всего используются следую-
щие способы вознаграждения посредников:
	 разница в ценах продажи и поставки товаров;
	 процент дохода от продаж;
	 заранее согласованная сумма.
Помощь в поиске агентов и установлении с ними контакта на 

рынках зарубежных стран оказывают торгово-промышленные па-
латы и торгпредства.
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4. ВАЛЮТНО-ФИНАНСОВЫЕ УСЛОВИЯ 
ВНЕШНЕТОРГОВОЙ СДЕЛКИ

Внешнеэкономическая деятельность сопряжена с рядом рисков, 
среди которых наиболее часто выделяют: страновой риск; коммер-
ческий риск; валютный риск; внутренний риск; рыночный риск.

Руководству малых компаний следует учитывать, что для сниже-
ния большинства рисков необходимо правильно отразить в кон-
тракте валютно-финансовые условия сделки.

Под валютными условиями внешнеторговой сделки понимают ва-
люту цены и способ ее определения, валюту платежа, курс пересче-
та валюты цены в валюту платежа, а также различные оговорки, за-
щищающие интересы сторон от возможных валютных рисков. Эти 
условия устанавливаются сторонами контракта по договоренности. 

Валюта, в которой установлена цена продаваемого товара, 
называется валютой цены или валютой сделки. В качестве валюты 
сделки может быть использована валюта страны экспортера, им-
портера или третьих стран.

На выбор валюты цены влияет конъюнктура мировых товарных 
рынков, состояние отдельных валют, а также традиции торговли 
конкретным товаром.

Одновременно с установлением валюты цены во внешнеторговом 
контракте необходимо определить способ фиксации цены товара:
	 твердая цена – цена, по которой производится расчет 

между контрагентами и которая зафиксирована в контракте на 
момент его подписания; цена не может быть изменена в ходе вы-
полнения контракта;
	 цена с последующей фиксацией – устанавливается в про-

цессе исполнения контракта; в контракте стороны определяют 
принцип расчета цены. 

Покупателю условиями контракта может быть предоставлено 
время выбора фиксации цены в исполнении контракта. Условиями 
контракта предусматривается также, какие источники информа-
ции покупатель имеет право использовать для определения уровня 
цены. Источники информации: биржевые котировки, цены отрас-
левых справочников.
	 скользящая цена – цена, которая в момент исполнения 

коммерческого контракта подлежит пересмотру в зависимости 
от издержек производства товара.

Валюта, в которой будет производиться платеж, называется ва-
лютой платежа или валютой расчета. Валюта платежа может со-
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впадать с валютой цены либо в качестве валюты платежа может 
быть выбрана любая другая валюта, при этом необходимо учесть 
вопрос о курсе пересчета.

В целом, валютные условия должны обеспечить оптимальное 
сочетание валютных и ценовых условий внешнеторговой сделки, 
поэтому выбор валюты для расчета должен удовлетворять двум 
требованиям.

1. Позволить добиться оптимальной цены при выборе валюты 
расчетов.

2. Устранить (свести к минимуму) возможные валютные потери.
Важно! Оправданным является установление цены товара в од-

ной валюте, а платежа в другой, что позволяет «застраховаться» от 
возможных потерь.

При заключении внешнеторгового контракта стороны в обяза-
тельном порядке должны учитывать следующие моменты:

1. Взаимные курсы валют на разных рынках имеют разное со-
отношение, поэтому необходимо определять валютный рынок экс-
портера, импортера или третьей стороны, котировка валют которой 
будет принята за базу пересчета валюты цены в валюту платежа.

2. Величина валютного курса зависит от вида платежного ин-
струмента, с помощью которого производится платеж (перевод, 
чек, вексель).

3. Во внешнеторговом контракте используется средний курс 
между курсом продажи и покупки.

4. Валютные курсы изменяются во времени, поэтому указывает-
ся день, по котировке валютного рынка которого будет произведен 
пересчет на день платежа.

Таким образом, экспортная деятельность всегда связана с валют-
ным риском. Субъекты малого и среднего бизнеса должны уделять 
большое внимание оценке и методам снижения валютного риска.

Важно! Валютные риски появляются при исполнении экспортных 
контрактов, рассчитанных на длительные сроки поставки или при 
продаже на условиях кредита. 

Объективной причиной возникновения рисков является измене-
ние конъюнктуры мировых финансовых рынков. 

Валютные риски делятся на курсовые (потери при колебании 
валютных курсов) и инфляционные (обесценивание националь-
ной валюты вследствие инфляции).

Одним из способов нейтрализации валютных рисков является 
сокращение сроков между заключением сделки и осуществле-
нием платежа.
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Специальными мерами страхования от валютных рисков яв-
ляются валютные оговорки или защитные оговорки. В их основе 
лежит принцип увязки платежей с изменениями, происходящими 
на валютных и товарных рынках. Цель валютных оговорок – сохра-
нение содержания расчетного обязательства, выраженного в кон-
кретной валюте.

Валютная оговорка – это условие, включенное в текст контрак-
та, в соответствии с которым сумма платежа изменяется пропор-
ционально курсу валюты платежа по отношению к курсу валюты 
оговорки.

Выделяют следующие виды валютных оговорок:
	 Двухсторонние – предусматривают пересчет суммы 

платежа в соответствии с изменением курса валюты платежа. 
Такая валютная оговорка дает возможность убытки и возможные 
выгоды распространить в равной степени на обоих партнеров.
	 Односторонние – защищают интересы одной из сторон, 

так как предусматривают пересчет платежа только в случае повы-
шения или понижения валютного курса.
	 Прямые – применяется при совпадении валюты цены и 

валюты платежа, но при этом цена товара и сумма платежа ста-
вятся в зависимость от изменения валютного курса другой более 
стабильной валюты.
	 Мультивалютная оговорка – пересчет суммы платежа про-

исходит в случае, когда изменяется среднеарифметический курс 
набора нескольких устойчивых валют по отношению к валюте пла-
тежа. Данная форма позволяет избежать жесткой зависимости от 
одной из конвертируемых валют, но при этом отличается громозд-
костью расчетов и чаще всего заменяется оговоркой об изменении 
суммы платежа в зависимости от колебаний курса EURO или SDR.

Финансовые условия внешнеторговой сделки определяют сте-
пень обеспеченности поступления валютной выручки за продан-
ный товар, а также скорость оборачиваемости средств, вложен-
ных во внешнеторговую сделку.

Выбор финансовых условий зависит от следующих обстоя-
тельств:

1. Состояние конъюнктуры на конкретном мировом товарном 
рынке.

2. Установившиеся международные торговые правила и обы-
чаи купли-продажи отдельных товаров.

3. Действующие нормы международного валютно-финансово-
го права и нормы национального законодательства.
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4. Наличие межправительственных соглашений, определяющих 
валютно-финансовые взаимоотношения сторон.

5. Валютно-финансовое положение зарубежного партнера 
(его деловая репутация).

В понятие финансовых условий расчетов входят:
–	 условия расчетов;
–	 формы расчетов;
–	 средства платежа;
–	 меры, предусматривающие финансовую ответственность 

сторон за неисполнение условий контракта;
–	 порядок оплаты договаривающимися сторонами банковских 

расходов, таможенных сборов, а также прочих затрат, связан-
ных с использованием внешнеторговой сделки.

Условия расчетов определяют, на какой стадии движения про-
данного товара и каким должна быть произведена оплата.

В международной торговой практике используются расчеты на 
условиях наличного платежа и в кредит.

Наличный расчет включает все виды расчетов, когда товар опла-
чивается покупателем в полной стоимости в период его готовно-
сти для экспорта, до или в момент перехода товара в распоряже-
ние покупателя; либо когда платеж осуществляется до или против 
передачи экспортером импортеру товарораспорядительных до-
кументов.

Под расчетом в кредит понимается продажа товара на усло-
виях рассрочки платежа, то есть предусматривается осуществле-
ние расчета по сделке на основе предоставленного экспорте-
ром импортеру фирменного коммерческого кредита.

В настоящее время в международной практике, как правило, 
совмещают вышеперечисленные два способа расчетов в соотно-
шении 20% наличными на 80% кредита.

Также следует отметить, что к традиционным формам расче-
тов относят:

	документарный аккредитив;
	документарное инкассо;

	банковский перевод;
	открытый счет.

Рассмотрим особенности расчета в форме документарного 
аккредитива. 

Аккредитив представляет собой обязательство банка произ-
вести по указанию и за счет покупателя платеж продавцу против 
предъявленных продавцом товоро-распорядительных документов.



18
ОРГАНИЗАЦИЯ ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 

ПРЕДПРИЯТИЙ МАЛОГО И СРЕДНЕГО ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА 

Участниками аккредитивной операции являются: импортер – 
приказодатель; бенефициар – лицо, в пользу которого выставляется 
аккредитив (экспортер); банк эмитент – банк, выставляющий аккре-
дитив; другие банки, участвующие в аккредитивной операции.

В зависимости от характера ответственности банка, аккредити-
вы делятся на:

Отзывной (возвратный) аккредитив – может быть аннулирован 
или изменен досрочно по указанию приказодателя аккредитива 
или по инициативе банка эмитента без предварительного уведом-
ления бенефициара.

Использование данной формы аккредитива ограничено и обя-
зательно использование пометки «отзывной аккредитив».

Безотзывной аккредитив – содержит твердое обязательство 
банка перед экспортером, исключающее досрочное аннулиро-
вание или изменение без согласия экспортера.

Безотзывной подтвержденный аккредитив – повышает степень 
надежности платежа, так как к ответственности банка эмитента 
добавляется гарантия другого банка, который принимает на себя 
обязательства за платеж, как и банк-эмитент.

Как правило, в качестве подтверждающих банков выступают 
банки-корреспонденты. Характер отношений между банком-э-
митентом и подтверждающим банком не касается интересов им-
портера, но экспортер может предъявить требования о платеже к 
любому из этих банков.

Рисунок 5. Схема расчетов в форме документарного аккредитива
Источник: http://www.ved.gov.ru
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Переводной аккредитив. При данной форме актива экспортер 
передает свои права на платеж полностью или частично третьим 
лицам (вторые бенефициары).

Передача прав необходима при финансировании субпостав-
щиков из средств аккредитива.

Револьверный аккредитив (возобновляемый) применяется при 
регулярных длительных экспортных поставках. Сумма аккредити-
ва автоматически пополняется в пределах установленного лимита 
и срока действия аккредитива.

Банк при осуществлении операций по аккредитивам име-
ет дело только с документами, но не с товарами, услугами. 

Поскольку расчеты производятся против документов, то сама эта 
форма расчетов носит наименование документарный аккредитив 
и в международных расчетах регулируется «Унифицированными 
правилами и обычаями для документарных аккредитивов».

Аккредитивная форма платежа используется в интересах про-
давца, так он при данной форме платежа имеет существенные 
гарантии оплаты. 

Еще одной формой расчета в международной торговле являет-
ся документарное инкассо рисунок 6.

Рисунок 6. Схема инкассовой формы платежа
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Инкассо – это поручение экспортера (кредитора) своему бан-
ку получить от импортера (плательщика) определенную денеж-
ную сумму.

При документарном инкассо платеж осуществляется против 
определенных документов (чаще всего, товаросопроводитель-
ных). Участники этой операции: продавец, покупатель, банк про-
давца и банк покупателя.

Покупатель именуется плательщиком, его банк – инкассирую-
щим или представляющим банком. Продавец называется довери-
телем, а его банк – банком-ремитентом.

При инкассировании документов и получении по ним платежа 
или акцепта банки руководствуются «Унифицированными прави-
лами по инкассо». Роль банков при этой форме платежа сводит-
ся к ведению расчетов покупателя с продавцом и передаче доку-
ментов, подтверждающих право собственности на товар, от про-
давца к покупателю.

Чтобы снизить риск экспортера при использовании инкассо, в 
контракты могут включаться дополнительные условия, которые при-
ближают инкассо к документарному аккредитиву:

– оплата импортером сделки должна производиться против из-
вещения банка страны-экспортера о принятии им на инкассо то-
варных документов;

– расчет по сделке может осуществляться третьим лицом (на-
пример, банком) за счет средств импортера, находящихся на 
депозите этого лица и это третье лицо принимает на себя ответ-
ственность перед экспортером за своевременную оплату товаро-
распорядительных документов;

– импортер предоставляет гарантии банка об оплате товарных 
документов, предъявляемых экспортером.

Расчеты по открытому счету – предполагают, предоставление 
экспортером импортеру товарораспорядительных документов 
минуя банк, оплата импортером причитающихся сумм происхо-
дит на открытый счет в сроки, установленные по договоренности 
сторон.

Расчеты по открытому счету применяются, как правило, при по-
ставках партиями с оплатой в конце периода.

Банковский перевод – это направление телеграфом или по по-
чте платежного поручения одного банка другому. Платежное пору-
чение представляет собой приказ банка, адресованный своему 
банку-корреспонденту о выплате определенной суммы денег бе-
нефициару, предъявителю чека или иных платежных документов.
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При расчетах в форме банковского перевода одна из сторон 
по контракту всегда несет на себе риск. Так, для экспортера су-
ществует риск неоплаты поставленного товара при платежах пе-
реводом после поставки товара, для импортера – риск непостав-
ки товара после его предварительной оплаты, если контрактом 
предусмотрены авансовые платежи.

Поэтому применение банковских переводов в расчетах по то-
варным поставкам довольно ограничено и предприятиям малого 
и среднего бизнеса, осуществляющим внешнеэкономическую 
деятельность, следует избегать этой формы платежа.
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5. БАЗИСНЫЕ УСЛОВИЯ ПОСТАВОК
При заключении внешнеторгового контракта стороны должны чет-

ко разделить между собой многочисленные обязанности, связанные 
с поставкой товара от продавца к покупателю. Для унификации обя-
занностей продавца и покупателя по поставке товаров и обеспече-
ния одинакового их толкования Международной торговой палатой 
были разработаны Правила толкования международных коммерче-
ских терминов «Инкотермс», определяющие содержание основных 
условий поставки. Первая редакция документа была подготовлена 
Международной торговой палатой еще в1936 г., затем несколько раз 
редактировалась, а последняя редакция выполнена в 2010 г. 

Условия «Инкотермс» базируются на принципе, что риск частич-
ной или полной утраты груза переходит с продавца на покупателя 
после того, как продавец выполнил свои обязательства по поставке. 
Положения «Инкотермс» по многим аспектам предлагают лишь общий 
подход к распределению прав и обязанностей по поставке, поэтому в 
контракте, при необходимости, конкретизируется это распределение.

 В большинстве случаев стороны стремятся согласовать под-
ходящее базисное условие по «Инкотермс», но если какие-либо 
положения «Инкотермс» не устраивают партнеров, то это отмеча-
ется в контракте. Приоритет будут иметь условия поставки, зафик-
сированные в контракте.

Базисные условия поставки в договорах купли-продажи в соот-
ветствии с «Инкотермс» определяют:
	 Распределение расходов между продавцом и покупате-

лем. Таким образом, от выбранного сторонами базиса поставки 
будет зависеть и контрактная цена товара.
	 Обязательства по подготовке и передаче документов.
	 Момент перехода риска и ответственности по поставке.
	 Практика международной торговли определяет распреде-

ление обязанностей между продавцом и покупателем.
Продавец во всех базисных условиях обязан:
	 поставить товар в соответствии с условиями контракта в 

указанный пункт назначения;
	 своевременно информировать покупателя о готовности 

товара к отгрузке;
	 оплатить расходы, связанные с проверкой товара;
	 обеспечить за свой счет обыкновенную упаковку товара;
	 получить за свой счет экспортную лицензию или другое раз-

решение для экспорта;
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	 оплатить таможенные пошлины, взимаемые при экспорте.
Покупатель во всех базисных условиях обязан:
	 принять товар в месте и срок, указанный в контракте и опла-

тить его стоимость;
	 нести все расходы и риски, начиная с момента окончания 

срока поставки, в связи с несвоевременным принятием товара;
	 оплатить все расходы на ввозимый товар, если иное не ого-

ворено в условиях;
	 обеспечить за свой счет получение лицензии.
Субъектам малого и среднего предпринимательства следу-

ет иметь в виду, что базис поставки имеет большое значение при 
фиксации цены товара в контракте. Как известно, базис цены 
устанавливает, входят ли транспортные, страховые, складские и 
другие расходы по доставке товара в цену товара. Эти расходы 
весьма разнообразны и могут доходить да 40-50% цены товара. 
Как правило, эти расходы включают в себя:
	 расходы по подготовке товара к отгрузке (проверка каче-

ства и количества, отбор проб, упаковка);
	 оплату погрузки товара на перевозочные средства внутрен-

него перевозчика (водным, железнодорожным, автомобильным, 
авиационным видами транспорта);
	 оплату перевозки товара от пункта отправления до основ-

ных перевозочных средств;
	 оплату расходов по погрузке товара на основные перевоз-

очные средства в пункте экспорта;
	 оплату стоимости транспортировки товара международ-

ным транспортом;
	 оплату страхования груза в пути;
	 расходы по хранению товара в пути, перегрузке, и пере-

тарке;
	 расходы по выгрузке товара  в пункте назначения;
	 расходы по доставке товара от пункта назначения на склад 

покупателя;
	 оплату таможенных пошлин, налогов и сборов при перехо-

де таможенной границы.
Важно! Субъектам малого и среднего предпринимательства 

следует помнить, что все расходы по доставке товара, которые 
несет продавец, включаются в цену товара. 

В таблице 1 представлена краткая характеристика версии 
ИНКОТЕРМС 2010. В ИНКОТРЕМС 2010 представлены 8 терминов, 
которые объединены в 4 группы. Каждый термин ИНКОТЕРМС пред-
ставляет собой аббревиатуру из трех букв.
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Таблица 1
ИНКОТЕРМС 2010
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EX Works (named place) 
Франко завод (название места)
Переход рисков: В момент передачи товара на складе 
Продавца
Экспортные таможенные формальности: Ответственность 
Покупателя
Импортные таможенные формальности: Ответственность 
Покупателя
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Free Carrier (named place)
Франко перевозчик (название места)
Переход рисков: В момент передачи перевозчику на 
складе Продавца
Экспортные таможенные формальности: Ответственность 
Продавца
Импортные таможенные формальности: Ответственность 
Покупателя
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и Free On Board (named port of shipment) 

Франко борт (название порта отгрузки)
Переход рисков: С момента полной погрузки на борт судна
Экспортные таможенные формальности: Ответственность 
Продавца
Импортные таможенные формальности: Ответственность 
Покупателя
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ки Cost, Insurance and Freight (named port of destination) 

Стоимость, страхование и фрахт (название порта 
назначения)
Переход рисков: С момента полной погрузки на борт 
судна
Экспортные таможенные формальности: Ответственность 
Продавца
Импортные таможенные формальности: Ответственность 
Покупателя
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Carriage and Insurance Paid Тo (named place of destination)
 Фрахт/перевозка и страхование оплачены до (название 
места назначения)
Переход рисков: В момент доставки/передачи 
перевозчику
Экспортные таможенные формальности: Ответственность 
Продавца
Импортные таможенные формальности: Ответственность 
Покупателя
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Carriage Paid To (named place of destination) 
Фрахт/перевозка оплачены до (название места 
назначения)
Переход рисков: В момент доставки/передачи 
перевозчику
Экспортные таможенные формальности: Ответственность 
Продавца
Импортные таможенные формальности: Ответственность 
Покупателя
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Delivered At Terminal (named terminal of destination) 
Поставка на терминале (название терминала)
Переход рисков: В момент доставки товара на терминал 
Покупателя
Экспортные таможенные формальности: Ответственность 
Продавца
Импортные таможенные формальности: Ответственность 
Покупателя

DA
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е
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ды
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Delivered At Point (named point of destination) 
Поставка в пункте (название пункта)
Риски: В момент доставки товара в пункт указанный 
Покупателем
Экспортные таможенные формальности: Ответственность 
Продавца
Импортные таможенные 

Важно! Основной принцип последовательности базисных усло-
вий в ИНКОТЕРМС – увеличение расходов и ответственности про-
давца.

На рисунке 6 для наглядной демонстрации представлена схе-
ма экспортной сделки на условия CIF с платежом по аккредитиву.

Рисунок 7. Схема экспортной операции по поставке товара на условиях CIF с платежом по 
аккредитиву. Источник: http://www.ved.gov.ru
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В заключение, следует отметить, что для оформления внешне-
торгового контракта СМСП могут применять ИНКОТЕРМС любого 
года издания, так как данные правила носят рекомендательный 
характер и приобретают юридическую силу только в контексте 
коммерческого договора купли-продажи.

Виды документов ВЭД

Товарные:

Документы 
характе-

ризующие 
качество 

(сертификат 
качества, 
протокол 

испытаний, 
паспорт из-
делия, листы 
безопасно-
сти, другая 

техническая 
документа-

ция).

Страховые:

Страховая 
документа-
ция (страхо-
вой полис, 
страховой 

сертификат, 
страховое 

объявление – 
бордеро, 
ковернот).

Транспортные
 

Заявка на 
перевозку, от-
грузочная ин-

струкция, меж-
дународные 

транспортные 
накладные – 

CMR, AWB, BILL 
OF LADING.

По платеж-
но-банков-

ским опера-
циям:

Платежные 
поручения 
на тамо-
женные 

операции, 
банковская 

гарантия, 
валютное 

платежное 
поручение, 
выписка о 
списании 

валюты, 
SWIFT, то-
варный 

аккредитив, 
банковская 
тратта, пе-
реводный 
вексель.

Транспортно-
экспедито-

рские:

Документы, 
сопровожда-

ющие груз 
(отгрузочные и 
товаросопро-
водительные).

Таможенные

Таможенная 
декларация – 
«Декларация 

на товар», 
экспортные 

и импортные 
лицензии, 

сертификат 
происхожде-
ния товара, 
транзитные 

документы, ве-
теринарные,  

санитарные и 
карантинные 

свидетельства 
и др.

Рисунок 8. Виды документов ВЭД
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6.КОНТРАКТЫ ВО ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ
Международная практика проведения экспортно-импортных 

сделок предполагает осуществление определенных видов ком-
мерческой деятельности, состоящей из отдельных этапов и ста-
дий, на каждой из которых решаются конкретные задачи и выпол-
няются формальности, связанные с оформлением, пересылкой и 
обработкой документации, необходимой для обеспечения сдел-
ки. Представляется весьма важным иметь информацию о доку-
ментации, описывающей сведения о внешнеторговой сделке, по 
которой можно судить о структуре и размере стоимости переме-
щаемого через таможенную границу товара, а также идентифи-
цировать перемещаемый через таможенную границу груз.

На рисунке 6 представлен перечень документов имеющих зна-
чение при заключении экспортных сделок. 

Наибольшее значение для определения необходимых проце-
дур и затрат внешнеторговой сделки имеют товаросопроводитель-
ные документы, к ним относятся коммерческие, транспортные и 
таможенные документы, которые оформляются на специальных 
бланках и содержат определенные реквизиты. 

Общими для всех документов реквизитами являются: наиме-
нование фирмы-экспортера и фирмы-импортера, их адреса, 
номера телефонов, факсов или телексов; название документа, 
дата и место его выписки; номер контракта или заказа и дата его 
подписания; наименование и описание товара, его количество 
(число мест, вес нетто и брутто); вид упаковки и маркировки.

Коммерческие документы дают стоимостную, качественную и 
количественную характеристики товара. Эти документы оформ-
ляет на своем бланке продавец, а покупатель против них произво-
дит оплату. Стоимостная характеристика товара во внешнеторго-
вой сделке дается в счете (инвойсе) и в счете-проформе.

Коммерческий счет (инвойс) это основной расчетный доку-
мент, несущий в себе информацию о внешнеторговой стоимо-
сти сделки. Он содержит требование продавца к покупателю об 
уплате указанной в нем суммы причитающегося платежа за по-
ставленный товар. 

В инвойсе указываются: цена за единицу товара и общая сум-
ма счета или причитающегося платежа; базисные условия постав-
ки товара; способ платежа и форма расчета; наименование 
банка, где должен быть произведен платеж; сведения об оплате 
стоимости перевозки; сведения о страховании и размер страхо-
вой премии (при поставке товара на условиях CIF или CIP).
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Счет (инвойс) обычно выписывается в большом количестве эк-
земпляров:
−	 для предоставления банку при получении от покупателя причи-

тающегося платежа;
−	 для предъявления страховому обществу для исчисления стра-

ховой премии при страховании груза;
−	 представления таможенным органам для исчисления тамо-

женных пошлин;
−	 торговой палате для выдачи сертификата о происхождении то-

вара;
−	 транспортно-экспедиторской фирме, принимающей груз к 

перевозке.
К числу коммерческих документов, дающих количественную 

характеристику товара или партии, относятся спецификации, тех-
ническая документация, упаковочные листы.

Спецификация содержит перечень всех видов и сортов това-
ров, входящих в данную партию. Спецификация обычно дополняет 
счет на поставленные товары разных сортов и наименований.

Техническая документация требуется при поставках оборудо-
вания и технических потребительских товаров длительного пользо-
вания и необходима для своевременной наладки и правильной 
эксплуатации. 

К технической документации относятся: паспорт, формуляры и 
описания изделий, инструкция по монтажу и эксплуатации, раз-
личные схемы, чертежи, ведомости запасных частей, инструмен-
та, приспособлений и пр. Перечень необходимой технической 
документации содержится обычно в стандартных или технических 
условиях, являющихся неотъемлемой частью контракта. 

Субъектам малого бизнеса следует помнить, что техническая 
документация должна быть подготовлена на языке страны поку-
пателя или на другом языке по указанию покупателя. На товары 
серийного производства техническая документация обязательно 
должна быть издана типографским способом.

Упаковочные листы – содержат перечень всех видов и сортов 
товара, находящихся в каждом товарном месте. Упаковочные ли-
сты необходимы в тех случаях, когда в одной упаковке содержать-
ся разные по ассортименту товары. 

Упаковочный лист содержит следующие данные: количество 
каждого сорта (число штук в упаковке); номер упаковки (места). 
Упаковочный лист используется в качестве дополнения к счету-фак-
туре в том случае, когда отправляется большое количество наиме-
нований товаров или когда количество, вес или содержимое каждо-
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го индивидуального места различны. Упаковочный лист и счет-фак-
тура имеют практически одинаковое содержание, отличие состоит 
лишь в том, что в упаковочном листе не указываются цены.

К числу важнейших документов, свидетельствующих о качестве 
поставленных товаров, можно отнести: сертификат качества, га-
рантийное обязательство, протокол испытаний.

Транспортные документы выписываются перевозчиком в удо-
стоверение того, что товар принят им к перевозке.

Все внешнеэкономические операции подлежат страхованию. 
Страховка позволит возместить убытки, понесенные страхователем 
при случайной гибели или повреждении товара во время транспор-
тировки груза по минимальной ставке. Страховая сумма должна 
покрывать 110 % от стоимости перемещаемой партии товара.   В 
подтверждение отношений между страховщиком и страхователем 
предусмотрены следующие документы: страховой полис, страхо-
вой сертификат, страховое объявление – бордеро, ковернот.

Еще одна группа документов – это таможенные документы, к 
которым относятся: таможенная декларация – «Декларация на то-
вар»; экспортные и импортные лицензии; сертификат происхож-
дения товара; транзитные документы; ветеринарные; санитарные 
и карантинные свидетельства и др.

Следует отметить, что цена товара на мировом рынке претер-
певает значительные изменения при переходе к новому качеству - 
цене внешнеторговой сделки.

Эти изменения отражаются на уровне таможенной стоимости 
товара, пересекающего таможенную границу. Соответственно, 
на основе анализа внешнеторгового контракта и товаросопро-
водительных документов можно вычислить величину дополнитель-
ных затрат. Таким образом, заявляемая декларантом таможенная 
стоимость и предоставляемые им сведения, относящиеся к ее 
определению, должны основываться на достоверной и докумен-
тально подтвержденной информации. 

В завершение обзора документов, оформляемых при орга-
низации внешнеэкономической деятельности, необходимо упо-
мянуть о паспорте сделки. Паспорт сделки – это базовый доку-
мент осуществления валютного контроля при экспорте товаров и 
транспортных средств. Он содержит сведения о внешнеэкономи-
ческой сделке, изложенные в стандартизованной форме 1.
1 «Инструкция Банка России от 4 июня 2012 г. N 138-И “О порядке представления резидентами и нерезиден-
тами уполномоченным банкам документов и информации, связанных с проведением валютных операций, 
порядке оформления паспортов сделок, а также порядке учета уполномоченными банками валютных опе-
раций и контроля за их проведением» (с изменениями и дополнениями) Система ГАРАНТ: http://base.garant.
ru/70212146/#ixzz3rgTfnA00



30
ОРГАНИЗАЦИЯ ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 

ПРЕДПРИЯТИЙ МАЛОГО И СРЕДНЕГО ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА 

По каждому заключенному экспортному валютному контрак-
ту оформляется один паспорт сделки. Экспортер представляет в 
банк, в котором у него открыт транзитный валютный счет и на кото-
рый должна поступать валютная выручка, оригинал или нотариаль-
но заверенную копию контракта.

На основании сведений, содержащихся в контракте, банк 
оформляет два экземпляра паспорта сделки, которые подписы-
ваются уполномоченными лицами банка и экспортера.

Первый оригинал паспорта сделки вместе с контрактом возвра-
щается экспортеру, что регистрируется в специальном журнале.

По каждому экспортному валютному контракту банк заводит до-
сье, в которое помещается для хранения второй экземпляр паспор-
та сделки, остающийся в банке. С подписанием паспорта сделки 
банк принимает данный контракт на расчетное обслуживание и вы-
ражает согласие на выполнение функций по контролю за поступле-
нием валютной выручки от экспорта товаров по этому контракту.

В случае внесения изменений в контракт экспортер обязан пре-
доставить в банк оригиналы или нотариально заверенные копии 
документов, подтверждающих эти изменения. Банком оформля-
ются дополнительные листы паспорта сделки, составленные по 
форме паспорта сделки, но с заполнением только тех граф, све-
дения которых подлежат уточнению.

Паспорт сделки не оформляется в случае, если общая сумма 
контракта не превышает 50 тыс. долл. США по официальному кур-
су на дату заключения контракта.

Следует отметить, что с 01 сентября 2013 г. вступила в силу новая ре-
дакция Инструкции ЦБ РФ № 138-И от 04.06.2012 г., регулирующая по-
рядок предоставления в банк документов и информации, связанной 
с проведением валютных операций, порядок оформления паспортов 
сделок. Субъекты малого и среднего предпринимательства могут оз-
накомиться образцом заполнения паспорта сделки на портале внеш-
неэкономической информации или на сайте ряда банков2. 

Поскольку паспорт сделки предъявляется вместе с внешнеторго-
вым контрактом, то уделим внимание его структуре и содержанию.

Необходимо учитывать тот факт, что структура и содержание 
конкретного внешнеторгового контракта индивидуальны, зави-
сят от специфики объекта сделки, характера взаимоотношений 
контрагентов и применяемого права. 

2 Портал внешнеэкономической информации http://www.ved.gov.ru/system/assets/attachments/216/_1_.
pdf?1272963828 или на сайте ВТБ24 http://www.vtb24.ru/company/service/currency/Documents/vtb24_
currency_rules_passport-ex-credit.pdf
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Среди основных разделов, включаемых в международный кон-
тракт купли-продажи можно выделить 10-12 разделов. Основные 
разделы, которые выделяются в большинстве контрактов, пред-
ставлены ниже3. 
	 Преамбула или вводная часть контракта, содержит номер 

контракта, дату и наименование места заключения, фирменные 
наименования сторон.
	 Предмет и объект контракта (наименование и количество 

товара).
Предмет контракта – действия, определяющие тип и условия 

сделки (продажа, поставка, предоставление услуг и др.). Объект 
контракта – материальные средства (вещные предметы), а также 
неимущественные права (услуги, результаты научно-технического 
сотрудничества и др.). В тексте контракта (приложениях, специ-
фикациях) приводятся необходимые характеристики и описания 
товаров, а также указывается его количество. 

При поставках массовых товаров может быть введена ого-
ворка о допустимости отклонения фактически поставляемого 
продавцом количества товара от количества, обусловленного 
в контракте, которая определяется договоренностью сторон и 
торговыми обычаями. Эта оговорка называется оговоркой «око-
ло» или опционом. Чаще всего опцион применяется при мор-
ских перевозках грузов. Наличие опциона помогает стороне, 
взявшей на себя перевозку товара, фрахтовать необходимый 
для данной перевозки тоннаж и не оплачивать фрахт за неис-
пользуемое пространство судна. Размер опциона устанавли-
вается в процентах от основного количества товара и, как пра-
вило, он не превышает 10%.
	 Срок и дата поставки. Срок поставки – это период, в те-

чение которого продавец должен передать товар покупателю. 
Может быть установлен: обозначением даты, ограничивающей 
срок поставки; определением календарного периода, в течение 
которого производится поставка; применением терминов: «не-
медленная поставка» (в соответствии с торговыми обычаями от 1 
до 14 дней); «как можно быстрее» (продавец принимает все меры 
для поставки в кратчайший срок); определением наступления 
особых условий: «по открытию навигаций»; «по снятии урожая»; «по 
мере готовности» и др.

В контракте может быть оговорена досрочная поставка. При от-
сутствии такой оговорки досрочная поставка допустима только с 
согласия покупателя. 
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Дата поставки определяется сторонами в зависимости от спо-
соба поставки. Датой поставки может быть: дата транспортного 
документа, свидетельствующего о принятии товара к перевозке; 
дата расписки экспедиторской фирмы о принятии груза; дата 
подписания приемо-сдаточного акта представителями продавца 
и покупателя; дата складского свидетельства; дата пересечения 
товаром границы.
	 Качество товара. В данном разделе оговаривается спо-

соб определения качества товара. Этот способ будет зависеть от 
характера товара, обычаев и практики международной торговли, 
а также специфических требований покупателя:
−	 по международному или национальному стандарту; 
−	 по обычаю, характерному для места сдачи-приемки товара; 
−	 по техническому описанию, спецификации; по образцам, со-

гласованным сторонами; 
−	 по содержанию определенных веществ в товаре; по принципу 

«тель-кель» – такой, какой есть;
−	 по предварительному осмотру и др.

Стороны могут предусмотреть метод проверки качества и вид 
документа, удостоверяющего качество товара. Основной доку-
мент, подтверждающий качество товара, – сертификат качества 
(фирмы-производителя; нейтральной организации).

Важно! Согласно законодательству некоторых стран, контрак-
ты, в которых отсутствует оговорка о качестве товара, могут быть 
признаны недействительными. 
	 Цена и общая стоимость контракта. Цена поставляемого 

товара – существенное условие международного контракта куп-
ли-продажи. Однако, если стороны контракта не включили в его 
текст условие о цене товара или не указали способ ее определе-
ния, контракт не теряет своей юридической силы. В ст. 55 Венской 
конвенции определено: «В тех случаях, когда договор был юри-
дически действительным образом заключен, но в нем прямо или 
косвенно не устанавливается цена или не предусматривается 
порядок ее определения, считается, что стороны, при отсутствии 
какого-либо указания об ином, дают ссылку на цену, которая в 
момент заключения договора обычно взималась за такие товары, 
продававшиеся при сравнимых обстоятельствах в соответствую-
щей области торговли».
−	 Цена в контракте указывается за общее количество товара, 

партию либо количественную единицу товара в денежных еди-
ницах определенной валюты.
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−	 Цена указывается в соответствии с согласованным базисом 
поставки.

−	 Цена в контракте может быть установлена: в виде твердой сум-
мы (определенная цена); в виде указания на порядок (способ) 
определения цены к моменту поставки или  платежа (опреде-
лимая цена).

В зависимости от способа фиксации цены в контракте разли-
чают твердые, подвижные, скользящие цены.
	Условия платежа. Устанавливается валюта платежа, срок пла-

тежа, способ платежа и формы расчетов, гарантии выполне-
ния платежных обязательств. 

	Валютные риски во внешнеторговых операциях в основном свя-
заны с курсовым риском и инфляционным риском. При опла-
те в кредит, распространенная форма страхования валютных 
рисков – валютная оговорка. 

	Как правило, платеж осуществляется по курсу, действующему 
в стране, где производится платеж.

	Упаковка и маркировка. Условия по упаковке и маркировке то-
вара согласуются сторонами исходя из принятого в контракте 
базиса поставки, специальных требований покупателя к упа-
ковке и маркировке, требований законодательства страны 
назначения товара, наличия международных соглашений в об-
ласти упаковки и маркировки данного вида товаров, торговых 
обычаев.

Упаковка товара (cargo packing) – должна обеспечить:
−	 сохранность товара, при надлежащем обращении с грузом, 

предотвращение повреждения товара при транспортировке 
всеми предусмотренными сторонами  видами транспорта (с 
учетом перевалок), а также предохранение товара от атмос-
ферных воздействий;

−	 формирование рациональных по габаритам и весу единиц 
исходя из удобства транспортировки, таможенного досмотра, 
складирования и хранения, а иногда и продажи товара;

−	 возможность размещения необходимой маркировки и рекламы.
Маркировка – дает возможность индивидуализировать товар. 

Упаковка должна содержать информацию о: 
	 производителе; 
	 собственнике товара (отправителе); 
	 стране происхождения товара;
	 количестве; 
	 весовых характеристиках; 
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	 пункте назначения; принадлежности к контракту;
	  особенностях обращения с товаром при погрузке, выгрузке; 
	 складировании и хранении; 
	 защите от воздействия окружающей среды; 
	 наличии опасных компонентов; 
	 указания о нахождении инструкций или документации; 
	 указания о принадлежности, возвратности, многооборотности 

тары.
Надписи, как правило, выполняются на языке страны покупателя 

(при необходимости и на языке страны продавца).
	 Сдача-приемка товара. Сдача товара – передача товара 

продавцом во владение покупателя, в соответствии с условиями 
контракта; предполагает передачу товарораспорядительных до-
кументов. 

Приемка товара это, прежде всего проверка соответствия коли-
чества, комплектности, качества товара в соответствии с контракт-
ными условиями. Порядок сдачи-приемки товара согласуется сто-
ронами и оговаривается в контракте, при этом обычно указывают: 
вид сдачи-приемки; место и срок; методы проверки количества и 
качества; документы, оформляемые по сдаче-приемке; кем осу-
ществляется сдача приемка.

Часто оговариваются и способы проверки количества (пе-
ресчет; по отгруженному или выгруженному весу или объему) и 
качества (на соответствие сертификату качества; на основе каче-
ственного анализа; сличения с образцом; на основе испытаний и 
др.). Сроки приемки товара по количеству и качеству, как правило, 
не совпадают.

Сдача товара перевозчику, если она сопровождается выда-
чей товаросопроводительных документов, исключающих контроль 
продавца над товаром, считается передачей товара покупателю.
	 Транспортные условия. В данном разделе контракта, как 

правило, определяются вид, способ, сроки транспортировки това-
ра. Также в этом пункте указывается основной перевозчик; пункты 
погрузки, выгрузки, перевалки, передачи товара; состав транс-
портных документов. Стоит также отразить порядок и способы уве-
домления о приходе транспорта и готовности к выполнению грузо-
вых операций; нормы погрузки (выгрузки) и др.

При ссылке в контракте на базисные условия поставки 
«Инкотермс», часть транспортных условий может не фиксировать-
ся в контракте, а применяться по умолчанию.

Как правило, более детально разрабатываются транспортные 
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условия контракта при поставке морским транспортом. 
	 Гарантии и рекламации. Условия контракта по гарантиям 

предполагают определение: объема предоставляемых продав-
цом гарантий; гарантийный срок; обязанности продавца в случае 
обнаружения дефектного товара или несоответствия его контракт-
ным условиям.

Гарантия представляет собой ответственность за качество това-
ра в течение определенного срока (гарантийного срока).

Объем и условия предоставляемой гарантии зависят от харак-
тера товара, организации сервисной службы продавца, торговых 
обычаев и других факторов.

В контракте должны быть перечислены случаи, в которых гаран-
тии не действуют: ненадлежащая эксплуатация, хранение, неква-
лифицированное обслуживание и др.
	 Претензии (рекламации) – требования, предъявляемые с 

целью восстановления нарушенных прав и урегулирования разно-
гласий по контракту.

Условия по претензиям (рекламациям) предусматривают 
определение сроков предъявления и ответа на претензии; состав 
документов по рекламации; права и обязанности сторон; спосо-
бы урегулирования претензий.
	 Штрафные санкции и возмещение убытков. Правовая 

ответственность за нарушение контрактных обязательств регули-
руется применяемым правом (соответствующим национальным 
правом), а также международными соглашениями (в частности, 
Венской конвенцией 1980 г., ст.45, 71).

Включение условий о штрафных санкциях обычно рассматри-
вается сторонами, как средство повышения ответственности за вы-
полнение контрактных обязательств.

Суммы штрафных санкций могут быть ниже, но могут и превы-
шать величину действительных убытков от ненадлежащего выпол-
нения контрактных обязательств.
	 Форс-мажор. Сторонам необходимо предусмотреть об-

стоятельства, которые могут повлечь освобождение от ответствен-
ности за последствия невыполнения договорных обязательств. 

Сторона не несет ответственности за невыполнение своих обя-
зательств, если она может доказать, что такое невыполнение свя-
зано с препятствием, которое возникло после подписания догово-
ра и которое не поддается ее контролю, и что такое препятствие 
нельзя было предусмотреть в период подписания договора или 
избежать, или преодолеть его или его последствия.
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Арбитраж. В процессе выполнения международного контракта 
возможно возникновение правовых споров между контрагентами. 
Большинство разногласий решается путем переговоров между 
сторонами, в процессе которых находится оптимальное, как пра-
вило, компромиссное решение.

В ситуациях, когда разногласия между сторонами не удается 
разрешить путем переговоров, спор решается с помощью суда.

При заключении контракта стороны должны согласовать, в ка-
ком суде будет рассматриваться возможный спор, а также опре-
делить какие спорные вопросы могут быть разрешены в судебном 
порядке. Соответствующие договоренности фиксируются сторо-
нами в арбитражной оговорке.

Заключительные статьи контракта. В заключительных статьях 
контракта обычно фиксируется оговорка о предыдущих обяза-
тельствах, дата вступления договора в силу, оговорка о порядке 
внесения поправок и основном языке.

В заключение хотелось бы отметить, что на сегодня экономиче-
ские санкции, эмбарго и различного рода ограничения оказыва-
ют существенное влияние на внешнеэкономическую деятельность 
российских компаний. 

Успех работы в этих условиях во многом будет зависеть от пра-
вильно выработанной стратегии работы на международных рын-
ках, грамотно выстроенных отношений с зарубежными партнера-
ми и эффективной организации бизнес-процессов и документо-
оборота в самой компании. 
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