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ВВЕДЕНИЕ 
Внешняя торговля имеет ключевое значение для национальной эко-

номики, стимулируя экономический рост, создавая рабочие места, повы-
шая уровень жизни и обеспечивая доступ к новым рынкам, технологиям и 
инвестициям. Поэтому будущим специалистам в области экономики, в том 
числе бизнес-администрирования, маркетинга и логистики, необходимо 
уметь решать проблемы, связанные с выбором иностранных контрагентов, 
организацией и техникой внешнеторговых операций, составлением и за-
ключением международных контрактов. 

Основной целью курса «Техника внешней торговли» является фор-
мирование комплексной системы знаний по организации и осуществлению 
внешнеторговых операций, а его основными задачами являются: 

• предоставление теоретических знаний, необходимых для деятель-
ности специалиста в области внешней торговли;

• формирование практических навыков, необходимых для организа-
ции и реализации коммерческих операций;

• развитие умения оценивать и оптимизировать методы внешнетор-
говой деятельности.

В данном учебном пособии рассматривается широкий круг вопро-
сов, связанных с экспортно-импортными операциями: техника подготовки 
и заключения международной сделки, порядок исполнения контрактов в 
международной торговле, встречная торговля, техника биржевых опера-
ций, международные аукционы и торги, международный обмен технологи-
ями, международный обмен инженерно-техническими услугами, а также 
другие темы. Приведены многочисленные примеры из международной 
практики. Выделяются те операции, которые имеют более широкое приме-
нение на международном уровне и/или перспективны для использования в 
практике отечественных экономических агентов. В рамках каждой главы 
представлены вводная часть, задачи курса, контрольные вопросы, практи-
ческие задания и указаны библиографические источники. 

Учебное пособие «Техника внешней торговли» предназначено для 
студентов Молдавской Экономической Академии, обучающихся по обра-
зовательным программам 0413.1. Бизнес и управление, 0414.1. Маркетинг 
и логистика, а также для всех интересующихся теорией и практикой внеш-
неторговой деятельности. 

Автор 
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ГЛАВА 1. СУЩНОСТЬ, СОДЕРЖАНИЕ И  
ОСОБЕННОСТИ ЭКСПОРТНО-ИМПОРТНЫХ 

ОПЕРАЦИЙ 

Внешняя торговля – это особый вид международной экономиче-
ской деятельности. Она играет значительную роль в развитии каждого 
государства, поскольку оказывает влияние на экономический рост и ин-
новационные процессы. Экспортно-импортные операции являются основ-
ным видом внешнеторговых операций. Они позволяют государствам по-
лучать доступ к товарам и услугам, которые не производятся внутри 
страны, а также расширять рынки сбыта для собственной продукции. За 
счет импорта страна может предложить населению большее разнообразие 
товаров и услуг, что улучшает качество жизни и удовлетворение потреб-
ностей граждан. Экспорт же обеспечивает приток иностранной валюты, 
поддержку национальных производителей на внешних рынках. Кроме 
того, внешняя торговля способствует созданию рабочих мест в экспортно-
ориентированных отраслях. 

Задачи 
• Усвоить определения, используемые в международной коммерче-

ской практике при совершении экспортно-импортных операций
• Раскрыть методы осуществления экспортно-импортных операций,

их преимущества и недостатки
• Уяснить классификацию внешнеторговых операций
• Определить особенности и риски экспортно-импортных операций

1.1 Понятие, виды и методы осуществления экспортно-импорт-
ных операций 

Экспортно-импортные операции представляют собой коммерче-
скую деятельность, связанную с международной куплей-продажей товаров, 
при которой товары перемещаются через государственную границу.  

Виды экспортно-импортных операций 
К основным видам экспортно-импортных операций относятся экс-

порт, импорт, а также их особые разновидности – реэкспорт и реимпорт. 
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В международной коммерческой практике под экспортом и импор-
том понимаются обычно только операции, осуществляемые на коммерче-
ской основе, а именно, на основе заключения и исполнения международных 
торговых сделок – контрактов купли-продажи. Поставки в виде помощи, да-
ров и другие, осуществляемые на безвозмездной основе, в стоимость экс-
портно-импортных операций, как правило, не включаются, а учитываются 
отдельно. 

Экспортно-импортные операции считаются совершенными, если 
товар пропущен через государственную границу страны контрагента, что 
возможно после выполнения определенных таможенных формальностей и 
процедур, в числе которых предоставление сведений для статистического 
учета. Таможенный учет экспортно-импортных грузов – база статистиче-
ского учета международных товарных потоков. Он кладется в основу наци-
ональной внешнеторговой статистики каждой страны и статистики между-
народной торговли в целом, которая ведется и публикуется международ-
ными коммерческими организациями системы ООН. Поэтому единообра-
зию ведения таможенного статистического учета, унификации понятий, 
стандартизации внешнеторговой документации придается чрезвычайно 
большое значение как на международном, так и на национальном уровнях. 

Остановимся на некоторых определениях, используемых в между-
народной коммерческой практике при совершении экспортно-импортных 
операций. 

Экспорт (от лат. exportare – вывозить) – вывоз товара, работ, услуг, 
результатов интеллектуальной деятельности с таможенной территории 
страны за границу без обязательства об обратном ввозе. Целью экспорта 
является реализация товара на внешнем рынке. 

В составе экспорта выделяется реэкспорт – вывоз за границу ранее 
ввезенного иностранного товара. Существует: а) реэкспорт товаров после 
переработки, б) реэкспорт товаров без переработки (классический). Напри-
мер, в Республике Молдова по данным за 2024 год реэкспорт иностранных 
товаров (после переработки и классический) составил 846,8 млн долларов 
США (23,8% от общего объема экспорта). 

Реэкспорт товаров после переработки (включая одежду и принад-
лежности к одежде; обувь и ее части; провода, кабели и другие электриче-
ские проводники; электрические трансформаторы, статические преобразо-
ватели, катушки индуктивности и сопротивления; части и принадлежности 
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автотранспортных средств; трехколесные велосипеды, самокаты и анало-
гичные игрушки; обыкновенные очищенные грецкие орехи; стулья и части 
стульев) составил 13,8% от общего объема экспорта, а классический реэкс-
порт товаров, не подвергшихся существенной переработке (автомобильный 
бензин; дизельное топливо; подсолнечное масло; вычислительные ма-
шины; лекарственные средства; обыкновенные очищенные грецкие орехи; 
пластмассовые транспортные и упаковочные изделия; кондиционеры и 
оборудование) – 10,0%. 

Импорт (от лат. importare – ввозить) – ввоз товара, работ, услуг, ре-
зультатов интеллектуальной деятельности на таможенную территорию 
страны из-за границы без обязательства об обратном вывозе. Цель импорта 
– приобретение и использование иностранного товара на внутреннем рынке.

Выделяют также реимпорт – ввоз в страну ранее вывезенного с ее 
территории отечественного товара, не подвергшегося за границей перера-
ботке. Частые причины реимпорта: возврат не проданных на аукционе то-
варов, возврат бракованной продукции, возврат оборудования после завер-
шения строительных работ за рубежом. 

Важно иметь в виду, что в стоимость экспорта и импорта таможен-
ный учет включает также все товары, поставляемые материнскими компа-
ниями транснациональных корпораций (ТНК) своим дочерним компаниям, 
находящимся на территории других стран. Практически только таким об-
разом учитывается внутрифирменный обмен, осуществляемый в рамках 
ТНК, который включается в международный товарообмен. На основе дан-
ных таможенной статистики можно определить долю ТНК в международ-
ной торговле. 

Кроме того, в стоимость товарного экспорта и импорта включаются: 
- стоимость поставок комплектного оборудования и материалов,

включая стоимость технических услуг;
- лицензионные отчисления;
- стоимость товаров, проданных или купленных через торговых по-

средников на ярмарках и выставках;
- стоимость товаров, предоставляемых в аренду иностранному

контрагенту и перемещаемых через таможенную границу (учиты-
вается и публикуется отдельно).

Таможенная территория. Под таможенной территорией понима-
ется территория, на которой контроль за ввозом и вывозом товаров осу-
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ществляет единое таможенное учреждение. Границы таможенной террито-
рии могут не совпадать с государственной границей страны: при таможен-
ных союзах двух или нескольких государств (например, Бельгия и Люксем-
бург), при наличии в стране свободных зон, при выравнивании по соглаше-
нию граничащих государств таможенных границ (когда по географическим 
условиям установление таможенного контроля на пограничной территории 
не представляется возможным или удобным). Границы таможенной терри-
тории устанавливаются правительством каждой страны и обычно публику-
ются в специальной печати. Правительства решают также вопросы о выде-
лении из таможенной территории страны приписных складов и свободных 
зон, не подлежащих таможенному контролю. 

Транзитные операции. Под прямым транзитом товаров следует по-
нимать перевозку их из одной страны в другую через территорию или воз-
душное пространство третьей страны. Он не включается ни в экспорт, ни в 
импорт, а учитывается по видам транспортных средств, количеству переве-
зенных грузов, по странам отправления и странам назначения. Под косвен-
ным транзитом обычно понимают складирование товаров в таможенные 
склады с целью их вывоза в переработанном виде в другую страну. 

Операции на территории свободных зон. Свободной зоной (зоной 
свободной торговли, свободной экономической зоной) называется террито-
рия порта, находящаяся вне таможенной территории данной страны. Вво-
зимые на территорию этих зон товары не облагаются таможенными пошли-
нами и освобождаются на время пребывания там и при ввозе для реэкспорта 
от всяких пошлин, сборов и налогов с импорта, обращения, потребления 
или производства. 

На складах, расположенных в свободной зоне, товары хранятся до 
их перемещения внутрь страны через таможенную границу или до их ре-
экспорта. В первом случае уплачивается соответствующая таможенная по-
шлина, во втором – товары вывозятся без соблюдения каких-либо таможен-
ных формальностей. 

На территории свободных зон совершаются операции: по очистке и 
сушке сырьевых товаров, оклейке этикетками и снабжению ключами кон-
сервных банок, расфасовке и розливу напитков в розничную тару, подбору 
товаров по ассортименту; по сортировке и перегрузке товаров; по отбору 
товарных образцов и ознакомлению с ними покупателей. Страны, не име-
ющие выхода к морю, пользуются свободными зонами близлежащих пор-
тов на основе международных соглашений. 
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В использовании режима свободных зон заинтересованы фирмы – 
как импортеры, так и экспортеры товаров, поскольку это может дать неко-
торую экономию на накладных расходах. Так, импортер до совершения 
сделки может произвести осмотр товара, получить необходимые образцы, 
провести испытания, переупаковать товар для розничной продажи. Экспор-
тер может изменить или перемаркировать товар, отремонтировать повре-
жденные изделия. Свободные зоны используются также в целях отсрочки 
уплаты таможенных пошлин на иностранные товары до тех пор, пока они 
не поступят на рынок страны. При реэкспорте таможенные пошлины во-
обще не уплачиваются. Иностранные фирмы при ввозе продукции, на ко-
торую в стране установлены квоты, обычно пользуются зонами для хране-
ния товаров, ввезенных с превышением установленных квот до начала дей-
ствия квоты следующего периода. Товары, лимитируемые квотами, могут 
после поставки в зоны быть использованы для изготовления различных из-
делий, ввоз которых не ограничивается. 

Обеспечивающие (вспомогательные) операции. Следует пони-
мать, что реальный экспорт или импорт товара часто сопровождается це-
лым комплексом вспомогательных коммерческих операций. К ним отно-
сятся: транспортировка груза, его страхование, финансово-расчетные опе-
рации (аккредитивы, инкассо, предоставление кредита, валютные обмены), 
таможенное оформление, услуги по хранению, маркетинговые и агентские 
услуги, оформление патентов и лицензий, консультационные и брокерские 
услуги и др. Выполнение этих обеспечивающих операций может брать на 
себя либо сам экспортёр/импортёр, либо специализированные организации 
(перевозчики, экспедиторы, банки, страховые компании, таможенные бро-
керы, торговые посредники) на основе отдельных договоров.  

Для более глубокого понимания внешнеторговые операции можно 
классифицировать по различным признакам, что представлено в таблице 
ниже. 

Таблица 1.1. Классификация внешнеторговых операций 

Признак клас-
сификации 

Виды операций Краткая характеристика 

По направлению 
торговли 

Экспортные, им-
портные, реэкс-
портные, реим-
портные 

Определение направления товар-
ного потока относительно таможен-
ной границы. 
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По объекту 
сделки 

Купля-продажа 
товаров 

Материально-вещественные ценно-
сти (сырье, оборудование, потреби-
тельские товары). 

Купля-продажа 
услуг 

Транспортные, страховые, финансо-
вые, туристические, инжиниринго-
вые и др. услуги. 

Купля-продажа 
объектов интел-
лектуальной соб-
ственности 

Патенты, лицензии, товарные знаки, 
ноу-хау, авторские права. 

По характеру 
взаимоотно-
шений 

Операции на ком-
мерческой основе 
(валютные) 

Продажа товара за денежное возна-
граждение в иностранной валюте. 

Товарообменные 
(компенсацион-
ные, встречные) 
сделки 

Оплата поставок осуществляется 
встречными поставками товаров 
(бартер, встречные закупки, ком-
пенсационные соглашения). 

По степени 
готовности 
товара 

Операции с гото-
вой продукцией 

Товары, готовые к конечному по-
треблению или использованию. 

Операции с ком-
плектующими из-
делиями 

Поставка частей и узлов для сборки 
готового изделия в стране покупа-
теля. 

Операции с сы-
рьем и полуфаб-
рикатами 

Поставки для дальнейшей перера-
ботки. 

По методу 
осуществления 

Прямые опера-
ции 

Сделка заключается напрямую 
между производителем и конечным 
потребителем. 

Косвенные (по-
среднические) 
операции 

Сделка заключается через торгово-
посредническое звено. 
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Практика показывает, что на одну основную внешнеторговую 
сделку может приходиться более десяти вспомогательных операций. Соот-
ветственно, экспортно-импортная деятельность требует скоординирован-
ной работы множества участников. 

1.2 Методы осуществления внешнеторговых операций 
Выбор метода осуществления торговой операции зависит от множе-

ства факторов: специфики товара, емкости рынка, наличия у компании 
опыта и ресурсов для выхода на внешний рынок, уровня конкуренции и 
сложившейся практики торговли данным товаром. 

В международной торговой практике используются два основных 
метода (способа) осуществления экспортно-импортных коммерческих опе-
раций: прямой и косвенный (через посредников). Выбор метода влияет на 
схему взаимодействия между продавцом и покупателем. 

Прямой метод – это выход на внешние рынки напрямую, без по-
среднических звеньев. Производитель-экспортёр заключает договор купли-
продажи непосредственно с иностранным покупателем-импортёром и ор-
ганизует поставку товара напрямую конечному потребителю. Импортёр, в 
свою очередь, закупает товар у зарубежного производителя без помощи 
торговых агентов. Прямой экспорт широко применяется, когда продавец и 
покупатель способны самостоятельно найти друг друга и организовать сделку. 

Как правило, прямые связи характерны для: долгосрочных контрак-
тов на поставку промышленного сырья, экспорта крупногабаритного доро-
гого оборудования, поставок массовой стандартной продукции через соб-
ственные зарубежные филиалы производителя, а также для прямых закупок 
сельхозпродукции у производителей (например, фермеров в развиваю-
щихся странах). Во многих странах значительная часть операций государ-
ственных компаний осуществляется на прямой основе (особенно в развива-
ющихся государствах, где внешняя торговля централизована). Прямой ме-
тод позволяет экспортёру и импортёру поддерживать непосредственный 
контакт, лучше изучать требования рынка и быстрее адаптировать ассорти-
мент и производство под запросы иностранного потребителя. Таким обра-
зом, прямой экспорт способствует установлению долгосрочных партнер-
ских отношений и повышению конкурентоспособности за счет близости к 
клиенту. 
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Косвенный метод – это осуществление внешнеторговой операции 
через посредника. Между производителем (продавцом) и конечным зару-
бежным покупателем вклинивается торгово-посредническое звено – специ-
ализированная фирма или агент, который берет на себя роль продавца на 
внешнем рынке или покупателя от имени импортёра. Для этого с посредни-
ком заключается отдельное соглашение, регламентирующее обязательства 
сторон (например, дистрибьюторское соглашение, агентский договор, кон-
тракт комиссии или консигнации и т.п.).  

Таблица 1.2. Основные виды посредников 
Тип посредника Характеристика дея-

тельности  
Права и обязанности 

Дистрибьютор Покупает товар от сво-
его имени и за свой 
счет 

Полная ответствен-
ность за реализацию, 
право на установление 
цен 

Комиссионер Продает товар от сво-
его имени, но за счет 
комитента 

Обязан отчитываться 
перед комитентом, по-
лучает комиссионное 
вознаграждение 

Агент Действует от имени и 
за счет принципала 

Ограниченные полно-
мочия, фиксированное 
вознаграждение 

Брокер Сводит продавца и по-
купателя 

Не участвует в сделке, 
получает брокерскую 
комиссию 

Консигнатор Принимает товар на 
реализацию  

Оплачивает товар по-
сле реализации 

Косвенный экспорт/импорт используется, когда сам производитель 
не имеет выхода на иностранный рынок или считает экономически целесо-
образным поручить сбыт профессиональным дистрибьюторам. Посредники 
незаменимы при продвижении товаров массового спроса и стандартного 
оборудования в широком ассортименте, где производителю сложно само-
стоятельно охватить всех зарубежных клиентов. Также услуги посредников 
востребованы, если рынок страны-покупателя характеризуется сложным 
регуляторным окружением, языковыми и культурными барьерами или тре-
бует налаженной сбытовой сети. По данным исследований, более половины 



14 

всех товаров в мировом товарообороте реализуется с участием торговых 
посредников. Особенно велика их роль в дистрибуции потребительских то-
варов повседневного спроса, товаров народного потребления, а также мно-
гих видов оборудования, где необходима локальная сервисная поддержка. 

Для наглядности сравним характеристики прямого и косвенного ме-
тодов внешнеторговых операций: 

 

Таблица 1.3. Сравнение характеристик прямого и косвенного 
методов внешнеторговых операций 

Прямой метод  Косвенный метод 
Продавец (экспортёр) и покупатель (им-
портёр) вступают в прямые контракт-
ные отношения без дополнительных 
звеньев. 

Между продавцом и конечным поку-
пателем действует посредник: экс-
портёр продаёт товар посредниче-
ской фирме, а та перепродаёт его им-
портёру 

Требует от экспортёра самостоятель-
ного поиска покупателей, знания внеш-
него рынка, организации логистики и 
расчётов. Обязанности импортёра – 
найти надёжных поставщиков за рубе-
жом. 

Значительную часть функций берёт 
на себя посредник: поиск клиентов, 
продвижение товара, выполнение та-
моженных формальностей, возможно 
финансирование сделки. Экспор-
тёр/импортёр полагается на экспер-
тизу посредника 

Позволяет производителю тесно взаи-
модействовать с рынком: прямая связь с 
клиентами, обратная связь по качеству, 
гибкая ценовая политика. Выручка по-
ступает напрямую производителю.  

Облегчает выход на новые рынки при 
отсутствии опыта у производителя. 
Однако добавляется маржа посред-
ника, что может снизить доход произ-
водителя и увеличить цену для конеч-
ного покупателя. 

Используется для уникальных, техниче-
ски сложных или крупных проектов, а 
также когда объём поставок оправды-
вает создание собственной сбытовой 
сети за рубежом.  

Эффективен для широкой дистрибу-
ции стандартных товаров, при разо-
вых сделках небольшого объёма, 
либо на начальном этапе выхода 
фирмы на внешний рынок. 

Риски экспортёра/импортёра: коммер-
ческие риски (неплатёж, отказ от то-
вара) лежат непосредственно на сторо-
нах сделки. Требуется самим решать во-
просы доставки, оплаты, сервисного об-
служивания.  

Риски частично разделяются с по-
средником: он может брать на себя 
риски реализации товара на своём 
рынке. Тем не менее появляется риск 
ненадёжности самого посредника 
(например, неплатёж со стороны по-
средника). 
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Оба метода имеют свои преимущества и недостатки. В последние 
десятилетия, благодаря развитию информационных технологий и логи-
стики, многие производители стремятся работать напрямую с зарубежными 
клиентами, минуя лишние звенья цепи поставок. Тем не менее, роль по-
средников остается высокой, особенно для малых и средних предприятий 
и при выходе на сложные зарубежные рынки.  

Комбинированный метод 
Комбинированный метод сочетает элементы прямого и косвенного 

методов. Компания может использовать прямые продажи на ключевых 
рынках и привлекать посредников для работы на периферийных или труд-
нодоступных рынках.  

Также компания может напрямую работать с крупными клиентами, 
а мелкооптовых покупателей обслуживать через дистрибьюторов. Этот 
подход позволяет: 

• Оптимизировать затраты на организацию сбыта 
• Диверсифицировать каналы распределения 
• Гибко реагировать на изменения рыночной конъюнктуры 
• Максимизировать географический охват 

Электронная торговля 
Современным методом осуществления внешнеторговых операций 

является электронная торговля (e-commerce), которая включает: 
1. B2B платформы – Alibaba.com, Europages, GlobalSources, TradeKey 
2. Электронные торговые площадки – Amazon, eBay  
3. Корпоративные интернет-магазины – прямые продажи через веб-сайты 
4. Электронные аукционы – специализированные платформы для 

биржевых товаров 
Преимущества электронной торговли: 

• Снижение транзакционных издержек 
• Расширение географии продаж 
• Автоматизация документооборота 
• Ускорение бизнес-процессов 

Наряду с прямыми и косвенными операциями, в международной 
практике существуют особые, организованные формы торговли, применяе-
мые для определенных групп товаров. Это международные товарные 
биржи, международные аукционы, международные торги (тендеры). Тех-
ника осуществления торговых операций на биржах, аукционах и торгах бу-
дет рассмотрена соответственно в главах 5, 6, 7. 
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1.3 Особенности и риски экспортно-импортных операций  
Внешнеторговые (экспортно-импортные) операции имеют ряд осо-

бенностей, отличающих их от операций на внутреннем рынке, и связанных 
с дополнительными рисками и требованиями: 

Многообразие регулирования. На экспортеров и импортеров влияют 
не только рыночные факторы, но и государственное регулирование разных 
стран. Каждая внешнеторговая сделка подчиняется как минимум двум 
юрисдикциям – страны экспортера и страны импортера, а также междуна-
родным правилам (например, соглашениям ВТО). 

Нужно учитывать таможенно-тарифное регулирование (пошлины, 
таможенные процедуры), меры нетарифного регулирования (квоты, лицен-
зии, стандарты), валютное законодательство, налоговые правила относи-
тельно НДС и акцизов при импорте и др. Например, экспорт некоторых то-
варов может требовать лицензии властей, а импорт – сертификата соответ-
ствия. Это существенно усложняет подготовку и исполнение сделок: ком-
пании вынуждены привлекать юристов по внешнеэкономическому праву, 
таможенных брокеров, разбирающихся в требованиях законодательства 
разных стран. Для Молдовы, например, важно знание как национального 
законодательства, так и регламентов ЕС в рамках DCFTA. 

Валютные операции и валютный риск. Международные сделки по-
чти всегда связаны с операциями в иностранной валюте. Даже если кон-
тракт заключен, допустим, между молдавской и румынской фирмой, рас-
чет, скорее всего, пойдет в евро или долларах. Колебания валютного курса 
создают риск финансовых потерь для одной из сторон. Например, если в 
контракте цена закреплена в евро, а выручку экспортер планирует конвер-
тировать в молдавские леи, укрепление лея за время от отгрузки до оплаты 
уменьшит доход в пересчете. С другой стороны, импортёр, заключивший 
контракт в иностранной валюте, рискует, что национальная валюта обесце-
нится и товар обойдется дороже, чем планировалось. Потому стороны ино-
гда страхуют валютные риски (валютные форварды, оговорки о пересмотре 
цен при сильных колебаниях курса и т.д.). Кроме того, законодательство 
может требовать обязательную продажу части валютной выручки экспор-
терами или устанавливать сроки репатриации – несоблюдение этих норм 
тоже риск. 

Транспортные и логистические сложности. Пересечение границ 
означает более сложную логистику: требуется международная перевозка 
(морская, авиа, железнодорожная, автомобильная или мультимодальная), 
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зачастую на большие расстояния. Вовлечены перевозчики, экспедиторы, 
порты, терминалы. Увеличивается время доставки, расходы на фрахт, стра-
хование груза. Возникают риски порчи или утраты товара в пути, задержек 
на таможне или из-за форс-мажора в пути (шторм, забастовка портов и т.п.). 
Поэтому в экспортно-импортных операциях важно правильно выбрать вид 
транспорта и надежных партнеров, оформить страхование груза, преду-
смотреть запас времени на доставку. Логистическая инфраструктура 
страны (склады, порты, погранпереходы) тоже влияет на эффективность 
внешнеэкономической деятельности. 

Документооборот и стандарты. Внешняя торговля сопровождается 
более объемным документооборотом. Помимо самого контракта, требуется 
оформлять коммерческие документы (инвойсы, спецификации), транспорт-
ные (коносаменты, накладные), страховые полисы, таможенные декларации, 
сертификаты происхождения, фитосанитарные и ветеринарные сертификаты 
(для соответствующих товаров), экспортные лицензии или разрешения (если 
товар попадает под контроль), банковские документы для платежей (аккре-
дитивы, гарантии). Неверно или несвоевременно оформленные документы 
могут привести к задержкам или отказам в выплате по аккредитиву, к штра-
фам на таможне и прочим проблемам. Кроме того, экспортер должен учиты-
вать стандарты и технические требования рынка импортера (например, тре-
бования ЕС по маркировке CE, санитарные нормы и др.), иначе товар не смо-
жет пройти таможню по месту назначения. 

Коммерческие риски и защита интересов. Международные сделки 
подвержены ряду рисков: риск неплатежа иностранного покупателя, риск 
непоставки или поставки некачественного товара, одностороннего наруше-
ния контракта, риск политической нестабильности или изменений торго-
вого режима (например, введения санкций, эмбарго). Для минимизации 
рисков применяются инструменты: авансовые платежи, документарные ак-
кредитивы (банк гарантирует платеж при предоставлении документов), 
банковские гарантии, страхование экспортных кредитов и ответственности, 
тщательная проверка контрагента перед заключением сделки. Также важна 
грамотно прописанная арбитражная оговорка: заранее согласованный спо-
соб разрешения спора дает уверенность, что в случае конфликта есть юри-
дический механизм защиты. Например, многие международные контракты 
включают условие о рассмотрении споров в нейтральном авторитетном ар-
битраже (Стокгольм, Париж и т.д.), что важно при недоверии к судам дру-
гой стороны. 
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Налоги и таможенные платежи. Импорт товаров обычно облага-
ется таможенными пошлинами (если нет зоны свободной торговли), акци-
зами (для подакцизных товаров), а также НДС при ввозе. Это повышает 
стоимость импортной продукции на внутреннем рынке. Экспортеры, 
наоборот, в большинстве стран освобождены от уплаты НДС и акцизов на 
экспортируемые товары (нулевая ставка НДС применяется) – однако они 
должны подтвердить факт вывоза по документам. Соответственно, компа-
нии-импортеры должны быть готовы уплатить все причитающиеся налоги 
в бюджеты, а экспортеры – соблюдать процедуру возврата косвенных нало-
гов. Ошибки или злоупотребления в этой сфере ведут к серьезным штра-
фам. Таким образом, экспортно-импортные операции требуют грамотного 
налогового планирования и учета. 

Культурные и языковые различия. Ведение бизнеса с иностранными 
партнерами предполагает различия в языке общения, деловой культуре, 
подходах к ведению переговоров. Контракты зачастую двуязычные (напри-
мер, румынский и английский для Молдовы и зарубежной страны). Пере-
говоры могут вестись на английском как на общем языке бизнеса. Различия 
в правовых системах (англосаксонское и континентальное право) тоже 
накладывают отпечаток на формулирование условий. Поэтому компаниям 
важно обладать межкультурной компетентностью, привлекать квалифици-
рованных переводчиков и юристов с международным опытом. 

Перечисленные особенности делают внешнеторговую деятельность 
более сложной по сравнению с внутренней торговлей. Не случайно экс-
портно-импортные операции выделяются особой категорией хозяйствен-
ных операций, требующей специального учета и управления. Как отмеча-
ется в исследованиях, внешнеторговые сделки подвержены совокупности 
рисков – коммерческих, финансовых, валютных, а также риска неэффек-
тивности сделки, – которые влияют на результаты деятельности компаний. 
Управление этими рисками – важная задача менеджмента компании.  

 
Выводы 
Экспортно-импортные операции являются ключевым элементом 

внешнеэкономической деятельности любой страны. Они дают возможность 
предприятиям выйти на новые рынки сбыта, приобрести необходимые ре-
сурсы за рубежом, повысить эффективность за счет международной специ-
ализации. Вместе с тем успешное осуществление таких операций требует 
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глубоких знаний в области международной торговли: от понимания прин-
ципов заключения контрактов до владения таможенными правилами и ин-
струментами международных расчетов.  

В следующих главах учебного пособия будут подробно рассмот-
рены техника и организация отдельных видов внешнеторговых сделок, осо-
бенности международных расчетов и другие аспекты, знание которых необ-
ходимо для эффективной работы специалистов по внешней торговле. 

 
Контрольные вопросы 

1. Дайте определение экспортных и импортных операций. В чем их ос-
новные различия? 

2. Какие существуют виды экспортно-импортных операций по различ-
ным классификационным признакам? 

3. Охарактеризуйте прямой и косвенный методы осуществления внеш-
неторговых операций. 

4. Какие виды торговых посредников используются во внешней тор-
говле? 
 
Практические задания 

1. Составьте сравнительную таблицу преимуществ и недостатков раз-
личных методов осуществления внешнеторговых операций. 

2. Проанализируйте основные риски внешнеторговых операций в со-
временных условиях. 
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ГЛАВА 2. ТЕХНИКА ПОДГОТОВКИ И ЗАКЛЮЧЕНИЯ 
МЕЖДУНАРОДНОЙ ТОРГОВОЙ СДЕЛКИ ПРИ  
ПРЯМЫХ СВЯЗЯХ МЕЖДУ КОНТРАГЕНТАМИ 

Заключение сделки при прямых связях, то есть без участия незави-
симых посредников, требует от экспортера или импортера самостоятель-
ного выполнения важнейших подготовительных этапов: выбора наиболее 
перспективного зарубежного рынка и надежного делового партнера. 
Ошибка на этом этапе может привести к значительным финансовым поте-
рям и нанести ущерб репутации компании. 

Задачи 
• Выявить критерии для выбора зарубежного рынка и контрагента
• Определить способы установления контактов с потенциальными

контрагентами
• Раскрыть технику и способы заключения экспортно-импортных

сделок

2.1 Выбор рынка и контрагента для сотрудничества 
Факторы, влияющие на выбор страны (рынка) 
Выбор страны для экспортной экспансии или поиска поставщиков 

является стратегическим решением, которое должно основываться на ком-
плексном анализе ряда факторов. Нельзя ориентироваться только на гео-
графическую близость или языковое сходство. Требуется глубокое иссле-
дование, оценивающее совокупность условий. 

Таблица 2.1. Комплексные факторы для анализа и выбора 
зарубежного рынка 

Группа 
факторов 

Критерии для анализа 

Экономические - Емкость рынка: общий объем потребления дан-
ного или аналогичного товара, потенциал роста.

- Уровень доходов населения: покупательная спо-
собность, структура потребительских расходов.
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- Темпы экономического роста: стабильность и
перспективы развития экономики.

- Уровень инфляции и стабильность националь-
ной валюты: риски обесценивания доходов и
инвестиций.

- Конкурентная среда: количество и сила мест-
ных и международных конкурентов, их ценовая
политика.

Политические 
и правовые 

- Политическая стабильность: риски переворо-
тов, гражданских беспорядков, смены полити-
ческого курса.

- Торговая политика государства: наличие торго-
вых соглашений (зоны свободной торговли),
импортные/экспортные квоты, тарифные и не-
тарифные барьеры (лицензирование, сертифи-
кация).

- Налоговая система: ставки НДС, налога на при-
быль, акцизов.

- Законодательство в области защиты инвести-
ций и прав собственности: гарантии для ино-
странных компаний.

- Эффективность судебной системы: возмож-
ность защиты своих прав в случае споров.

Социально-
культурные 

- Демографические характеристики: численность
населения, возрастная структура, уровень урба-
низации.

- Культурные особенности: язык, религия, тради-
ции, деловой этикет, потребительские предпо-
чтения.

- Уровень образования населения.
- Отношение к иностранным товарам и компа-

ниям.
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Процесс анализа обычно проходит в несколько этапов: 
Предварительный отбор: на основе общих критериев (например, 

емкость рынка, отсутствие жестких торговых барьеров) формируется 
"длинный список" из 5-10 потенциально интересных стран. 

Глубокий анализ: каждая страна из списка подробно изучается по 
всем перечисленным факторам с привлечением статистических данных (от-
четы Всемирного банка, МВФ, национальных статистических служб), ана-
литических обзоров и консультаций экспертов. 

Таблица 2.2. Основные международные рейтинги для оценки 
страновых рисков 

Рейтинг/Индекс Организация Оцениваемые па-
раметры 

Периодич-
ность 

Country Risk 
Rating  Euromoney 

Политический, эко-
номический, струк-
турный риск 

Ежегодно 

Corruption 
Perceptions Index 

Transparency 
International Уровень коррупции Ежегодно 

Global 
Competitiveness 
Index 

Всемирный 
экономический 
форум 

Конкурентоспособ-
ность экономики Ежегодно 

Index of Economic 
Freedom 

Heritage 
Foundation 

Экономическая сво-
бода  Ежегодно 

Political Risk Index PRS Group Политические 
риски  Ежемесячно 

Итоговый выбор: Принимается решение о концентрации усилий на 
1-2 наиболее перспективных рынках.

Критерии поиска и оценки иностранного партнера 
После выбора страны начинается не менее ответственный этап – по-

иск и проверка конкретной фирмы-контрагента. Надежность партнера – 
ключевой фактор минимизации коммерческих рисков. 

Основные критерии оценки потенциального контрагента: 
Деловая репутация и правовой статус: 

• Как долго фирма существует на рынке?
• Имеются ли положительные или отрицательные отзывы от других

партнеров?
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• Является ли фирма юридическим лицом, зарегистрированным в со-
ответствии с законодательством своей страны? Отсутствуют ли при-
знаки фирмы-однодневки?

• Наличие необходимых лицензий и разрешений на ведение соответ-
ствующей деятельности.
Финансовое состояние:

• Платежеспособность и финансовая устойчивость. Эту информацию
можно попытаться получить через специализированные кредитно-
информационные агентства (например, Dun & Bradstreet) или запро-
сив финансовую отчетность компании.

• Отсутствие задолженностей по налогам и судебных разбирательств
по долгам.
Производственные и коммерческие возможности (при оценке по-

ставщика/экспортера): 
• Наличие производственных мощностей, их технологический уро-

вень.
• Система контроля качества на предприятии (например, сертифика-

ция по стандартам ISO).
• Опыт работы на экспорт, знание логистических и таможенных про-

цедур.
• Сбытовые возможности и инфраструктура (при оценке покупа-

теля/импортера):
• Наличие собственной сбытовой сети (магазины, дилерские центры).
• Опыт работы с импортной продукцией.
• Наличие складских помещений и квалифицированного персонала.

2.2 Способы установления контактов с потенциальными 
контрагентами 
После того как определен круг потенциальных партнеров, необходимо 

установить с ними прямой контакт. Выбор способа зависит от бюджета ком-
пании, специфики отрасли и принятых в ней практик делового общения. 

Существуют заочные и очные методы установления контактов. 
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Таблица 2.3. Сравнение основных методов установления деловых 
контактов 

Метод Описание Преимущества Недостатки 

Деловая 
пере-
писка 
(заоч-
ный) 

Направление писем 
(почтовых или элек-
тронных) с коммерче-
скими предложениями в 
адрес выбранных ком-
паний. 

- Низкая стои-
мость.

- Широкий
охват потен-
циальных
партнеров.

- Низкая эф-
фективность
("холодные"
контакты ча-
сто игнори-
руются).

- Отсутствие
личного кон-
такта, слож-
ность в по-
строении до-
верия.

Между-
народные 
выставки 
и яр-
марки 
(очный) 

Участие в качестве экс-
понента (со стендом) 
или посетителя в круп-
ных отраслевых меро-
приятиях за рубежом. 

- Высокая кон-
центрация це-
левой аудито-
рии.

- Возможность
"вживую"
продемон-
стрировать
товар.

- Прямые лич-
ные контакты
с лицами,
принимаю-
щими реше-
ния.

- Изучение кон-
курентов и
трендов
рынка.

- Высокая сто-
имость
(аренда пло-
щади, за-
стройка
стенда, ко-
мандировоч-
ные рас-
ходы).

- Требует тща-
тельной под-
готовки.
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Деловые 
(торго-
вые) мис-
сии (оч-
ный) 

Организованные по-
ездки представителей 
деловых кругов в дру-
гую страну для проведе-
ния заранее подготов-
ленных встреч с потен-
циальными партнерами. 
Часто организуются при 
поддержке ТПП или 
центров поддержки экс-
порта. 

- Целевой ха-
рактер встреч
(партнеры
подбираются
заранее).

- Возможность
получить под-
держку от ор-
ганизаторов
(переводчики,
консульта-
ции).

- Высокий ста-
тус мероприя-
тия.

- Зависимость
от качества
организации.

- Ограничен-
ное количе-
ство встреч.

Прямые 
перего-
воры (оч-
ный) 

Организация поездки 
для проведения встреч с 
одной или несколькими 
конкретными, наиболее 
перспективными фир-
мами, с которыми уже 
установлен предвари-
тельный контакт. 

- Максималь-
ная концен-
трация на
ключевом
партнере.

- Возможность
детально обсу-
дить все ас-
пекты сотруд-
ничества, посе-
тить производ-
ство или офис
партнера.

- Значитель-
ные времен-
ные и финан-
совые за-
траты на по-
ездку.

Развитие информационных технологий предоставило бизнесу мощ-
ные инструменты для поиска партнеров, которые зачастую являются более 
эффективными и менее затратными, чем традиционные методы. 

Международные B2B-платформы: электронные торговые пло-
щадки, такие как Alibaba.com, Global Sources, Kompass, Europages, позво-
ляют компаниям размещать информацию о своей продукции (для экспор-
теров) или находить поставщиков по всему миру (для импортеров). Они 
предоставляют удобные инструменты поиска, систему рейтингов и базовые 
средства коммуникации. 



26 

Профессиональные социальные сети: платформа LinkedIn является 
незаменимым инструментом для поиска конкретных должностных лиц в 
интересующих компаниях (например, менеджеров по закупкам или дирек-
торов по развитию) и установления с ними прямого контакта. 

Корпоративный сайт и SEO: наличие качественного, многоязыч-
ного веб-сайта, оптимизированного для поисковых систем (SEO), позво-
ляет потенциальным партнерам самим находить компанию через поиско-
вики Google, Bing и др. Это так называемые "входящие" контакты, которые 
часто являются наиболее качественными. 

Контекстная и таргетированная реклама: настройка рекламных 
кампаний в поисковых системах и социальных сетях на аудиторию в кон-
кретных странах позволяет точечно донести свое предложение до потенци-
альных покупателей. 

2.3 Техника и способы заключения экспортно-импортных сделок 

Процесс согласования коммерческих условий и юридического 
оформления сделки при прямых контактах представляет собой последова-
тельный обмен коммерческими документами. Этот процесс может зани-
мать от нескольких дней до нескольких месяцев. 

Направление запроса (Inquiry) 
Как правило, первым шагом со стороны потенциального импортера 

является запрос. Это коммерческий документ, представляющий собой об-
ращение покупателя к продавцу с просьбой предоставить подробную ин-
формацию о товаре и условиях его поставки. 

Запрос не является юридическим обязательством для покупателя. 
Он лишь демонстрирует его интерес. В запросе обычно указывается: 

• Точное наименование интересующего товара.
• Требуемое количество и качество.
• Желаемые сроки и место поставки.
• Просьба указать цену и условия платежа.

Выставление коммерческого предложения (Offer)
В ответ на запрос (или по собственной инициативе) продавец

направляет покупателю коммерческое предложение (оферту). Это пись-
менное предложение о продаже товара на определенных условиях. Именно 
оферта содержит все существенные условия будущей сделки. В междуна-
родной практике различают два основных вида оферт. 
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Таблица 2.4. Сравнительная характеристика видов оферт 

Характери-
стика 

Твердая оферта (Firm Offer) Свободная оферта (Free 
Offer) 

Суть пред-
ложения 

Предложение, направленное 
одному потенциальному по-
купателю. 

Предложение, которое дела-
ется одновременно несколь-
ким потенциальным покупа-
телям. 

Обязатель-
ства офе-
рента (про-
давца) 

Продавец связан своим 
предложением и не может 
отозвать его или изменить 
условия в течение указан-
ного в оферте срока. 

Продавец не связан своим 
предложением. Он может 
отозвать его в любой мо-
мент до получения акцепта. 

Срок для 
ответа (ак-
цепта) 

Устанавливается конкрет-
ный срок для ответа (напри-
мер, "оферта действительна 
до 31.07.2025"). 

Срок для ответа обычно не 
указывается. Содержит ого-
ворки типа "предложение 
без обязательств", "при 
условии наличия товара на 
складе". 

Юридиче-
ские по-
следствия 
ответа по-
купателя 

Безоговорочный ответ поку-
пателя (акцепт) в установ-
ленный срок заключает 
сделку. Контракт считается 
заключенным на условиях 
оферты. 

Ответ покупателя рассмат-
ривается лишь как его согла-
сие начать переговоры. 
Сделка считается заключен-
ной только после подтвер-
ждения заказа со стороны 
продавца. 

Согласование условий и акцепт оферты (Acceptance) 
• Получив оферту, покупатель может:
• Полностью и безоговорочно принять ее (акцептовать). Акцепт

(Acceptance) – это заявление или иное поведение адресата оферты,
выражающее согласие с ней. Акцепт должен быть полным и без-
оговорочным. С момента получения продавцом акцепта на твердую
оферту договор считается заключенным.

• Отклонить оферту.
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• Направить встречную оферту (Counter-offer). Если покупатель отве-
чает на оферту, но при этом предлагает изменить какие-либо усло-
вия (например, просит скидку, меняет сроки поставки или условия
платежа), то такой ответ является отклонением первоначальной
оферты и, в свою очередь, представляет собой встречную оферту.
Теперь уже первоначальный продавец должен акцептовать ее.
Этот процесс обмена офертами и встречными офертами составляет

суть коммерческих переговоров и продолжается до тех пор, пока одна из 
сторон полностью не примет условия другой. 

Оформление заказа и подтверждение (Order & Confirmation) 
После устного или предварительного согласования всех условий по-

купатель часто направляет продавцу документ, именуемый заказом 
(Purchase Order). В нем формально перечисляются все согласованные усло-
вия: наименование товара, количество, качество, цена, условия поставки и 
платежа и т.д. 

В ответ продавец направляет подтверждение заказа (Order Confirmation). 
Этот документ, по сути, дублирует содержание заказа и является финаль-
ным подтверждением готовности продавца исполнить сделку на оговорен-
ных условиях. 

Пара "Заказ – Подтверждение заказа", в которых содержатся иден-
тичные условия, во многих правовых системах приравнивается к заключен-
ному договору, даже если отдельный документ под названием "Контракт" 
еще не подписан. Однако во многих странах для сложных сделок обязатель-
ным финальным этапом является подписание единого документа – внешне-
торгового контракта, структура которого будет рассмотрена в Главе 3. 

Выводы 
Прямые связи позволяют компаниям оперативно реагировать на за-

просы рынка, однако требуют комплексной подготовки: от анализа факто-
ров выбора страны до выбора эффективного способа установления контак-
тов и заключения сделки. Умение применять подходящий для конкретной 
ситуации метод закупки или продажи и грамотная оценка рисков являются 
залогом успеха во внешнеторговой деятельности. 

Контрольные вопросы 
1. Какие группы факторов влияют на выбор стран и фирм для внеш-

неторгового сотрудничества?
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2. Что включает в себя анализ странового риска?
3. Какие международные рейтинги используются для оценки страно-

вых рисков?
4. Перечислите основные критерии оценки потенциального торгового

партнера.
5. Какие существуют способы установления контактов с зарубеж-

ными партнерами?
6. В чем преимущества и недостатки различных способов установле-

ния контактов?
7. Какова роль международных выставок в установлении деловых кон-

тактов?
8. Какие электронные площадки используются для поиска партнеров?

Практические задания
1. Проведите сравнительный анализ страновых рисков для трех стран

по вашему выбору, используя международные рейтинги.
2. Составьте первое контактное письмо потенциальному зарубежному

партнеру для установления делового сотрудничества.
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ГЛАВА 3. ТОРГОВЫЕ ОБЫЧАИ, ВИДЫ И ПОРЯДОК  
ИСПОЛНЕНИЯ КОНТРАКТОВ В МЕЖДУНАРОДНОЙ 

ТОРГОВЛЕ 

Международная торговля базируется на сочетании императивных 
норм публичного права, договорного регулирования и широко применяе-
мых торговых обычаев (lex mercatoria). Торговые обычаи формируют еди-
ные правила поведения участников внешнеэкономической деятельности, 
упрощают заключение сделок и снижают транзакционные издержки. 

Задачи 
• Раскрыть значение и источники торговых обычаев
• Выявить виды и особенности контрактов международной купли-

продажи
• Знать основные обязанности сторон по исполнению контракта

международной купли-продажи

3.1 Торговые обычаи и их роль в регулировании 
международной торговли 

Международная торговая сделка осуществляется в уникальной пра-
вовой среде. Она подчиняется не только национальному законодательству 
стран контрагентов и международным договорам, но и особому своду не-
писаных правил, известных как торговые обычаи. Понимание этих обычаев 
является необходимым условием для успешной работы на мировом рынке. 

Международный торговый обычай – это единообразное правило по-
ведения, сложившееся в практике международной торговли, которое, не бу-
дучи закрепленным в законе, применяется сторонами в силу его общепри-
знанности, определенности и разумности. 

Значение торговых обычаев огромно: 
Восполнение пробелов: контракт и применимое к нему законода-

тельство не могут предусмотреть абсолютно все детали сделки. Обычаи 
"дополняют" контракт, позволяя толковать его условия и разрешать ситуа-
ции, не описанные в тексте прямо. 
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Унификация и стандартизация: обычаи вносят единообразие в по-
нимание тех или иных терминов и процедур (например, что означает "быст-
рая отгрузка" или "качественная упаковка"), снижая вероятность споров и 
недопонимания между сторонами из разных стран. 

Основа для разрешения споров: международные коммерческие ар-
битражи часто ссылаются на торговые обычаи при вынесении решений, 
особенно если стороны не определили применимое право. 

Источниками торговых обычаев служат: 
• Практика, сложившаяся в определенных отраслях (например, в тор-

говле зерном, нефтью, металлами).
• Правила, установленные в крупных мировых портах и на товарных

биржах.
• Решения международных коммерческих арбитражных судов по кон-

кретным делам.
• Обобщения и кодификации, проводимые авторитетными междуна-

родными организациями.
Этот массив норм и практик иногда обобщенно называют lex

mercatoria (лат. "торговое право") – наднациональная система правил, регу-
лирующая международную коммерцию. 

Кодификация обычаев: Принципы УНИДРУА и Правила Инкотермс 
Наиболее значимые и широко применяемые обычаи со временем 

проходят процесс кодификации – их собирают, систематизируют и издают 
в виде официальных сводов правил авторитетные международные органи-
зации. Это придает им четкость и облегчает использование. 

Принципы международных коммерческих договоров УНИДРУА 
(UNIDROIT Principles) разработаны Международным институтом унифи-
кации частного права (УНИДРУА). Это не обязательная конвенция, а свод 
общих принципов, отражающих наиболее успешные решения для типич-
ных проблем, возникающих в международных контрактах. 

Стороны могут использовать Принципы УНИДРУА, когда: 
• Они прямо договорились, что их контракт будет регулироваться

Принципами УНИДРУА.
• Они договорились, что их контракт будет регулироваться "общими

принципами права" или "lex mercatoria".
• Они не выбрали применимое право к контракту, и арбитраж решает

применить эти Принципы.
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Их используют для толкования и восполнения пробелов в междуна-
родных конвенциях (например, в Венской конвенции 1980 г.). 

Правила толкования торговых терминов Инкотермс 
Это самый известный и важный пример кодификации торговых 

обычаев. Правила Инкотермс, публикуемые Международной торговой па-
латой (ICC), представляют собой свод из 11 трехбуквенных терминов, ко-
торые определяют ключевые обязательства сторон по поставке товара. 

Важно понимать, что Инкотермс регулируют только три вопроса: 
• Распределение расходов: Какая из сторон (продавец или покупа-

тель) несет расходы, связанные с доставкой товара (например, на пе-
ревозку, страхование, оплату экспортных и импортных пошлин).

• Переход рисков: В каком месте и в какой момент риск случайной
гибели или повреждения товара переходит от продавца к покупа-
телю.

• Обязанности сторон: Кто отвечает за организацию перевозки и стра-
хования, получение лицензий и выполнение таможенных формаль-
ностей.
Инкотермс не определяют: переход права собственности на товар;

характеристики товара; время, место, способ и валюту оплаты товара; по-
следствия просрочки и других нарушений при невыполнении договорённо-
стей; форс-мажор; права интеллектуальной собственности и разрешение 
споров в случае их нарушения. 

Для ссылки на правила в контракте необходимо указать конкретный 
термин, место и действующую редакцию. 

Таблица 3.1. Группы терминов Инкотермс 2020 

Группа Термины Основной принцип 

E (Отправ-
ление) 

EXW (Ex Works / 
Франко завод) 

Минимальные обязанности для про-
давца. Он передает товар покупа-
телю на собственном предприятии. 
Все риски и расходы по вывозу и до-
ставке несет покупатель. 
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F (Основ-
ная пере-
возка не 
оплачена) 

FCA (Free Carrier / 
Франко перевоз-
чик) 
FAS (Free 
Alongside Ship / 
Свободно вдоль 
борта судна) 
FOB (Free On 
Board / Свободно 
на борту) 

Продавец передает товар перевоз-
чику, назначенному покупателем. С 
этого момента риски и дальнейшие 
расходы несет покупатель. 

C (Основ-
ная пере-
возка опла-
чена) 

CPT (Carriage Paid 
To / Перевозка 
оплачена до) 
CIP (Carriage and 
Insurance Paid To / 
Перевозка и стра-
хование оплачены 
до) 
CFR (Cost and 
Freight / Стоимость 
и фрахт) 
CIF (Cost, Insurance 
and Freight / Стои-
мость, страхование 
и фрахт) 

Продавец организует и оплачивает 
основную перевозку до согласован-
ного пункта назначения. Однако 
риск переходит к покупателю уже в 
момент передачи товара первому пе-
ревозчику в стране отправления. 

D (До-
ставка) 

DAP (Delivered at 
Place / Поставка в 
месте назначения) 
DPU (Delivered at 
Place Unloaded / 
Поставка на место 
выгрузки) 
DDP (Delivered 
Duty Paid / По-
ставка с оплатой 
пошлин) 

Максимальные обязанности для про-
давца. Он несет все риски и расходы 
по доставке товара до согласован-
ного места назначения в стране поку-
пателя. 



34 

Типовые контракты и общие условия поставок 

Типовой контракт (проформа контракта) – это заранее разрабо-
танный стандартный формуляр договора, подготовленный крупными ассо-
циациями экспортеров/импортеров, биржами или международными орга-
низациями. 

Общие условия поставок – это набор стандартных условий, разра-
ботанный одной из сторон (обычно крупным производителем), который 
прилагается к основному контракту и является его неотъемлемой частью. 

Преимущества: 
• Экономия времени и средств: не нужно каждый раз с нуля разраба-

тывать сложный юридический документ.
• Сбалансированность: контракты, разработанные ассоциациями, как

правило, учитывают интересы обеих сторон.
• Юридическая определенность: условия таких контрактов хорошо

известны на рынке и имеют устоявшуюся практику толкования в
арбитраже.
Недостатки:

• Негибкость: сложно вносить изменения в стандартный текст.
• Риск дисбаланса: "общие условия", разработанные одной стороной,

могут быть составлены в ее пользу.
Примеры:
GAFTA: типовые контракты Международной ассоциации торговли

зерном и кормами. 
FOSFA: контракты Федерации ассоциаций по торговле маслами, се-

менами и жирами. 
FIDIC: проформы контрактов для строительной индустрии, разрабо-

танные Международной федерацией инженеров-консультантов. 
ICC Model Contracts: типовые контракты МТП для различных видов 

сделок (например, ICC Model International Sale Contract). 

3.2 Виды и особенности контрактов международной 
купли-продажи (МКП) 

Контракты МКП можно классифицировать по различным основа-
ниям, что помогает лучше понять их специфику и выбрать наиболее подхо-
дящую модель для конкретной сделки. 
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Таблица 3.2. Классификация контрактов МКП 

Основа-
ние клас-
сифика-
ции 

Вид кон-
тракта 

Особенности 

По ха-
рактеру 
поставки 

Контракт с 
разовой по-
ставкой 

Предполагает поставку определенной партии 
товара в течение установленного срока. После 
исполнения обязательств отношения сторон 
прекращаются. Самый распространенный вид. 

Контракт с 
периодиче-
ской (дли-
тельной) по-
ставкой 

Предполагает регулярные поставки товаров 
партиями в течение длительного периода (год, 
несколько лет). Цена может быть зафиксиро-
вана для всего срока или согласовываться для 
каждой партии. 

По спо-
собу 
фикса-
ции 
цены 

Контракт с 
твердой це-
ной 

Цена устанавливается в момент подписания 
контракта и не подлежит изменению в ходе 
его исполнения. Применяется в сделках с ко-
ротким сроком исполнения. 

Контракт с 
подвижной 
ценой 
(Sliding 
Price) 

В контракте фиксируется "базисная" цена и 
оговаривается "скользящая оговорка", которая 
предусматривает пересмотр цены, если рыноч-
ная стоимость сырья или рабочей силы, со-
ставляющих себестоимость товара, изменится 
к моменту его изготовления. Применяется для 
товаров с длительным циклом производства 
(суда, сложное оборудование). 

Контракт с 
последую-
щей фикса-
цией цены 

Стороны согласовывают все условия, кроме 
цены. Они договариваются о принципе или 
дате ее определения в будущем (например, 
"цена будет равна средней котировке на Лон-
донской бирже металлов за неделю до от-
грузки"). Применяется для биржевых товаров. 
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Классификация по форме расчетов: от денежной оплаты до това-
рообмена 

Хотя большинство сделок являются валютными (оплата произво-
дится в денежной форме), в международной торговле также активно ис-
пользуются различные формы встречной торговли. Подробнее они будут 
рассмотрены в Главе 4. 

Контракты с оплатой в денежной форме предусматривают перечис-
ление согласованной суммы в указанной валюте с использованием банков-
ских инструментов (аккредитив, инкассо, перевод). Основные формы рас-
четов будут рассмотрены в Главе 10. 

3.3 Исполнение контракта международной купли-продажи 
Исполнение контракта – это осуществление сторонами тех дей-

ствий, которые составляют их обязательства по сделке. Венская конвенция 
1980 г. четко разделяет обязательства продавца и покупателя. 

Основные обязательства продавца (экспортера) сводятся к трем ос-
новным блокам: 

1. Поставить товар. Это комплексное действие включает:
• Подготовку товара (изготовление, комплектация).
• Надлежащую упаковку и маркировку, обеспечивающую сохран-

ность при перевозке и соответствующую требованиям страны назна-
чения.

• Передачу товара в распоряжение покупателя в том месте и в то
время, как это предписано контрактом и применимым термином Ин-
котермс. Например, по условию FOB продавец должен погрузить то-
вар на борт судна, номинированного покупателем, в указанном
порту.

2. Передать относящиеся к товару документы. Это одно из важней-
ших обязательств. Без нужных документов покупатель не сможет принять 
товар у перевозчика, провести его таможенную очистку и доказать свое 
право собственности. 

3. Передать право собственности на товар. Продавец обязан пере-
дать товар свободным от любых прав и притязаний третьих лиц (например, 
залоговых прав), о которых покупатель не знал и не должен был знать. 



37 

Таблица 3.3. Основные товаросопроводительные документы в 
международной торговле 

Документ (англ. 
название) 

Назначение и функция 

Коммерческий счет 
(Commercial 
Invoice) 

Основной расчетный документ. Содержит все 
финансовые и количественные характери-
стики сделки. Используется для определения 
таможенной стоимости и осуществления пла-
тежа. 

Транспортный до-
кумент 

Подтверждает заключение договора пере-
возки и принятие груза перевозчиком. Вид за-
висит от транспорта: 

- Коносамент (Bill of Lading, B/L): морская
перевозка. Является товарораспоряди-
тельным документом (ценной бумагой),
передача которого равносильна передаче
товара.

- Международная товарно-транспортная
накладная (CMR): автомобильная пере-
возка.

- Авианакладная (Air Waybill, AWB): воз-
душная перевозка.

- Железнодорожная накладная
(CIM/СМГС): железнодорожная пере-
возка.

Упаковочный лист 
(Packing List) 

Дополняет коммерческий счет. Содержит пе-
речень всех товарных позиций внутри каж-
дого грузового места (коробки, ящика), их вес 
(нетто/брутто) и объем. Используется для 
складской обработки и таможенного до-
смотра. 
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Страховой полис 
или сертификат (In-
surance Policy / Cer-
tificate) 

Подтверждает страхование груза. Обязателен 
при поставках на условиях CIF и CIP. Содер-
жит описание застрахованных рисков. 

Сертификат проис-
хождения (Certifi-
cate of Origin) 

Удостоверяет страну, в которой товар был 
произведен. Необходим для таможенных ор-
ганов страны импорта для применения тариф-
ных преференций (сниженных пошлин) или, 
наоборот, ограничений. 

Сертификат каче-
ства/соответствия 
(Certificate of Qual-
ity / Conformity) 

Подтверждает, что качество товара соответ-
ствует условиям контракта, стандартам или 
техническим регламентам. 

Основные обязательства покупателя (импортера) 
Обязательства покупателя являются зеркальным отражением обяза-

тельств продавца: 
• Уплатить цену: Покупатель обязан произвести платеж в том раз-

мере, в той валюте, в том месте и в то время, как это установлено
контрактом. Способ оплаты (например, открытие аккредитива)
также является его обязанностью.

• Принять поставку: Покупатель обязан совершить все действия, ко-
торые от него можно разумно ожидать для того, чтобы продавец мог
осуществить поставку (например, своевременно сообщить название
судна при поставке FOB), и затем фактически принять товар.
Ответственность за нарушение и средства правовой защиты
Нарушение контракта происходит, когда одна из сторон не испол-

няет любое из своих обязательств. Венская конвенция вводит понятие су-
щественного нарушения, которое дает пострадавшей стороне право на рас-
торжение договора. Нарушение является существенным, если оно влечет за 
собой такой вред для другой стороны, что она в значительной степени ли-
шается того, на что была вправе рассчитывать по договору. 

В случае нарушения контракта пострадавшая сторона имеет право 
применить следующие средства правовой защиты: 
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• Требовать исполнения обязательств: заставить продавца поставить
товар или покупателя уплатить цену;

• Требовать замены или исправления некачественного товара;
• Предоставить дополнительный срок для исполнения;
• Заявить о снижении цены (если товар поставлен, но его качество

ниже контрактного);
• Расторгнуть контракт (Avoidance of the contract). Это крайняя мера,

применимая только в случае существенного нарушения;
• Взыскать убытки: независимо от применения других средств за-

щиты, пострадавшая сторона всегда имеет право потребовать воз-
мещения убытков, понесенных из-за нарушения.

Выбор конкретного средства защиты зависит от характера наруше-
ния и коммерческой целесообразности. 

Выводы 
Торговые обычаи формируют устойчивую основу для заключения и 

исполнения международных контрактов. Стороны, опирающиеся на при-
знанные стандарты и типовые формы, сокращают срок согласования сделок 
и снижают юридические риски. При этом успешное применение типовых 
контрактов требует адаптации к контексту конкретной сделки и тщатель-
ного распределения рисков на стадии исполнения. Исполнение контрактов 
во внешней торговле включает в себя соблюдение всех условий, прописан-
ных в договоре, таких как поставка товара, оплата, соблюдение сроков, а 
также оформление всех необходимых таможенных и валютных докумен-
тов. Для успешного исполнения важно детально прописать все условия в 
контракте, учитывая различия в законодательствах стран-партнеров, и 
строго следовать международным правилам и нормам. 

Контрольные вопросы 
1. Что такое торговые обычаи и каковы их характерные признаки?
2. Какие организации занимаются кодификацией торговых обычаев?
3. Что представляют собой ИНКОТЕРМС и какова их структура?
4. В чем преимущества использования типовых контрактов?
5. Какие виды типовых контрактов разработаны ICC?
6. Как классифицируются контракты международной купли-продажи?
7. Какие условия контракта являются существенными согласно Венской

конвенции?
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8. Какие документы входят в стандартный комплект при международной
поставке?

9. Когда считается заключенным договор международной купли-про-
дажи?

Практические задания 
1. Проанализируйте различия между терминами ИНКОТЕРМС 2020,

групп C и D, с точки зрения перехода рисков и распределения расходов.
2. Разработайте чек-лист документов, необходимых для исполнения

контракта на условиях CIF.
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ГЛАВА 4. ВСТРЕЧНАЯ ТОРГОВЛЯ: ВИДЫ,  
ОСОБЕННОСТИ И ТЕХНИКА ОСУЩЕСТВЛЕНИЯ 

ОПЕРАЦИЙ 

Несмотря на доминирование денежных расчетов, значительная 
часть международной коммерции, особенно в отношениях с развивающи-
мися странами или в периоды экономической нестабильности, осуществля-
ется в форме встречной торговли. Понимание ее механизмов является важ-
ной компетенцией специалиста по технике внешней торговли. 

4.1 Сущность и роль встречной торговли в современных условиях 
Встречная торговля (Countertrade) – это общий термин для обозна-

чения экспортно-импортных операций, при которых в контракте фиксиру-
ется обязательство экспортера принять в качестве полной или частичной 
оплаты своего товара встречную поставку товаров или услуг от импортера. 

Ключевая черта, объединяющая все многообразие таких сделок, – 
это увязка экспортных операций с импортными. Продавец соглашается 
стать покупателем. Эта увязка может быть прямой (товар на товар) или кос-
венной (продажа за деньги, но с обязательством потратить часть выручки в 
стране покупателя). 

Основные участники: 
• Экспортер: Продавец первичной продукции (часто машин, обору-

дования, технологий).
• Импортер: Покупатель первичной продукции, который расплачи-

вается встречными товарами.
• Банки: Осуществляют финансирование и расчетное обслуживание

сложных сделок.
• Торговые дома (Countertrade houses): Специализированные посред-

ники, которые могут выкупать у экспортера его обязательства по
встречной закупке, обладая экспертизой в реализации "непрофиль-
ных" для экспортера товаров.

Основные признаки встречной торговли: 1. Взаимная обусловленность 
встречных поставок; 2. Временная увязка экспортных и импортных операций; 
3. Сбалансированность взаимных обязательств; 4. Единый контракт или пакет
взаимосвязанных соглашений; 5. Специальные механизмы расчетов.
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Встречная торговля не является пережитком прошлого, а представ-
ляет собой гибкий инструмент для решения ряда современных экономиче-
ских проблем. Основные причины использования встречной торговли: 

• Дефицит твердой (свободно конвертируемой) валюты: основная
причина. Страна-импортер не имеет достаточных валютных резер-
вов для оплаты импорта, но может предложить в качестве оплаты
собственные товары.

• Стимулирование собственного экспорта: правительство страны-им-
портера может требовать от иностранных поставщиков закупать
местные товары, тем самым продвигая их на мировые рынки.

• Преодоление протекционистских барьеров: если страна ограничи-
вает импорт квотами или высокими пошлинами, встречная сделка
может стать единственным способом проникновения на ее рынок.

• Освоение новых рынков сбыта: для экспортера согласие на встреч-
ную закупку может быть "входным билетом" на закрытый или вы-
сококонкурентный рынок.

• Нестабильность валютных курсов: бартерные и компенсационные
сделки позволяют снизить риски, связанные с колебаниями курсов
валют.
Все многообразие операций можно классифицировать на три боль-

шие группы: 
• Товарообменные операции: Прямой обмен товарами (бартер).
• Компенсационные операции на коммерческой основе: Сделки, ко-

торые включают денежные расчеты, но предполагают встречные
обязательства (встречные закупки, авансовые закупки, выкуп уста-
ревшей продукции).

• Операции в рамках промышленного сотрудничества: Сделки, свя-
занные с передачей технологии и производственной кооперацией
(соглашения "бай-бэк", операции с давальческим сырьем, офсетные
сделки).
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Таблица 4.1. Преимущества и недостатки встречной торговли для 
экспортера 

Преимущества Недостатки 

Расширение рынков 
сбыта: Позволяет заклю-
чать сделки там, где они 
были бы невозможны из-
за нехватки валюты у по-
купателя. 

Сложность оценки и переговоров: 
Трудно оценить реальную стоимость и 
ликвидность встречных товаров. Перего-
воры затягиваются. 

Повышение конкуренто-
способности: Готовность 
к встречной торговле мо-
жет стать решающим ар-
гументом в борьбе с кон-
курентами. 

Проблема реализации встречных то-
варов: Экспортер оборудования не все-
гда обладает компетенциями для про-
дажи полученных в оплату текстиля или 
продуктов питания. Возникает необхо-
димость обращаться к посредникам и 
платить им комиссию. 

Обеспечение загрузки 
производственных мощ-
ностей: Позволяет под-
держивать производство 
даже при снижении плате-
жеспособного спроса. 

Увеличение транзакционных издер-
жек: Более сложные контракты, необхо-
димость привлечения юристов, экспер-
тов по оценке, посредников. 

Снижение валютных 
рисков (в случае чистого 
бартера). 

Риск получения некачественного или 
неликвидного товара. 

Установление долго-
срочных связей с парт-
нерами и правитель-
ствами. 

Удлинение срока окупаемости сделки: 
Получение встречного товара и его по-
следующая реализация требуют вре-
мени. 
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Основные регионы встречной торговли: 
1. Азиатско-Тихоокеанский регион – офсетные программы, про-

мышленная кооперация; 
2. Латинская Америка – компенсационные сделки, клиринг;
3. Африка – бартер сырьё – готовая продукция;
4. Ближний Восток – нефтяные компенсационные сделки.
По различным оценкам, на встречную торговлю приходится от 10%

до 30% мирового товарооборота. Точная оценка затруднена из-за отсут-
ствия единой статистики, конфиденциальности многих сделок, сложности 
идентификации, различий в методологии учета. 

4.2 Товарообменные операции (бартер) 
Бартерная сделка – это безвалютный, но оцененный обмен эквива-

лентными по стоимости партиями товаров, оформляемый, как правило, од-
ним договором (контрактом). 

Механизм: Сторона А поставляет товар X, а Сторона Б в обмен по-
ставляет товар Y. Стоимость товаров считается равной. Денежные расчеты 
между сторонами отсутствуют, хотя для таможенных и налоговых целей 
товары обязательно проходят стоимостную оценку. 

Ограничения бартера: 
• Проблема "двойного совпадения желаний": нужно, чтобы товар

экспортера был нужен импортеру, и одновременно встречный то-
вар импортера был нужен экспортеру, что случается редко.

• Сложность оценки: как определить, что 10 станков эквивалентны
500 тоннам хлопка? Стороны часто завышают цены на свои то-
вары, что искажает реальную стоимость сделки.

• Несинхронность поставок: одна из сторон вынуждена поставлять то-
вар первой, принимая на себя риск непоставки со стороны партнера.

• Низкая гибкость: сделка жестко привязана к конкретным товарам
и сторонам.

В современных условиях развиваются электронные платформы для 
организации бартерных сделок: Типы бартерных площадок: 1. Универсаль-
ные B2B платформы с бартерными разделами; 2. Специализированные бар-
терные биржи; 3. Отраслевые бартерные системы; 4. Корпоративные бар-
терные клубы; 5. Международные бартерные ассоциации (IRTA).  

Услуги бартерных площадок: поиск партнеров; оценка товаров; га-
рантии сделок; расчетные единицы; арбитраж споров. 
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4.3 Компенсационные операции на коммерческой основе 
Встречные закупки (Counter-purchase) 
Встречная закупка – это наиболее гибкая и распространенная форма 

компенсационных сделок. Она состоит из двух юридически самостоятель-
ных, но экономически связанных контрактов. 

Механизм: 
• Основная сделка: экспортер заключает с импортером контракт на

поставку своего товара (например, оборудования) с обычной опла-
той в твердой валюте.

• Встречное обязательство: одновременно с основным контрактом
(или в его тексте) подписывается соглашение о встречной торговле
(протокол, джентльменское соглашение). В нем экспортер обязуется
в течение определенного срока (1-3 года) закупить в стране импор-
тера товары на сумму, составляющую определенный процент (20-
100%) от стоимости основной поставки.

• Исполнение обязательства: экспортер (или привлеченный им торго-
вый дом) находит в стране импортера подходящие товары и заклю-
чает отдельный контракт на их покупку, оплачивая его также в твер-
дой валюте.
Можно выделить два типа сделок о встречных закупках: параллель-

ная сделка и джентльменское соглашение. 
Сделки о встречных закупках стали наиболее распространенной 

формой компенсационных сделок на коммерческой основе, поскольку в та-
ких сделках в отдельном контракте устанавливаются обязательства каж-
дого партнера по первоначальной экспортной сделке и встречной закупке. 
А также ввиду того, что они позволяют обеим сторонам проявлять доста-
точную гибкость в распоряжении закупочными обязательствами и осу-
ществлении платежей по клиринговым счетам. 

Таблица 4.2. Основные проблемы встречных закупок и пути их 
решения 

Проблема Причины Решения 
Неликвидность 
товаров 

Низкое качество, 
отсутствие спроса 

Использование трей-
динговых компаний 

Завышенные цены Компенсация рисков  Переговоры, конку-
ренция 



46 

Нарушение сроков 
Производственные 
проблемы  

Штрафные санкции, 
гарантии 

Ограниченный выбор Узкий ассортимент Расширение списка 
товаров 

Сложность управления 
Многоэтапность 
операций  

Специализированные 
подразделения 

Основные документы при встречных закупках: 
1. Основной экспортный контракт

• Стандартные условия поставки
• Ссылка на встречные обязательства
• Условия вступления в силу

2. Протокол о встречных закупках
• Объем встречных обязательств
• Перечень товаров
• Сроки выполнения
• Штрафные санкции

3. Контракты встречной закупки
• Отдельные контракты на каждую поставку
• Независимые условия
• Ссылка на основное соглашение

4. Эвиденс-счет (Evidence Account)
• Учет выполнения обязательств
• Контроль баланса
• Основание для расчетов

Кейс: В июле 2025 г. Президент США Дональд Трамп заявил о за-
ключении торговой сделки с Индонезией. В ее рамках республика обяза-
лась закупить американские товары в сферах энергетики и транспорта, а 
также из сельскохозяйственного сектора. Об этом он написал в соцсети 
Truth Social. 

В рамках сделки Индонезия обязалась закупить американские то-
вары на сумму $15 млрд в сфере энергетики, $4,5 млрд – в аграрном сек-
торе, а также 50 самолётов Boeing. Кроме того, Индонезия будет платить 
19-процентные пошлины на все товары, экспортируемые в США, тогда как
американский экспорт в Индонезию будет освобождён от пошлин.
(https://www.kommersant.ru/doc/7890066)
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Авансовые закупки (Advance Purchase) 
Это относительно редкая форма, зеркальная встречной закупке. Им-

портер сначала платит авансом за будущую поставку товара, но не день-
гами, а товарами. Экспортер сначала получает товары, реализует их на 
своем рынке, и только потом на вырученные средства производит и постав-
ляет свой основной товар импортеру. Используется при высоком риске не-
платежа со стороны импортера и позволяет экспортеру профинансировать 
производство. 

4.4 Компенсационные сделки на основе соглашений о произ-
водственном сотрудничестве 

Сделки «бай-бэк» 
«Бай-бэк» – (англ. buy-back – дословно: выкупать обратно) – това-

рообменная операция, смысл которой заключается в расчете за поставку 
оборудования продукцией, произведенной на этом оборудовании; такой 
кредит в виде оборудования используется при строительстве и оснащении 
крупных предприятий. 

Сделки типа бай-бэк, возможно, даже своим наименованием лучше 
всего отражают сущность кооперационных компенсационных сделок, по-
скольку они отличаются обоснованным предположением о том, что постав-
ляемое экспортером оборудование будет включаться в производственный 
процесс, от результатов которого зависит окончательный (текущий) расчет 
с импортером. Например, предполагается, что поставки промышленного 
оборудования будут оплачиваться встречными поставками товаров, произ-
водимых с помощью этого же импортированного оборудования. В той или 
иной степени, все сделки такого рода могут быть описаны следующей схемой: 

А) импортер заказывает по контракту (ряду связанных контрактов) 
те или иные средства производства: от лицензии на пользование техноло-
гией или выпуск определенного товара до комплексного строительства 
предприятия на условиях «под ключ»; 

Б) экспортер (исполнитель заказа) обеспечивает долгосрочное инве-
стиционное кредитование заказанного проекта; 

В) экспортер по реализации проекта начинает и продолжает полу-
чать в качестве компенсации часть продукции, выпускаемой импортером 
на новом предприятии или с помощью реализованной лицензии; 
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Г) экспортер или выбранный им посредник осуществляет реализа-
цию продукции импортера, чтобы покрывать понесенные им и продолжа-
ющиеся издержки. 

Типичным примером контракта типа бай-бэк может служить согла-
шение, заключенное между японской компанией и крупнейшим в Малай-
зии производителем пальмового масла. По этому контракту стоимостью 70 
млн долл. предполагалось создание «под ключ» совместного предприятия 
на территории Малайзии для производства полупродуктов из пальмового 
масла, которые в качестве компенсации должны были поставляться компа-
нии для дальнейшего производства детергентов, косметики и туалетных 
принадлежностей.  

Соглашения типа бай-бэк в зависимости от уровня и размеров вза-
имных поставок различаются в основном тем, что стоимость встречной по-
ставки компенсационных товаров от импортера превышает стоимость по-
ставляемого экспортером оборудования или же, наоборот, оказывается 
ниже этой стоимости. Эти различия определяют как структуру и содержа-
ние обслуживающих данные сделки контрактов, так и принципы ценообра-
зования на продукцию, выступающую в качестве суррогата платежных 
средств. Пример: Немецкая компания строит в Бразилии целлюлозно-бу-
мажный комбинат. В качестве оплаты немецкая сторона в течение 10 лет 
получает 40% произведенной комбинатом целлюлозы по заранее согласо-
ванной формуле цены. 

Операции с давальческим сырьем (Толлинг) 
Толлинг (Tolling) – это операция по переработке иностранного сы-

рья (давальческого сырья), ввезенного на таможенную территорию страны 
с целью получения готовой продукции, которая затем полностью вывозится 
за рубеж. 

Механизм: 
1. Поставка сырья: Владелец сырья (заказчик, "giver") поставляет

его иностранному переработчику. Важнейший момент: право собственно-
сти на сырье к переработчику не переходит. Сырье ввозится в специальном 
таможенном режиме ("переработка на таможенной территории"). 

2. Переработка: Иностранное предприятие осуществляет перера-
ботку сырья в готовую продукцию, используя свои производственные мощ-
ности и рабочую силу. 

3. Оплата и вывоз: Оплата услуг по переработке может осуществ-
ляться: 
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Частью готовой продукции: Переработчик удерживает себе огово-
ренный процент выпущенной продукции. 

Частью сырья: Переработчик оставляет себе часть исходного сырья. 
Денежными средствами: Давалец платит переработчику за его 

услуги в валюте. 
Готовая продукция (за вычетом доли переработчика, если приме-

нимо) вывозится из страны. 
Толлинг выгоден владельцу сырья, так как позволяет использовать 

более дешевые производственные мощности за рубежом, и переработчику, 
так как обеспечивает загрузку предприятия без необходимости закупать 
сырье и искать рынки сбыта для готовой продукции. Широко применяется 
в алюминиевой, химической, текстильной, швейной, пищевой промышлен-
ности. 

Таблица 4.3. Основные схемы толлинга 
Схема Движение товаров Участники Применение 
Классиче-
ский тол-
линг 

Сырье → Перера-
ботка →Продукция 

Заказчик,  
переработчик 

Металлургия, 
нефтеперера-
ботка 

Толлинг с 
выкупом 

Сырье → Перера-
ботка →Частичный 
выкуп 

+ Покупатель
продукции

Пищевая про-
мышленность 

Цепочный 
толлинг 

Многостадийная пе-
реработка 

Несколько  
переработчиков 

Химическая про-
мышленность 

Виртуаль-
ный толлинг 

Без физического пе-
ремещения 

Биржевые 
операции Нефтепродукты 

Основные условия договора переработки: 
1. Предмет договора: Вид и объем переработки; Технологический

процесс; Нормы выхода продукции 
2. Сырье и материалы: Спецификация давальческого сырья; График

поставок; Условия приемки 
3. Готовая продукция: Ассортимент и качество; Нормы выхода; Тех-

нологические потери 
4. Стоимость переработки: Тариф за переработку; Порядок расче-

тов; Валюта платежа 
5. Ответственность сторон: За сохранность сырья; За качество про-

дукции; За соблюдение сроков. 
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Пример взаимодействия заказчика и переработчика по схеме тол-
линга – изготовление пищевой продукции из растительного сырья. Заказ-
чик может передать подрядчику ягоды, плоды, а забирать – варенье или 
джем. На сторону подрядчика может при этом отдаваться весь объем работ, 
связанных с переработкой сырья, или только их часть. Либо только та 
часть, что связана, к примеру, с предпродажной подготовкой готового про-
дукта (например, помещение его в потребительскую упаковку). 

Офсетные сделки 
Офсетные сделки представляют собой комплекс компенсационных 

обязательств поставщика по отношению к стране-импортеру, выходящих 
за рамки основного контракта. 

Таблица 4.4. Виды офсетных обязательств 
Тип офсета Характеристика Примеры 

Прямой офсет 
Связан с основным 
контрактом 

Локализация производства, 
трансфер технологий 

Косвенный офсет Не связан с основным 
контрактом 

Инвестиции в другие отрасли, 
встречные закупки 

Полупрямой офсет Частичная связь с 
контрактом  

Развитие смежных 
производств 

Офсетные требования стран 
Многие страны устанавливают обязательные офсетные требования 

при крупных государственных закупках: 
• Минимальный порог контракта – от $1 млн до $10 млн
• Офсетный коэффициент – от 30% до 150% стоимости контракта
• Срок выполнения – от 3 до 20 лет
• Мультипликаторы – повышающие коэффициенты для приоритет-

ных направлений
Механизмы реализации офсета
1. Локализация производства:

• Создание совместных предприятий
• Лицензионное производство
• Сборочные производства

2. Трансфер технологий
• Передача ноу-хау
• Обучение персонала
• Совместные НИОКР
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3. Встречные инвестиции
• Прямые инвестиции
• Портфельные инвестиции
• Венчурное финансирование

4. Экспортное содействие
• Маркетинговая поддержка
• Использование сбытовых сетей
• Совместный экспорт

В основном офсетные сделки заключаются на продукцию ВПК (во-
енно-промышленного комплекса), но зачастую их применяют и при поставках 
дорогостоящей продукции, принадлежащей к сфере высоких технологий. 

Примеры: 
1. Одним из известных примеров американского офсета является

сделка 1982 г. между корпорацией McDonnel Douglas и правительством Ис-
пании на поставку истребителей F/A-18. Стоимость офсетных обязательств 
компании составила около 1,8 млрд долл., в то время как стоимость самой 
сделки – всего 1,5 млрд долл. 

2. В 1989 году Франция подписала с Саудовской Аравией контракт
на поставку трех фрегатов стоимостью 18 млрд франков. Он предусматри-
вал реинвестиции в экономику страны на уровне 35 % от стоимости кон-
тракта. Позже США, Великобритания и Франция подписали с Саудовской 
Аравией рамочное соглашение о встречных инвестициях в гражданский 
сектор экономики королевства. Эти соглашения касаются прежде всего вы-
сокотехнологичных, а не нефтяных секторов экономики королевства. 

3. В качестве примера офсетной сделки можно привести контракт на
поставку 40 истребителей Су-30МКИ в Индию. Этот контракт был заклю-
чён в 1996 году и в качестве обязательного условия предполагал организа-
цию в Индии производства этих самолётов по лицензии сроком на 20 лет, в 
количестве до 150 штук с правом реэкспорта. 

4.5 Клиринговые операции как механизм расчетов во 
встречной торговле 

Понятие и механизм валютного клиринга 
Валютный клиринг – это межгосударственная система безналичных 

расчетов, основанная на зачете взаимных требований и обязательств в тор-
говле между странами-участницами соглашения. 
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Клиринг позволяет странам активно торговать друг с другом, мини-
мизируя потребность в свободно конвертируемой валюте. Расчеты ведутся 
в условной, неконвертируемой клиринговой валюте (например, клиринго-
вый доллар, клиринговый рубль) через специальные счета в центральных 
или уполномоченных банках. 

Этапы клиринга: 
1. Экспортер из страны А поставляет товар импортеру в страну Б.
2. Импортер из Б оплачивает товар в своей национальной валюте в

свой Центральный Банк (Банк Б).
3. Банк Б зачисляет эквивалент этой суммы в клиринговой валюте на

счет Банка А (открытый в Банке Б).
4. Одновременно Банк А зачисляет эту сумму в клиринговой валюте

на свой внутренний учет и выплачивает экспортеру из А эквивалент
в национальной валюте.

5. Процесс идет в обратную сторону при поставках из Б в А.
В конце периода (например, года) сальдо по счетам сравнивается.

Если возникает задолженность одной из сторон, превышающая лимит (т.н. 
"свинг"), она погашается поставками товаров или согласованной твердой 
валютой. 

В XX веке клиринговые соглашения были широко распространены, 
в том числе в торговле с развивающимися государствами.  Сегодня их роль 
снизилась, но они по-прежнему могут применяться: 

• В двусторонних отношениях между странами, испытывающими
дефицит валюты.

• Как инструмент для выхода из долговых кризисов.
• В рамках региональных экономических союзов для стимулирова-

ния внутренней торговли.
Клиринг является не формой встречной торговли как таковой, а пла-

тежным механизмом, который создает идеальные условия для ее развития, 
позволяя сбалансировать товарные потоки на макроуровне без использова-
ния "живых" денег для каждой отдельной сделки. 

Выводы 
            Встречная торговля подразумевает совершение сделок, в ходе кото-
рых одна сторона поставляет другой изделия или услуги, а контрагент, в 
свою очередь, реализует в адрес партнера свои продукты или технологии. 
Происходит взаимная увязка движения товара в обоих направлениях, каждая 
сторона заключает контракты только при условии наличия договоров, 



53 

действующих в обратном направлении. Формы международной встречной 
торговли могут быть самыми разнообразными, каждая из них имеет ряд ха-
рактерных признаков, зависящих от условий конкретной сделки. В совре-
менном мире геополитической турбулентности встречная торговля пере-
живает новый виток развития, выступая гибким инструментом выхода на 
рынки и диверсификации расчётов. Однако её успешное использование 
требует тщательного контрактного оформления, оценки рисков и дисци-
плины исполнения. 

Контрольные вопросы 
1. Что понимается под встречной торговлей и каковы ее основные при-

знаки?
2. Какие факторы способствуют развитию встречной торговли в совре-

менных условиях?
3. В чем состоят основные отличия бартера от других форм встречной

торговли?
4. Как определяется коэффициент компенсации и от чего он зависит?
5. Каков механизм встречных закупок и их документальное оформле-

ние?
6. Какие проблемы возникают при реализации встречных сделок?
7. Что такое толлинг и какие преимущества он дает сторонам?
8. Что представляют собой офсетные сделки и их основные виды?

Практические задания 
1. Разработайте структуру бартерного контракта на обмен нефтепродук-

тов на продовольственные товары.
2. Рассчитайте коэффициент компенсации и график встречных поставок

для сделки по поставке оборудования стоимостью $10 млн.
3. Проанализируйте преимущества и риски участия в клиринговых рас-

четах для экспортера машиностроительной продукции.
4. Разработайте программу офсетных обязательств для контракта на по-

ставку авиационной техники.
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ГЛАВА 5. МЕЖДУНАРОДНЫЕ ТОВАРНЫЕ БИРЖИ И 
ТЕХНИКА БИРЖЕВЫХ ОПЕРАЦИЙ 

Международная товарная биржа представляет собой организован-
ный рынок, где осуществляется торговля стандартизированными товарами 
по установленным правилам. В отличие от локальных бирж, международ-
ные биржи характеризуются глобальным охватом участников и формиро-
ванием мировых цен на биржевые товары. Они представляют собой не про-
сто место для заключения сделок, а сложный финансовый механизм, ока-
зывающий огромное влияние на мировую экономику, определяя цены на 
ключевые сырьевые ресурсы – от нефти и металлов до зерна и кофе. 

Задачи 
• Выявить роль, функции и мировые центры биржевой торговли
• Раскрыть механизм биржевых торгов
• Рассмотреть разновидности биржевых сделок

5.1 Роль и функции товарных бирж
Международная товарная биржа – это постоянно действующий, вы-

сокоорганизованный оптовый рынок, на котором совершаются сделки по 
купле-продаже однородных, массовых, взаимозаменяемых товаров по 
строго установленным правилам. 

Ключевые признаки биржи: 
• Организационная оформленность: биржа является юридическим ли-

цом, имеет устав, органы управления и четкий свод правил торговли.
• Торговля по стандартам и образцам: сделки заключаются не на физи-

ческий товар, а на его описание – биржевой стандарт (сорт, марка).
Это позволяет торговать товаром, который может еще не быть произ-
веден или находится за тысячи километров от места торгов.

• Гласность и открытость ценообразования: информация о ценах и за-
ключенных сделках является публичной и мгновенно распространя-
ется по всему миру, служа ориентиром для всех участников рынка.

• Упорядоченность и регулируемость: торги проводятся в опреде-
ленное время (торговая сессия) и по строгим правилам. Деятель-
ность бирж контролируется государственными регуляторами
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(например, Комиссией по торговле товарными фьючерсами 
(CFTC) в США). 

• Свобода выбора контрагента: продавец и покупатель на бирже ано-
нимны друг для друга. Гарантом исполнения сделки выступает
сама биржа через свою расчетную (клиринговую) палату.

Биржи можно классифицировать по виду товара (товарно-сырьевые, 
фондовые, валютные), но современные площадки чаще всего являются уни-
версальными, совмещая торговлю различными активами. 

Биржи выполняют ряд важнейших экономических функций, кото-
рые и определяют их значимость: 

• Ценообразование (Price Discovery): основная функция. Благодаря
концентрации огромного числа продавцов и покупателей, биржа
выявляет наиболее объективную, сбалансированную рыночную
цену на товар, которая отражает реальное соотношение спроса и
предложения в мировом масштабе. Эти цены, называемые котиров-
ками, служат ориентиром для заключения контрактов по всему
миру.

• Хеджирование (Hedging): предоставление участникам рынка (про-
изводителям и потребителям сырья) механизма страхования от не-
благоприятных колебаний цен в будущем.

• Гарантирование исполнения сделок: через механизм клиринговой
палаты биржа берет на себя риск неисполнения обязательств одной
из сторон, обеспечивая 100% надежность расчетов.

• Информационная функция: сбор и распространение информации о
ценах, объемах торгов, состоянии спроса и предложения, что по-
вышает прозрачность и эффективность рынка.

• Стандартизация: разработка единых стандартов для биржевых то-
варов (по качеству, размеру партии – лоту) и типовых контрактов,
что упрощает и ускоряет торговлю.

• Арбитражная функция: наличие при бирже арбитражной комиссии
для быстрого и компетентного разрешения споров между участни-
ками торгов.

Биржевой товар (commodity) должен обладать рядом свойств: 
• Массовость и стандартность: возможность измерять и продавать

товар крупными, однородными партиями.
• Взаимозаменяемость: партии товара от разных производителей

должны быть взаимозаменяемыми.
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• Ценовая волатильность: цены на товар должны быть подвержены
колебаниям, что и создает потребность в биржевых механизмах.

Основные группы биржевых товаров: 
• Агропромышленная продукция: зерновые (пшеница, кукуруза),

масличные (соя, рапс), "мягкие" товары (кофе, какао, сахар, хло-
пок), живой скот.

• Энергоносители: сырая нефть (марки Brent, WTI), природный газ,
мазут, бензин.

• Промышленные (цветные) металлы: медь, алюминий, цинк, сви-
нец, никель, олово.

• Драгоценные металлы: золото, серебро, платина, палладий.

5.2 Мировые центры и организация биржевой торговли
География биржевой торговли сосредоточена в нескольких мировых

финансовых центрах, где расположены крупнейшие биржевые холдинги. 
Ведущие международные товарные биржи 
Современный биржевой ландшафт характеризуется доминирова-

нием нескольких крупных групп, образовавшихся в результате слияний и 
поглощений. 

Таблица 5.1. Крупнейшие мировые центры биржевой торговли сырь-
евыми товарами 

Биржевая 
группа/Площадка 

Расположе-
ние 

Ключевая специализация 

CME Group (Chi-
cago Mercantile 
Exchange) 

Чикаго, 
Нью-Йорк 
(США) 

Крупнейший и наиболее дивер-
сифицированный биржевой хол-
динг. CBOT (Чикагская торговая 
палата) – мировой лидер в тор-
говле фьючерсами на зерновые. 
NYMEX (Нью-Йоркская товар-
ная биржа) – мировой центр тор-
говли фьючерсами на нефть 
(WTI), газ, драгоценные и про-
мышленные металлы (через под-
разделение COMEX). 



58 

ICE 
(Intercontinental 
Exchange) 

Атланта, 
Нью-Йорк 
(США), 
Лондон 
(Велико-
британия) 

Главный конкурент CME. ICE 
Futures Europe (бывшая IPE в 
Лондоне) – мировой центр тор-
говли фьючерсами на нефть 
марки Brent, являющейся гло-
бальным эталоном цены. Также 
торгует фьючерсами на сахар, 
какао, кофе. 

LME (London 
Metal Exchange) 

Лондон 
(Велико-
британия) 

Мировой центр торговли фью-
черсами и опционами на про-
мышленные (цветные) металлы. 
Цены LME являются эталон-
ными для всей мировой метал-
лургической промышленности. 

SHFE (Shanghai 
Futures Exchange) 

Шанхай 
(Китай) 

Ведущая товарная биржа Китая, 
одна из крупнейших в мире по 
объему торгов фьючерсами на 
медь, сталь, каучук. Отражает 
растущую роль Китая в потреб-
лении сырья. 

Euronext Амстер-
дам, Па-
риж, Брюс-
сель 

Ведущая панъевропейская 
биржа. Специализируется в т.ч. 
на фьючерсах на европейскую 
мукомольную пшеницу, рапс. 

Успешная работа биржи обеспечивается слаженным взаимодей-
ствием трех ключевых элементов: 

1. Биржа: ядро системы, которое устанавливает правила, предостав-
ляет техническую платформу для торгов, осуществляет надзор и ко-
тировку цен.

2. Члены биржи: единственные лица, имеющие право заключать
сделки непосредственно на бирже. Они делятся на:
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• Брокеров: профессиональные посредники, которые совершают
сделки по поручению и за счет своих клиентов, получая за это ко-
миссионное вознаграждение.

• Дилеров (маркет-мейкеров): торгуют за свой счет и на свой страх и
риск, получая прибыль от разницы цен и обеспечивая постоянную
ликвидность на рынке.

3. Клиринговая (расчетная) палата: важнейший элемент, обеспечива-
ющий финансовую надежность рынка. Ее главная функция – за-
мена собой контрагента в каждой сделке. Сразу после заключения
сделки между брокером А и брокером Б, клиринговая палата раз-
рывает прямую связь между ними и становится продавцом для А и
покупателем для Б. Таким образом, риск неплатежа контрагента
полностью исключается. Для обеспечения своих гарантий палата
использует систему маржевых взносов – залоговых депозитов, ко-
торые каждый участник торгов должен внести перед началом
сделки.

Механизм биржевых торгов: от "ямы" до электроники 
Исторически торги проходили методом "открытого выкрика" (open 

outcry) в специальном операционном зале биржи – "яме" (pit). Брокеры с 
помощью криков и специальной системы жестов выкрикивали свои заявки 
на покупку (bid) и продажу (ask), находя контрагента. 

Таблица 5.2. Эволюция технологий биржевой торговли 
Период Технология Характеристика Примеры 

До 1990-х Голосовые торги Открытый аукцион 
в яме  

CBOT, LME 
Ring 

1990-2000 Гибридная система Сочетание голосо-
вых и электронных NYMEX 

2000-2010 Электронные плат-
формы  

Полностью элек-
тронные торги  Globex, ICE 

2010-н.в. Алгоритмическая 
торговля  

HFT, искусствен-
ный интеллект  

Все ведущие 
биржи 

Современная биржевая торговля: брокеры вводят заявки в компью-
терные терминалы, а система автоматически сводит встречные заявки по 
наилучшей цене обеспечивая глобальный доступ 24/7, прямой доступ к 
рынку, миллисекундное исполнение, снижение издержек. 
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5.3 Разновидности биржевых сделок 
Все биржевые сделки делятся на две большие группы: сделки с не-

медленной поставкой товара и сделки с поставкой товара в будущем (сроч-
ные сделки). 

Сделки с реальным товаром (спот) 
Сделка спот (spot) или кэш (cash) – это сделка купли-продажи реаль-

ного товара с условием его немедленной поставки (обычно в течение 1-3 
дней) со склада, сертифицированного биржей. 

Целью такой сделки является реальное получение товара. Однако 
сегодня на долю спотовых сделок приходится менее 1-2% от общего обо-
рота бирж. Современная биржа – это в первую очередь рынок не товаров, а 
контрактов на поставку товаров в будущем. 

Срочные сделки: фьючерсы и форварды 
Срочная сделка – это обязательство купить или продать товар в 

определенный момент в будущем по цене, зафиксированной в момент за-
ключения сделки. Основные виды – форвард и фьючерс. 

Форвардный контракт – это соглашение между двумя сторонами 
о поставке в будущем предмета контракта (ценных бумаг, валют, товара). 

Так как форвардный контракт заключается с целью действительной 
поставки актива, в нем заложены удобные для сторон условия, то есть кон-
тракт не является стандартным. Именно поэтому практически отсутствует 
вторичный рынок форвардных контрактов. 

У продавца и покупателя по форвардному контракту возникают обя-
зательства, а условия расторжения прописываются отдельно. Кроме цены, в 
форвардном соглашении участники могут прописать объем поставки, ассор-
тимент и качество продукции, условия доставки, упаковку и пр. Например, 
сельскохозяйственное предприятие выращивает продукцию и продает ее 
осенью заводу на переработку. Сегодня цена реализации его вполне устраи-
вает, но завтра все может измениться. Например, хороший урожай у конку-
рентов повысит предложение на рынке, что приведет к снижению цены. Наш 
производитель может не покрыть свои затраты и получить убыток. 

Чтобы себя защитить, он весной заключает с заводом форвардный 
контракт на осеннюю поставку по цене, которая устраивает обе стороны. В 
форварде оговаривают срок, объем и любые другие параметры. Далее воз-
можны три варианта развития событий: 
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• осенью цена на рынке выросла – предприятие получает меньше,
чем могло бы, но реализует продукцию и покрывает свои затраты,
а завод доволен покупкой по сниженной цене;

• осенью цена не изменилась – довольны все участники сделки, по-
тому что каждый получил то, что хотел;

• осенью цена на рынке снизилась – предприятие получает большую
прибыль, чем рассчитывало изначально, завод вынужден заплатить
больше, но он знал, на что шел.

При любом раскладе предприятие реализует продукцию по прием-
лемой цене и защищает себя от рыночных колебаний. Завод может недопо-
лучить прибыль. Но он заранее обеспечил себя сырьем по цене, которая 
вполне его устраивала в момент заключения сделки. 

Основные параметры форвардного контракта 
Форвардный контракт носит индивидуальный характер, а его содер-

жание зависит от договоренностей между сторонами. Но есть стандартные 
параметры, которые участники включают в форвард, а именно: 

• Базовый актив – предмет договора, актив, на поставку которого за-
ключается форвардный контракт. Им может быть сырье, сельско-
хозяйственная продукция и другие продовольственные товары,
драгоценные металлы, валютные пары, ценные бумаги, процент-
ные ставки центральных банков.

• Объем поставки – количество поставляемого актива в стандартных
для него единицах измерения. Например, сельскохозяйственная
продукция – в тоннах, нефть – в баррелях, валюта – в денежных
единицах.

• Дата исполнения – дата, когда одна сторона поставляет, а другая
принимает актив на оговоренных в форвардном договоре условиях.
Срок сделки может быть любым.

• Цена поставки – цена базового актива, которая не меняется на про-
тяжении всего срока действия форвардного контракта. Именно по
ней осуществляются расчеты между сторонами сделки. Цена по-
ставки не зависит от рыночных колебаний.

• Форвардная цена – это цена базового актива в данный момент вре-
мени. Например, в день заключения контракта она равна цене по-
ставки. В течение срока действия форварда цена может меняться в
зависимости от изменений цены актива на рынке.



62 

Фьючерс – стандартизированный биржевой контракт на поставку 
определенного товара в будущем по цене, согласованной в момент заклю-
чения сделки. 

Таблица 5.3. Спецификация фьючерсного контракта 
(пример – нефть WTI) 

Параметр Значение 
Базовый актив Нефть West Texas Intermediate 
Размер контракта 1000 баррелей 
Качество API gravity между 37° и 42° 
Месяцы поставки Все 12 месяцев 
Последний торговый день 3-й рабочий день до 25 числа 
Поставка Кушинг, Оклахома 
Минимальное изменение цены $0.01 за баррель ($10 за контракт) 
Торговые часы Почти 24 часа 

Ценообразование фьючерсов 
Стоимость фьючерсного контракта может быть определена как та-

кая его цена, при которой инвестору равновыгодна как покупка самого ак-
тива на физическом рынке и последующее его хранение до момента исполь-
зования или получения дохода по нему, так и покупка фьючерсного кон-
тракта на этот актив. Действительно, покупка актива заранее, до момента 
получения выгод от него, означает, что инвестор, вложив свои денежные 
средства в этот актив, недополучит доход по нему в виде банковской про-
центной ставки по депозиту (рыночной процентной ставки) и может быть 
вынужден нести какие-то дополнительные расходы, связанные с хранением 
актива, его страхованием и т.п. 

Следовательно, стоимость фьючерсного контракта определяется та-
кими основными факторами, как: 

- цена актива на физическом рынке;
- срок действия фьючерсного контракта;
- процентная ставка;
- расходы, связанные с владением активом (хранение, страхование).

К этим факторам с учетом конкретной специфики рынка и страны
могут добавляться другие: 

- различия в комиссионных расходах на наличном и фьючерсном
рынках;

- различия в налогообложении;
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- различия в валютных курсах и др.
Математический расчет стоимости фьючерсного контракта зависит

от того, какие факторы учитываются. Например, учет постоянных факторов 
может быть осуществлен по формуле 

Са = Ца + Ца ∗ П ∗
Д
360

+ 
где Са – стоимость фьючерсного контракта на биржевой актив А; 
Ца – рыночная цена актива А на физическом рынке; 
П – банковский процент по депозитам; 
Д – число дней до окончания срока действия фьючерсного контракта 

или его закрытия. 
Если биржевой актив сам по себе приносит определенный доход, 

например дивиденд по акции или процент по облигации, то этот доход сле-
дует вычесть из банковской процентной ставки, и предыдущая формула 
примет следующий вид: 

Са = Ца + Ца ∗ (П − Па) ∗ Д
360

+ 
где Па – средний размер дивиденда по акции или процента по обли-

гации. 
Например, Ца =100 евро, П = 20% годовых, Па = 10% (в год), Д = 60 

дней. Подставляя эти значения в формулу рассчитаем стоимость фьючерс-
ного контракта на покупку одной акции по текущей рыночной цене 100 
евро и с ежегодным размером дивиденда в 10 % с поставкой через 60 дней 
при среднем рыночном проценте 20% годовых: 

Са = 100 + 100 ∗ (0,2 − 0,1) ∗
60

360
= 101,67 евро 

Различия форвардного и фьючерсного контрактов представлены 
ниже. 

Таблица 5.4. Сравнение форвардного и фьючерсного контрактов 

Характеристика Форвардный кон-
тракт (Forward) 

Фьючерсный кон-
тракт (Futures) 

Место заключения Внебиржевой рынок 
(напрямую между 
двумя сторонами). 

Организованный 
биржевой рынок. 
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Стандартизация Нестандартный. Все 
условия (объем, ка-
чество, срок, место 
поставки) индивиду-
альны. 

Полностью стандар-
тизирован биржей. 
Индивидуальна 
только цена. 

Гарантии исполне-
ния 

Риск неисполнения 
контрагентом (кре-
дитный риск). 

Исполнение гаранти-
руется клиринговой 
палатой биржи. 

Ликвидность Низкая. Сложно 
найти третье лицо 
для передачи кон-
тракта. 

Высокая. Можно в 
любой момент про-
дать (закрыть) кон-
тракт на бирже. 

Цель сделки Как правило, реаль-
ная поставка товара. 

Как правило, хеджи-
рование или спекуля-
ция. До реальной по-
ставки доходит лишь 
1-3% контрактов.

Хеджирование и спекуляция как цели срочных сделок 
Основная масса участников фьючерсного рынка преследует две 

цели, не связанные с реальной поставкой. 
Хеджирование (Hedging)  
Хеджирование – это страхование ценовых рисков путем открытия 

на срочном рынке позиции, противоположной имеющейся на рынке реаль-
ного товара. 

Пример: Хеджирование продажей (для производителя). 
Фермер в мае ожидает собрать в сентябре 10 000 бушелей пшеницы. 

Текущая цена на реальном рынке – $5 за бушель. Он опасается, что к сен-
тябрю цена упадет. 

Действие: в мае фермер продает на бирже фьючерсные контракты 
на 10 000 бушелей сентябрьской пшеницы по цене, скажем, $5.10. Он "за-
фиксировал" для себя цену продажи. 

Сценарий (цена упала): в сентябре цена на реальном рынке падает 
до $4.50. Фермер продает свою пшеницу на элеваторе по $4.50. Его убыток 
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на реальном товаре составил $0.50/бушель. НО: он откупает обратно свой 
фьючерсный контракт, который тоже стоит теперь ~$4.50. Прибыль по 
фьючерсной сделке ($5.10 - $4.50 = $0.60) компенсирует убыток на реаль-
ном рынке. 

Спекуляция (Speculation) 
Спекулянт – это участник рынка, который сознательно принимает 

на себя ценовой риск, который хеджеры хотят с себя снять, в надежде по-
лучить прибыль от прогнозирования ценовых движений. 

"Бык" (Bull): спекулянт, который ожидает роста цен. Он покупает 
фьючерсные контракты дешево, чтобы продать их позже дороже. 

"Медведь" (Bear): спекулянт, который ожидает падения цен. Он про-
дает фьючерсные контракты дорого, чтобы откупить их позже дешевле. 

Спекулянты играют важнейшую роль, обеспечивая рынку ликвид-
ность, то есть возможность в любой момент быстро купить или продать 
контракт по справедливой цене. 

Опционные сделки: право выбора 
Опцион (Option) – это биржевой контракт, который дает покупа-

телю право, но не обязательство, купить или продать определенный актив 
(например, фьючерсный контракт) по заранее оговоренной цене (цена 
страйк) в течение определенного периода времени. 

За это право покупатель уплачивает продавцу опциона невозврат-
ную сумму – премию (premium). 

Таблица 5.5. Основные виды опционов 

Вид Опцион КОЛЛ (Call 
Option) - право на покупку 

Опцион ПУТ (Put Option) 
- право на продажу

Покупатель 
(Holder) 

Платит премию. Получает 
право купить актив по 
цене страйк. Выгоден при 
росте цены актива выше 
цены страйк. 

Платит премию. Получает 
право продать актив по 
цене страйк. Выгоден при 
падении цены актива 
ниже цены страйк. 

Продавец 
(Writer) 

Получает премию. Прини-
мает на себя обязатель-
ство продать актив по 
цене страйк, если покупа-
тель исполнит свое право. 

Получает премию. Прини-
мает на себя обязатель-
ство купить актив по 
цене страйк, если покупа-
тель исполнит свое право. 
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Опционы являются еще более гибким инструментом для хеджиро-
вания и спекуляций, чем фьючерсы, так как позволяют ограничить макси-
мальный убыток суммой уплаченной премии. 

Управление рисками в биржевой торговле 
Основные риски:  
1. Ценовой риск – неблагоприятное изменение цен
2. Базисный риск – изменение разницы между спот и фьючерс
3. Ликвидный риск – невозможность закрыть позицию
4. Операционный риск – технические сбои
5. Контрагентский риск – неисполнение обязательств

Таблица 5.6. Методы контроля рисков 
Метод Описание Применение 
Лимиты позиций Ограничение размера Все участники 

Стоп-лосс 
Автоматическое закры-
тие убыточных позиций Спекулянты 

Диверсификация 
Распределение по това-
рам и срокам  Портфельные инвесторы 

VaR (Value at Risk) 
Оценка максимального 
убытка  

Институциональные 
участники 

Стресс-тестирование 
Моделирование экстре-
мальных сценариев  Биржи и регуляторы 

Индексы товарных рынков 
Товарные индексы служат бенчмарками для оценки динамики рын-

ков: основные товарные индексы:  
1. S&P GSCI (Goldman Sachs Commodity Index)

• 24 товара
• Взвешивание по мировому производству
• Доминирование энергоносителей (>60%)

2. Bloomberg Commodity Index
• 23 товара
• Более сбалансированные веса
• Ограничения по секторам

3. Rogers International Commodity Index
• 38 товаров
• Включает редкие товары
• Глобальный охват
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Выводы 
Биржа в классическом понимании это: 
1) место, где регулярно в одно и то же время проводят торги по опре-

деленным товарам; 
2) объединение торговцев и биржевых посредников, которые со-

обща оплачивают расходы по организации торгов, устанавливают правила 
торговли, определяют санкции за их нарушение; абсолютное большинство 
бирж – некоммерческие организации, члены биржи получают выгоду не от 
ее функционирования, а от своего участия в торгах. 

Концентрация спроса и предложения на бирже, заключение боль-
шого количества сделок исключает влияние нерыночных факторов на цену, 
делают ее максимально приближенной к реальному спросу и предложению. 
Биржевая цена устанавливается в процессе ее котировки, которая рассмат-
ривается как наиболее важная функция биржи. Важной стороной деятель-
ности биржи является стандартизация типовых контрактов, своего рода 
установление традиций торговли. Международные товарные биржи эволю-
ционировали из рынков физического товара в сложнейшие финансовые 
центры по управлению ценовыми рисками. Понимание принципов работы 
фьючерсных и опционных рынков является обязательным для специали-
стов в области бизнеса и финансов. 

Контрольные вопросы 
1. Какие функции выполняют международные товарные биржи?
2. Какими характеристиками должен обладать товар, чтобы стать бир-

жевым?
3. Назовите основные мировые центры биржевой торговли и их специа-

лизацию.
4. Какова структура управления современной товарной биржей?
5. Что такое стандартный биржевой контракт и какие элементы он вклю-

чает?
6. Какую роль играет клиринговая палата в биржевой торговле?
7. В чем различие между фьючерсными и опционными контрактами?
8. Что такое хеджирование и как оно осуществляется на бирже?
9. Как осуществляется управление рисками в биржевой торговле?
10. Какие технологические изменения произошли в биржевой торговле?
11. Что представляют собой товарные индексы?
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Практические задания 
1. Рассчитайте теоретическую цену фьючерса на медь с поставкой через

3 месяца, если спот-цена составляет $9,000/тонна, ставка финансиро-
вания 5% годовых, стоимость хранения $10/тонна в месяц.

2. Разработайте стратегию хеджирования для нефтеперерабатывающего
завода, закупающего 100,000 баррелей нефти ежемесячно.

3. Составьте сравнительную таблицу условий торговли золотом на бир-
жах COMEX, LME и SHFE.

4. Разработайте алгоритм принятия решений для спекулятивной тор-
говли фьючерсами на пшеницу с учетом сезонных факторов

Список библиографии к Главе 5
1. Караваева А.А. Биржевое дело: Учебное пособие. – Екатеринбург: Изд-во

Урал. ун-та, 2018. – 100 с. – URL:
https://elar.urfu.ru/bitstream/10995/65095/1/978-5-7996-2550-9_2018.pdf (дата
обращения: 14.09.2025). 

2. Официальный сайт CME Group. – URL: https://www.cmegroup.com/ (дата обра-
щения: 14.09.2025).

3. Официальный сайт Intercontinental Exchange (ICE). – URL:
https://www.theice.com/index (дата обращения: 14.09.2025).

4. Официальный сайт London Metal Exchange (LME). – URL:
https://www.lme.com/ (дата обращения: 14.09.2025).

5. Дегтярева О.И. Биржевое дело: учебник для бакалавриата и магистратуры. –
2-е изд., перераб. и доп. – М.: Издательство Юрайт, 2019. – 615 с.

6. Халл, Джон К. Опционы, фьючерсы и другие производные финансовые ин-
струменты. / Пер. с англ. – 10-е изд. – М.: ООО "И.Д. Вильямс", 2018. – 1072 с.

7. CFTC (U.S. Commodity Futures Trading Commission) / Официальный сайт Ко-
миссии по торговле товарными фьючерсами США. – URL:
https://www.cftc.gov/

https://www.google.com/search?q=https://elar.urfu.ru/bitstream/10995/65095/1/978-5-7996-2550-9_2018.pdf
https://www.cmegroup.com/
https://www.theice.com/index
https://www.lme.com/
https://www.cftc.gov/


69 

ГЛАВА 6. МЕЖДУНАРОДНЫЕ АУКЦИОНЫ 

Наряду с биржевой торговлей в международной практике суще-
ствуют две особые, высокоорганизованные формы торговли – аукционы и 
торги (тендеры). Их объединяет состязательный (конкурентный) характер 
заключения сделки. Однако они представляют собой две противоположные 
модели конкуренции: 

На аукционе несколько покупателей открыто соревнуются за право 
приобрести товар у одного продавца. Цена, как правило, повышается в ходе 
торгов. В данной главе будет рассмотрена организация и техника аукцион-
ных сделок, а в главе 7 – международных торгов. 

Понимание принципов их организации и техники проведения явля-
ется необходимым для работы в таких сферах, как торговля предметами ис-
кусства, уникальным сырьем, а также в области государственных закупок 
и реализации крупных инвестиционных проектов. 

Задачи 
• Выявить ключевые особенности аукционной торговли
• Определить основные форматы аукционов
• Усвоить технику аукционной торговли

6.1 Сущность и роль международных аукционов
Международный аукцион представляет собой специально организо-

ванную форму торговли, при которой продажа товаров осуществляется 
публично в заранее установленное время и в специально назначенном ме-
сте путем состязательности покупателей. Особенностью международного 
аукциона является участие продавцов и покупателей из разных стран, что 
требует специального регулирования и организации. 

Ключевые особенности аукционной торговли: 
Публичность и гласность: информация о проведении аукциона ши-

роко анонсируется, а сами торги, как правило, открыты для публики. 
Конкуренция покупателей: основа аукциона – состязание между по-

тенциальными покупателями, которое приводит к формированию объек-
тивной рыночной цены на уникальный товар. 

Центральная роль аукциониста: торги ведет специальное лицо – 
аукционист (или лицитатор), который объявляет лоты, фиксирует ставки и 
определяет победителя. 
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Продажа уникальных товаров: в отличие от биржи, где торгуют 
стандартизированными товарами, аукционы специализируются на продаже 
товаров, обладающих индивидуальными, неповторимыми свойствами, или 
товаров, качество которых сложно стандартизировать. 

Осмотр товара: покупатели имеют возможность лично осмотреть 
и оценить каждый товар (лот) до начала торгов. 

Типичные аукционные товары: пушнина, чай, цветы, лошади, пред-
меты искусства и антиквариат, драгоценные камни, др. 

Ниже представлены основные виды аукционных товаров и соответ-
ствующие центры аукционной торговли  

Таблица 6.1. Основные группы аукционных товаров 
Группа това-
ров  

Конкретные товары Особенности Крупнейшие 
центры 

Пушно-мехо-
вые товары 

• Норка • Соболь •
Песец • Каракуль

Индивидуаль-
ность каждой 
партии 

Копенгаген, 
Санкт-Петербург, 
Сиэтл 

Немытая 
шерсть 

• Мериносовая
•Кроссбредная • По-
месная

Разнообразие 
качества 

Сидней, Мель-
бурн, Веллингтон 

Чай 
• Черный • Зеленый
•Элитные сорта

Вкусовые разли-
чия 

Коломбо, Каль-
кутта, Момбаса 

Табак 
• Восточный •Вир-
джиния • Берли

Региональные 
особенности 

Лимбе, Солсбери, 
Амстердам 

Пряности 
• Перец • Кардамон
•Гвоздика • Ваниль

Качественные 
различия 

Лондон, Роттер-
дам, Сингапур 

Тропические 
породы 
древесины 

• Тик • Красное де-
рево • Эбеновое де-
рево

Уникальность 
каждого лота 

Гамбург, Антвер-
пен, Сингапур 

Лошади 
• Скаковые •Племен-
ные • Спортивные

Индивидуаль-
ные качества 

Ньюмаркет, До-
виль, Кентукки 

Предметы 
искусства 

• Живопись • Анти-
квариат • Ювелирные
изделия

Уникальность Лондон, Нью-
Йорк, Женева 

Цветы 
• Тюльпаны • Розы •
Экзотические

Скоропортя-
щийся товар 

Аалсмер, Амстер-
дам 
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Функции аукционов в международной торговле 
1. Ценообразующая функция: аукционы формируют реальные ры-

ночные цены на основе соотношения спроса и предложения, которые слу-
жат ориентиром для других форм торговли. 

2. Информационная функция: результаты аукционов предоставляют
участникам рынка актуальную информацию о ценах, объемах и тенденциях. 

3. Распределительная функция: аукционы обеспечивают эффектив-
ное распределение товаров между покупателями в соответствии с их готов-
ностью платить. 

4. Концентрирующая функция: аукционы собирают в одном месте и
времени продавцов и покупателей со всего мира. 

5. Стандартизирующая функция: аукционная торговля способствует
выработке единых стандартов качества и условий торговли. 

Организаторами товарных аукционов могут быть отдельные круп-
ные торговые компании, союзы или ассоциации продавцов или специаль-
ные аукционные брокерские фирмы 

Таблица 6.2. Основные участники международных аукционов 
Участник Функции Интересы 

Продавцы 
(консигнанты) 

• Поставка товара •
Установление резервной
цены • Оплата услуг
аукциона

Максимальная цена реа-
лизации 

Покупатели 
• Участие в торгах
• Оплата покупки
• Вывоз товара

Приобретение нужного 
товара 

Аукционная 
компания 

• Организация торгов
• Экспертиза •Хранение
• Расчеты

Комиссионное возна-
граждение 

Брокеры 

• Представление интере-
сов клиентов •Консуль-
тирование • Исполнение
поручений

Брокерская комиссия 

Эксперты 
• Оценка качества
• Классификация
•Сертификация

Экспертное вознаграж-
дение 

Логистические 
компании 

• Транспортировка •
Хранение • Страхование Оплата услуг 
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6.2 Виды аукционов. Классификация аукционов 
Существует множество видов аукционов, различающихся по спо-

собу проведения, правилам установления цены и другим параметрам.  

Таблица 6.3. Основные классификационные признаки аукционов 
Признак Виды Характеристика 

По способу повышения 
цены 

• Английский
• Голландский
• Японский

Различные механизмы 
торгов 

По форме проведения 
• Гласные
• Негласные Открытость процесса 

По очередности продажи 
• Индивидуальные
• Потоковые Скорость реализации 

По месту проведения 
• Стационарные
• Выездные
• Онлайн

Географический охват 

По составу участников 
• Открытые
• Закрытые

Доступность участия 

По времени проведения 
• Регулярные
• Разовые Периодичность 

Основные форматы аукционов 
В международной торговле применяются несколько классических 

типов аукционных механизмов:  
Английский аукцион (English auction) – открытый аукцион на повы-

шение цены. Лоты выставляются с начальной цены, участники публично де-
лают ставки, постепенно повышая цену, пока не останется один победитель с 
максимально предложенной ценой. Это самый распространённый формат для 
продаж искусства, антиквариата, вин, ювелирных изделий и пр. (например, 
торги на Christie’s и Sotheby’s проводят в форме английского аукциона). 

Английский формат обеспечивает прозрачное price discovery – вы-
явление максимальной готовности платить. Победитель платит свою ставку 
(первую цену). Данный тип стимулирует конкурентное напряжение; торги 
длятся, пока есть желающие повышать цену.  

Голландский аукцион (Dutch auction) – открытый аукцион на по-
нижение цены. Аукционер начинает торги с очень высокой цены, выше ожи-
даемой стоимости, затем последовательно снижает цену шаг за шагом, пока 
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кто-то из участников не согласится купить по текущей цене. Первый подав-
ший сигнал о согласии покупатель становится победителем и оплачивает ту 
цену, на которой остановился аукцион. Голландская схема позволяет очень 
быстро заключить сделку – продажи проходят за одну ставку, поэтому она 
эффективна для скоропортящихся товаров или массовых лотов.  

Примеры: знаменитые цветочные аукционы в Нидерландах 
(Aalsmeer) используют голландский формат: миллионы свежесрезанных 
цветов продаются каждый будний день за часы – цена на часовом табло 
падает, пока покупатель не нажмёт кнопку, чтобы купить партию по теку-
щей цене. Голландские аукционы также применяются для рыбы, сель-
хозпродукции, табака и др. Кроме того, голландским аукционом называют 
метод размещения ценных бумаг, когда инвесторы заранее подают заявки 
с ценой, а размещение происходит по понижающейся цене отсечения. Так, 
IPO компании Google в 2004 году было проведено через модифицирован-
ный голландский аукцион, чтобы достичь более справедливой цены акций 
без резкого скачка при начале торгов.  

Таблица 6.4. Сравнение английского и голландского аукционов 

Параметр Английский аукцион Голландский 
аукцион 

Направление цены Повышение Снижение 
Скорость Медленнее Быстрее 
Количество ставок Множество Одна 
Информация о спросе Полная Ограниченная 
Риск для покупателя Переплатить Упустить товар 

Применение Уникальные товары Скоропортящиеся 
товары 

Аукцион первой цены с закрытыми ставками (First-price sealed-
bid) – закрытый тендерный аукцион, при котором все участники подают 
единовременно свои ценовые предложения в запечатанных конвертах 
(либо электронно, конфиденциально). Побеждает участник, предложивший 
наивысшую цену, и оплачивает именно эту (свою) цену. В отличие от от-
крытых английских торгов, здесь нет возможности корректировать ставку, 
зная предложения других – каждый делает единственное скрытое предло-
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жение. Подобный механизм часто используют при продаже, например, гос-
ударственного имущества, земли, лицензий, когда хотят избежать затяж-
ных торгов и возможного сговора.  

Пример: продажа нефтегазовых лицензий на месторождения может 
проводиться через sealed-bid аукцион – компании подают закрытые заявки 
с суммой бонуса, победитель платит свою цену. Также правительство мо-
жет через закрытый аукцион первой цены продавать крупные пакеты акций 
при приватизации.  

Аукцион второй цены, или аукцион Викри (Vickrey auction) – раз-
новидность закрытого аукциона, названная в честь экономиста Уильяма Ви-
кри. Правила: участники единоразово подают скрытые ценовые ставки, по-
беждает участник с наивысшей ставкой, но оплачивает цену второго по ве-
личине предложения. Таким образом, победитель платит чуть выше того, что 
предложил следующий конкурент, а не свою максимальную ставку. Этот 
формат обладает важным свойством: стратегическая эквивалентность ан-
глийскому аукциону – оптимальной стратегией является ставить свою истин-
ную оценку лота, зная, что переплачивать сверх необходимого не придётся. 
Теоретически аукцион Викри обеспечивает эффективный исход и правдивое 
поведение участников. Однако в чистом виде он редок на практике. Тем не 
менее, принципы второй цены используются в некоторых сферах.  

Примеры: с конца XX века рекламные онлайн-аукционы (контекст-
ная реклама) строились по принципу второй цены – рекламодатель, пред-
ложивший самую высокую ставку за клик, выигрывал показ, но платил 
цену, равную ставке второго участника. Такая модель много лет применя-
лась в системах Google AdWords, Yahoo, Facebook (т.н. обобщённый аук-
цион второй цены). Также аукционы Викри применялись коллекционерами 
марок и монет в закрытых торгах: этот механизм с 1893 г. использовался 
некоторыми клубами филателистов. В 1797 г. по сути аукцион второй цены 
провёл И. В. Гёте, продав рукопись путем приема скрытых предложений и 
взяв с победителя сумму второго места. 

Специальные виды аукционов: 
1. Японский аукцион – модификация английского аукциона
• Все участники начинают одновременно
• Выбывание при отказе повышать
• Последний оставшийся побеждает

2. Аукцион "все платят"
• Все участники платят свои ставки
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• Товар получает только победитель
• Применяется в благотворительности

3. Двойной аукцион
• Одновременные торги покупателей и продавцов
• Характерен для биржевой торговли
• Непрерывное сопоставление заявок

Онлайн-аукционы 
Развитие интернет-технологий привело к появлению и быстрому ро-

сту онлайн-аукционов. В XXI веке ключевую роль приобрели цифровые 
аукционные площадки, обеспечивающие глобальный доступ. eBay – пио-
нер онлайн-аукционов для широкой публики, стартовавший в 1995 году, – 
позволил миллионам продавцов и покупателей торговаться за самые раз-
ные товары со всего мира. Сейчас eBay функционирует как глобальный 
маркетплейс, совмещая аукционные и фиксированные продажи. 

Таблица 6.5. Крупнейшие онлайн-аукционные платформы 
Платформа Специализация Объем торгов Особенности 
eBay Универсальная $100+ млрд/год B2C и C2C 
Copart Автомобили $2+ млрд/год Поврежденные авто 
Manheim Автомобили $50+ млрд/год B2B аукцион 
Heritage 
Auctions 

Коллекционирование $1+ млрд/год Монеты, комиксы 

Catawiki Специальные товары $500+ млн/год 
Европейская плат-
форма 

Преимущества онлайн-аукционов: 
• Глобальный доступ
• Низкие транзакционные издержки
• Автоматизация процессов
• Расширенное время торгов
• Детальная информация о товарах

Применение форматов в международной торговле.
Различные форматы лучше подходят под разные товары и ситуации:
Искусство и антиквариат: почти всегда продаются на английских

аукционах (живые торги с подъёмом цены). Это связано с уникальностью 
лотов и желанием получить максимально высокую цену от ценителей. 
Sotheby’s, Christie’s, Phillips – все используют открытый формат; цены за-
частую взлетают, особенно на шедевры (картины, скульптуры).  В 2017 г. 
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картина Леонардо да Винчи «Спаситель мира» была продана на аукционе 
Christie’s за рекордные $450 млн, что стало возможным благодаря ожесто-
чённому повышению ставок несколькими претендентами.  

Цветы, свежие продукты: продаются на голландских аукционах. 
Голландия – мировой экспортер цветов – ежедневно через аукционы (Royal 
FloraHolland) реализует ~20 млн цветов. Быстрая схема позволяет обработать 
огромные объёмы: цены падают до спроса. Аналогично, рыбные уловы на 
рыбных рынках иногда распродиваются по нисходящим аукционам, чтобы 
быстро найти покупателей и отправить продукт на переработку/ прилавки.  

Энергоресурсы и сырьё: при торговле нефтью, металлами, элек-
троэнергией используются как аукционные, так и биржевые механизмы. 
Например, электроэнергия на оптовом рынке может распределяться через 
многораундовые аукционы (как в ЕС на биржах электроэнергии – фактиче-
ски равновесный аукцион). Государства продают права на добычу нефти и 
газа через закрытые конкурсные аукционы (часто первая цена sealedbid, 
чтобы компании не знали ставки конкурентов). Торги на Лондонской 
бирже металлов для установления официальных цен – пример открытого 
аукциона с элементами как английского (заявки вверх), так и голландского 
(спуск цены до встречных заявок) – в каждую 5-минутную сессию по каж-
дому металлу идет интенсивный обмен криками для нахождения цены ба-
ланса спроса и предложения.  

Лицензии и частоты: распределение дефицитных прав (частоты 
5G, лицензии на телеком, квоты) часто происходит через специализирован-
ные аукционы. Многие страны провели аукционы спектра для операторов 
связи: это сложные многораундовые восходящие аукционы (английский 
формат в нескольких раундах) или комбинированные торги. В некоторых 
случаях применяли формат Викри – например, в Канаде и Новой Зеландии 
ранние аукционы частот были второго типа (чтобы побудить операторов 
честно оценивать ценность частот). Однако чаще используют многораун-
довый английский аукцион, но с платой по второй цене (в США – механизм 
Vickrey-Neumann для единичных лотов) 

6.3 Организация и техника проведения аукциона 
Организаторами товарных аукционов могут быть отдельные круп-

ные торговые компании, союзы или ассоциации продавцов или специаль-
ные аукционные торговые дома или брокерские фирмы. 
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Таблица 6.6. Функциональная структура аукционной компании 
Подразделение Функции Ключевые задачи 

Консигнационный 
отдел 

Работа с постав-
щиками 

• Привлечение товаров
• Договорная работа
• Контроль поставок

Отдел экспертизы Оценка товаров 
• Определение подлинности
• Классификация
• Установление стоимости

Отдел каталогиза-
ции 

Подготовка 
информации 

• Описание лотов
• Фотографирование
• Издание каталогов

Маркетинговый 
отдел 

Продвижение 
• Реклама
• PR-мероприятия
• Работа с клиентами

Операционный отдел 
Проведение 
торгов 

• Подготовка зала
• Техническое обеспечение
• Регистрация участников

Финансовый отдел Расчеты 
• Прием платежей
• Расчеты с консигнантами
• Финансовый контроль

Логистический отдел  Движение товаров 
• Хранение
• Выдача покупателям
• Транспортировка

Проведение аукциона представляет собой четко регламентирован-
ный процесс, состоящий из трех основных этапов. 

1. Подготовительный этап
Это самый длительный и трудоемкий этап, занимающий от несколь-

ких недель до нескольких месяцев. Он включает следующие действия: 
Заключение договора с владельцем товара (консигнантом): Владе-

лец, желающий продать товар, заключает с аукционным домом договор по-
ручения (консигнации). В нем оговариваются ключевые условия: 

Резервная цена (reserve price): Минимальная цена, ниже которой 
владелец не согласен продавать товар. Она является конфиденциальной и 
не разглашается участникам. Если торги не достигают резервной цены, лот 
снимается с продажи. 
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Комиссионное вознаграждение аукциона (buyer's premium & seller's 
commission): процент от конечной цены продажи, который аукционный дом 
удерживает с продавца и взимает с покупателя. 

Экспертиза, атрибуция и оценка: специалисты аукциона проводят 
исследование товара, подтверждают его подлинность (атрибуцию), описы-
вают его состояние и определяют оценочную стоимость (эстимейт) – цено-
вой диапазон, в котором, по мнению экспертов, лот может быть продан. 

Составление каталога: готовится иллюстрированный каталог, ко-
торый является главным информационным и рекламным документом. Он 
содержит фотографии и подробное описание каждого лота, эстимейт, а 
также правила проведения аукциона. 

Рекламная кампания: аукционный дом информирует потенциальных 
покупателей (коллекционеров, дилеров) о предстоящих торгах через рас-
сылки, рекламу в СМИ и предаукционные выставки в разных городах мира. 

Предаукционный осмотр: за несколько дней до торгов все лоты вы-
ставляются для публичного осмотра, чтобы потенциальные покупатели 
могли лично оценить их состояние. 

2. Этап проведения аукционных торгов
Это кульминация всего процесса. Основные действия:
Регистрация участников: потенциальные покупатели регистриру-

ются, подтверждают свою финансовую состоятельность и получают номер-
ную табличку для участия в торгах. 

Аукционный торг: аукционист последовательно выставляет на про-
дажу лоты в том порядке, в котором они указаны в каталоге. 

При английском аукционе: Он объявляет номер и название лота, 
называет стартовую цену и предлагает участникам делать свои ставки. Бид-
динг (процесс ставок) может осуществляться несколькими способами од-
новременно:  

• Очные ставки в зале: зарегистрированные участники поднимают но-
мерной жетон, сигнализируя о готовности купить по названной
цене. Аукционист повышает цену на шаг аукциона и вызывает сле-
дующие ставки, пока никто не перебивает.

• Телефонные ставки: многие аукционные дома предоставляют
услугу – ассистенты связываются по телефону с удалёнными клиен-
тами и от их имени делают ставки в реальном времени. В крупных
аукционах вдоль зала сидят сотрудники с телефонными трубками,
представляющие международных покупателей.
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• Онлайн-участие: современные аукционы транслируются через ин-
тернет, и покупатели могут делать ставки через веб-интерфейс (на
платформах типа Invaluable, собственных порталах Christie’s LIVE и
т.д.). Онлайн-ставки отображаются аукционисту на экране и конку-
рируют наравне с залом.

• Заочные ставки (absentee bids): заранее оставленные письменные за-
явки с максимальной ценой. Аукционист или автоматическая си-
стема будут повышать ставку от имени такого клиента, вступая в
торг вплоть до указанного лимита
Каждая новая ставка должна превышать предыдущую на определен-

ную величину – шаг аукциона (bid increment). Аукционист фиксирует 
ставки, подогревая интерес участников. Торг продолжается до тех пор, пока 
не останется только один участник, готовый заплатить предложенную цену. 
С ударом молотка (“Продано!”) фиксируется финальная цена продажи – 
«цена молотка».  Если была установлена резервная цена и торги не дотя-
нули до неё, лот снимается (unsold, “buy-in”). 

При голландском аукционе: на электронном табло ("часах") заго-
рается максимальная цена, которая затем начинает быстро снижаться. Пер-
вый же участник, нажавший кнопку, останавливает торги и покупает пар-
тию товара (например, партию цветов) по зафиксированной цене. 

Таблица 6.7. Типовой регламент проведения аукционных торгов 
Этап Время Действия Ответственные 

Регистра-
ция 

За 2 часа до 
начала 

• Проверка документов
• Выдача номеров
• Внесение депозита

Регистраторы 

Предвари-
тельный 
осмотр 

За 1 час • Осмотр лотов
• Консультации экспертов

Эксперты, 
консультанты 

Открытие 
аукциона 0:00 • Приветствие

• Объявление правил Аукционист 

Торги по 
лотам 0:10-3:00 

• Представление лота
• Прием ставок
• Фиксация продажи

Аукционист, 
ассистенты 

Перерывы Каждый час 
• Технический перерыв
• Подведение промежуточ-
ных итогов

Организаторы 

Закрытие 3:00-3:30 • Объявление итогов
•Инструкции по оплате Аукционист 



80 

3.Завершающий этап и расчеты
Победитель аукциона несёт обязательства оплаты и вывоза приоб-

ретённого имущества. Сразу после выигрыша: 
Подписание меморандума: сразу после торгов победитель подписы-

вает аукционный меморандум, который является основанием для оформле-
ния окончательного договора купли-продажи. 

Оплата лота: покупатель обязан в установленный правилами срок 
(обычно 7-30 дней) оплатить полную стоимость лота, которая складывается 
из цены молотка (hammer price) и премии покупателя (buyer's premium). 

Расчеты с консигнантом: после получения денег от покупателя 
аукционный дом производит расчет с первоначальным владельцем товара, 
удерживая из цены молотка свое комиссионное вознаграждение. 

Передача товара: после полной оплаты организатор передаёт права 
на лот и обеспечивает передачу имущества. Аукционные дома предлагают 
услуги доставки (за счёт покупателя) или дают время забрать вещь само-
стоятельно. Например, Sotheby’s хранит купленный лот бесплатно первые 
14 дней, после чего начисляются расходы на хранение. За это время поку-
патель должен либо забрать предмет, либо организовать транспортировку 
(особенно важно для международных клиентов, требуется оформление экс-
портных лицензий для культурных ценностей, страхование перевозки и 
т.д.). В случае дорогих произведений искусства аукционный дом может по-
мочь с таможней и специализированной доставкой. 

Документальное оформление: Победителю выдаются необходимые 
документы – договор купли-продажи, сертификат подлинности (если 
предусмотрен), экспортное разрешение (для антиквариата, если требуется). 

Невыполнение обязательств: если покупатель уклоняется от 
оплаты, аукционный дом может аннулировать продажу и предложить лот 
следующему по рейтингу участнику или выставить на повторные торги. Ре-
путация неплательщика страдает – крупнейшие дома вносят таких лиц в 
черный список. В некоторых случаях депозит задатка удерживается. 

Таблица 6.8. Структура платежей при аукционной сделке 
Платеж Плательщик Получатель Размер Срок 

Цена лота 
(hammer price) Покупатель Аукцион 100% цены 3-7 дней 

Премия 
покупателя 

Покупатель Аукцион 10-25% С оплатой 
лота 
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Оплата 
продавцу 

Аукцион Продавец Цена минус 
комиссия 14-30 дней 

Комиссия 
продавца 

Продавец Аукцион 10-20% Удерживается 

НДС/налоги Покупатель Бюджет По ставке 
страны 

С оплатой 

Страхование По догово-
ренности Страховщик 0.5-2% До получения 

В контексте международных аукционов важно учесть правовые и 
логистические моменты: экспортно-импортные ограничения (особенно для 
предметов искусства – соблюдение Конвенции ЮНЕСКО, CITES для ред-
ких товаров и т.п.), валютные расчёты, трансграничная доставка. Крупные 
аукционные дома имеют отделы, занимающиеся таможенным оформле-
нием и страхованием, чтобы упростить участие международным клиентам. 

Преимущества аукционной торговли для покупателей: 
• Широкий выбор товаров
• Возможность предварительного осмотра
• Конкурентные цены
• Гарантия подлинности (для специализированных аукционов)
• Возможность приобретения уникальных товаров

Недостатки:
• Невозможность точно предсказать цену
• Ограниченное время для принятия решения
• Дополнительные расходы (комиссии, транспорт)
• Риск эмоциональных покупок
• Необходимость личного присутствия или представительства

Выводы
Аукцион – публичная продажа товаров, которая производится по за-

ранее установленным правилам аукциона. Организаторами товарных аук-
ционов могут быть отдельные крупные торговые компании, союзы/ассоци-
ации продавцов или специальные аукционные брокерские фирмы. Общим 
для всех аукционов принципом является принцип состязательности между 
потенциальными покупателями. В форме аукциона осуществляется тор-
говля товарами, которые обладают индивидуальными особенностями и 
свойствами. Это исключает возможность замены им партий одинаковых по 
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названию товаров, так как они могут иметь различные свойства: внешний 
вид, качество, вкус и так далее. Аукционная торговля распространена на 
рынках искусства, коллекционных ценностей, сырья – там, где нужен быст-
рый прозрачный механизм установления цены при большом числе заинте-
ресованных покупателей. 

Контрольные вопросы 
1. Что такое международный аукцион и каковы его основные признаки?
2. Какие товары являются традиционными объектами международной

аукционной торговли?
3. Назовите крупнейшие мировые центры аукционной торговли и их

специализацию.
4. В чем различия между английским и голландским типами аукционов?
5. Какова роль аукциониста в проведении торгов?
6. Опишите основные этапы организации и проведения международ-

ного аукциона.

Практические задания 
1. Разработайте план для проведения аукциона по продаже чистокров-

ных лошадей.
2. Составьте сравнительную таблицу преимуществ и недостатков раз-

личных типов аукционов для продажи партии коллекционных вин.
3. Рассчитайте структуру затрат и доходов аукционного дома при про-

ведении аукциона с оборотом $10 млн.
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ГЛАВА 7. МЕЖДУНАРОДНЫЕ ТОРГИ 

Международные торги представляют собой многомиллиардный 
глобальный рынок, объединяющий государственные органы, международ-
ные организации и корпорации в конкурентных процедурах закупок. Си-
стема международных тендеров обеспечивает справедливую конкуренцию 
и оптимальное соотношение цены и качества при трансграничных закупках 
стоимостью свыше 1,7 триллиона долларов США ежегодно. Современная 
практика характеризуется цифровизацией процессов, ужесточением эколо-
гических требований и растущей геополитической напряженностью, влия-
ющей на выбор поставщиков.  

Задачи 
• Раскрыть значение и виды торгов
• Выявить основные этапы организации и проведения международ-

ного тендера
• Установить ключевые тенденции и особенности современных меж-

дународных торгов

7.1 Значение и виды торгов 
Международные торги (тендеры, bidding) – это состязательный 

способ закупки товаров, размещения заказов на выполнение работ или ока-
зание услуг, при котором покупатель (заказчик) объявляет конкурс для по-
тенциальных поставщиков (оферентов), а затем на основе сравнения их 
предложений выбирает наиболее выгодное и заключает с победителем кон-
тракт. 

Во многих странах законодательство предписывает, чтобы крупные 
государственные закупки товаров и услуг осуществлялись исключительно 
через тендеры (конкурсы) – это обеспечивает прозрачность и объектив-
ность в выборе поставщиков. Исключения обычно делаются лишь для осо-
бых случаев, например, закупки уникального оборудования без аналогов, 
запчастей к уже имеющемуся оборудованию, экстренных закупок при чрез-
вычайных ситуациях, либо закупок в рамках специальных межправитель-
ственных соглашений. В целом мировая практика показывает, что тендер-
ная форма закупок способствует либерализации и расширению междуна-
родной торговли за счёт прозрачных и объективных процедур.  
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Преимущества международных торгов проявляются как для за-
казчиков, так и для поставщиков. Заказчик (покупатель) благодаря острой 
конкуренции между претендентами получает максимально выгодные усло-
вия сделки, экономию денежных средств и повышение эффективности рас-
ходов. Одновременно тендеры открывают равные возможности для постав-
щиков из разных стран, как развитых, так и развивающихся, участвовать в 
честном соревновании за крупные контракты. Жёсткий регламент и единые 
требования ко всем участникам помогают избежать коррупции и недобро-
совестных действий, поскольку решения принимаются на основе заранее 
объявленных критериев. Именно поэтому в настоящее время тендеры явля-
ются основным способом закупки для многих международных организаций 
и для удовлетворения государственных нужд во многих странах. Следует 
отметить вклад международных соглашений в распространение тендерной 
практики. Так, во Всемирной торговой организации действует Соглашение 
о государственных закупках (GPA) – многосторонний договор, устанавли-
вающий единые принципы проведения тендеров при размещении государ-
ственных заказов. Присоединение к этому соглашению обязывает страны-
участницы предоставлять иностранным участникам тендеров такие же 
условия, как и национальным, при государственных закупках выше опре-
делённых стоимостных порогов. Например, Европейский союз и ряд дру-
гих стран являются сторонами GPA, что открывает их рынки госзакупок 
для международной конкуренции. Республика Молдова также присоедини-
лась к GPA с 14 июля 2016 года, взяв на себя обязательства по соблюдению 
международных процедур и равного доступа для зарубежных компаний. В 
результате сегодня иностранные фирмы из стран GPA могут свободно 
участвовать в крупных тендерах Молдовы наравне с местными (обычно для 
контрактов свыше ~500 тыс. евро). Таким образом, международные тен-
деры играют важную роль в современной международной торговле, обес-
печивая прозрачность, конкуренцию и оптимальное расходование средств. 
По оценкам Всемирного банка, через системы государственных закупок 
проводится около 12% глобального ВВП. В странах Европейского союза 
объём публичных закупок достигает примерно 14–15% ВВП (около 2 трлн 
евро ежегодно), что подчёркивает их огромное экономическое значение. 
Для сравнения, в Молдове объём публичных закупок оценивается при-
мерно в 6% ВВП, что хотя и ниже среднемирового уровня, всё равно со-
ставляет значительную долю экономики страны.  
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Виды международных торгов 
Международные тендеры классифицируются по ряду критериев. 

Прежде всего, различают виды торгов по способу проведения и привлече-
ния участников – открытые или закрытые конкурсы. Кроме того, разли-
чают порядок оглашения результатов – гласные (публичные) и негласные 
(конфиденциальные) торги. Также на практике существуют варианты с 
предварительным квалификационным отбором участников и многоэтап-
ные процедуры. 

Рассмотрим основные разновидности торгов.  
Открытые торги (публичные тендеры). При открытом тендере за-

казчик публикует открытое объявление о проведении торгов – как правило, 
в печати, специализированных изданиях или на электронных платформах – 
и приглашает к участию всех заинтересованных поставщиков из любых 
стран. Таким образом, участвовать могут все фирмы, которые удовлетво-
ряют указанным требованиям. В объявлении кратко указываются основные 
сведения: кто организатор, какой предмет закупки, порядок получения тен-
дерной документации, сроки подачи предложений, контактная информация 
и др. Благодаря открытым объявлениям обеспечивается максимальная кон-
куренция и прозрачность – информация доступна широкому кругу потен-
циальных претендентов.  

Закрытые торги (тендер по приглашениям). В закрытом формате 
организатор самостоятельно формирует ограниченный круг приглашённых 
участников, рассылая им индивидуальные приглашения принять участие в 
тендере. Обычно приглашаются несколько наиболее надёжных, известных 
и компетентных компаний, имеющих необходимый опыт и репутацию в 
данной сфере. Таким образом, круг конкурентов искусственно сужается до 
списка избранных фирм. Закрытые торги применяются, когда заказчик хо-
чет привлечь только проверенных поставщиков или когда число потенци-
альных исполнителей невелико. Несмотря на ограничение круга участни-
ков, для приглашенных компаний условия соперничества остаются конку-
рентными. Закрытые торги могут проводиться как на национальном, так и 
на международном уровне (например, крупная корпорация может пригла-
сить несколько зарубежных подрядчиков, минуя открытую публикацию).  

Открытые торги с предварительной квалификацией. Это двухэтап-
ная форма организации тендера, сочетающая открытый подход с отбором. 
На первом этапе все желающие участники подают заявки на участие, со-
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держащие информацию об их квалификации, опыте, финансовом состоя-
нии, успешно выполненных аналогичных проектах, наличии ресурсов. Тен-
дерный комитет внимательно изучает эти заявки (обычно требуя подтвер-
ждающие документы, отзывы клиентов и т.д.) и проводит предварительный 
отбор – отсевая компании, которые не соответствуют высоким требованиям 
по надежности и компетентности. На второй этап допускаются только пре-
тенденты, прошедшие квалификационный фильтр, и уже только они по-
дают полноценные тендерные предложения (технические и коммерческие) 
в установленные сроки. Такой подход позволяет заказчику сузить круг 
участников до наиболее сильных и тем самым облегчить оценку предложе-
ний, а также отсечь заведомо несостоятельные фирмы еще до основной 
фазы торгов. Предварительная квалификация особенно уместна в крупных 
проектах, требующих высокой технической экспертизы (например, строи-
тельство инфраструктуры, оборонные закупки и т.д.), чтобы обеспечить 
участие только способных выполнить контракт компаний.  

Помимо порядка привлечения участников, различают гласность 
проведения торгов:  

Гласные торги. При гласном (открыто гласном) тендере условия 
всех предложений участников оглашаются публично. Обычно в заранее 
назначенные дату и время в присутствии представителей всех участников 
проводится процедура вскрытия тендерных предложений. Протоколиру-
ется факт подачи каждой заявки, проверяется наличие всех требуемых до-
кументов, после чего объявляются названия участников и ключевые пара-
метры их предложений – например, заявленная цена, сроки, основные усло-
вия. Затем результаты (решение о победителе и сведения об условиях луч-
ших заявок) могут быть опубликованы официально или направлены всем 
заинтересованным сторонам. Гласная форма повышает прозрачность – все 
участники узнают, какие условия предложили конкуренты и почему побе-
дил тот или иной претендент. Например, открытые государственные кон-
курсы обычно проводятся гласно, обеспечивая общественный контроль. 

Негласные торги. В этом случае тендер проходит конфиденци-
ально. Вскрытие конвертов с предложениями осуществляет только тендер-
ный комитет без присутствия участников. Ни состав участников, ни содер-
жание их предложений публично не объявляются. Решение о выборе побе-
дителя сообщается каждому победившему участнику индивидуально, в за-
крытом порядке. Имена проигравших и детали их предложений не разгла-
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шаются. Негласные тендеры применяются, когда излишняя открытость мо-
жет навредить интересам заказчика. Например, если планируются повтор-
ные закупки аналогичных товаров, чтобы не раскрывать поставщикам при-
емлемый уровень цен и условия для заказчика. В ряде стран негласные про-
цедуры прямо предусмотрены законом для определённых ситуаций. Хотя 
негласный формат снижает прозрачность для сторонних наблюдателей, он 
может защитить коммерческие тайны и стратегическую информацию. В 
любом случае, даже при негласном тендере участники обычно получают 
честную оценку – просто результаты не освещаются публично. Ниже в таб-
лице сведены ключевые виды международных торгов и их особенности.  

Таблица 7.1. Классификация международных торгов (тендеров) 

Основание 
классификации 

Вид торгов Характеристика 

По составу 
участников 

Открытые (Open 
Tenders) 

Приглашаются все желающие по-
ставщики. Информация о торгах 
публикуется в открытых источни-
ках (СМИ, официальные порталы 
закупок). Обеспечивают макси-
мальную конкуренцию. 

Закрытые 
(Closed/Selective 
Tenders) 

Приглашение к участию направля-
ется ограниченному числу заранее 
выбранных, наиболее авторитет-
ных фирм (обычно 3-5). Применя-
ются для технически сложных или 
срочных закупок. 

По процедуре 
проведения 

Одноэтапные 
(Single-Stage) 

Участники подают полное предло-
жение (техническую и коммерче-
скую часть) в один прием. Наибо-
лее распространенный вид. 

Двухэтапные 
(Two-Stage) 

Применяются для особо сложных 
закупок, когда заказчик не может 
сформулировать точные техниче-
ские требования. На 1-м этапе 
участники подают предложения 
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без цен для технического обсужде-
ния. На 2-м этапе, после уточнения 
спецификаций, участники подают 
окончательные коммерческие пред-
ложения. 

По форме 
оглашения 

Гласные (Public) Конверты с предложениями участ-
ников вскрываются публично в 
присутствии их представителей. 

Негласные 
(Private) 

Предложения рассматриваются 
тендерным комитетом без публич-
ной процедуры. 

7.2 Организаторы и участники торгов 
В каждой тендерной процедуре задействованы несколько основных 

сторон (субъектов): заказчик (организатор торгов), тендерный комитет и 
участники торгов (претенденты). У каждого из них своя роль в организации 
и проведении международных торгов.  

Заказчик (организатор торгов) – это инициатор закупки, сторона, 
нуждающаяся в товарах или услугах. Обычно заказчиком выступает юри-
дическое лицо, располагающее необходимыми финансовыми ресурсами 
либо правом распоряжаться ими в требуемом объёме и сроках. В междуна-
родных тендерах заказчиками часто являются государственные органы 
(министерства, госагентства, муниципалитеты), государственные или част-
ные компании, международные организации (например, ООН, Всемирный 
банк для проектов развития) и т.п. Организатор несёт основную ответствен-
ность за тендер: он формирует тендерный комитет, утверждает тендерную 
документацию и требования, финансирует подготовку и проведение проце-
дуры. Также заказчик впоследствии утверждает результаты торгов и заклю-
чает контракт с победителем, либо принимает решение об аннулировании 
и повторном тендере, если результаты его не устраивают. В случаях споров 
заказчик рассматривает жалобы (апелляции) участников на действия тен-
дерного комитета или процедуру торгов. Таким образом, заказчик – глав-
ный организатор и конечный бенефициар тендера, заинтересованный в 
успешном выборе надёжного поставщика на оптимальных условиях.  

Тендерный комитет – специально создаваемый временный орган, 
осуществляющий организационно-техническую работу по проведению 
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торгов. В состав комитета заказчик обычно включает квалифицированных 
экспертов и компетентных специалистов по соответствующим техниче-
ским, финансовым и правовым вопросам, а также представителей своего 
руководства или учредителей. Комитет действует от имени заказчика, но 
относительно независимо, следуя утверждённым процедурам. Основные 
функции тендерного комитета: подготовка тендерной документации, пуб-
ликация объявлений или рассылка приглашений, взаимодействие с участ-
никами (ответы на запросы, проведение разъяснительных встреч), приём и 
регистрация поступающих заявок, проведение процедуры вскрытия пред-
ложений, экспертиза и оценка заявок, документальное оформление резуль-
татов (протоколы). Комитет также несёт ответственность за соблюдение 
равных условий для всех претендентов и беспристрастность оценки. Его 
решения (например, о допуске или отклонении заявок, о выборе победи-
теля) фиксируются протоколами и обычно утверждаются заказчиком. По-
сле завершения торгов тендерный комитет расформировывается (ликвиди-
руется) до следующей необходимости. 

Участники торгов (соискатели, претенденты) – это компании или 
организации, которые подали свои тендерные предложения для участия в 
конкурсе. Участниками могут быть как местные фирмы страны заказчика, 
так и иностранные (при международном статусе торгов). Все они конкури-
руют между собой за право получить контракт. Участники обязаны внима-
тельно соблюдать требования тендерной документации, предоставить все 
необходимые сведения и гарантии, уложиться в установленные сроки по-
дачи предложений. Также в процессе рассмотрения заявок участники могут 
давать разъяснения по своим предложениям по запросу комитета, а побе-
дитель – участвовать в финальных переговорах о заключении контракта. 
Каждый претендент заинтересован предложить наилучшие условия (низ-
кую цену, высокое качество, оптимальные сроки и т.д.), чтобы выиграть 
тендер, но при этом выполнить все формальные требования, иначе его за-
явка будет отклонена как несоответствующая условиям.  

Кроме основных субъектов, в международных тендерах могут 
участвовать внешние наблюдатели или консультанты. Например, при 
закупках за счёт средств международных финансовых организаций (Миро-
вого банка и т.п.) в комитет могут включаться их представители-наблюда-
тели, чтобы контролировать прозрачность. Иногда нанимаются независи-
мые технические консультанты для помощи в оценке сложных технических 
предложений. Однако окончательное решение всё равно принимает тендер-
ный комитет и заказчик.  
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Важно подчеркнуть, что залогом успешного тендера являются вза-
имные обязательства сторон соблюдать честность и правила процедуры. За-
казчик должен обеспечить равный доступ и недискриминацию участников, 
их равное информирование и объективную оценку. Участники, в свою оче-
редь, должны действовать добросовестно: предоставлять достоверные дан-
ные, не вступать в картельные сговоры с конкурентами, соблюдать конфи-
денциальность (не раскрывать цены до срока) и пр. Соблюдение этих прин-
ципов – основа доверия к тендерной системе. 

7.3 Порядок и условия проведения торгов 
Процедура организации и проведения международного тендера 

обычно состоит из нескольких последовательных этапов, чётко регламен-
тированных тендерной документацией и законодательством. Ниже рас-
смотрим типичный порядок проведения торгов и ключевые условия на каж-
дом этапе. 

Этап 1. Подготовка и объявление тендера. На начальном этапе за-
казчик формирует тендерный комитет и совместно с ним разрабатывает 
тендерную документацию – полный пакет документов, содержащий всю 
необходимую информацию для участников. В документацию обычно вхо-
дят: инструкции участникам (правила подачи заявок, язык, валюта, форма 
предложений и т.д.), техническое задание или спецификации, подробно 
описывающие предмет закупки; требования к качеству, стандартам, серти-
фикации; условия гарантийного обслуживания (если применимо). Также 
включаются общие коммерческие условия контракта (условия платежа, ба-
зис и сроки поставки по ИНКОТЕРМС, требования к страхованию, штраф-
ные санкции и пр.). Обязательными элементами являются форма тендер-
ного предложения (бланк, который должен заполнить участник) и формы 
требуемых гарантийных обязательств – например, банковской гарантии за-
явки (bid bond). Указываются конкретные сроки подачи предложений, ад-
рес и способ подачи, дата и место открытия конвертов, критерии оценки и 
порядок объявления результатов, а также любые другие условия участия. 
Готовая документация утверждается заказчиком, после чего тендер офици-
ально объявляется. 

Если торги открытые – публикуется объявление (иногда называемое 
объявление о закупке или тендерное уведомление) в печати и/или электрон-
ных источниках. В объявлении кратко сообщается, какая организация про-
водит торги, что закупается, где и когда можно получить документацию, 
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сроки и адрес подачи заявок. Заинтересованные компании могут приобре-
сти или скачать тендерную документацию. Обычно за предоставление пол-
ного комплекта документации установлена символическая плата, чтобы по-
крыть издержки на ее тиражирование; она невелика (десятки или сотни дол-
ларов). Однако в некоторых случаях организаторы могут намеренно поста-
вить более высокую цену на документацию (например, несколько тысяч 
долларов) – с целью отсеять мелкие несостоятельные фирмы ещё на входе. 
Покупка (получение) документации не накладывает на компанию обяза-
тельства участвовать, но без этого она не узнает деталей тендера. Важно, 
что все участники должны получать одинаковый набор информации – если 
в ходе подготовки вносятся изменения или даются разъяснения, они дово-
дятся до сведения всех потенциальных претендентов одновременно. 

Этап 2. Подача тендерных предложений. На этой стадии все ком-
пании, решившие участвовать, готовят и подают свои тендерные предло-
жения в установленные сроки. Предложения включают техническую часть 
(описание, как участник будет выполнять требования, спецификации то-
вара/услуги) и коммерческую часть (цена, график, условия) в формате, ука-
занном в документации. В международной практике предложения обычно 
подаются в запечатанных конвертах (при традиционном бумажном фор-
мате) либо в электронной форме с защитой от преждевременного вскрытия 
– это делается, чтобы исключить утечку информации и предотвратить воз-
можность конкурентам узнать условия друг друга до официального откры-
тия. На конвертах (или в электронных подписях) указываются идентифика-
торы тендера: номер, название, крайний срок, а также адрес получателя
(тендерного комитета). Крайне важно, чтобы участники строго соблюдали
все требования оформления: любая заявка, не соответствующая требова-
ниям документации или неправильно оформленная, может быть отклонена
без рассмотрения. Также предложения, поступившие после установленного
срока, не принимаются к рассмотрению ни при каких обстоятельствах. Это
условие стимулирует дисциплину и равенство – никто не получает лишнего
времени сверх оговорённого срока.

После истечения срока подачи наступает режим «стоп»: участники 
не имеют права изменять предложенные условия. Более того, если компа-
ния побеждает, она обязана заключить контракт на предложенных ею усло-
виях без изменений. Для обеспечения серьёзности намерений каждый 
участник должен приложить к своей заявке предварительную банковскую 
гарантию (так называемый тендерный залог, или bid bond). Эта гарантия 
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обычно выдается банком на определённую сумму (например, 1–5% от пред-
полагаемой стоимости контракта) и действует в течение всего периода рас-
смотрения предложений. Цели гарантии двоякие: во-первых, показать за-
казчику, что претендент настроен добросовестно и финансово устойчив; 
во-вторых, защитить заказчика от риска того, что победитель откажется 
подписывать контракт – в таком случае гарантия (залог) может быть удер-
жана заказчиком как компенсация. По правилам, после завершения торгов 
все предварительные гарантии возвращаются участникам, кроме победи-
теля (ему возвращается позже, после заключения сделки). Таким образом, 
на этапе подачи все заявки собраны, опечатаны и будут вскрыты только в 
установленный день.  

Тендерный комитет в этот период может продолжать коммунициро-
вать с участниками – например, отвечать на запросы разъяснений по доку-
ментации, организовывать посещение объекта закупки (строительной пло-
щадки и т.п.), если это предусмотрено. Однако предоставляемая информа-
ция не должна ставить кого-то в привилегированное положение – она дово-
дится до всех претендентов. Выкупив документацию и подав заявку, участ-
ники не берут на себя обязанность заключить контракт, пока не станут по-
бедителями, но снимают право отозвать или менять предложение после 
дедлайна. 

Этап 3. Рассмотрение и оценка предложений (процедура торгов). 
Наступает ключевой момент – вскрытие и оценка тендерных заявок. В за-
висимости от типа торгов эта процедура проводится по-разному. Если 
торги гласные, то в назначенный день и час все участники (или их уполно-
моченные представители) собираются и присутствуют лично либо онлайн 
при вскрытии конвертов тендерной комиссией. Комиссия вскрывает каж-
дый пакет, проверяет наличие требуемых документов (что фиксируется в 
протоколе), оглашает название участника и основные условия его предло-
жения – прежде всего предложенную цену, а также другие существенные 
параметры. Эта открытая церемония позволяет участникам убедиться, что 
все предложения были вскрыты одновременно и честно, без подлога, и 
услышать цены конкурентов. Если же торги негласные, вскрытие заявок 
происходит без присутствия участников, только членами тендерного коми-
тета в закрытом режиме. Тем не менее, в обоих случаях комиссия обяза-
тельно ведёт протокол вскрытия, где отражается, какие заявки поступили 
вовремя, от кого, и какие параметры были объявлены. Дальнейший процесс 
– оценка предложений – обычно проходит без участия сторонних лиц.
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Иногда предмет закупки настолько прост и однозначен (например, 
покупка стандартизированного товара при прочих равных условиях), что 
победителя можно определить сразу при вскрытии, просто выбрав предло-
жение с самой низкой ценой (если качество и требования у всех выпол-
нены). В таких случаях комиссия может прямо на заседании огласить: “по-
беждает компания X с ценой Y как наименьшей”. Однако чаще всего тре-
буются более глубокий анализ и сравнение. Тендерный комитет может объ-
явить технический перерыв – от нескольких дней до недель – для детальной 
экспертизы предложений. 

Каждая заявка оценивается в соответствии с заранее установленной 
методикой оценки. В международной практике часто применяются система 
баллов или весовых коэффициентов для разных критериев. Комитет сначала 
проверяет соответствие всех минимальным требованиям (комплект доку-
ментов, согласие со всеми существенными условиями – если что-то крити-
ческое не соблюдено, заявка может быть отклонена как несоответствующая). 
Затем оставшиеся сопоставимые предложения оцениваются по ключевым 
критериям: цена, качество технического решения, сроки исполнения, квали-
фикация и опыт, условия оплаты, срок гарантии и т.д. – перечень зависит от 
предмета торгов. Каждому критерию заранее присвоен вес (важность) в об-
щей оценке, чтобы наиболее значимые для заказчика факторы сильнее вли-
яли на итог. По каждому критерию комиссия может присваивать предложе-
ние определённое число баллов (например, по 100-балльной шкале), сумми-
руя затем с учётом весов. Например, если качество критичнее цены, то мак-
симальный балл за качество выше, чем за ценовое предложение. Такой метод 
позволяет объективно сравнить комплексные условия.  

Победителем признаётся участник, набравший наибольшую сум-
марную оценку. Результаты оценки фиксируются в протоколе комиссии. 
Важно, что в процессе рассмотрения комиссия может обращаться к участ-
никам за разъяснениями их заявок. Если какие-то технические детали не-
понятны или требуется подтверждение данных, претенденту могут напра-
вить запрос. При этом недопустимо менять суть предложения, но зачастую 
в ходе разъяснений компания может уточнить или подтвердить определён-
ные параметры, тем самым косвенно улучшив восприятие своего предло-
жения комиссией. Например, пояснив, что предложенное оборудование 
имеет ресурс выше минимального или что цена включает дополнительные 
услуги, участник повышает шансы.  
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Такая коммуникация разрешена правилами (она не считается пере-
говорами об изменении оферты, а лишь устранением неоднозначности).  

После завершения оценки возможны разные сценарии: 
Объявление победителя. Если один из участников явно лидирует по 

всем критериям, комиссия принимает решение о его победе и оформляет 
финальный протокол с рекомендацией заключить с ним контракт. В глас-
ных торгах результаты часто публикуются официально (например, на пор-
тале закупок) или рассылаются всем участникам, включая информацию о 
том, кто победил и почему (основные условия) – в целях прозрачности.  

Дополнительные переговоры. Бывает, что два или несколько пред-
ложений набрали почти равное количество баллов или ни одно полностью 
не устроило заказчика. Тогда комиссия может решить выйти на переговоры 
одновременно с 2–3 лучшими претендентами. В рамках переговоров об-
суждаются детали будущего договора, возможно, запрашивается улучше-
ние отдельных условий (например, небольшое снижение цены, уточнение 
сроков). По итогам параллельных переговоров комиссия повторно оцени-
вает обновлённые условия и определяет окончательного победителя. Такой 
подход приближает тендер к двухэтапной схеме, но формально это всё ещё 
часть одного тендера. Признание тендера несостоявшимся. Если все полу-
ченные предложения неудовлетворительны (цены слишком высоки, усло-
вия неприемлемы, мало участников или возникли нарушения), тендерный 
комитет может отклонить все заявки и рекомендовать заказчику провести 
процедуру заново. Повторный тендер объявляется уже с учётом скорректи-
рованных условий или с привлечением новых участников.  

Этап 4. Заключение контракта с победителем. Завершающая ста-
дия – оформление договорных отношений с выбранным поставщиком (под-
рядчиком). Комиссия объявляет победителя и приглашает его для заключе-
ния договора. Обычно проводятся итоговые переговоры с победителем, 
цель которых – уточнить и зафиксировать все условия проекта, распреде-
лить оставшиеся риски, составить окончательный текст контракта. Однако 
эти переговоры не должны менять существенных параметров предложения 
победителя, а лишь конкретизируют их (например, график поставки, по-
дробный план работ, контакты сторон и т.д.). 

После достижения полного согласия стороны подписывают кон-
тракт. 
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В момент подписания договора победитель должен предоставить га-
рантию исполнения контракта (performance bond) – обычно в форме безот-
зывной банковской гарантии или залога, равного 5–10% от стоимости кон-
тракта. Это условие служит защитой заказчика: если после заключения до-
говора исполнитель не выполнит обязательства или сорвёт сроки, заказчик 
сможет взыскать гарантированную сумму в качестве компенсации. Гаран-
тия исполнения возвращается исполнителю после успешного выполнения 
контракта (иногда поэтапно, частями, по мере выполнения). Одновременно 
заказчик возвращает победителю его ранее внесённый тендерный залог 
(предварительную гарантию заявки). Если же победитель неожиданно 
уклонится от подписания договора или не предоставит гарантию исполне-
ния в оговоренный срок, заказчик вправе аннулировать его победу: в таком 
случае компания теряет право на возврат своего тендерного залога (он бу-
дет удержан как штраф) и, более того, с неё могут быть взысканы убытки. 
Заказчик тогда может либо предложить контракт участнику, занявшему 
второе место, либо начать новую процедуру.  

После заключения контракта тендер считается завершённым. Все 
участники получают уведомление об итогах (в открытых торгах – пуб-
лично). Содержание подписанного договора, как правило, не отличается от 
стандартных контрактов в данной сфере и соответствует условиям, которые 
были в тендерной документации и предложении победителя. Иными сло-
вами, тендер – это способ выбора контрагента, а сам контракт затем испол-
няется так же, как если бы его заключили напрямую, но с той разницей, что 
он отражает конкурентное ценообразование и условия. На этом деятель-
ность тендерного комитета прекращается, он готовит финальный отчёт и 
расформировывается. 

Следует отметить, что современные технологии во многом автома-
тизировали и упростили порядок проведения торгов. Например, во многих 
странах введены электронные системы закупок, позволяющие публиковать 
объявления, давать доступ к документации и принимать предложения через 
интернет-порталы. Это повышает прозрачность, сокращает сроки (за счёт 
мгновенного распространения информации) и снижает издержки участни-
ков (им не нужно физически доставлять документы). В Европейском союзе 
существует единый официальный портал – Tenders Electronic Daily (TED), 
где публикуются все крупные тендеры стран ЕС. 

Ежедневно (по будним дням) на TED выходит свыше 3000 новых 
объявлений о закупках, причём информация доступна на 24 официальных 
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языках ЕС, что даёт возможность любым европейским компаниям находить 
и подавать заявки на конкурсы. Количество публикуемых тендеров растёт 
год от года: например, в 2023 году через TED было опубликовано около 293 
000 тендерных объявлений, что почти вдвое больше, чем десятью годами 
ранее. Это свидетельствует о стремлении к большей открытости и конку-
ренции в сфере госзакупок. 

Условия участия в международных тендерах обычно регламентиру-
ются как внутренними законами страны-заказчика, так и международными 
нормами. Основополагающие принципы – это равное отношение ко всем 
участникам, отсутствие дискриминации и прозрачность процедур. Все суще-
ственные условия (требования, критерии оценки, порядок и сроки) должны 
быть заранее известны участникам из документации. Любое изменение усло-
вий после объявления – только через официальные разъяснения или по-
правки, доступные всем претендентам. Коррупционные действия, кон-
фликты интересов, сговор участников – преследуются по закону, а участ-
ники, уличённые в мошенничестве, часто вносятся в чёрные списки и лиша-
ются права участвовать в будущих торгах на определённый период. Многие 
страны также ограничивают возможности прямого заключения контрактов 
(без тендера) – например, вводят жёсткие пороги суммы, выше которых обя-
зательны конкурентные процедуры.  Все эти условия направлены на то, 
чтобы тендеры достигали своей цели – обеспечивали максимальную эффек-
тивность и справедливость закупок на конкурентной основе. 

Как следует из вышеизложенного, международные торги (тендеры), 
как и аукционы – это высокоорганизованные формы торговли. Ниже, в таб-
лице представлены их сравнительные характеристики. 

Таблица 7.2. Ключевые различия между аукционами и торгами 

Критерий Международный 
аукцион 

Международные торги (тендер) 

Направление 
конкуренции 

Конкуренция 
покупателей за товар 
одного продавца. 

Конкуренция продавцов за 
заказ одного покупателя. 

Цель Продать товар по 
максимально возмож-
ной цене. 

Закупить товар/работы на 
наиболее выгодных условиях. 
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Формирова-
ние цены 

Цена формируется в 
ходе торгов и, как 
правило, повыша-
ется. 

Цена предлагается продавцами 
в закрытом виде и является от-
правной точкой для снижения 
затрат покупателя. 

Ключевой до-
кумент 

Аукционный каталог. Тендерная документация. 

Типичный 
объект 
сделки 

Уникальные, нестан-
дартные товары. 

Стандартные товары, оборудо-
вание, строительные работы, 
услуги. 

Победитель Участник, предло-
живший наивысшую 
цену. 

Участник, предложивший 
наиболее выгодные условия. 

Аукционы и торги объединяет состязательный (конкурентный) ха-
рактер заключения сделки. Однако они представляют собой две противо-
положные модели конкуренции. 

7.4 Ключевые тенденции и особенности современных 
международных торгов 

В последние годы практика проведения тендеров претерпела значи-
тельные изменения под влиянием цифровизации, глобализации и повыше-
ния требований к прозрачности. Ниже рассмотрим несколько ключевых 
тенденций и особенностей современных международных торгов 

• Полная электронная форма торгов. Сегодня подавляющее боль-
шинство международных тендеров проводится с использованием
электронных платформ. В Евросоюзе с середины 2010-х годов реа-
лизован переход к полностью электронным госзакупкам: публика-
ция объявлений, доступ к документации, подача заявок и даже аук-
ционные торги – всё осуществимо онлайн. Это стандартизовано Ди-
рективами ЕС о закупках и поддерживается такими инструментами,
как Единый европейский закупочный документ (ESPD) и система
eCertis, облегчающими обмен информацией и сертификатами между
странами. Электронная форма значительно повышает доступ ино-
странным компаниям – они могут участвовать дистанционно, без
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необходимости физически присутствовать на процедуре или отправ-
лять документы курьером. В Молдове в рамках реализации Согла-
шения об ассоциации с ЕС и реформ госзакупок также внедрена 
национальная система электронных закупок MTender. С 2018 года 
использование MTender стало обязательным для всех публичных за-
купок в стране. Переход на электронную площадку дал впечатляю-
щие результаты: по данным опросов и статистики, Молдова сумела 
сэкономить около 14% расходов на конкурентных тендерах (что эк-
вивалентно ~25 млн евро экономии) за счёт повышения конкурен-
ции и снижения коррупции. Количество поставщиков, участвующих 
в торгах, увеличилось на 30% благодаря удобству доступа через ин-
тернет. Более 70% пользователей – как государственных заказчиков, 
так и бизнесов – назвали новую платформу удобной и заметили, что 
она значительно экономит время и ресурсы по сравнению с устарев-
шей бумажной системой. Кроме того, 39% опрошенных отметили 
снижение уровня коррупции после внедрения MTender, что свиде-
тельствует об укреплении доверия к тендерам. Подобные реформы 
происходят во многих странах: прозрачные электронные аукционы 
и открытые данные о госзакупках (Open Contracting Data Standard) 
становятся мировым трендом, облегчающим общественный кон-
троль. Например, на порталах вроде вышеупомянутого TED любой 
желающий может бесплатно отслеживать закупки по странам, от-
раслям, даже фильтровать по CPV-кодам (классификатор закупок). 
В результате международные торги стали более открытыми, быст-
рыми и конкурентными. Однако цифровизация требует и нового 
подхода – развиваются системы электронной сертификации, автома-
тизированные рейтинги участников и пр. Большое внимание уделя-
ется кибербезопасности (защите тендерных платформ от вмешатель-
ства, шифрованию заявок и т.д.). В целом, современные технологии 
служат целям тендеров – сделать процесс максимально объектив-
ным и доступным глобально.  

• Стандартизация и международные правила. Как отмечалось, зна-
чительную роль играет унификация правил проведения торгов на
международном уровне. Страны ЕС действуют по единым Директи-
вам о государственных закупках, что гармонизирует требования
(например, единые пороги стоимости, выше которых закупка
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должна объявляться на весь ЕС; типовые критерии оценки; обяза-
тельные сроки и т.д.). Благодаря этому европейские компании   мо-
гут участвовать в тендерах по всему ЕС без дискриминации. Внеш-
ние по отношению к ЕС государства тоже часто адаптируют свои 
законы к международным моделям. Например, Закон Республики 
Молдова №131/2015 о публичных закупках и Закон №74/2020 (о за-
купках в секторах энергетики, транспорта и др.) были разработаны с 
учётом директив ЕС, внедрив европейские процедуры и терминоло-
гию. Молдова, как уже упоминалось, присоединилась к Соглаше-
нию ВТО по госзакупкам, тем самым открыв свои торги для ино-
странных участников и обязавшись соблюдать прозрачность по 
международным стандартам. Единые правила облегчают иностран-
ным фирмам подготовку предложений: например, существует Еди-
ный закупочный документ ЕС (ESPD) – стандартная форма, где 
участник единожды декларирует соответствие критериям отбора 
(наличие ресурсов, отсутствие долгов и судимостей и пр.), и эта 
форма признаётся в любой стране ЕС. Всё больше практикуется вза-
имное признание электронных подписей, справок, реестров – чтобы 
компания из одной страны могла без препятствий подтвердить свою 
квалификацию в другой. Это существенно расширяет географию 
международных тендеров: сегодня крупные проекты часто привле-
кают десятки заявок со всего мира. 

• Современные критерии и цели закупок. Если раньше тендеры
главным образом стремились минимизировать цену при заданном
качестве, то в последнее время акцент смещается на комплексную
ценность и стратегические цели. В ЕС, например, продвигается кон-
цепция “лучшее соотношение цены и качества” (MEAT – most
economically advantageous tender), где учитываются жизненный цикл
продукта, затраты на обслуживание, экологичность, социальные эф-
фекты и т.д., а не только низкая цена контракта. Появились термины
“зелёные закупки”, “устойчивые закупки” – когда критерии вклю-
чают энергоэффективность, степень загрязнения окружающей
среды, наличие экологических сертификатов. Аналогично, “соци-
ально ответственные закупки” могут требовать от подрядчиков со-
блюдения трудовых прав, участия малого бизнеса или предприятий,
представляющих уязвимые группы. Всё это расширяет перечень
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оценочных показателей в тендерах. Например, при закупке авто-
транспорта учитывается не только цена машины, но и расход топ-
лива, выбросы CO2 за весь срок службы – чтобы поддержать эколо-
гические цели. Таким образом, тендер становится инструментом по-
литики: государства пытаются с его помощью стимулировать инно-
вации, локализацию производства, развитие МСП и пр. Однако эти 
дополнительные критерии не должны нарушать основу тендера – 
честную конкуренцию. Они заранее объявляются и формализуются, 
чтобы участники могли предложить оптимальные решения под эти 
цели.  

• Прозрачность и борьба с нарушениями. Современная практика
торгов уделяет огромное внимание предотвращению коррупции и
сговора. Различные индикаторы анализируют результаты тендеров:
долю процедур с одним участником (сигнал низкой конкуренции),
долю прямых (не конкурентных) закупок, среднее число предложе-
ний на тендер, скорость принятия решений и т.п. Например, в ЕС
фиксируется рост доли тендеров, где поступила только одна заявка,
что вызывает обеспокоенность и поиск мер для расширения конку-
ренции. Для прозрачности все значимые контракты публикуются,
сведения о победителях и ценах доступны обществу (кроме охраня-
емых секретом). Мировой опыт показывает, что электронные тен-
деры со свободным доступом существенно снижают возможности
для местного протекционизма и откатов, так как любая компания
может увидеть закупку и подать предложение, а попытки “подстро-
ить” условия под своего подрядчика становятся более заметными. В
Молдове новые законы о закупках приведены в соответствие с луч-
шей международной практикой, однако, как отмечают эксперты,
внедрение идёт непросто – всё ещё встречаются случаи формаль-
ного соблюдения правил, но наличия “теневых интересов” при вы-
боре победителей. Тем не менее, тенденция такова, что обществен-
ный контроль (через публикацию данных) и сотрудничество с анти-
коррупционными органами усиливаются. Во многих странах рабо-
тают порталы-агрегаторы, позволяющие анализировать большие
данные по тендерам – выявлять подозрительные паттерны (напри-
мер, одни и те же компании всегда между собой разыгрывают тен-
деры, чередуя победы). Международные институты (ООН, OECD)
выпускают руководства и рекомендуемые практики по обеспечению
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честности закупок. Таким образом, прозрачность – краеугольный ка-
мень современных торгов.  

• Участие в крупных международных проектах и рост конкурен-
ции. Благодаря всему вышеперечисленному мы наблюдаем ситуа-
цию, когда огромные контракты, включая закупки стратегической
техники (самолётов, судов, вооружений), выводятся на международ-
ные тендеры с участием ведущих корпораций мира. Правительства,
стремясь получить лучшие условия, нередко объявляют глобальные
конкурсы, а не ограничиваются местными производителями. Таким
образом, международные тендеры стали неотъемлемой частью
крупного оборонного импорта, хотя ещё несколько десятилетий
назад подобные сделки решались преимущественно через межпра-
вительственные переговоры. Даже в особо чувствительной сфере –
закупке вооружений и военной техники – наблюдается стремление
к тендерной конкуренции, хотя часто и с оговорками. Евросоюз,
например, принял отдельную директиву для оборонных закупок,
требующую конкурсных процедур, если это не противоречит основ-
ным интересам нацбезопасности.
Итак, современная практика международных торгов характеризу-

ется цифровой открытостью, единообразием процедур, возросшей глобаль-
ной конкуренцией, а также более широким пониманием эффективности 
(учёт жизненного цикла, устойчивости и т.п.). Для заказчиков это означает 
больше возможностей выбирать из множества предложений, для поставщи-
ков – доступ к новым рынкам, но и жёсткую конкуренцию.  

Ниже приведены кейсы, иллюстрирующие некоторые аспекты со-
временного тендерного процесса. 

Кейс 1: Международный тендер на истребители для Индии 
Контекст: В 2007 году Индия объявила масштабный тендер 

MMRCA (Medium Multi-Role Combat Aircraft) на 126 боевых самолётов, в 
котором участвовали 6 мировых производителей (американские F/A-18 и F-
16, французский Rafale, европейский Eurofighter Typhoon, российский 
МиГ-35, шведский JAS-39 Gripen). После длительных испытаний в 2012 г. 
победителем был объявлен Dassault Rafale (Франция), однако контракт так 
и не был заключён из-за разногласий по локализации и цене. В 2015 году 
индийское правительство закупило лишь 36 Rafale напрямую, а тендер от-
менило.  
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Новая инициатива (2020-е): Осознав потребность восполнить парк 
ВВС, Индия решила снова обратиться к глобальному тендеру, но учесть 
прошлые уроки. В 2023–2025 гг. готовится конкурс на 114 многоцелевых 
истребителей (проект MRFA) на сумму десятки миллиардов долларов. К 
участию ожидаются крупнейшие авиастроительные компании мира: 
Lockheed Martin, Boeing, Dassault, Saab, Eurofighter и, возможно, россий-
ские МиГ/Су. Индия объявила, что это будет открытый тендер в противовес 
прямым закупкам, с целью добиться конкурентных цен и прозрачности, а 
также избежать политических скандалов вокруг предыдущих сделок. 
Кроме того, важным требованием выдвинута программа “Make in India”: 
большая часть самолётов должна быть произведена в Индии с передачей 
технологий местным компаниям. Индийские ВВС хотят не просто купить 
самолёты, но и получить автономию в их обслуживании и модернизации 
(так называемая “Jaguar model” – право самостоятельно интегрировать во-
оружение, доступ к исходным кодам систем). Это ставит непростые усло-
вия для претендентов – им придётся конкурировать не только ценами и ка-
чеством самолётов, но и объёмом технологий, которые они готовы передать 
Индии. 

По данным Reuters, индийское Минобороны в 2025 году намерено 
подать заявку на проведение тендера по дальнейшим поставкам ВВС 
страны 114 многоцелевых истребителей на сумму $20 млрд. 
(https://www.reuters.com/world/india/india-opposition-slams-trumps-f-35-
offer-russia-makes-its-own-pitch-2025-02-17/) 
(https://www.kommersant.ru/doc/7552102) 

Данный тендер показывает, как страна-импортёр, используя между-
народный конкурс, стремится максимизировать выгоды: получить лучшие 
боевые самолёты по приемлемой цене и одновременно развить свою обо-
ронную промышленность. Открытая конкуренция даёт Индии рычаг давле-
ния на поставщиков – им приходится снижать цены, предлагать совместное 
производство, чтобы превзойти конкурентов. Это также пример тендера, 
где помимо чисто коммерческих критериев (стоимость, характеристики) 
включены стратегические критерии (трансфер технологий, локализация, 
дальнейшая поддержка). Конкурс привлек внимание всего мира, а его ход 
прозрачен – результаты испытаний, короткий список кандидатов, пара-
метры оферт регулярно обсуждаются в медиа, что повышает общественный 
контроль. По итогам тендера Индия рассчитывает заключить контракт, ко-
торый обеспечит её ВВС современными самолётами на десятилетия вперёд, 
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при этом сохранив позитивный имидж – в отличие от закрытых сделок, ча-
сто сопровождаемых обвинениями в коррупции, открытый тендер более ле-
гитимен в глазах общества. 

Кейс 2 
Нидерланды провели конкурс на строительство новых подлодок для 

своего флота, в котором финальными соперниками были немецкая компа-
ния ThyssenKrupp Marine Systems (TKMS) и французская Naval Group. В 
марте 2024 года Нидерланды объявили победителем французское предло-
жение Naval Group (контракт стоимостью несколько млрд евро на 4 субма-
рины), однако немецкая сторона оспорила результаты, указывая на недо-
статочную прозрачность критериев оценки. В парламенте Нидерландов 
также поднялась дискуссия, ряд политиков выразили недовольство выбо-
ром в пользу Франции и потребовали разъяснить, почему отклонены немец-
кие и шведские предложения.  

Этот случай показывает, что тендеры в высокотехнологичных об-
ластях могут вызывать споры и даже дипломатическое напряжение, однако 
сам факт конкурса свидетельствует об открытости процесса – публично из-
вестно, кто участвовал и кто выиграл, что лучше, чем кулуарное решение 
(по публикациям в прессе, 
https://armstrade.org/includes/periodics/news/2024/0314/155578641/detail.shtml) 

Кейс 3 
Современная практика всё же признаёт, что не всё можно стандар-

тизировать тендером. Иногда политические факторы перевешивают. Яркий 
пример – знаменитый контракт на подводные лодки для Австралии. В 2016 
году Австралия провела международный тендер (“контракт века”) на стро-
ительство 12 новых неатомных подлодок, в котором участвовали Франция, 
Германия и Япония. Победила французская корпорация DCNS (Naval 
Group) с проектом Submarine Shortfin Barracuda – контракт оценивался 
~A$50 млрд (около $40 млрд). Франция опередила конкурентов, представив 
наиболее соответствующее потребностям Австралии предложение по тех-
ническим возможностям и локальному строительству. Однако в 2021 году 
австралийское правительство внезапно отменило эту сделку, решив вместо 
этого строить атомные подлодки совместно с США и Британией в рамках 
нового альянса AUKUS. Это решение вызвало международный скандал: 
Франция назвала происходящее “ударом в спину” и временно отозвала 
своих послов из Канберры и Вашингтона. Данный случай подчёркивает, 
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что в стратегических отраслях тендер – хотя и позволяет выбрать техниче-
ски лучший проект – не гарантирует неизменности договорённостей, если 
изменяется геополитическая конъюнктура. Австралия, воспользовавшись 
оговорёнными в контракте “точками выхода”, отказалась продолжать со-
трудничество с Naval Group, мотивируя это национальными интересами 
(желанием иметь атомный флот), даже согласившись выплатить крупную 
неустойку за разрыв контракта (по материалам зарубежной прессы 
https://www.theguardian.com/australia-news/2021/sep/29/australia-tore-up-
french-submarine-contract-for-convenience-naval-group-says) 

Тем не менее, до определённого момента и эта мегасделка шла по 
прозрачной тендерной схеме, позволив Австралии сравнить предложения 
нескольких стран. Можно сделать вывод, что тендеры остаются инструмен-
том, а окончательные решения – за государствами, которые могут прини-
мать их, исходя из широкой совокупности факторов. 

Выводы 
Международные торги – это конкурсная форма размещения заказов 

или привлечения подрядчиков на мировом рынке для получения наиболее 
выгодных условий. Они являются частью международной торговли и пред-
ставляют собой процесс, в котором заказчик объявляет конкурс, а постав-
щики (продавцы) предлагают свои товары или услуги на определённых 
условиях. Международные торги могут использоваться не только для за-
купки товаров, но и для привлечения подрядчиков, а также для выбора ино-
странных партнёров при создании совместных предприятий. Победителем 
становится участник, предложивший наилучшие условия для покупателя. 

Контрольные вопросы 
1. Что такое международные торги (тендеры) и чем они отличаются от

аукционов?
2. Какие международные организации являются крупнейшими органи-

заторами торгов?
3. Из каких документов состоит типовая тендерная документация?
4. По каким критериям оцениваются тендерные предложения?
5. Какие виды гарантий используются при проведении международных

торгов?
6. В чем преимущества электронных торгов перед традиционными?
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Практические задания 
1. Подготовьте техническое задание для международного тендера на по-

ставку медицинского оборудования для районной больницы.
2. Разработайте систему критериев и весовых коэффициентов для

оценки предложений в тендере на строительство моста через реку
Бык.

3. Проанализируйте типичные риски участника международных торгов
и предложите методы их минимизации.
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ГЛАВА 8 МЕЖДУНАРОДНЫЙ ОБМЕН 
ТЕХНОЛОГИЯМИ 

В современной мировой экономике, основанной на знаниях, конку-
рентные преимущества стран и компаний все в меньшей степени определя-
ются владением природными ресурсами и все в большей – способностью 
создавать, использовать и коммерциализировать новые технологии. Меж-
дународный обмен технологиями – это ключевой механизм, обеспечиваю-
щий распространение инноваций по всему миру, ускоряющий экономиче-
ский рост и являющийся самостоятельной, высокоприбыльной сферой 
внешнеэкономической деятельности. В отличие от торговли физическими 
товарами, торговля технологиями представляет собой передачу прав на не-
материальные активы, что порождает свою специфику и особые формы 
сделок. 

Задачи 
• Определить предпосылки и тенденции развития международного

технологического обмена
• Выявить формы международного технологического обмена
• Раскрыть структуру и содержание лицензионного соглашения, а

также особенности контрактов на передачу ноу-хау

8.1 Предпосылки международного научно-технического 
обмена на уровне стран и предприятий 

Технология в широком смысле представляет собой совокупность 
научных знаний, технической информации, производственного опыта и 
навыков, воплощенных в способах и средствах производства товаров и 
услуг.  

Международный обмен технологиями – это совокупность экономи-
ческих и правовых отношений, связанных с передачей научно-технических 
знаний, опыта и прав на объекты интеллектуальной собственности между 
резидентами разных государств. 

Причины, побуждающие страны и предприятия вступать в эти отно-
шения, можно разделить на два уровня. 
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Таблица 8.1. Предпосылки технологического обмена на уровне стран 
(Макроуровень) 

Предпосылка Содержание 

Неравномер-
ность научно-
технического 
развития 

Ни одна страна мира не может быть лидером во 
всех областях науки и техники. Возникает объек-
тивная необходимость импортировать передовые 
технологии в одних сферах и экспортировать 
свои достижения в других. 

Государственная 
политика стиму-
лирования инно-
ваций 

Правительства многих стран целенаправленно 
способствуют экспорту технологий для увеличе-
ния высокотехнологичных доходов и импорту 
технологий для модернизации национальной 
экономики. 

Решение гло-
бальных про-
блем 

Задачи в области экологии (зеленые технологии), 
здравоохранения (разработка вакцин), энерге-
тики требуют объединения усилий и обмена тех-
нологическими решениями между странами. 

Международная 
экономическая 
интеграция 

Создание зон свободной торговли, единых рын-
ков и научных пространств (как в ЕС) устраняет 
барьеры и способствует интенсификации техно-
обмена. 

Таблица 8.2. Предпосылки технологического обмена на уровне пред-
приятий (Микроуровень) 

Предпосылка Содержание 

Оптимизация 
расходов на 
НИОКР 

Приобретение готовой технологии по лицензии 
зачастую дешевле, быстрее и менее рискованно, 
чем проведение собственных дорогостоящих ис-
следований и разработок (НИОКР). 
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Ускорение вы-
хода на рынок 
(Time-to-Market) 

Покупка технологии позволяет компании быст-
рее запустить в производство новый продукт и 
опередить конкурентов. 

Доступ к уни-
кальным техно-
логиям 

Компания может получить доступ к запатенто-
ванной технологии, которую невозможно создать 
самостоятельно из-за наличия патентной защиты 
у правообладателя. 

Монетизация 
интеллектуаль-
ной собственно-
сти 

Компания-разработчик, не имея возможности са-
мостоятельно освоить все рынки, может полу-
чать стабильный доход, продавая лицензии на 
свою технологию другим фирмам. 

Преодоление 
торговых барье-
ров 

Вместо экспорта готовой продукции, который 
может быть ограничен высокими пошлинами, 
компания может продать лицензию на производ-
ство местной фирме в целевой стране. 

Объекты интеллектуальной собственности как товар 
Основным "товаром" в технологическом обмене выступают объ-

екты интеллектуальной собственности (ОИС). Это результаты интеллекту-
альной деятельности, которым предоставляется правовая охрана. В между-
народной торговле ключевую роль играют: 

• Изобретения, полезные модели, промышленные образцы: техниче-
ские решения, охраняемые патентами. Патент дает своему вла-
дельцу исключительное право запрещать другим использовать его
разработку.

• Ноу-хау (секреты производства): техническая, организационная или
коммерческая информация, имеющая коммерческую ценность в
силу ее неизвестности третьим лицам. В отличие от патента, ноу-хау
охраняется режимом коммерческой тайны.

• Товарные знаки и знаки обслуживания: обозначения, служащие для
индивидуализации товаров и услуг.

• Программы для ЭВМ и базы данных: охраняются нормами автор-
ского права как литературные произведения.
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Права на эти объекты и являются предметом купли-продажи в сдел-
ках по передаче технологий. 

Современные тенденции в мировой торговле технологиями 
1. Опережающий рост: темпы роста мирового рынка технологий ста-

бильно опережают темпы роста торговли товарами и услугами.
2. Географическая концентрация: основными экспортерами техноло-

гий (получателями роялти и лицензионных платежей) остаются вы-
сокоразвитые страны: США, Япония, Швейцария, Германия, Вели-
кобритания. В то же время стремительно растет роль Китая как од-
ного из крупнейших импортеров и, в последние годы, экспортеров
технологий.

3. Отраслевая специфика: наиболее интенсивно обмен происходит в
высокотехнологичных отраслях: IT (программное обеспечение, об-
лачные технологии), фармацевтика и биотехнологии, телекоммуни-
кации, "зеленая" энергетика, микроэлектроника.

4. Усиление роли правовой охраны: компании уделяют все больше
внимания надежной правовой защите своей интеллектуальной соб-
ственности на международном уровне. Ключевую роль здесь играют
Всемирная организация интеллектуальной собственности (ВОИС/WIPO)
и Соглашение по торговым аспектам прав интеллектуальной соб-
ственности (ТРИПС/TRIPS) в рамках ВТО.

5. Развитие цифровых платформ: появляются и развиваются онлайн-
маркетплейсы и платформы для трансфера технологий, которые
упрощают поиск партнеров и объектов для лицензирования.

8.2 Формы международного технологического обмена
Классификация форм обмена
Все многообразие форм технологического обмена можно разделить

на две большие группы: некоммерческие и коммерческие. 
Некоммерческие формы 
Хотя эти формы не предполагают прямых платежей за технологию, 

они играют огромную роль в распространении фундаментальных знаний, ко-
торые затем становятся основой для коммерческих разработок. К ним отно-
сятся публикации в научных журналах, доклады на международных конфе-
ренциях и симпозиумах, стажировки ученых, программы академического об-
мена, а также деятельность международных организаций (ООН, ЮНИДО, 
МАГАТЭ) по оказанию технической помощи развивающимся странам. 
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Коммерческие формы 
Это основа современного рынка технологий, предполагающая за-

ключение возмездных сделок. 
• Лицензионные соглашения и продажа ноу-хау: наиболее распространен-

ные формы, которые будут рассмотрены подробно в разделах 8.3 и 8.4.
• Инжиниринг: предоставление на коммерческой основе комплекса

инженерно-консультационных услуг по созданию или модерниза-
ции промышленных объектов. Технология в данном случае переда-
ется в виде знаний, чертежей, расчетов и рекомендаций. Выделяют
консультативный инжиниринг (проектирование, надзор), техноло-
гический инжиниринг (предоставление технологий производства) и
строительный/генеральный инжиниринг (полная ответственность за
реализацию проекта).

• Франчайзинг: форма лицензирования, при которой одна сторона
(франчайзер) предоставляет другой стороне (франчайзи) право дей-
ствовать на рынке от своего имени, используя свой товарный знак,
технологии и комплексную бизнес-систему. Франчайзи платит пер-
воначальный взнос и периодические отчисления (роялти). Это пере-
дача не просто технологии, а готовой "бизнес-модели" (пример:
McDonald's, Hilton Hotels).

• Контракты "под ключ" (Turnkey Contracts): экспортер берет на себя
обязательство построить и сдать заказчику полностью готовый к
эксплуатации объект (например, завод или электростанцию). Техно-
логия здесь "воплощена" в поставленном оборудовании, его мон-
таже, наладке и обучении персонала.

• Создание совместных предприятий (Joint Ventures): партнер из од-
ной страны может внести в уставный капитал совместного предпри-
ятия в другой стране свои технологии и права на интеллектуальную
собственность в качестве своего вклада.

8.3 Международное лицензионное соглашение
Международное лицензионное соглашение – это договор, в соответ-

ствии с которым владелец технологии (лицензиар), находящийся в одной 
стране, предоставляет разрешение на использование этой технологии ком-
пании (лицензиату) в другой стране за определенное вознаграждение. 
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Таблица 8.3. Основные виды лицензий по объему передаваемых прав 

Вид лицензии Права Лицензиара 
(Продавца) 

Права Лицензиата (По-
купателя) 

Простая (неис-
ключительная) 

Сохраняет за собой 
право использовать 
технологию и выда-
вать аналогичные ли-
цензии любым другим 
лицам на той же терри-
тории. 

Получает право ис-
пользовать технологию 
на оговоренной терри-
тории, но должен быть 
готов к конкуренции с 
другими лицензиатами 
и самим лицензиаром. 

Исключитель-
ная (Exclusive) 

Теряет право выдавать 
аналогичные лицензии 
другим лицам на ого-
воренной территории, 
но сохраняет за собой 
право самостоятельно 
использовать техноло-
гию на этой террито-
рии. 

Получает монопольное 
право на использова-
ние технологии на дан-
ной территории (кроме 
самого лицензиара). 

Полная 
(Sole/Total) 

Теряет право как выда-
вать лицензии другим, 
так и самостоятельно 
использовать техноло-
гию на оговоренной 
территории. 

Получает абсолютное 
монопольное право на 
использование техно-
логии на данной терри-
тории. Самый дорогой 
и редкий вид лицензии. 

Структура и содержание лицензионного соглашения 
Это сложный документ, требующий тщательной проработки. Его 

типичная структура включает: 
1. Преамбула: указываются стороны, их реквизиты, дата и место за-

ключения.
2. Определения: дается толкование ключевых терминов ("лицензион-

ная продукция", "территория", "нетто-цена продажи" и т.д.).
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3. Предмет соглашения: четко указывается, на какой объект интеллек-
туальной собственности (конкретный патент, ноу-хау) предоставля-
ется право использования.

4. Объем предоставляемых прав: указывается вид лицензии (простая,
исключительная, полная) и перечисляются разрешенные действия
(производство, использование, продажа).

5. Территория и срок действия: определяются географические гра-
ницы, в которых лицензиат может использовать технологию, и срок
действия соглашения (часто привязан к сроку действия патента).

6. Техническая помощь: обязательства лицензиара по передаче доку-
ментации, обучению персонала лицензиата.

7. Усовершенствования: порядок обмена усовершенствованиями, ко-
торые стороны могут внести в технологию в период действия согла-
шения.

8. Платежи: раздел, определяющий размер и порядок выплаты лицен-
зионного вознаграждения.

9. Гарантии и ответственность: лицензиар обычно гарантирует, что он
является законным владельцем прав и что патент является действи-
тельным.

10. Защита прав и конфиденциальность: обязательства сторон сов-
местно защищать патент от посягательств третьих лиц и обязатель-
ство лицензиата сохранять конфиденциальность полученной инфор-
мации (особенно ноу-хау).

11. Применимое право и разрешение споров: выбор национального
права, регулирующего контракт, и арбитражного суда для разреше-
ния споров (например, Арбитражный институт Стокгольмской тор-
говой палаты).
Лицензионные платежи: виды и порядок расчета
Вознаграждение лицензиара может состоять из следующих элементов:
Паушальный платеж (Lump-sum payment): Разовый, заранее уста-

новленный фиксированный платеж. Может выплачиваться единовременно 
или в рассрочку. Не зависит от объемов производства лицензиата. 

Роялти (Royalties): Периодические отчисления, которые рассчиты-
ваются как процент от экономического результата использования лицен-
зии. Это наиболее распространенная форма. Ставка роялти может рассчи-
тываться от: 
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• Объема продаж или нетто-цены продажи лицензионной продукции
(самый частый способ).

• Объема произведенной продукции (фиксированная сумма за еди-
ницу).

• Прибыли лицензиата.
Комбинированные платежи: Сочетание первоначального паушаль-

ного платежа и последующих выплат в виде роялти. 
Минимальные гарантированные платежи: Лицензиар может насто-

ять на включении в контракт условия о минимальной сумме роялти, кото-
рую лицензиат обязан выплатить за год, независимо от реальных объемов 
производства. 

8.4 Передача "ноу-хау" 
Ноу-хау (от англ. "знать как"), или секрет производства, – это сведе-

ния любого характера (технические, экономические, организационные), ко-
торые имеют действительную или потенциальную коммерческую ценность 
в силу их неизвестности третьим лицам, к ним нет свободного доступа на 
законном основании, и в отношении которых обладателем введен режим 
коммерческой тайны. 

Таблица 8.5. Классификация видов ноу-хау 
Категория Виды Примеры 

Технологическое 

• Производственные
секреты
•Рецептуры
• Методы обработки

Формула Coca-Cola, 
технология производ-
ства чипов 

Коммерческое 
• Данные о рынках
• Списки клиентов
•Методы продаж

CRM системы, марке-
тинговые 
стратегии 

Управленческое 

• Системы управления
• Методы организации
• Корпоративная куль-
тура

Toyota Production Sys-
tem, Agile методологии 

Финансовое 

• Модели оценки
• Инвестиционные
стратегии
• Методы оптимизации

Алгоритмы трейдинга, 
налоговое планирова-
ние 
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Ключевое отличие от патента: 
• Патент публичен. Его суть раскрывается в обмен на монопольное

право, ограниченное по времени (обычно 20 лет).
• Ноу-хау секретно. Его правовая охрана действует до тех пор, пока

сохраняется конфиденциальность. Если информация становится об-
щеизвестной, охрана прекращается.
Контракты, включающие передачу ноу-хау (как самостоятельные,

так и в составе патентной лицензии), имеют ряд особенностей: 
• Детальное описание предмета: в контракте или приложении к нему

необходимо максимально подробно описать состав передаваемых
знаний, документации, чертежей, рецептур.

• Центральная роль условия о конфиденциальности: это важнейший
раздел. Он устанавливает обязательство лицензиата не разглашать
полученную информацию, определяет круг лиц, имеющих к ней до-
ступ, и меры по ее охране. Обязательство о конфиденциальности ча-
сто действует и после окончания срока самого контракта.

• Порядок передачи: необходимо четко прописать, как именно будет
передаваться ноу-хау: путем предоставления технической докумен-
тации, обучения специалистов, командирования экспертов лицензи-
ара на предприятие лицензиата и т.д.

• Гарантии: в отличие от патента, лицензиар не может гарантировать
"юридическую чистоту" и эксклюзивность ноу-хау. Он может гаран-
тировать лишь то, что на момент передачи информация является
секретной и что она обеспечит достижение оговоренных техниче-
ских результатов.

Выводы
Международный обмен технологиями – это перемещение техноло-

гических знаний, решений и производственного опыта между странами, ко-
торое может осуществляться как на безвозмездной, так и на коммерческой 
основе. 

Международная торговля лицензиями – основная форма междуна-
родной передачи технологии. Лицензия – это разрешение лицензиара (вла-
дельца технологии) на использование лицензиатом (лицом, приобретаю-
щим технологию) изобретения, научно-технического достижения, техниче-
ских знаний, производственного опыта, секретов производства и т.п. в те-
чение определенного срока за оговоренное в лицензионном соглашении 
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вознаграждение. Вознаграждение продавцу (лицензиару) за предоставле-
ние права покупателю (лицензиату) на использование предмета лицензион-
ного соглашения осуществляется посредством лицензионных платежей, ко-
торые могут производиться в виде периодических отчислений от дохода 
покупателя в течение периода действия соглашения или единовременного 
платежа, устанавливаемого заранее на основании экспертных оценок. В со-
глашении определяются производственная сфера и территориальные гра-
ницы использования предмета лицензии. 

Контрольные вопросы 
1. Что понимается под технологией в контексте международной тор-

говли?
2. Какие факторы определяют международный технологический обмен

на уровне стран?
3. Назовите основные мотивы экспорта и импорта технологий предпри-

ятиями.
4. Охарактеризуйте современные тенденции международной торговли

технологиями.
5. Какие существуют основные формы международного технологиче-

ского обмена?
6. Что включает в себя типовая структура лицензионного соглашения?
7. Какие виды лицензионных платежей применяются в международной

практике?
8. Что такое ноу-хау и каковы его основные признаки?
9. В чем особенности договора о передаче ноу-хау?
10. Какие меры применяются для защиты ноу-хау?

Практические задания
1. Проанализируйте технологическую специализацию трех стран (по

выбору) и определите их конкурентные преимущества в международ-
ном технологическом обмене.

2. Рассчитайте общую сумму лицензионных платежей при следующих
условиях: паушальный платеж $1 млн, роялти 5% от продаж, прогно-
зируемый объем продаж $50 млн в год, срок лицензии 7 лет.

3. Разработайте структуру лицензионного соглашения на передачу тех-
нологии производства инновационного материала.
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4. Составьте сравнительную таблицу преимуществ и недостатков па-
тентной защиты и режима ноу-хау для биотехнологической компа-
нии.

5. Подготовьте план мероприятий по защите ноу-хау при передаче тех-
нологии производства в рамках создания совместного предприятия.

6. Проанализируйте структуру технологического баланса одной из
стран ОЭСР и сделайте выводы о ее позиции на мировом рынке тех-
нологий
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ГЛАВА 9. МЕЖДУНАРОДНЫЙ ОБМЕН  
ИНЖЕНЕРНО-ТЕХНИЧЕСКИМИ УСЛУГАМИ 

В структуре мировой торговли услугами международный обмен ин-
женерно-техническими услугами, или международный инжиниринг, зани-
мает особое место. Он является катализатором для торговли товарами и 
прямых иностранных инвестиций, выступая в роли интеллектуального 
фундамента для создания и модернизации промышленных и инфраструк-
турных объектов по всему миру. Инжиниринг – это не просто экспорт ра-
бочей силы или продажа оборудования; это экспорт знаний, опыта, проект-
ных решений и управленческих компетенций. Без инжиниринговых услуг 
невозможно представить реализацию ни одного крупного международного 
проекта, будь то строительство электростанции, разработка месторождения 
полезных ископаемых или создание транспортной магистрали. Эта глава 
посвящена детальному анализу сущности инжиниринга, организации его 
мирового рынка и основам оформления сделок в этой сложной и высокоин-
теллектуальной сфере. 

Задачи 
• Выявить сущность, виды и ключевые особенности инжиниринго-

вых услуг
• Раскрыть порядок заключения сделок на оказание инжиниринго-

вых услуг
• Проанализировать содержание международного договора на кон-

сультативный инжиниринг

9.1 Понятие, сущность и виды международного инжиниринга 
Международный инжиниринг – это комплексная предпринима-

тельская деятельность по предоставлению на коммерческой основе инже-
нерно-консультационных и инженерно-технических услуг резидентами од-
ной страны резидентам другой страны при проектировании, строительстве, 
модернизации и эксплуатации промышленных, инфраструктурных и дру-
гих объектов. 
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Ключевые особенности инжиниринга как услуги: 
• Интеллектуальный характер: основным продуктом является не ма-

териальный объект, а знания, расчеты, чертежи, рекомендации, про-
екты и управленческие решения.

• Проектная ориентированность: услуги всегда привязаны к конкрет-
ному инвестиционному проекту и его жизненному циклу.

• Комплексность: инжиниринг редко представляет собой одну про-
стую услугу; это, как правило, набор взаимосвязанных услуг, охва-
тывающих различные стадии проекта.

• Высокие требования к квалификации: исполнителями выступают
высококвалифицированные инженеры, архитекторы, экономисты,
юристы и менеджеры, обладающие специализированными знаниями
и опытом.

• Неразрывная связь с материальным производством: несмотря на не-
материальный характер, инжиниринговые услуги напрямую свя-
заны с созданием или улучшением физических объектов.

Таблица 9.1. Этапы развития международного инжиниринга 

Период Характеристика Основные тенденции Объем 
рынка 

1950-1970 Становление 
отрасли 

Создание первых инжи-
ниринговых компаний $5-10 млрд 

1970-1990 
Индустриализа-
ция развиваю-
щихся стран 

Массовый трансфер 
технологий  $50-100 млрд 

1990-2010 Глобализация 
Формирование ТНК в 
инжиниринге $500-800 млрд 

2010-2020 Цифровизация Внедрение BIM, IoT, AI $1000-1500 млрд 

2020-н.в. Устойчивое 
развитие 

Зеленые технологии, 
ESG $1500-2000 млрд 

Классификация инженерно-технических услуг по стадиям проекта 
Наиболее распространенный подход к классификации инжинирин-

говых услуг основан на их привязке к жизненному циклу инвестиционного 
проекта.   
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Таблица 9.2. Детальное содержание инжиниринговых услуг по ста-
диям проекта 

Этап проекта Вид услуг Содержание 

I. Предынве-
стиционный
(Pre-
investment)

Услуги по 
подготовке 
проекта 

- Проведение исследований
рынка, оценка спроса.

- Разработка концепции проекта.
- Поиск и оценка потенциальных

площадок для строительства.
- Подготовка технико-экономиче-

ского обоснования (Feasibility
Study) – ключевого документа
для принятия решения об инве-
стировании.

- Оценка воздействия на окружа-
ющую среду.

- Помощь в привлечении финан-
сирования.

II. Инвести-
ционный
(Investment)

Услуги по ре-
ализации про-
екта 

- Разработка базового и деталь-
ного проекта (Basic & Detailed
Engineering).

- Подготовка рабочей документа-
ции, чертежей и спецификаций.

- Подготовка тендерной докумен-
тации для выбора подрядчиков и
поставщиков.

- Управление проектом (Project
Management).

- Авторский надзор за строитель-
ством (Construction Supervision).

- Управление поставками и логи-
стикой.

III. Эксплуа-
тационный
(Operational)

Услуги по 
обеспечению 

- Проведение пусконаладочных
работ и ввод объекта в эксплуа-
тацию.
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функциониро-
вания объекта 

- Разработка планов эксплуатации
и технического обслуживания.

- Обучение персонала заказчика.
- Консультации по повышению

эффективности производства.
- Проектирование модернизации

или расширения объекта.

В зависимости от объема функций, которые берет на себя инжини-
ринговая компания, выделяют три основных вида инжиниринга. 

Консультативный инжиниринг (Consulting Engineering): 
• Суть: предоставление чисто интеллектуальных, консультационных

услуг. Инженер-консультант выступает как независимый советник
заказчика, действуя от его имени и в его интересах.

• Продукт: проекты, чертежи, ТЭО, экспертные заключения, отчеты
по надзору.

• Ответственность: несет ответственность за качество своих реко-
мендаций и проектов, но не за конечный результат строительства
(сроки, бюджет). Его обязанность – действовать с "разумной про-
фессиональной добросовестностью и заботливостью".

Технологический инжиниринг (Technological Engineering): 
• Суть: предоставление заказчику прав на использование техноло-

гий, необходимых для производства продукции.
• Продукт: лицензии на патенты, передача ноу-хау, технологический

регламент.
• Ответственность: несет ответственность за то, что предоставлен-

ная технология позволит производить продукцию оговоренного ка-
чества и в оговоренном объеме. Часто является частью более круп-
ных контрактов.

Строительный / Комплексный инжиниринг (Construction / Compre-
hensive Engineering): 

• Суть: инжиниринговая компания берет на себя не только проекти-
рование, но и значительную часть ответственности за реализацию
проекта, включая поставку оборудования, строительные работы и
сдачу объекта "под ключ".
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• Продукт: полностью функционирующий объект.
• Типы контрактов:

а) EPC (Engineering, Procurement, Construction): Инжиниринговая
компания выступает в роли генерального подрядчика, неся полную ответ-
ственность за проектирование, закупки и строительство по фиксированной 
цене и в фиксированный срок. 

б) EPCM (Engineering, Procurement, Construction Management): Ин-
жиниринговая компания управляет проектом от имени заказчика, органи-
зуя проектирование, закупки и строительство, но не выполняя работы сво-
ими силами и не принимая на себя риски по срокам и стоимости в том же 
объеме, что при EPC. 

Диаграмма 9.1. Структура мирового рынка инжиниринговых услуг 
(2024) 

9.2 Организация мирового рынка инженерно-технических услуг 
Мировой рынок инжиниринга является высококонцентрированным 

и олигополистическим. Ключевые участники: 
Инжиниринговые компании (подрядчики): от крупных многопро-

фильных корпораций (Bechtel, Fluor, AECOM из США; SNC-Lavalin из Ка-
нады; TechnipFMC, VINCI из Франции) до узкоспециализированных фирм. 

38%

27%

30%

5%

Консультативный инжиниринг 

Технологический инжиниринг 

Строительный инжиниринг 

Реинжиниринг 
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Таблица 9.3. Основные поставщики инжиниринговых услуг 

Тип компании Характеристика Примеры Доля 
рынка 

Специализирован-
ные инжиниринго-
вые компании 

Основной вид деятель-
ности – инжиниринг 

AECOM, 
Bechtel, Fluor 45% 

Промышленные кор-
порации 

Инжиниринг как до-
полнительный бизнес 

Siemens, GE, 
ABB 30% 

Консалтинговые 
фирмы 

Управленческий и тех-
нический консалтинг 

McKinsey, 
Accenture 15% 

Научно-исследова-
тельские 
организации 

НИОКР и инжиниринг Fraunhofer, 
Battelle 10% 

Заказчики (клиенты): Крупные промышленные корпорации, прави-
тельства и государственные ведомства, международные финансовые орга-
низации (Всемирный банк, Азиатский банк развития и др.). 

Современные тенденции: 
• Цифровизация: широкое внедрение BIM-технологий (Building

Information Modeling), искусственного интеллекта для оптимизации
проектов, использование дронов для мониторинга строительства.

• "Зеленый" инжиниринг: растущий спрос на услуги в области воз-
обновляемой энергетики, энергоэффективности, управления отхо-
дами и устойчивого развития.

• Усложнение проектов: рост популярности комплексных контрак-
тов (EPC) и схем государственно-частного партнерства (ГЧП).

• Глобализация и конкуренция: усиление конкуренции со стороны
инжиниринговых компаний из развивающихся стран.

Объем и динамика мирового рынка 
По данным различных исследований, глобальный рынок инжини-

ринговых услуг оценивается в диапазоне от $1,8 трлн до $3,4 трлн в 2024 
году. Различия в оценках объясняются разными методологиями и охватом 
сегментов рынка. 

Азиатско-Тихоокеанский регион занимает лидирующую позицию с 
долей около 37% в 2024 году, что обусловлено масштабными инфраструк-
турными проектами и индустриализацией. На долю Северной Америки 
приходятся 25%, Европы – 20%, Ближнего Востока и Африки – 12%, Ла-
тинской Америки – 6%. 
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Отраслевая структура спроса 
Гражданское строительство сохраняет доминирующую позицию с 

долей рынка около 37% в 2024 году, что связано с глобальными инвестици-
ями в инфраструктуру.  

Таблица 9.4. Структура спроса на инжиниринговые услуги по 
отраслям 

Отрасль 
Доля 

рынка 
Темп 
роста 

Ключевые драйверы 

Гражданское строительство 37% 5.5% 
Урбанизация, инфра-
структура 

Энергетика 22% 7.2% Возобновляемая энер-
гетика 

Нефть и газ 18% 4.8% Разведка и добыча 
Промышленность 13% 6.1% Индустрия 4.0 
Телекоммуникации 6% 8.5% 5G инфраструктура 
Прочие 4% 5.0% Различные проекты 

Технологические тренды  
Электротехнический инжиниринг демонстрирует наиболее быст-

рый рост с прогнозируемым CAGR около 7% с 2024 по 2029 год, что обу-
словлено электрификацией транспорта и развитием умных сетей.  

Таблица 9.5. Влияние технологий на рынок инжиниринга 

Технология Влияние на ры-
нок Примеры применения Потенциал 

роста 
BIM (Building 
Information 
Modeling) 

Революция в про-
ектировании 

3D-моделирование, кол-
лаборация Высокий 

Искусственный 
интеллект  

Оптимизация про-
цессов  

Предиктивная анали-
тика  

Очень вы-
сокий 

IoT (Интернет 
вещей)  

Умная инфра-
структура 

Мониторинг в реальном 
времени Высокий 

Цифровые двой-
ники 

Виртуальное мо-
делирование Симуляция процессов Высокий 

Дроны и робото-
техника 

Автоматизация 
обследований Инспекция объектов Средний 
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Роль профессиональных ассоциаций (на примере FIDIC) 
FIDIC (Fédération Internationale Des Ingénieurs-Conseils / Междуна-

родная федерация инженеров-консультантов) – это ведущая международ-
ная организация, представляющая индустрию консалтингового инжини-
ринга. Роль FIDIC невозможно переоценить, так как она: 

Устанавливает стандарты: разрабатывает и продвигает этические 
кодексы и стандарты профессиональной деятельности для инженеров-кон-
сультантов по всему миру. 

Разрабатывает типовые контракты: FIDIC известна своей серией 
типовых форм контрактов (т.н. "Радужная сюита" FIDIC), которые стали 
мировым стандартом в строительной и инжиниринговой отраслях. Каждый 
контракт ("книга") предназначен для определенного типа проектов и рас-
пределения рисков. Наиболее известны: 

• Красная книга (Red Book): для проектов, где проектирование вы-
полняет Заказчик.

• Желтая книга (Yellow Book): для проектов "Проектирование-Стро-
ительство" (Design-Build).

• Серебряная книга (Silver Book): для проектов EPC / "под ключ".
• Белая книга (White Book): модельный договор на услуги между За-

казчиком и Консультантом.
Лоббирует интересы отрасли: представляет интересы инжинирин-

гового сообщества во взаимодействии с международными финансовыми 
институтами и правительствами. 

Порядок заключения сделок на оказание инжиниринговых услуг 
В подавляющем большинстве случаев контракты на инжиниринговые 

услуги заключаются по результатам международных торгов (тендеров). Про-
цедура во многом схожа с описанной в Главе 7, но имеет свою специфику: 

• Квалификационный отбор (Prequalification): для сложных проектов
заказчик сначала проводит предварительный отбор, допуская к
участию в торгах только компании с подтвержденным опытом, ре-
сурсами и репутацией.

• Акцент на техническую компетентность: при оценке предложений
на консультационный инжиниринг вес технической части (квали-
фикация персонала, предлагаемый подход) часто выше, чем цено-
вой. Иногда применяется двухконвертная система: сначала вскры-
ваются и оцениваются технические предложения, и только у тех,
кто прошел технический отбор, вскрываются конверты с ценой.
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• Выбор на основе качества и стоимости (Quality and Cost Based
Selection - QCBS): наиболее распространенный метод, используе-
мый Всемирным банком. Победитель определяется по формуле,
учитывающей как оценку за техническое предложение, так и пред-
ложенную цену.

9.3 Содержание международного договора на 
консультативный инжиниринг 

Правовая природа и стандартные формы контрактов (FIDIC 
"White Book") 

Договор на консультативный инжиниринг является по своей право-
вой природе договором возмездного оказания услуг. Это означает, что глав-
ным обязательством инженера-консультанта является не достижение опре-
деленного материального результата, а приложение максимальных усилий 
и демонстрация профессионализма, соответствующего общепринятым в 
отрасли стандартам. 

Для унификации и снижения рисков стороны чаще всего исполь-
зуют стандартные проформы. Глобальным стандартом для таких договоров 
является "Клиент/Консультант. Типовой договор на оказание услуг" 
(Client/Consultant Model Services Agreement), также известный как "Белая 
книга" FIDIC. 

Рассмотрим ключевые разделы типового договора на консультатив-
ный инжиниринг. 

Раздел 1: Общие положения (General Provisions): 
• Определения: дается толкование всех ключевых терминов.
• Право и язык: указывается применимое право (например, право

Англии или Швейцарии) и язык, являющийся основным для до-
говора и корреспонденции.

• Коммуникации: порядок официального обмена информацией
между сторонами.

Раздел 2: Обязательства Заказчика (The Client): 
• Предоставление информации: обязанность своевременно предо-

ставлять всю необходимую для работы консультанта информацию.
• Принятие решений: обязанность в разумные сроки принимать ре-

шения по вопросам, требующим его утверждения.
• Содействие: оказание содействия консультанту в получении не-

обходимых разрешений, лицензий и обеспечении доступа на объект.
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Раздел 3: Обязательства Инженера-консультанта (The 
Consulting Engineer): 

• Объем Услуг (Scope of Services): наиболее важная часть, где де-
тально перечисляются все работы, которые должен выполнить кон-
сультант.

• Стандарт Обязательств (Standard of Care): ключевое условие, гла-
сящее, что "Консультант должен выполнять свои обязательства с
разумной профессиональной добросовестностью, искусностью и
заботливостью (reasonable skill, care and diligence), ожидаемыми от
консультантов, имеющих опыт в предоставлении услуг аналогич-
ного характера для проектов аналогичного масштаба и сложности".

• Персонал: Консультант обязуется предоставить квалифицирован-
ный персонал.

• Представительство интересов Заказчика: при выполнении функций
по надзору консультант должен действовать как верный советник
Заказчика.

Раздел 4: Ответственность Сторон (Liability): 
• Предел ответственности (Limitation of Liability): обычно устанав-

ливается финансовый "потолок" ответственности консультанта,
который часто привязан к общей сумме вознаграждения по дого-
вору или к сумме страхового покрытия. Это защищает консуль-
танта от несоразмерных исков.

• Профессиональное страхование (Professional Indemnity Insurance):
консультант обязан застраховать свою профессиональную ответ-
ственность на случай ошибок и упущений, которые привели к
убыткам Заказчика.

• Срок исковой давности по ответственности: определяется период,
в течение которого Заказчик может предъявить претензии.

Раздел 5: Платежи Инженеру-консультанту (Payments to the 
Consultant): 

Этот раздел определяет размер, порядок и сроки выплаты возна-
граждения. 
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Таблица 9.6 Сравнение основных методов оплаты инжиниринговых 
услуг 

Метод 
оплаты 

Описание Преиму-
щества 
для За-
казчика 

Недостатки 
для Заказчика 

Повремен-
ная оплата 
(Time-Based 
Fee) 

Оплата производится 
на основе согласован-
ных ставок за еди-
ницу времени (час, 
день, месяц) для каж-
дого специалиста, 
умноженных на фак-
тически отработанное 
время, плюс возмеще-
ние прямых расходов. 

Гиб-
кость, 
легко 
вносить 
измене-
ния в 
объем 
услуг. 

Сложность 
контроля бюд-
жета, риск за-
тягивания сро-
ков консуль-
тантом. 

Паушаль-
ная (твер-
дая) сумма 
(Lump Sum 
Fee) 

Устанавливается фик-
сированная общая 
сумма за весь огово-
ренный объем услуг. 

Бюджет 
заранее 
известен 
и фикси-
рован. 

Низкая гиб-
кость, любое 
изменение объ-
ема услуг тре-
бует сложных 
переговоров о 
дополнитель-
ной оплате. 

Процент от 
стоимости 
строитель-
ства 
(Percentage 
Fee) 

Вознаграждение 
определяется как про-
цент (например, 3-
10%) от общей стои-
мости строительства 
объекта. 

Простота 
расчета. 

Консультант 
может быть за-
интересован в 
удорожании 
строительства 
для увеличения 
своего гоно-
рара. 
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Возмещение 
затрат плюс 
вознаграж-
дение 
(Cost Plus 
Fee) 

Заказчик возмещает 
все фактические, до-
кументально подтвер-
жденные затраты кон-
сультанта и выплачи-
вает сверх этого фик-
сированное или про-
центное вознагражде-
ние (fee). 

Прозрач-
ность за-
трат. 

Отсутствие 
стимулов у 
консультанта к 
экономии 
средств. 

Порядок платежей обычно предусматривает выплату аванса, проме-
жуточные платежи (ежемесячно или по завершении этапов) на основании 
счетов-фактур и отчетов о проделанной работе, и окончательный расчет по-
сле завершения всех услуг. 

Выводы 
Международный обмен инженерно-техническими услугами (инжи-

ниринг) – это коммерческая деятельность по продаже и покупке комплекс-
ных инженерных услуг на мировом рынке, охватывающая полный цикл от 
проектирования до эксплуатации объектов. Как самостоятельный вид меж-
дународных коммерческих операций инжиниринг предполагает предостав-
ление на основе договора на инжиниринг одной стороной, именуемой кон-
сультантом, другой стороне, именуемой заказчиком, комплекса или отдель-
ных видов инженерно-технических услуг, связанных с проектированием, 
строительством и вводом объекта в эксплуатацию, с разработкой новых 
технологических процессов на предприятии заказчика, усовершенствова-
нием имеющихся производственных процессов вплоть до внедрения изде-
лия в производство и даже сбыта продукции. В зависимости от характера и 
объема предоставляемых инжиниринговых услуг на практике использу-
ются различные виды договоров. 

Контрольные вопросы 
1. Что понимается под международным инжинирингом и каковы его ос-

новные характеристики?
2. Какие виды инжиниринговых услуг выделяет ЕЭК ООН?
3. Каков объем мирового рынка инжиниринговых услуг и его динамика?
4. Какие регионы лидируют на мировом рынке инжиниринга?
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5. Назовите основные формы организации международного инжиниринга.
6. Какие методы ценообразования применяются в международном ин-

жиниринге?
7. Какова типовая структура договора на консультативный инжиниринг?
8. Какие методы определения вознаграждения консультанта существуют?
9. Как распределяются риски в договорах на консультативный инжини-

ринг?
10. Какие цифровые технологии трансформируют инжиниринговую от-

расль?
11. Каковы прогнозы развития мирового рынка инжиниринговых услуг?

Практические задания
1. Разработайте техническое задание на консультативный инжиниринг

для проекта модернизации промышленного предприятия.
2. Составьте сравнительную таблицу преимуществ и недостатков раз-

личных методов ценообразования в инжиниринге для конкретного
проекта.

3. Подготовьте матрицу рисков для международного инжинирингового
проекта в развивающейся стране.

4. Рассчитайте вознаграждение консультанта при различных методах
оплаты для проекта стоимостью $100 млн.

5. Разработайте структуру договора на консультативный инжиниринг
для проекта строительства объекта возобновляемой энергетики.

Библиографический список к Главе 9: 
1. Engineering Services Global Market Report 2025. – London: The Business Research

Company, 2025. URL:
https://www.thebusinessresearchcompany.com/report/engineering-services-
globalmarket-report

2. Внешнеэкономическая деятельность предприятия: учебник / под ред. Л.Е.
Стровского. – 5-е изд., перераб. и доп. – М.: ЮНИТИ-ДАНА, 2011. – 503 с.

3. Медяник Ю.В. Инжиниринг в инвестиционно-строительной деятельности:
Учебное пособие / Ю.В. Медяник.– Казань: Изд-во Казанск. гос. архитект.-
строит. ун-та, 2021. – 88 с

4. Официальный сайт FIDIC (Международной федерации инженеров-консультан-
тов). – URL: https://fidic.org/ (дата обращения: 15.10.2025).

https://fidic.org/


130 

5. ENR (Engineering News-Record). The Top 225 International Design Firms 2024. –
URL: https://www.enr.com/toplists/2024-Top-225-International-Design-Firms-1
(дата обращения: 15.10.2025).

6. What is EPC? / National Association of Construction Auditors (NACA). – URL:
https://www.thenaca.org/what-is-epc/ (дата обращения: 15.10.2025).

7. White Book: The FIDIC Client/Consultant Model Services Agreement, 5th Edition
2017. / Краткое описание и структура. – URL: https://fidic.org/books/clientcon-
sultant-model-services-agreement-5th-ed-2017-white-book (дата обращения:
15.10.2025).

https://www.enr.com/toplists/2024-Top-225-International-Design-Firms-1
https://www.google.com/search?q=https://www.thenaca.org/what-is-epc/


131 

ГЛАВА 10 РАСЧЕТЫ И КРЕДИТОВАНИЕ 
ВНЕШНЕТОРГОВЫХ СДЕЛОК 

Современная международная торговля требует эффективных и 
надежных механизмов расчетов между участниками из различных стран. 
Выбор оптимальной формы расчетов является важным фактором успеха 
внешнеторговых операций, определяющим баланс рисков, скорость испол-
нения и стоимость сделок. Кредитование внешнеторговых операций позво-
ляет преодолеть разрыв во времени между отправкой товара продавцом и 
получением выручки, а также между получением товара покупателем и его 
оплатой. Таким образом, кредиты во внешней торговле служат двум глав-
ным целям: обеспечить экспортёру своевременную оплату, а импортёру – 
отсрочку платежа до момента реализации товаров или получения выгоды 
от их использования. 

Задачи 
• Раскрыть основные формы международных расчетов
• Выявить особенности фирменного (коммерческого) кредита
• Оценить преимущества банковского кредитования экспорта и им-

порта
• Раскрыть значение кредитов международных и региональных ва-

лютно-кредитных и финансовых организаций для деятельности
экспортеров и импортеров

10.1 Формы международных расчетов 
Международная торговля использует различные формы расчетов и 

платежей, обеспечивающие баланс интересов экспортера и импортера. К 
числу традиционных инструментов относятся документарные аккреди-
тивы, инкассовая форма расчетов, банковские переводы, а также более 
редкие чеки и векселя. Каждая форма расчета имеет свои особенности по 
уровню гарантий, участию банков, скорости и стоимости.  

Документарный аккредитив представляет собой банковское обя-
зательство произвести платеж против предъявления надлежащим образом 
оформленных документов в пользу бенефициара.  

Правовой основой служат Унифицированные правила и обычаи для 
документарных аккредитивов UCP 600 (редакция 2007 года), публикация 



132 

Международной торговой палаты № 600. Эти правила обеспечивают еди-
нообразие операций по аккредитиву во всём мире. UCP 600 охватывает 39 
статей по проверке документов, ответственности банков и др., повышая 
прозрачность и снижая споры в расчетах. 

В аккредитивной операции участвуют четыре основные стороны: 
• Приказодатель (заявитель) - импортер, подающий заявление на от-

крытие аккредитива
• Банк-эмитент - банк импортера, открывающий аккредитив
• Бенефициар - экспортер, в пользу которого открыт аккредитив
• Авизующий/исполняющий банк - банк экспортера, обрабатываю-

щий документы
Аккредитивы бывают отзывными и безотзывными (последние – 

наиболее распространены), а также подтверждёнными, передаваемыми и 
другими типами. Подтверждённый аккредитив означает, что помимо эми-
тента, ещё один банк гарантирует платёж продавцу; он используется при 
невысокой репутации банка-эмитента. Аккредитив может предусматривать 
оплату «при предъявлении» (вид быстрого расчёта) или «с отсрочкой», ко-
гда платеж продавцу осуществляется не сразу после предоставления им до-
кументов, а в более поздний срок, установленный в условиях аккредитива. 
Порядок расчетов по аккредитиву включает несколько шагов: заключение 
контракта с условием аккредитива, открытие аккредитива банком-эмитен-
том, уведомление продавца, отгрузка товара и передача документов в банк, 
их проверка и оплата при соответствии условиям.  

Банки контролируют комплект документов (инвойс, транспортные 
и страховые документы и др.), что позволяет продавцу быть уверенным в 
оплате при соблюдении условий.  

Преимущества и недостатки аккредитива: он даёт продавцу высо-
кую гарантию оплаты (при правильной подготовке документов), а покупа-
тель гарантирует себе отложенную оплату до поставки товара. Банк-эми-
тент берет на себя солидарную ответственность за платеж. Однако аккре-
дитивы дорогостоящи из-за банковских комиссий и сложной документар-
ной процедуры. Их целесообразно использовать при больших суммах или 
когда доверие между контрагентами низкое.  

Инкассо определяется как «операции с документами, осуществляе-
мые банками… с целью получения акцепта платежа и (или) самого пла-
тежа».  
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Процесс инкассо включает следующие действия: 
1. Продавец и покупатель подписывают контракт с условием оплаты

по инкассо. 
2. Продавец отгружает товар в соответствии с договором.
3. Продавец получает от перевозчика комплект документов (инвойс,

транспортные документы и др.). 
4. Продавец обращается в свой банк (банк-ремитент) с инкассовым

поручением и документами. 
5. Банк-ремитент проверяет документы и пересылает их (с поруче-

нием) банку инкассирования (банку-плательщику покупателя). 
6. Банк инкассирования представляет документы покупателю и тре-

бует оплату. 
7. После получения оплаты (или акцепта) банк инкассирования выдает

документы покупателю, а полученную сумму переводит банку-ремитенту. 
8. Банк-ремитент зачисляет выручку на счет продавца.
Таким образом, роль банка здесь – посредническая. Он обеспечи-

вает гарантию контроля товарораспределения (предъявление документов) 
но не принимает на себя платёжный риск. Особенности инкассо:  

• Низкая формализация и невысокие комиссии. Банковские сборы за
инкассо существенно ниже, чем за аккредитив. При этом проце-
дура проще и гибче.

• Меньшая ответственность банка. Банк не гарантирует выполнение
условий сделки, поэтому ответственность по оплате лежит на по-
купателе.

• Доверительные отношения. Инкассо подходит, когда стороны хо-
рошо знакомы и доверяют друг другу. Оно чаще применяется при
длительных контрактах и стабильных партнёрах.

• Риски. Отсутствие гарантии банка означает риск для продавца –
покупатель может отказаться от оплаты после получения товара.

Инкассовые операции регулируются, во-первых, национальным за-
конодательством и, во-вторых, международными правилами URC-522, ко-
торые содержат термины, механизм и образцы форм поручений. Несмотря 
на низкую стоимость, при инкассо продавцу важно контролировать процесс 
и иметь надёжные правовые основания на возврат средств в случае не-
уплаты. 

Банковский перевод – это перевод денежных средств из одного 
банка в другой по поручению клиента. В международной практике для 
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этого широко используется система SWIFT – сеть сообщений между бан-
ками по всему миру. Переводы могут осуществляться через корреспондент-
ские счета (например, платёж через банки-корреспонденты).  

В европейском пространстве действует SEPA (Единая зона плате-
жей в евро) - система, позволяющая осуществлять переводы в евро между 
платёжными системами стран-участниц на одинаковых условиях стоимо-
сти, безопасности и времени обработки, независимо от границ.  Инфра-
структура объединяет 41 европейскую страну и предлагает гражданам и 
компаниям быстрые, безопасные и недорогие, а то и вовсе нулевые, пере-
воды в евро. С 6 октября 2025 года Республика Молдова является операци-
онной частью SEPA. (https://www.bnm.md/ro/content/de-astazi-republica-moldova-
este-conectata-la-sepa-plati-euro-rapide-sigure-si-la-costuri) 

Криптовалюты и блокчейн-технологии 
В последние несколько лет растет роль криптовалюты как платеж-

ного средства. Все больше компаний предлагают клиентам возможность 
расплачиваться «цифрой», подключая специализированные сервисы для 
автоматизации таких платежей – криптопроцессинги. 

Криптовалюты и блокчейн-технологии используются как средства 
платежа благодаря децентрализации, скорости и безопасности. Все больше 
компаний предлагают клиентам возможность расплачиваться «цифрой», 
подключая специализированные сервисы для автоматизации таких плате-
жей – криптопроцессинги. 

Блокчейн выступает как распределённый цифровой реестр, который 
позволяет совершать транзакции напрямую между пользователями без уча-
стия банков, а криптовалюта – это средство расчёта внутри этой системы. 
Такой подход ускоряет и удешевляет платежи, особенно трансграничные, 
так как исключает посредников и ускоряет процесс до секунд или минут, а 
прозрачность и криптографическая защита обеспечивают высокий уровень 
безопасности. 

В 2024 году криптовалютный рынок получил активное развитие, его 
общая капитализация впервые достигла $3,2 трлн. 

Чеки как средство расчёта в международной торговле постепенно 
выходят из обихода. Это обусловлено появлением более быстрых и без-
опасных альтернатив (банковские переводы, карты, цифровые платежи). 
Чеки требуют прохождения клиринга, риска утери или подделки, и не дают 
гарантий (они представляют документ, но не финансовое обязательство до 
инкассо).  

https://www.bnm.md/ro/content/de-astazi-republica-moldova-este-conectata-la-sepa-plati-euro-rapide-sigure-si-la-costuri
https://www.bnm.md/ro/content/de-astazi-republica-moldova-este-conectata-la-sepa-plati-euro-rapide-sigure-si-la-costuri
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Всемирный опыт показывает долгосрочную тенденцию к снижению 
чековых расчётов. Анализ данных Банка международных расчетов (BIS) за 
2012–2021 гг. показал, что во всех исследованных странах число выписан-
ных чеков неуклонно уменьшалось, тогда как использование безналичных 
платежей росло. В современной Европе чеки практически не используются: 
на них приходится менее 1 % всех безналичных операций. Таким образом, 
чеки в международной торговле сегодня рассматриваются лишь в специ-
альных случаях (например, traveler’s cheques, авансовые платежи предпри-
ятиями, налоговый возврат – TAX FREE). Преимущество чеков – удобство 
для физических лиц (купил за рубежом и получил возврат НДС через чек 
TAX FREE), но для крупных компаний эта форма неактуальна. 

В практике внешнеторговых расчётов векселя применялись для 
предоставления отсрочки оплаты. Вексель – это ценная бумага строгой 
формы, подтверждающая безусловный заказ (переводной вексель) или обе-
щание (простой вексель) уплатить указанную сумму лицу, которому она 
адресована. Существенной чертой векселя является его формальность: обя-
зательство по векселю отделено от первоначального договора, и отказ от 
выплаты нельзя обосновать условиями основного договора. 

Продавец мог выставить переводной вексель покупателю, который 
тот акцептовал («акцептованный вексель»). Позже покупатель перечислял 
деньги по этому векселю. В отличие от аккредитива, вексель не содержит 
банковских гарантий – он лишь оформляет долговую расписку. Вексель 
можно передавать третьим лицам путём индоссамента, т.е. уступки требо-
вания. Иногда векселя использовали в сочетании с инкассо – т.е. в инкассо-
вое поручение вместо прямого платежа включали платёж по векселю. 

Несмотря на историческое значение векселей, сегодня их роль в гло-
бальной торговле минимальна: большинство сделок проводится в безна-
личном порядке. 

10.2 Фирменный (коммерческий) кредит 
Фирменный (коммерческий) кредит – это ссуда во внешней тор-

говле, предоставляемая одной фирмой другой фирме в виде отсрочки пла-
тежа. Чаще всего такую рассрочку предоставляет экспортёр иностранному 
импортеру, позволяя последнему получить товар сейчас, а оплатить спустя 
оговоренный период. По сути, это прямое товарное кредитование между 
партнёрами по внешнеторговой сделке без посредничества банка.  
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Фирменный кредит может оформляться разными способами. От-
крытый счёт – наиболее простой вариант, широко применяемый при 
устойчивых отношениях доверия между партнёрами: товары поставляются 
регулярно, а оплата производится периодически за накопленный долг. По-
ставщик отгружает товар и записывает сумму долга на счёт покупателя в 
своей бухгалтерии, а импортер обязуется погасить эту задолженность в 
установленный договором срок.  

Сроки и объём коммерческого кредита. Длительность фирменного 
кредита может варьироваться от коротких периодов (несколько недель или 
месяцев) до нескольких лет в зависимости от характера товара и договорён-
ностей. Как правило, рассрочки в международной торговле предоставля-
ются на срок до 2-7 лет, если речь идёт о крупных поставках оборудования 
или техники. Для товаров массового экспорта (сырья, продовольствия, по-
требительских товаров) сроки обычно короче – например 30, 60, 90 дней. 
Иногда экспортёр может предоставить долгосрочный коммерческий кредит 
и на больший срок, особенно если сделка поддерживается экспортно-стра-
ховыми агентствами, но без участия банков длительность обычно ограни-
чена финансовыми возможностями самого экспортёра. 

Стоимость и проценты. Важной особенностью фирменного кре-
дита является то, что он может предоставляться без формального начисле-
ния процентов. Беспроцентная отсрочка платежа – распространённая прак-
тика, особенно для краткосрочного кредита на 30-90 дней. Однако, расходы 
экспортёра на ожидание оплаты нередко закладываются в цену товара 
(скрытый процент). Если же отсрочка длительная (например, несколько 
лет), стороны могут оформить соглашение с выплатой процентов за поль-
зование кредитом или выпустить процентные векселя. 

В международной практике процентные ставки по коммерческому 
кредиту обычно выше ставок межбанковского финансирования, поскольку 
экспортер берёт на себя значительный риск неплатежа. Тем не менее экс-
портёры могут предоставлять такие рассрочки для привлечения покупате-
лей, конкурируя условиями оплаты. В некоторых случаях продавец привле-
кает банк для дисконтирования полученных от импортёра векселей или 
факторинговую компанию для финансирования дебиторской задолженно-
сти – это позволяет экспортёру получить деньги раньше срока (уменьшив 
риск неплатежа), хотя и с дисконтом.  
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Риски и их покрытие. Предоставляя коммерческий кредит, экспор-
тёр берёт на себя риск неплатежа со стороны импортёра. До момента полу-
чения оплаты поставленные товары находятся в собственности покупателя, 
и если тот не расплатится, взыскать долг может быть затруднительно. Для 
снижения этого риска компании прибегают к различным методам: страхо-
ванию экспортных кредитов, банковским гарантиям, аккредитивам с пост-
финансированием, использованию документарного инкассо (где товарные 
документы выдаются импортёру только против платежа). Во многих стра-
нах действуют экспортно-кредитные агентства (ЭКА), которые страхуют 
коммерческие кредиты экспортёров от риска неплатежа иностранного по-
купателя.  

Преимущества и недостатки. Для импортёра коммерческий кредит 
– это очевидное благо: он получает товар с отсрочкой платежа, что улуч-
шает его оборотный капитал и ликвидность. Он может продать товар или
использовать его в производстве и заработать до того, как наступит срок
оплаты. Для экспортёра отсрочка платежа – способ стимулировать спрос на
свою продукцию и конкурентное преимущество при борьбе за покупателей
(гибкие условия оплаты привлекают клиентов). Однако для самого экспор-
тёра такая схема связывает капитал: средства отвлечены до получения
оплаты, а при больших объёмах продаж это может повлиять на его финан-
совую устойчивость. Также недостатком является риск просрочек и непла-
тежей – особенно при торговле с новым или малоизвестным партнёром, или
в страны с нестабильной экономикой. Именно поэтому фирменный кредит
целесообразен при устойчивом партнёрстве или под защитой страховых и
гарантийных инструментов.

Пример: молдавская винодельческая компания экспортирует пар-
тию вина в сеть супермаркетов одной из стран ЕС на условиях платежа че-
рез 90 дней после поставки. Такая отсрочка позволяет европейскому им-
портёру (дистрибьютору) сначала реализовать вино в розницу и получить 
выручку, а уже затем расплатиться с молдавским поставщиком. Экспортёр, 
в свою очередь, закладывает стоимость ожидания платежа в контрактную 
цену вина. Поставка оформляется по открытому счету: сразу после от-
грузки вина импортер получает товарные документы, а экспортёр записы-
вает сумму долга на счёт клиента. Через 90 дней, согласно договору, сеть 
супермаркетов перечисляет платеж. В данном случае коммерческий кредит 
способствовал заключению сделки, поскольку импортёр не отвлекал свои 
оборотные средства сразу, а экспортёр увеличил объём продаж на внешнем 
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рынке. Однако если бы импортер не заплатил по истечении 90 дней, экс-
портёр понёс бы убытки – чтобы этого избежать, компания могла застрахо-
вать дебиторскую задолженность через страховое агентство экспортных 
кредитов или продать право требования долга факторинговой компании. 

10.3 Банковское кредитование экспорта и импорта 
Банковские кредиты широко используются для финансирования 

внешней торговли и во многом дополняют или заменяют прямые коммер-
ческие кредиты между фирмами. Банки могут кредитовать как экспортёров, 
так и импортёров, предоставляя денежные средства на проведение внешне-
торговых операций. В классической форме банковское кредитование экс-
порта/импорта проявляется как ссуды, выдаваемые под залог товаров, то-
варных документов, векселей, а также посредством учёта тратт (перевод-
ных векселей). Проще говоря, банк может предоставить заём, обеспечен-
ный экспортируемым товаром или финансовыми обязательствами покупа-
теля, либо купить (дисконтировать) выставленный экспортёром на импор-
тёра вексель, сразу выплатив экспортеру сумму за вычетом процентов.  

Преимущества банковского кредита. По сравнению с фирменным 
кредитом, привлечение банка даёт участникам торговли ряд преимуществ. 
Во-первых, импортёр получает большую свободу действий – он не зависит 
от готовности поставщика дать отсрочку и может искать финансирование 
на лучших для себя условиях. Во-вторых, экспортёр, продав свой товар на 
условиях немедленной оплаты (за счёт банковского финансирования поку-
пателя), избавляется от риска неполучения выручки и улучшает свою лик-
видность. Кроме того, банки часто способны предоставить более крупные 
суммы и на более длительный срок, чем это по силам отдельной торговой 
фирме. Благодаря привлечению государственных ресурсов и гарантий, 
частные банки нередко выдают экспортные кредиты на 10-15 лет по став-
кам ниже рыночных – такие условия могут предусматриваться для финан-
сирования дорогостоящих проектов (поставка оборудования, инфраструк-
тура) при поддержке экспортно-кредитных агентств государства. Напри-
мер, банки в странах ЕС совместно с государственными ЭКА могут креди-
товать зарубежных покупателей европейской продукции на длительные 
сроки под низкий процент в рамках официально поддерживаемых экспорт-
ных кредитов. Для импортёра это означает доступность финансирования 
дорогих закупок (авиалайнеров, станков, транспорта и т.п.) на привлека-
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тельных условиях. Однако банки обычно выдвигают условия целевого ис-
пользования средств: кредит может быть «связанным» – требующим ис-
пользовать его исключительно на оплату товаров определённого происхож-
дения или конкретного контракта. В таких случаях банковский кредит при-
обретает свойства связанного кредита, то есть привязан к покупке това-
ров/услуг из страны кредитора. Это делается, чтобы стимулировать экспорт 
из страны, чей банк финансирует сделку, и часто сопровождается требова-
нием, чтобы товар был застрахован или перевозился тоже в стране креди-
тора. 

Формы банковского финансирования экспортно-импортных опера-
ций разнообразны: 

Экспортные кредиты (кредиты экспортёрам). Банки страны-экс-
портёра могут предоставлять кредиты отечественным экспортёрам для про-
изводства или закупки товаров под экспортный контракт. Такие кредиты 
часто называют предэкспортным финансированием или пактовым креди-
том. Заём выдаётся под подтверждённый экспортный заказ, может быть 
обеспечен залогом товара на складе или государственными гарантийными 
программами. Экспортёр получает рабочий капитал для выполнения круп-
ного экспортного заказа. Кроме того, к экспортному кредитованию относят 
учёт экспортных векселей – когда банк покупает (дисконтирует) тратту, вы-
ставленную на импортёра. Экспортёр сразу получает деньги от банка, а им-
портёр затем погашает вексель (уже банку) в срок. Учёт векселей – класси-
ческий метод финансирования экспортёра, позволяющий ему не ждать до 
наступления срока платежа от иностранного покупателя. Схожим образом 
действует и форфейтинг (подробнее в главе 11) – банк или специализиро-
ванный форфейтер без права оборота (без регресса) выкупает долговое тре-
бование экспортёра (обычно среднего или долгосрочного) и берёт на себя 
все риски. Это актуально при экспорте капитальных товаров, когда платежи 
импортёра рассрочены на несколько лет: экспортёр получает сразу налич-
ные, а форфейтер ожидает погашения задолженности импортёром, зача-
стую под гарантию банка импортёра.  

Импортные кредиты (кредиты импортёрам). Банки страны-им-
портёра или международные банки предоставляют кредиты импортёрам 
для оплаты импортных закупок. Импортёр может заранее договориться с 
банком о кредитной линии, чтобы оплатить контракт с экспортёром полно-
стью и сразу, а потом уже расплачиваться с банком по гибкому графику. В 
случае крупных проектов применяется схема покупательского кредита: 
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банк страны экспортёра выдаёт кредит непосредственно зарубежному по-
купателю (или его банку) под гарантии правительства экспортёра. Напри-
мер, немецкий банк может профинансировать польского покупателя обору-
дования, при условии, что оборудование немецкое; при этом немецкое экс-
портно-кредитное агентство (Euler Hermes) страхует этот кредит.  

Банку страны импортёра может быть выдан кредит со стороны банка 
страны экспортера. Цель – кредитования поставок машин, оборудования и 
т.п. из страны экспортёра. 

В такой схеме импортёр получает деньги на оплату поставки сразу, 
расчёты между банками идут через аккредитив или перевод, а долг импор-
тёра перед банком погашается со временем. 

Финансовые кредиты (свободные, несвязанные). В противопо-
ложность связанному экспортному кредиту, банки могут предоставлять и 
так называемые финансовые кредиты, которые позволяют закупать товары 
на любом рынке, т.е. не привязаны к стране происхождения. Это более гиб-
кий кредит, часто выдаваемый международными банками правительствам 
или крупным компаниям на пополнение валютных резервов или оборотных 
средств. За счёт финансового кредита импортёр может купить товары там, 
где выгоднее, не ограничиваясь странами-донорами. Естественно, такие 
кредиты чаще дают международные финансовые организации либо банки 
на коммерческой основе, и процент по ним ближе к рыночному. Для разви-
вающихся стран финансовые кредиты могут предоставляться с участием 
МВФ, Всемирного банка и др. (об этом ниже). 

Документарный аккредитив с пост-финансированием. Сам по 
себе аккредитив – скорее форма расчётов, чем кредит, но существуют от-
сроченные (усансные) аккредитивы, по которым платёж экспортёру произ-
водится не сразу, а через оговорённое время после отгрузки. Таким обра-
зом, импортёр получает кредитование на период отсрочки, а экспортёр – 
гарантию платежа от банка. Аккредитивы остаются популярным инстру-
ментом в торговле с повышенным риском, однако их доля в общем объёме 
торговли существенно ниже открытого счёта. Тем не менее, в 92% товар-
ных категорий мирового экспорта используется аккредитивная форма рас-
чётов хотя бы по части сделок, хотя средняя доля аккредитивов в стоимости 
глобальной торговли сравнительно невелика.  

Банковские гарантии и резервные аккредитивы. Ещё один кос-
венный способ кредитования – предоставление банками гарантий (напри-
мер, гарантия платежа или stand-by аккредитив). 
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При внешнеторговых поставках продавец может запросить гаран-
тию банка покупателя, по которой банк выплатит сумму контракта, если 
покупатель не заплатит сам. Хотя гарантия не предоставляет денег авансом, 
она повышает доверие и косвенно позволяет покупателю получить товар с 
отсрочкой без риска для продавца. Гарантии часто используются вместе с 
коммерческим кредитом: кредит фактически даёт экспортёр, но обязатель-
ство оплаты подкреплено банковской гарантией. 

10.4 Кредиты международных и региональных финансовых 
организаций 

В дополнение к частным схемам финансирования (фирменному и 
банковскому кредиту) значительный вклад в развитие международной тор-
говли вносят международные и региональные валютно-кредитные и финан-
совые организации. Эти институты предоставляют кредиты правитель-
ствам и компаниям, поддерживают проекты развития, стабильность пла-
тёжных балансов и прямо или косвенно способствуют внешней торговле, 
особенно в странах с переходной экономикой, таких как Республика Мол-
дова. Рассмотрим основных игроков и их программы: 

Международный валютный фонд (МВФ) – специализированное 
учреждение ООН, отвечающее за стабильность мировой валютно-финансо-
вой системы. МВФ предоставляет кредиты странам-членам, испытываю-
щим трудности с балансом платежей, для поддержки валютных резервов и 
финансовой стабильности. Такие кредиты МВФ обычно нацелены на мак-
роэкономическую стабилизацию и реформы. Объёмы доступа к ресурсам 
МВФ для каждой страны лимитированы её квотой, а финансирование 
предоставляется траншами при выполнении экономических условий (тре-
бований МВФ). Например, в 2022-2023 гг. МВФ одобрил для Молдовы про-
грамму расширенного финансирования на сумму около $560 млн сроком на 
40 месяцев, чтобы помочь стране справиться с кризисными явлениями и 
укрепить экономику. Средства МВФ могут использоваться для покрытия 
дефицита внешней торговли (оплаты важного импорта, если экспорт и част-
ные притоки валюты недостаточны). Кредиты МВФ – это, по сути, межго-
сударственное валютное кредитование, за которое отвечает правительство-
заёмщик; такие кредиты требуют возврата в установленный срок и испол-
нения условий (макроэкономические корректировки, фискальная дисци-
плина и пр.). Хотя прямого отношения к финансированию отдельных тор-
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говых сделок займы МВФ не имеют, они создают фон, при котором импор-
тёры и экспортёры могут продолжать деятельность (стабилизируется курс, 
устраняется дефицит валюты для оплаты импорта и т.п.).  

Всемирный банк (Группа Всемирного банка) – крупнейший источ-
ник долгового финансирования для развивающихся стран. В его состав вхо-
дят: Международный банк реконструкции и развития (МБРР), кредитую-
щий страны со средним доходом; Международная ассоциация развития 
(МАР), предоставляющая беспроцентные кредиты и гранты беднейшим 
странам; Международная финансовая корпорация (IFC), работающая с 
частным сектором; и др. Кредиты МБРР и МАР, как правило, целевые и 
долгосрочные – они финансируют проекты развития (транспортная инфра-
структура, энергетика, сельское хозяйство, развитие экспортных отраслей). 
Традиционно МБРР выдаёт кредиты на срок до 20 лет (с льготным перио-
дом 5 лет) под гарантии правительства страны-заёмщика. Например, в Мол-
дове Всемирный банк финансировал модернизацию дорог (что способ-
ствует экспорту-импорту за счёт улучшения логистики), проекты в вино-
градарстве (важном экспортном секторе), реформы таможенной службы и 
др. Хотя средства МБРР идут не напрямую в коммерческие сделки, их вли-
яние на внешнюю торговлю опосредованно велико: улучшение инфра-
структуры, доступ компаний к финансируемым банком линиям кредитов 
через местные банки-партнёры, повышение качества продукции через про-
екты – всё это укрепляет экспортный потенциал. В последние годы Всемир-
ный банк также реагировал на кризисы: в 2020–2022 гг. Молдова получила 
от него средства на борьбу с пандемией и смягчение энергетического кри-
зиса. Такие антикризисные займы поддерживают импорт стратегических 
товаров (энергоносителей, медикаментов) в сложных ситуациях. Междуна-
родная финансовая корпорация (IFC) из группы ВБ, напротив, непосред-
ственно работает с фирмами. IFC кредитует банки и компании, часто с упо-
ром на развитие экспорта и торговли. IFC реализует Глобальную про-
грамму торгового финансирования (GTFP), в рамках которой предостав-
ляет гарантии по аккредитивам и другим торговым операциям для банков 
развивающихся стран. Также IFC может напрямую инвестировать в экс-
портно-ориентированные компании (акционерный капитал или займы). В 
целом кредиты Всемирного банка и IFC для Молдовы сыграли значимую 
роль: профинансированы проекты по модернизации портовой инфраструк-
туры на Дунае (для увеличения торговых потоков), расширению доступа 
МСП к финансам (в том числе торговому), развитию агроэкспорта и т.д. 
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Европейский банк реконструкции и развития (ЕБРР) – региональ-
ный международный банк, инвестирующий в страны Центральной и Во-
сточной Европы, включая Молдову. ЕБРР известен комбинацией инвести-
ций в частный сектор и поддержкой торгового финансирования через Про-
грамму содействия торговле (Trade Facilitation Programme, TFP). Эта про-
грамма, действующая с 1999 г., стимулирует международную торговлю, 
предоставляя гарантии EБРР по торговым кредитам. По программе TFP 
ЕБРР выдаёт гарантии для покрытия коммерческих и политических рисков 
платежа по импортным операциям в странах, где работают его партнёрские 
банки. Например, если молдавский банк открывает аккредитив для импорта 
оборудования, но зарубежный поставщик или банк требует дополнитель-
ных гарантий, EБРР может выступить гарантом, что повысит доверие к 
молдавскому банку со стороны иностранного партнёра. Кроме гарантий, 
ЕБРР в рамках TFP предоставляет и кредитные линии на торговое финан-
сирование – краткосрочные займы банкам под конкретные сделки импорта 
(особенно актуально для товаров, связанных с «зелёной» экономикой, энер-
госбережением – EБРР объединяет это с программами типа Green Trade 
Facilitation). Для Молдовы EБРР активно задействован: он кредитует мест-
ные банки, которые затем финансируют МСП, в том числе торговые опера-
ции. Также ЕБРР напрямую инвестировал в экспортно-импортные фирмы 
– например, финансировал крупнейшего молдавского перевозчика Trans-
Oil в части развития портовой инфраструктуры и торговых операций. В це-
лом, с 1992 г. по настоящее время ЕБРР инвестировал в Молдове более €2,5
млрд в 184 проекта, значительная доля которых связана с поддержкой экс-
порта, улучшением логистики и т.д. Таким образом, ЕБРР – ключевой ре-
гиональный кредитор, чьи ресурсы помогают развивать внешнюю тор-
говлю страны.

Европейский инвестиционный банк (ЕИБ) – финансовое учреждение 
Евросоюза, финансирующее проекты развития как внутри ЕС, так и в со-
седних странах. В Молдове ЕИБ участвует в крупных инфраструктурных 
проектах (дороги, энергетика, коммунальное хозяйство) и программах под-
держки малого бизнеса. Например, ЕИБ открывал кредитные линии мол-
давским банкам для кредитования малых и средних предприятий (в рамках 
инициативы EU4Business) – часть этих средств направляется на инвестпро-
екты компаний, в том числе связанных с экспортом. Так, в 2023 г. ЕИБ сов-
местно с MAIB объявил программу финансирования на €50 млн для под-
держки среднего бизнеса и зелёных инвестиций. ЕИБ, как и Всемирный 
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банк, редко кредитует конкретные торговые сделки, но его долгосрочные 
кредиты правительству Молдовы освобождают бюджетные средства, кото-
рые идут на субсидирование критического импорта (например, энергоно-
сителей). В 2022–2023 гг., столкнувшись с энергетическим кризисом из-за 
сокращения поставок газа, Молдова получила от ЕИБ кредиты на экстрен-
ную поддержку энергетики, в частности €300 млн на закупку газа и элек-
троэнергии. Эти средства позволили профинансировать жизненно важный 
импорт топлива, поддержав экономику и население. Таким образом, ЕИБ 
действует как источник относительно дешёвых долгосрочных заимствова-
ний, укрепляющих макроэкономическую стабильность и косвенно – платё-
жеспособность страны на международном рынке. Другие региональные 
банки развития.  

Пример международного финансирования: в 2022–2023 гг. из-за 
войны в соседней Украине и энергетического кризиса Республика Молдова 
столкнулась с резким ростом цен на газ и электроэнергию, а также прито-
ком беженцев. Чтобы предотвратить экономический спад и дать возмож-
ность стране оплачивать необходимый импорт топлива, международные 
организации развернули масштабную кредитную поддержку. МВФ одоб-
рил для Молдовы расширенную кредитную программу более чем на $500 
млн, ЕС предоставил макрофинансовую помощь (совокупно около €295 
млн за 2022–2024 гг., из них значительная часть – кредиты), а ЕИБ и ЕБРР 
выделили экстренные займы на закупку газа (суммарно около €300–400 
млн). Благодаря этим средствам Молдова смогла оплатить импорт энерго-
ресурсов и стабилизировать экономику, избежав дефолта и дефицита клю-
чевых товаров. Для сравнения, без такой поддержки правительству при-
шлось бы ограничивать валютные платежи или резко девальвировать наци-
ональную валюту, что негативно отразилось бы на всей внешней торговле. 
Данный пример иллюстрирует важность кредитов международных финан-
совых институтов: они выполняют роль «кредитора последней инстанции» 
для стран, позволяя поддерживать торговые связи даже в период серьёзных 
кризисов. В более долгосрочной перспективе, инвестиции Всемирного 
банка и ЕБРР в инфраструктуру (дороги, границы, логистику) и частный 
сектор Молдовы способствуют росту экспорта молдавской продукции в 
страны ЕС (который уже сейчас составляет около 2/3 от общего экспорта 
страны) и интеграции в единый европейский рынок.  
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Выводы 
Современная система международных расчетов переживает период 

кардинальных изменений под влиянием технологических инноваций, гео-
политических сдвигов и регулятивных реформ. Традиционные инстру-
менты - аккредитивы, инкассо, банковские переводы – дополняются циф-
ровыми валютами центральных банков, блокчейн-решениями и искус-
ственным интеллектом. 

Кредитование внешнеторговых операций – неотъемлемый элемент 
современной международной торговли. Для компаний-экспортёров и им-
портёров правильно подобранный инструмент финансирования может 
стать решающим фактором успеха на внешних рынках. Фирменный (ком-
мерческий) кредит предоставляет гибкость и простоту, позволяя бизнес-
партнёрам напрямую договариваться об отсрочках платежа. Банковское 
кредитование даёт доступ к большему капиталу и снижает риски, опираясь 
на профессиональную оценку и поддержку (в том числе государственную) 
– особенно важно при крупных и длительных контрактах. Международные
и региональные финансовые организации обеспечивают макроуровень ста-
бильности и дополняют рынок там, где коммерческие механизмы недоста-
точны или риски слишком велики. Для Молдовы, как и для других малых
открытых экономик, комбинация всех трёх видов кредитования является
оптимальной.

Контрольные вопросы 
1. Какие формы расчетов используются во внешней торговле?
2. В чем состоят преимущества и недостатки аккредитива?
3. Какие факторы влияют на сроки и объём коммерческого кредита?
4. Назовите основные формы банковского финансирования экспортно-

импортных операций.

Практические задания 
1. Составьте сравнительную таблицу основных характеристик аккреди-

тива, инкассо и банковских переводов.
2. Проанализируйте риски экспортера и импортера при различных фор-

мах международных расчетов.
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ГЛАВА 11 СПЕЦИФИЧЕСКИЕ ФОРМЫ 
ФИНАНСИРОВАНИЯ ВНЕШНЕЙ ТОРГОВЛИ 

Специфические формы финансирования внешней торговли – это 
специальные инструменты финансирования, которые позволяют экспортё-
рам и импортёрам получить денежные средства или отсрочить платежи по 
внешнеторговым сделкам помимо традиционных банковских кредитов и 
аккредитивов. К таким инструментам относятся лизинг, факторинг и фор-
фетирование. Они играют важную роль в международной торговле, помо-
гая компаниям развивать экспортно-импортные операции, улучшать лик-
видность и управлять рисками, связанными с отсрочкой платежа. В данной 
главе даётся прикладной обзор этих инструментов – их определения, меха-
низмы работы, преимущества и риски. 

Задачи 
• Раскрыть роль специфических форм финансирования внешней тор-

говли
• Выявить преимущества специфических инструментов финансиро-

вания

11.1 Роль специфических форм финансирования внешней 
торговли 

Специфические формы финансирования торговли служат источни-
ком средств для экспортно-импортных операций, когда использование 
обычного банковского кредита затруднено или менее эффективно. Общая 
идея таких инструментов – превратить товарный кредит (отсрочку платежа) 
в наличные деньги для поставщика, одновременно предоставив покупа-
телю возможность платить позже. Тем самым стимулируется внешняя тор-
говля: экспортеры могут смело предлагать отсрочки платежа зарубежным 
покупателям, зная, что сразу получат деньги от лизинговой, факторинговой 
или форфейтинговой компании. Эти формы финансирования поощряют 
международную торговлю тем, что снижают финансовые разрывы и риски 
для участников сделок. Например, факторинг и форфетирование позволяют 
экспортёрам сразу получить большую часть выручки за поставленный то-
вар, не ожидая месяцами оплату от иностранного покупателя, а лизинг даёт 
возможность импортёрам использовать оборудование без единовременной 
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выплаты полной стоимости. Всё это повышает конкурентоспособность 
компаний на внешних рынках и улучшает их оборотный капитал. 

Международный характер. Рассматриваемые инструменты изна-
чально разрабатывались именно под нужды международной торговли. Так, 
международный лизинг определяется как лизинговая операция, где сто-
роны находятся в разных странах. Факторинг исторически развивался как 
способ финансирования экспортной выручки и сегодня широко применя-
ется в мировой торговле. Форфетирование (от фр. acheter à forfait – купить 
«оптом», разовым договором) также возник как инструмент финансирова-
ния экспортных поставок капитальных товаров на условиях отсрочки пла-
тежа. В последние десятилетия использование всех трёх инструментов зна-
чительно расширилось по географии и объёмам: например, мировой объём 
факторинга превысил €3,6 трлн в 2022 г., показав рост на 18% к предыду-
щему году, а на долю Европы приходится около 68% этого оборота.  

Преимущества для внешней торговли. Специфические инстру-
менты финансирования имеют ряд преимуществ перед традиционными 
схемами расчётов (такими как предоплата или аккредитив). Они позво-
ляют:  

• Экспортёрам – ускорить получение денег за отгруженный товар,
снять с баланса дебиторскую задолженность, застраховать себя от
риска неоплаты со стороны иностранного покупателя.

• Импортёрам (покупателям) – получать товар или оборудование сразу,
оплачивая его позже частями (лизинг) или в оговорённый срок (в слу-
чае факторинга/форфетирования, оплата идёт фактору/форфейтору),
что улучшает управление их денежными потоками.

• Банкам и финансовым компаниям – получать доход от комиссий и
процентов, беря на себя риски и финансируя внешнеторговый оборот.

В конечном счёте, лизинг, факторинг и форфетирование расширяют 
доступ предприятий к финансированию внешнеторговых сделок и способ-
ствуют росту торговли, особенно в странах с ограниченным доступом к 
классическому банковскому кредитованию.  

11.2 Лизинг в международной торговле  
Лизинг – это особая форма финансирования, при которой одна сто-

рона (лизингодатель) приобретает у поставщика имущество (например, 
оборудование, технику, транспорт) и передает его другой стороне (лизин-
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гополучателю) во временное владение и пользование за плату на оговорен-
ный срок. По сути, лизинг представляет собой долгосрочную аренду с воз-
можностью выкупа, сочетающую элементы кредита и аренды. В междуна-
родной торговле лизинг позволяет импортёрам получать оборудование из-
за рубежа без полной единовременной оплаты, что стимулирует экспорт 
высокотехнологичных товаров.  

Формы и механизмы международного лизинга 
Существуют две основные формы лизинга:  
Финансовый лизинг – сделка, близкая к продаже в рассрочку. Ли-

зингополучатель арендует актив на длительный срок, выплачивая в рас-
срочку почти полную стоимость имущества и проценты. Обычно в конце 
срока он может выкупить объект по остаточной стоимости. Финансовый 
лизинг часто используется для оборудования, техники, транспортных 
средств.  

Оперативный лизинг – краткосрочная аренда, по окончании которой 
объект возвращается лизингодателю (без обязательства выкупа). Платежи 
покрывают лишь часть стоимости имущества. Применяется, когда нужно 
временно использовать актив или регулярно обновлять технику (например, 
автопарки). В международной практике оперативный лизинг распростра-
нён в авиации (лизинг самолётов), транспорте и др.  

Международный лизинг подразумевает, что хотя бы две стороны 
сделки находятся в разных странах. Например, лизинговая компания заре-
гистрирована в ЕС, а лизингополучатель – в Молдове, или наоборот. Воз-
можны варианты экспортного и импортного лизинга: в экспортном – ли-
зингодатель покупает предмет лизинга у национального производителя и 
сдаёт иностранному арендатору (лизингополучателю), а в импортном – 
напротив, объект приобретается у иностранного поставщика и передаётся 
отечественному лизингополучателю. Таким образом, лизинг интегрирует в 
сделку трёх участников: поставщика оборудования, лизинговую компанию 
(финансирующую покупку) и пользователя-арендатора. Все три участника 
могут находиться в разных странах, что типично для международных схем 
лизинга. 

Предметы лизинга. В международной аренде объектами выступают 
в первую очередь высококачественные товары длительного пользования: 
транспортные средства (автомобили, самолёты, суда, ж/д вагоны), про-
мышленное оборудование, строительная техника, компьютерная и офисная 
техника и т.п. Например, молдавское предприятие может взять в лизинг у 
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европейской компании тракторы или производственную линию, не оплачи-
вая сразу полную стоимость, а внося лизинговые платежи в течение не-
скольких лет. За счёт этого предприятие сразу получает в эксплуатацию не-
обходимое оборудование, увеличивает производство и доходы, из которых 
и оплачивает аренду.  

Механизм лизинговой сделки включает следующие этапы: 
Договор лизинга. Лизингодатель и лизингополучатель заключают 

договор, определяя объект, цену, срок, график платежей, валюту, условия 
выкупа и прочие положения. Приобретение имущества. По поручению ли-
зингополучателя лизинговая компания закупает у выбранного поставщика 
необходимое имущество (например, станок у немецкого производителя) и 
становится его собственником.  

Передача в аренду. Лизингодатель передаёт имущество лизингопо-
лучателю для использования. Последний осуществляет периодические ли-
зинговые платежи, которые включают возмещение стоимости имущества 
(амортизация) и вознаграждение (процентный доход) лизингодателя.  

Обслуживание и риски. Как правило, лизингополучатель несёт рас-
ходы по эксплуатации, обслуживанию, страхованию объекта, поскольку он 
им пользуется. Объект может выступать обеспечением: если арендатор не 
платит, лизингодатель вправе изъять имущество.  

Окончание срока. В конце срока лизинга возможны варианты: выкуп 
объекта лизингополучателем по остаточной стоимости (в финансовом ли-
зинге) либо возврат объекта лизингодателю (в оперативном лизинге), либо 
продление договора.  

Лизинговая модель объединяет преимущества кредита и аренды. Для 
лизингополучателя это «финансирование под залог самого оборудования»: 
не требуются иные залоги, достаточно ликвидности самого актива. На пе-
риод договора юридическим собственником остаётся лизинговая компания, 
что снижает её риски, однако весь спектр выгод от пользования получает ли-
зингополучатель. По завершении выплат в финансовом лизинге пользова-
тель обычно становится полноправным собственником оборудования.  

В Европейском Союзе лизинг является одним из ключевых инстру-
ментов финансирования инвестиций бизнеса. По данным федерации 
Leaseurope, совокупный объём нового лизингового бизнеса в Европе в 2022 
году составил около €404 млрд (рост ~5,7% за год), а совокупный портфель 
лизинга достиг €930 млрд. Лизинг широко используется компаниями всех 
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размеров – от крупных корпораций до малого бизнеса – и покрывает раз-
личные отрасли. Примером международного лизинга в ЕС может служить 
авиационный лизинг: ирландские и другие европейские компании (напри-
мер, AerCap, AviaAM) покупают авиалайнеры у производителей (Airbus, 
Boeing) и сдают их в лизинг авиаперевозчикам по всему миру. Это позво-
ляет авиакомпаниям эксплуатировать современные самолёты без колос-
сальных единовременных затрат на покупку. Наибольшую долю в европей-
ском лизинговом рынке занимает автотранспорт. По статистике, около 72% 
нового лизинга в Европе приходится на транспортные средства (53% – лег-
ковые автомобили, 19% – коммерческий транспорт), ~25% – на оборудова-
ние и технику, и лишь ~3% – на недвижимость. То есть основная масса сде-
лок – это финансирование покупки автомобилей, грузовиков, производ-
ственного оборудования. Для сравнения, в Молдове лизинговый рынок 
сконцентрирован почти исключительно на автотранспорте: по оценке эко-
номистов, из ~1,7 млрд леев (≈€76 млн) лизингового портфеля около 91% 
приходится на транспортные средства, лишь 4% – на машины и оборудова-
ние, 2% – на недвижимость, и ~3% – прочие основные средства. Эта струк-
тура отражает потребности и возможности экономики: в развитых странах 
ЕС бизнес активно финансирует через лизинг разнообразное оборудование, 
тогда как в Молдове пока преобладает автолизинг (в том числе для обнов-
ления автопарка предприятий и покупки автомобилей частными лицами).  

Преимущества и риски. В контексте международной торговли ли-
зинг имеет следующие плюсы: - Позволяет иностранному покупателю (ли-
зингополучателю) получить необходимый товар без полной предоплаты. - 
Экспортёр (поставщик оборудования) получает оплату сразу от лизинговой 
компании, что равноценно продаже за наличные. - Лизинговая схема гибка: 
график платежей может быть привязан к доходности проекта, валюте вы-
ручки и т.д. - Часто существуют налоговые льготы: во многих странах ли-
зингополучатели могут относить лизинговые платежи на затраты, уско-
ренно амортизировать оборудование, а лизингодатели привлекают финан-
сирование под более низкие ставки, в т.ч. от иностранных банков.  

Риски для лизингодателя смягчаются тем, что объект остаётся в соб-
ственности – его можно изъять при невыплате.  

Из рисков: для лизингополучателя – общая переплата по сравнению 
с прямой покупкой (за счёт процентов, комиссий, услуг). Для лизингода-
теля – риск порчи или утраты имущества, риск неплатежей (особенно если 
изъятие и реализация актива затруднены). Международные лизинговые 
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сделки могут нести валютный риск (платежи часто привязаны к иностран-
ной валюте) и юридические сложности (разные юрисдикции). Однако при 
правильно составленном контракте и страховании эти риски управляемы. 
В целом лизинг зарекомендовал себя как эффективный инструмент финан-
сирования экспорта и инвестиций. В ЕС он охватывает значительную долю 
инвестиций компаний (в некоторых странах четверть всех капиталовложе-
ний бизнеса финансируется через лизинг). В Молдове, несмотря на мень-
ший масштаб, лизинг уже помог сотням фирм приобрести оборудование и 
транспорт, стимулируя внешнеэкономическую деятельность. Далее рас-
смотрим факторинг – инструмент, который решает другую задачу внешней 
торговли: ускорение получения экспортной выручки. 

11.3 Факторинг: финансирование экспортной выручки 
Факторинг – это способ финансирования торговых операций, при 

котором компания-продавец (поставщик) уступает свои денежные требова-
ния (дебиторскую задолженность) по поставленным товарам третьей сто-
роне (факторинговой компании, фактору) за вознаграждение. Другими сло-
вами, факторинг позволяет поставщику сразу получить основную часть пла-
тежа за товар от финансового агента, не дожидаясь срока оплаты от покупа-
теля. Факторинг представляет собой комплекс услуг: помимо финансирова-
ния (авансовой выплаты средств поставщику), фактор может брать на себя 
учет задолженности, её инкассацию, а также страхование риска неплатежа. 
Это делает факторинг особенно полезным во внешней торговле на условиях 
отсрочки платежа, где сроки оплаты могут быть 30-90 дней и более.  

Виды и схема факторинга  
В факторинговой операции обычно участвуют три стороны: 

• Поставщик (клиент) – он же кредитор, продавец товара/услуги, ко-
торому должны деньги по контракту.

• Покупатель (дебитор) – сторона, получившая товар с отсрочкой
платежа и обязанная оплатить в будущем.

• Фактор (финансовый агент) – специализированная факторинговая
компания или банк, покупающий у поставщика право требования
долга к покупателю.

Разновидности факторинга можно классифицировать по несколь-
ким признакам: 

Внутренний и международный факторинг. Внутренний – все сто-
роны в одной стране.   
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Международный – хотя бы покупатель или продавец находятся за рубежом. 
При экспортном факторинге часто привлекаются два фактора (двухфактор-
ная схема): экспортный фактор в стране продавца и импортный фактор в 
стране покупателя, которые сотрудничают через международные сети 
(например, систему FCI).  

Факторинг с регрессом и без регресса. Регресс – это право фактора 
потребовать от поставщика возврата денег, если покупатель не оплатил 
долг. При факторинге с регрессом риск неплатежа лежит на поставщике: 
если дебитор не заплатил, поставщик должен вернуть фактору аванс. При 
факторинге без регресса фактор полностью берёт риск на себя (по сути 
страхует поставщика от неплатежа) – за это факторинг без регресса дороже 
по комиссии. Безрегрессный факторинг равнозначен по экономическому 
смыслу страховке экспортного кредита. В международной торговле он 
предпочтителен, так как защищает экспортёра от рисков страны покупателя 
и его возможной неплатёжеспособности.  

Открытый и закрытый факторинг. При открытом (уведомитель-
ном) покупатель уведомляется, что должен платить фактору (с уступкой 
долга согласны все стороны). При закрытом (конфиденциальном) – дебитор 
может не знать о факторинге и платит поставщику, а тот уже рассчитыва-
ется с фактором; такая схема реже используется в международной торговле. 

Классический (пост-отгрузочный) и предварительный факторинг. 
Классический факторинг – поставщик уступает право требования по уже 
отгруженным и начисленным платежам (выставленным счетам-фактурам). 
Предэкспортный (предфинансирование поставщика) – фактор авансирует 
средства под будущие поставки, получая затем уступку требований после 
отгрузки. Также есть специальные виды, когда инициатором выступает по-
купатель (например, реверсивный факторинг – финансирование цепочки 
поставщиков по инициативе покупателя, близок к SCF).  

Основные этапы факторинговой операции (классического безре-
грессного факторинга)  

1. Поставщик поставляет товар покупателю на условиях отсрочки
платежа (например, 60 дней) и выставляет счет-фактуру. 

2. Поставщик заключает договор факторинга и уступает (продаёт)
эту фактуру факторинговой компании. 

3. Фактор после проверки документов и платежеспособности деби-
тора выплачивает поставщику аванс, как правило 70-90% суммы счета (раз-
мер финансирования оговаривается условиями).  
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4. Наступает срок платежа – покупатель оплачивает 100% суммы, но
уже фактору (обычно направляется уведомление покупателю об уступке тре-
бования).  

5. Факторинговая компания удерживает свою комиссию и про-
центы, а оставшуюся часть (резерв, 10-30%) перечисляет поставщику (по-
гашая остаток задолженности).  

Таким образом, поставщик получает большую часть денег сразу по-
сле отгрузки, а фактор ждёт оплаты от покупателя. Если покупатель не за-
платит в срок – при факторинге с регрессом фактор взыщет сумму с постав-
щика, при безрегрессном фактор несёт убыток сам (потенциально прибегая 
к страховке или гарантиям).  

Преимущества факторинга 
Преимущества факторинга для экспортёров очевидны: это ускоре-

ние оборота средств и защита от риска. Факторинг позволяет компании 
сразу конвертировать дебиторскую задолженность в живые деньги, улуч-
шив ликвидность и кассовый разрыв. Кроме того, при безрегрессном фак-
торинге поставщик получает страхование от неплатежа – фактор берёт риск 
невыплаты на себя. Факторинговая компания также может вести учёт и 
взыскание долгов, освобождая экспортёра от хлопот по работе с иностран-
ным дебитором (особенно если фактор в стране импортёра). Все это помо-
гает даже небольшим фирмам безопасно работать с отсрочками платежа, 
расширяя круг иностранных клиентов.  

Европейский рынок факторинга – крупнейший в мире. На ЕС и Ве-
ликобританию приходится около 66–68% глобального оборота факторинга. 
В 2022 г. европейский факторинговый объем достиг ~€2,5 трлн. Факторинг 
проник во все ведущие экономики: доля факторингового оборота к ВВП в 
среднем по Европе около 11%, а в некоторых странах (например, в Герма-
нии, Италии, Франции) факторинг финансирует значительную часть торго-
вого оборота. Это свидетельствует, что факторинг стал неотъемлемой ча-
стью кредитно-финансовой системы в Европе. Им активно пользуются как 
МСП, так и крупные корпорации, особенно в секторах с отсрочками (тор-
говля, производство потребительских товаров, автопром и др.). Например, 
во Франции и Италии десятки тысяч компаний регулярно привлекают фак-
торинг для финансирования экспортных и внутренних продаж.  

Международный факторинг в рамках сети Factors Chain International 
(FCI) позволяет осуществлять факторинг экспортных сделок с участием им-
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портного фактора. Это удобно, когда экспортёр не хорошо знает зарубеж-
ного покупателя – иностранный фактор на месте проверяет дебитора, берет 
на себя риск и инкассирует долг. В итоге экспортер получает от своего фак-
тора деньги сразу после отгрузки, а затем фактор сам разбирается с поку-
пателем за рубежом. Практический пример: Польская фабрика мебели от-
гружает товар в сеть магазинов в Германии с оплатой через 60 дней. Чтобы 
не отвлекать оборотные средства, фабрика заключает договор факторинга 
с польским банком. После отгрузки мебели на €100 тыс. банк-фактор сразу 
выплачивает фабрике €80 тыс. (80%) авансом. Немецкий покупатель через 
60 дней перечисляет €100 тыс. на счет банка-фактора (в Германию может 
быть привлечен партнёр-фактор). Банк удерживает свою комиссию, скажем 
€2 тыс., и оставшиеся €18 тыс. переводит польской фабрике. Таким обра-
зом, фабрика получила деньги почти сразу и избежала рисков, а магазин в 
Германии смог платить с отсрочкой. Такая схема – типичный кейс экспорт-
ного факторинга в ЕС, выгодный всем участникам.  

Динамика роста факторинга показывает, что европейские компании 
особенно активно прибегали к нему после кризисов, когда банки ужесто-
чают кредитование. Например, после пандемии COVID-19 мировой факто-
ринг в 2021–2022 гг. бурно вырос (рис. 1 выше): +12% в 2021 и +18% в 2022. 
Компании искали способы быстро пополнить оборотный капитал – и фак-
торинг стал одним из решений. Кроме того, цифровизация упрощает фак-
торинг: многие европейские банки внедряют онлайн-факторинг, позволяю-
щий загружать счета-фактуры и получать деньги в течение суток. Всё это 
делает факторинг массово доступным продуктом.  

Пример (обратный факторинг): Крупный ритейлер в ЕС (например, 
сеть супермаркетов) внедрил платформу SCF (supply chain finance), где его 
поставщики могут получать оплату от фактора сразу после отгрузки товара, 
не дожидаясь стандартных 90 дней. Ритейлер заключил соглашение с бан-
ком: банк платит поставщикам по подтверждённым счетам через 5 дней со 
скидкой (дисконтом), а ритейлер через 90 дней возвращает сумму банку. В 
итоге поставщики – многие из которых экспортеры из других стран Европы 
– улучшают свой cash-flow, ритейлер сохраняет удобную отсрочку, банк за-
рабатывает комиссию. Этот механизм (часто называемый реверсивным
факторингом или финансированием цепочки поставок) стал распространён
в ЕС для поддержки МСП-поставщиков крупных корпораций.
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11.4 Форфетирование – финансирование среднесрочных экс-
портных сделок 

Форфетирование – это форма финансирования экспортных креди-
тов, при которой банк или финансовая компания (форфейтор) покупает у 
экспортёра его долговые требования к иностранному покупателю (напри-
мер, векселя, переводные тратты, платежные расписки) на безоборотной 
основе (то есть без права регресса к экспортёру), обычно с дисконтом 
.Проще говоря, экспортёр получает от форфейтора сразу наличные по 
своим будущим платежам, а форфейтор ждёт погашения от импортёра в 
оговорённые сроки, принимая на себя риск неплатежа. Форфетирование 
близко к факторингу по идее, но обычно применяется для крупных разовых 
экспортных контрактов на средне- и долгосрочный период (от полугода до 
нескольких лет), тогда как факторинг – для краткосрочной массовой деби-
торской задолжнности (до 180 дней обычно).  

Особенности и отличия форфетирования от факторинга  
Форфетирование возникло в Европе (Швейцарии) в 1950-х специ-

ально для финансирования экспорта оборудования и других товаров дли-
тельного пользования, когда иностранные покупатели просили рассрочку 
платежа на несколько лет. Экспортёры не хотели держать на балансе дол-
госрочные долги и рисковать неплатежами, поэтому появилась схема про-
дажи этих долгов банкам. Название происходит от французского “à forfait” 
– отказ от прав (т.е. экспортер полностью отказывается от права требова-
ния, передавая его форфейтору). Ключевые отличия форфетирования от
факторинга:

Сроки и инструменты: форфетирование обычно работает с средне-
срочными обязательствами (6 месяцев – 5-7 лет, иногда до 10 лет). Эти обя-
зательства оформляются переводными векселями, простыми векселями, 
банковскими акцептами, долговыми сертификатами и т.п. Форфейтор по-
купает такие документы. Факторинг же оперирует краткосрочной задол-
женностью, чаще всего обычными коммерческими счетами и требованиями 
без оформления векселей.  

Без права регресса: форфейтор всегда берёт риск на себя без воз-
можности обратиться к экспортёру, если должник не заплатит. Экспортёр 
“форфейтирует” (отказывается) от всех прав и обязанностей по долгу. В 
факторинге возможен регресс (часто практикуется с регрессом).  
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Единичность сделки: форфетирование обычно разовое под конкрет-
ную экспортную сделку или партию долгов. Факторинг же часто предпола-
гает постоянное обслуживание оборота поставщика (поставщик регулярно 
уступает множество счетов).  

Обеспечение: в форфетировании часто требуется дополнительная 
гарантия платежа от банка импортёра (аваль на векселе или банковская га-
рантия/аккредитив). Это снижает риски форфейтора. При факторинге такие 
гарантии не обязательны – фактор может работать и без обеспечения, оце-
нивая качество дебиторской задолженности.  

Стоимость: форфетирование – более дорогой инструмент, так как 
сроки длинные и риски выше. Ставка дисконта включает премию за стра-
новой и коммерческий риск, часто привязывается к LIBOR/EURIBOR + 
маржа. Факторинг для коротких сроков дешевле (хотя в пересчёте на годо-
вые проценты – сравнимо).  

Область применения: форфетирование применимо не для всех това-
ров. Обычно это сделки по экспорту оборудования, техники, транспортных 
средств, сложных проектов, где покупатель просит отсрочку платежа на не-
сколько лет для установки и окупаемости проекта (например, экспорт стан-
ков, электросетевого оборудования, поездов, самолётов, инфраструктурных 
проектов). Неприменим форфейтинг для малых поставок, услуг, скоропортя-
щихся товаров и т.д. – там скорее факторинг или классический кредит.  

Рынок форфетирования менее массовый. Если факторинг – инду-
стрия с триллионными оборотами и тысячами участников, то форфетиро-
вание – нишевый рынок. Однако в международной торговле он важен: им 
занимаются специализированные подразделения банков и независимые 
трейдеры, объединённые, например, в Международную ассоциацию фор-
фейтинга (ITFA). Оба инструмента дополняют друг друга: факторинг по-
крывает короткие обороты, форфейтинг – редкие длинные сделки.  

Схема форфетирования может быть описана на типичном примере: 
Экспортёр (например, машиностроительный завод в ЕС) заключает 

контракт с покупателем (например, госорганизацией в развивающейся 
стране) на поставку оборудования стоимостью €5 млн с рассрочкой пла-
тежа на 3 года. Условия платежа: покупатель выдает экспортёру серию про-
стых векселей (promissory notes) на равные части суммы, подлежащих к 
оплате каждые полгода в течение 3 лет (всего 6 векселей по ~€0,833 млн 
каждый). Для повышения надёжности покупатель обеспечивает банков-
ский аваль – каждый вексель авалирован (гарантирован) первоклассным 
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международным банком или государственным банком покупателя. После 
отгрузки оборудования экспортёр получает эти шесть векселей. Чтобы не 
ждать поступления денег 3 года, он обращается к форфейтору – специали-
зирующемуся банку. Банк анализирует риск: оценивает авалиста (банк-га-
рант), страновой риск покупателя, условия векселей. Если всё приемлемо, 
банк предлагает выкупить векселя по цене, скажем, 95% от номинала (дис-
конт учитывает суммарные проценты за периоды и риск). Экспортёр согла-
шается и уступает векселя форфейтору без права оборота. Получает сразу 
~€4,75 млн (за вычетом 5% дисконта). Таким образом, экспортёр получил 
почти всю выручку сразу по завершении поставки, избавившись от рисков. 

Форфейтор теперь держит у себя долговые бумаги. По наступлении 
сроков каждые полгода, покупатель (или его банк) погашает очередной век-
сель полным номиналом + проценты (если проценты не были включены в 
дисконт, то могут быть купоны). Форфейтор получает в итоге номинал и 
проценты, что составит его доход (если все платежи своевременные). В слу-
чае просрочки или неплатежа форфейтор предъявит требования авалисту 
(банку-гаранту) – поэтому важно, чтобы был надёжный банковский аваль. 
Экспортёр ответственности уже не несёт: он получил своё и “вышел из игры”. 

Преимущества для экспортёра: 100% безрисковое финансирование 
– получил деньги вперёд, риск перенёс на банк. Выгода для покупателя: он
получил рассрочку платежа, как и хотел, платит не сразу всё, а частями.
Форфейтор зарабатывает на дисконте/процентах, беря на себя риск покупа-
теля (который снижен наличием банковского аваля). Таким образом, фор-
фетирование упрощает экспорт сложного оборудования, давая покупателю
время на оплату, а продавцу – сразу деньги.

Применимость и примеры форфетирования 
Форфетирование используется там, где обычный банковский экс-

портный кредит затруднён или экспортёр не хочет связываться с долгами. 
Классические примеры: поставки железнодорожного оборудования в 
страны Азии, продажа самолетов, судов, установка заводского комплекса 
“под ключ” за рубежом – в таких случаях привлекаются либо государствен-
ные экспортно-кредитные агентства, либо форфейтинговые сделки через 
частные банки. Например, известен кейс Tesco/Fox Fresh (Зимбабве): бри-
танская сеть Tesco закупала сельхозпродукцию у зимбабвийской компании 
Fox Fresh, и платежи были оформлены краткосрочными векселями, кото-
рые форфейтировал Rabobank. В результате африканский экспортёр полу-
чил оплату в течение 7 дней после отгрузки, а Tesco оплачивала векселя 
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через 90 дней Rabobank’у. Этот случай показал, как даже торговля продо-
вольствием может использовать форфетирование для ускорения расчётов и 
привлечения финансирования: экспортер избавился от кредитного риска по 
британскому покупателю и ускорил оборот средств.  

В Европе форфетирование часто применяется совместно с участием 
экспортно-кредитных агентств  

Преимущества форфетирования для экспортёра: полное освобожде-
ние от рисков. Это позволяет даже относительно небольшим фирмам участ-
вовать в крупных тендерах, предлагая покупателю выгодные условия рас-
срочки, зная, что можно сразу форфейтировать контракт и получить деньги. 
Недостаток – высокая стоимость: дисконты на развивающиеся рынки могут 
быть существенными (например, эквивалент 8-12% годовых или выше, в 
зависимости от риска). Поэтому форфетирование используют, когда иначе 
сделка не состоялась бы (покупателю критична отсрочка). 

Иногда форфетирование применяется в форме выкупа долговых 
ценных бумаг. Например, страна B покупает у страны A оборудование в 
кредит и выпускает серию нот (облигаций) под эту задолженность. Частные 
банки могут выкупать эти ноты, фактически финансируя поставку. Это 
было популярно в 90-е для стран Восточной Европы. Сегодня подобные 
схемы реже, но сам механизм форфетирования активно используется, про-
сто в слегка иных формах (например, секьюритизация экспортных контрак-
тов – тоже разновидность форфетирования, когда пул долгов продаётся ин-
весторам). В заключение, форфетирование – специализированный инстру-
мент финансирования международного торгового кредита без оборота на 
поставщика. Он менее распространён, чем факторинг, но незаменим в слу-
чаях, когда нужны длительная отсрочка и полное устранение риска для экс-
портёра. В ЕС есть инфраструктура (банки, ITFA), позволяющая быстро 
осуществлять форфетинг с участием разных валют и стран.  

Выводы: 
Специфической формой финансирования внешнеэкономических 

связей являются операции факторинга, лизинга, форфетирования. 
Факторинг – покупка специализированной финансовой компанией 

всех денежных требований экспортера к иностранному импортеру в раз-
мере до 70-90% суммы контракта до наступления срока их оплаты; факто-
ринговая компания кредитует экспортера на срок до 120 дней. Благодаря 
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факторинговому обслуживанию экспортер имеет дело не с разрозненными 
иностранными импортерами, а с факторинговой компанией. 

Лизинг – соглашение об аренде движимого и недвижимого имуще-
ства на разные сроки до 15 лет. В отличие от традиционной аренды объект 
лизинговой сделки выбирается лизингополучателем, а лизингодатель при-
обретает оборудование за свой счет. Срок лизинга короче срока физиче-
ского износа оборудования. По истечении срока лизинга клиент может про-
должать аренду на льготных условиях или купить имущество по остаточ-
ной стоимости. В мировой практике лизингодателем обычно является ли-
зингoвaя компания или кoммepчecкий банк. 

Форфетирование – покупка банком или форфетором на полный срок 
на заранее оговоренных условиях векселей (тратт), других финансовых до-
кументов. Тем самым экспортер передает форфейтору коммерческие риски, 
связанные с неплатежеспособностью импортера. В результате продажи 
портфеля долговых требований упрощается структура баланса фирмы-экс-
портера, сокращаются сроки инкассации требований, бухгалтерские и ад-
министративные расходы. 

Контрольные вопросы 
1. В чем состоит механизм заключения и реализации международных

лизинговых сделок? Проведите сравнительную характеристику внут-
реннего и международного лизинга.

2. Что представляет собой международный факторинг и в чем его отли-
чие от внутреннего факторинга?

3. Что представляет собой международный форфейтинг? В чем заклю-
чается его отличие от международного факторинга?

4. Определите механизмы снижения финансовых рисков при осуществ-
лении форфейтинговых операций.

Практические задания 
1. Форфейтор купил у клиента партию из восьми векселей, каждый из

которых имеет номинал 800 тыс. долларов. Платеж по векселям про-
изводится через каждые 180 дней. При этом форфейтор предоставляет
клиенту три льготных дня для расчета. Учетная ставка по векселю - 6
% годовых. Определить величину дисконта и сумму платежа форфей-
тора клиенту за приобретенные у него векселя.
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2. Проведите сравнительную характеристику факторинговой и форфей-
тинговой сделки. Выявите преимущества и недостатки каждой из них.
Результаты отразите в таблице.
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ГЛАВА 12 МЕЖДУНАРОДНЫЕ ДЕЛОВЫЕ 
ПЕРЕГОВОРЫ 

В данной главе рассматриваются практические аспекты ведения де-
ловых переговоров в сфере международной торговли и внешнеэкономиче-
ской деятельности. Будут раскрыты понятие и цели таких переговоров, ос-
новные формы их проведения (по телефону, онлайн и офлайн), этапы под-
готовки и непосредственно ведения переговорного процесса, а также осо-
бенности постпереговорного анализа.  

Задачи 
• Выявить преимущества и недостатки основных способов ведения

переговоров (переговоры по телефону, онлайн-переговоры, оф-
флайн-переговоры)

• Определить основные этапы подготовки и проведения переговоров
• Раскрыть типологию культурных измерений Хофстеде и её значе-

ние для международных переговоров

12.1 Цели и основные формы ведения деловых переговоров 
Деловые переговоры – это процесс общения между сторонами, 

направленный на обсуждение и согласование условий сотрудничества с це-
лью достижения взаимовыгодного соглашения. В контексте международ-
ной торговли и внешнеэкономической деятельности переговоры охваты-
вают широкий спектр ситуаций и требуют глубокого понимания как дело-
вых целей, так и культурных и правовых особенностей стран участников. 

Основные цели переговоров  
Как правило, международные деловые переговоры преследуют две 

ключевые задачи. Во-первых, стремление достичь конкретного соглашения 
(сделки) на взаимоприемлемых условиях. Например, результатом успешных 
переговоров может стать заключение контракта, подписание договора, согла-
сование цены, объёмов поставки, сроков и других условий сделки. Во-вторых, 
даже если соглашение сразу достичь не удалось, важной целью является со-
хранение или улучшение взаимоотношений между сторонами, недопущение 
их ухудшения. В международном бизнесе долгосрочное партнёрство и дове-
рие ценятся не меньше, чем разовая выгода сделки. Эффективные переговоры 
способствуют установлению таких длительных партнёрских отношений и по-
вышают конкурентоспособность компаний на мировой арене. 
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Дополнительные задачи. Помимо непосредственного заключения 
сделки, международные переговоры выполняют и ряд других функций: раз-
решение возникающих конфликтов между партнёрами мирным путём, по-
иск компромиссов по спорным вопросам, обмен деловой информацией и 
инновациями, адаптация условий сотрудничества к требованиям местных 
законов и международных норм. Например, через переговоры стороны мо-
гут договориться о соблюдении определённых международных стандартов 
качества продукции, условий логистики и таможенного оформления, 
учесть правовые аспекты (налоги, лицензирование, интеллектуальная соб-
ственность и т.п.). Таким образом, переговоры являются важнейшим ин-
струментом внешнеэкономической деятельности, позволяющим компа-
ниям согласовать интересы разных сторон и национальных юрисдикций в 
рамках одной сделки. 

Классификация и основные формы ведения переговоров 
Формы проведения международных переговоров можно классифи-

цировать по разным признакам: по числу участников (двусторонние или 
многосторонние переговоры), по степени формальности (официальные или 
неофициальные), по месту и способу общения (дистанционные или очные), 
а также по каналам коммуникации. Ниже мы рассмотрим три наиболее рас-
пространённых формата ведения деловых переговоров в международной 
практике: переговоры по телефону, онлайн-переговоры (видео- или аудио-
конференции через интернет) и оффлайн-переговоры (очно, при личной 
встрече). Каждая из этих форм имеет свои особенности, преимущества и 
ограничения, которые важно учитывать при выборе формата общения с за-
рубежными партнёрами. 

Переговоры по телефону 
Телефонные переговоры – один из самых оперативных способов 

установить контакт и обсудить деловые вопросы дистанционно. Основное 
преимущество – скорость и удобство: можно связаться с партнёром в лю-
бой точке мира мгновенно и сразу получить ответ. Телефонный разговор 
часто используют для экстренного согласования отдельных условий сделки 
или уточнения деталей, когда на полноценную встречу нет времени. Напри-
мер, если в ходе подготовки контракта остались неурегулированными не-
сколько пунктов (цена, сроки поставки и т.д.), их можно быстро обсудить 
по телефону и прийти к компромиссу. 
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У телефонных переговоров есть и существенные минусы. Прежде 
всего, отсутствует визуальный контакт и большинство невербальных сиг-
налов – собеседники не видят друг друга, не могут “читать” мимику или 
жесты оппонента. В общении по телефону из невербальных средств оста-
ется только интонация голоса, которая приобретает очень большое значе-
ние: считается, что интонационно можно передать до 80% информации в 
отсутствии визуального контакта. Поэтому при телефонном разговоре 
крайне важно говорить чётко, доброжелательно, контролировать тон и 
тембр голоса. Ещё одно ограничение – телефонный разговор сложно затя-
гивать по времени: он, как правило, должен быть короче личной встречи. 
Специалисты по коммуникациям отмечают, что деловые телефонные бе-
седы обычно не превышают ~5 минут, иначе собеседники теряют концен-
трацию. К тому же международные звонки могут быть дорогостоящими, что 
тоже стимулирует переговорщиков излагать мысли кратко и по существу. 

Онлайн-переговоры (видеоконференции) 
Онлайн-переговоры – это общение с помощью интернета, чаще 

всего посредством видеоконференций (Zoom, Microsoft Teams, Google Meet 
и т.п.) или хотя бы аудио-конференций. Главное преимущество – преодо-
ление расстояний и экономия времени. С помощью онлайн-инструментов 
можно связаться с партнёрами из разных стран без затрат на поездки и ко-
мандировки. Кроме того, во время онлайн-встреч у участников обычно под 
рукой все нужные материалы в электронном виде, что облегчает обмен до-
кументами и демонстрацию презентаций или таблиц в реальном времени. 
Современные видеосвязь-сервисы позволяют видеть лицо собеседника, что 
делает общение более “живым”, чем переписка по e-mail: через видео 
можно улавливать некоторые невербальные сигналы (мимику, улыбки, 
взгляды, жесты) и таким образом лучше понимать реакцию другой сто-
роны. Не случайно эксперты считают видеоконференцсвязь более богатым 
каналом коммуникации, чем электронная почта или телефон. В условиях 
пандемий и ограничений на поездки онлайн-переговоры фактически стали 
незаменимыми для поддержания международного бизнес-общения. 

Несмотря на удобство, при видеосвязи собеседники видят лишь «го-
ворящие головы». До 60–70% информации в живом общении передаётся 
через невербальные сигналы (жесты, позы, мимику, взгляд), тогда как в он-
лайн-формате значительная часть этих сигналов теряется: сложнее устано-
вить зрительный и эмоциональный контакт (камера не передает прямого 
взгляда), не видно полной обстановки вокруг партнёра, его жестов ниже 
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уровня камеры и пр. Могут сказываться и технические проблемы: помехи 
со связью, задержки звука, риск внезапно потерять соединение. Все эти 
факторы могут мешать свободному обсуждению и требуют от переговор-
щиков дополнительных усилий для взаимопонимания. 

Для успешных онлайн-переговоров нужно минимизировать техни-
ческие и коммуникационные барьеры. Заранее выбрать удобную всем плат-
форму (Zoom, Teams и т.д.) и протестировать её, чтобы никто из участников 
не тратил время на освоение интерфейса во время встречи; обеспечить ка-
чественное подключение, нейтральный фон и отсутствие посторонних шу-
мов структурировать переговоры и чётко проговорить их цель в начале, так 
как онлайн-формат требует особой концентрированности. Соблюдение 
очередности и вежливость особенно значимы. Подводя итоги онлайн-
встречи, необходимо обязательно резюмировать вслух достигнутые дого-
ворённости и подтвердить их письмом (электронной почтой). 

Оффлайн-переговоры (личные встречи) 
Оффлайн-переговоры – это традиционная форма очного общения, ко-

гда стороны встречаются физически в одном месте. Личные встречи могут 
проходить в разных обстановках: в офисе одной из компаний, на нейтраль-
ной территории (конференц-зале, гостинице), во время отраслевых выставок 
и ярмарок, на деловых форумах, а также в неформальной обстановке (дело-
вой ужин, прием и т.п.). Главное преимущество очных переговоров – воз-
можность установления личного контакта. Собеседники могут напрямую ви-
деть реакцию друг друга, лучше понимать истинные мотивы и интересы 
партнёра. Личная встреча способствует возникновению доверия: совместное 
времяпрепровождение, рукопожатие – всё это создаёт более крепкую основу 
для взаимоотношений и запоминается обеими сторонами намного лучше, 
чем дистанционный разговор. Недаром в международном бизнесе при боль-
ших сделках стараются хотя бы первый контакт провести лично.  

Очные переговоры, как правило, более продолжительные по вре-
мени и богаты по содержанию. В живом общении люди нередко обсуждают 
не только узкие деловые вопросы, но и находят дополнительные точки со-
прикосновения – общие темы, интересы, которые помогают установить вза-
имопонимание. Неформальная часть (обед, совместное посещение культур-
ного мероприятия) нередко включается в программу визита делегации. Оч-
ный формат позволяет подключить больше участников: можно собрать всю 
ключевую команду с обеих сторон за одним столом, провести многосторон-
ние переговоры с участием нескольких компаний одновременно.  
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Главный минус офлайн-переговоров – логистические и временные 
затраты. Чтобы встретиться лично, кому-то придётся ехать или лететь, тра-
тить время на дорогу, оформлять командировку или приглашение для ви-
зита, арендовать помещение и т.п. Это не всегда возможно, особенно если 
партнёры находятся на разных континентах или существуют ограничения 
на поездки. Иногда организационные сложности приводят к задержкам: 
например, сторонам приходится ждать международной выставки или кон-
ференции, чтобы увидеться лично. В таких случаях офлайн-встречи допол-
няются предварительным общением по почте, телефону или видеосвязи.  

Планируя личные переговоры, важно учесть протокольные мо-
менты и подготовить визит. Необходимо заранее договориться о месте и 
времени, позаботиться о комфортных условиях для гостей (вплоть до 
трансфера, размещения и перевода, если нужно). На самой встрече пункту-
альность обязательна. Очень полезно фиксировать ключевые договорённо-
сти и решения. Тогда по итогам можно сразу сформулировать совместно 
итоговый меморандум или перечень достигнутых соглашений. Если же 
встреча не привела к желанному результату, следует разойтись на позитив-
ной ноте, поблагодарив за уделённое время и наметив возможности для 
дальнейшего контакта в будущем. 

Для наглядности ниже приведено сравнение ключевых особенно-
стей трёх форматов переговоров – телефонного, онлайн и очного (оф-
флайн). 

Таблица 12.1 Сравнение форматов деловых переговоров 
Формат Особенности, плюсы и минусы 

Телефонные 

– Оперативность: быстрое установление связи и решение уз-
ких вопросов

– Минимум невербальной информации: только голос, важна ин-
тонация

– Краткость: разговор длится недолго (до ~5 мин), требует
чёткости мыслей.

– Затраты: международные звонки могут быть дорогими.

Онлайн (видео) 

– Удалённость: нет географических барьеров, экономия вре-
мени и средств на поездки

– Частичная визуализация: видна мимика, но отсутствует пол-
ный язык тела; нет прямого зрительного контакта 
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Формат Особенности, плюсы и минусы 

– Технологии: возможность демонстрировать документы на
экране, но риск тех. сбоев (задержки, шумы)

– Психология: сложнее установить эмоциональный раппорт,
возможна рассеянность внимания

Очные 
(офлайн) 

– Полнота общения: максимальный обмен невербальными сиг-
налами, “живой” контакт, легче выстроить доверие

– Глубина обсуждения: больше времени на переговоры, гибкая
повестка, включение неформального общения (кофе-паузы,
обед) для сближения

– Издержки: нужны время и ресурсы на организацию встречи (про-
езд, визы, помещения и пр.), возможны задержки во времени.

– Контекст: встречаясь лично, особенно на территории партнёра,
учитывайте протокол и культурные нормы приема гостей.

Выбор формата переговоров зависит от конкретной ситуации. Часто 
используется комбинация: например, первые контакты – по видеосвязи, за-
тем решающие этапы – очно, а оперативные мелкие вопросы – по телефону. 

12.2 Этапы подготовки и проведения международных деловых 
переговоров 

Международные переговоры – это сложный процесс, успех кото-
рого во многом определяется системным подходом. Обычно выделяют три 
основных этапа: подготовка, непосредственно ведение переговоров (про-
цесс общения) и завершение с последующим анализом результатов. Каж-
дый из этих этапов включает ряд действий. Рассмотрим их подробно. 

Подготовка к переговорам 
Подготовительный этап закладывает фундамент всего переговор-

ного процесса. В международных переговорах подготовка особенно важна, 
так как помимо обычных деловых данных нужно учесть межкультурные, 
языковые, правовые нюансы. Недостаточная подготовка хотя бы по одному 
направлению может свести на нет все последующие усилия. Основные эле-
менты подготовки включают в себя: аналитическую работу по сбору ин-
формации, определение целей и стратегии, формирование команды перего-
ворщиков, разработку плана и сценария встречи, а также организационные 
вопросы (место, время, повестка, перевод и т.д.). 
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Анализ информации и среды. На первом этапе необходимо собрать 
максимум информации о будущем партнёре и контексте переговоров. Клю-
чевые вопросы: Кто наши собеседники (их позиция, полномочия, профес-
сиональный и культурный бэкграунд)? Каково их вероятное положение и 
интересы (например, финансовое состояние компании, потребности, воз-
можные альтернативные предложения)? Были ли у нас или у других компа-
ний опыт взаимодействия с ними? Поиск открытых данных в интернете, 
изучение отзывов, новостей, возможно, неформальные рекомендации – всё 
это поможет составить портрет партнёра. Также следует учесть макро-
среду: условия рынка, конкурентов, правовые ограничения (санкции, та-
рифы), культурные особенности страны контрагента. Например, в некото-
рых странах важны личные связи для успешного бизнеса, а где-то решаю-
щее значение имеют формальные предложения – эти моменты лучше про-
яснить заранее. Чем лучше вы информированы, тем увереннее будете себя 
чувствовать на переговорах. 

Определение целей и границ. Чётко сформулируйте цель перегово-
ров – чего именно вы хотите достичь. Цель должна быть реалистичной и 
измеримой. Если целей несколько (например, вы хотите и продать товар, и 
установить длительное партнёрство), расставьте приоритеты. Параллельно 
продумайте собственные пределы уступок: какие минимальные условия 
для вас приемлемы, а что является красной линией. Для этого полезно смо-
делировать несколько сценариев развития событий 

Формирование команды и распределение ролей. Международные пе-
реговоры часто ведутся командами. Решите, кто будет участвовать с вашей 
стороны и в каких ролях. Обычно выделяют главного переговорщика (ли-
дера, кто ведёт основную линию разговора), профильных экспертов (юрист, 
финансист, технический специалист – в зависимости от темы сделки), пе-
реводчика или культурного консультанта (если есть языковой барьер или 
специфичный этикет). Каждому участнику команды назначьте роль: кто бу-
дет отвечать на вопросы по ценам, кто – по техническим аспектам, кто зай-
мётся протоколированием встречи и фиксацией договорённостей. Если 
партнерская сторона приезжает с делегацией, узнайте, какого уровня будут 
их представители, и сформируйте свою команду сопоставимым образом.  

План и сценарий переговоров. На основе цели и собранной инфор-
мации составляется план переговоров – по сути, их повестка и предполага-
емый сценарий. В плане перечисляются все темы и вопросы, которые вы 
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хотите обсудить, в приоритетном порядке. Например: 1) взаимное пред-
ставление компаний и установление контакта; 2) обсуждение основных 
условий сделки – цены, объёма, сроков; 3) обсуждение логистики и графика 
поставок; 4) вопросы по качеству и сертификации; 5) условия оплаты; 6) 
обсуждение гарантий и ответственности; 7) резюме договорённостей и 
дальнейшие шаги. Готовясь, пропишите для каждого пункта ключевые те-
зисы, ваши предложения и возможные контраргументы партнёра. Также 
продумайте очерёдность: с чего лучше начать разговор, как перейти от 
темы к теме. Обычно рекомендуют начинать с менее конфликтных вопро-
сов, оставляя самые спорные на середину или ближе к концу. 

Организационные моменты. Если переговоры очные, на этапе под-
готовки решаются все протокольные вопросы: время и место встречи, про-
должительность и формат (один раунд или несколько сессий), необходи-
мость перевода, порядок рассадки, техническое обеспечение (проектор, 
экран, раздаточные материалы). Нужно договориться о рабочем языке пе-
реговоров. Желательно заранее обменяться списками участников с указа-
нием должностей – это облегчит знакомство. Продумайте, нужна ли куль-
турная программа или совместный обед/ужин. Если переговоры онлайн, ор-
ганизационные вопросы сводятся к выбору платформы и времени (не за-
будьте учесть разницу часовых поясов!). Разошлите приглашения на ви-
деоконференцию всем участникам. Убедитесь, что у вас и у партнёров сов-
падают ожидания по продолжительности звонка и повестке. 

В итоге плодотворная подготовка создаёт условия, при которых сто-
роны подходят к столу переговоров, ясно осознавая свои цели, владея нуж-
ными фактами и будучи готовыми к разным развитиям событий. Это зна-
чительно повышает шансы на успех. 

Проведение переговоров: структура, тактики, поведение 
Структура переговорного процесса. В бизнес-практике часто упоми-

наются четыре стадии: установление контакта, обмен информацией и аргу-
ментами, торг и поиск компромисса, достижение соглашения (заключение 
сделки). Более формально их иногда объединяют в три этапа: начало, ос-
новная дискуссия, завершение. Рассмотрим эти фазы по порядку: 

Начальный этап (вступление) На этой стадии важно установить вза-
имный контакт и доверие. Сюда входит приветствие, обмен любезностями, 
представление участников. Часто далее следует короткое вступительное 
слово каждой стороны – общая формулировка намерений, позитивный 
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настрой. Также на начальном этапе уточняются позиции и интересы сто-
рон: каждая сторона обозначает, какого результата она хочет. Начальный 
этап задаёт тон всей беседе, поэтому важно проявить доброжелательность, 
уважение к собеседникам, продемонстрировать уверенность и открытость. 
Важно правильно представить членов команды и показать их авторитет. 

Основная дискуссия (обмен предложениями и аргументация). Это 
центральная и самая продолжительная фаза, где стороны выступают с кон-
кретными предложениями, обсуждают условия, приводят доводы и контр-
доводы. Каждый пункт повестки обсуждается по очереди. Важно активно 
слушать собеседника и стремиться понять его логику. Задавайте уточняю-
щие вопросы, показывайте, что вы услышали интересы партнёра – это по-
может найти точки соприкосновения. В международных переговорах на 
этой стадии часто всплывают разногласия, иногда очень острые. В ходе 
дискуссии может возникнуть конфликт позиций, и задача переговорщиков 
– управлять этим конфликтом конструктивно, не превращая его в личную
ссору. Тактики ведения дискуссии бывают разными: от кооперативных
(совместный поиск решений, открытое обсуждение вариантов) до более
жёстких (давление, ультиматумы). Лучшие результаты обычно даёт коопе-
ративный стиль: когда обе стороны открыто излагают свои интересы и
ищут вариант, удовлетворяющий обоих (принцип win-win). Тем не менее, в
бизнес-реальности нередко применяется и игра позиций – каждый отстаи-
вает свою позицию, постепенно смягчая требования под давлением аргу-
ментов или ради сохранения отношений. Здесь важна гибкость: умение
установить приоритеты, чем можно поступиться, а на чём настоять. Также
полезно быть креативным – предлагать неочевидные компромиссные реше-
ния, размены уступок по разным пунктам (trade-off). Во время основной
дискуссии сохраняйте профессионализм и уважение даже при разногла-
сиях. Категорически нельзя переходить на личности, выражать презрение
или гнев – это почти наверняка разрушит переговоры. Если чувствуете, что
эмоции накаляются, берите паузу (перерыв на кофе, технический перерыв)
– это нормальная практика, особенно в международных встречах, где мо-
жет потребоваться время на перевод или внутреннюю консультацию при
сложном вопросе.

Этап торга и сближения позиций. В реальных переговорах редко 
бывает, чтобы интересы сторон изначально полностью совпали – иначе пе-
реговоров бы не потребовалось. Обычно к середине процесса выявляется 
перечень разногласий, по которым стороны ведут торг. Торг – это процесс 
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взаимных уступок. Оптимально – продемонстрировать готовность искать 
компромисс, но показывать ценность своих уступок.  

Завершение и фиксация договорённостей. Если стороны сумели со-
гласовать основные позиции, переговоры переходят к завершающей стадии 
– оформлению соглашения. В бизнес-контексте это может означать подпи-
сание контракта или хотя бы составление протокола о намерениях. Иногда
по итогам встречи готовят письменный меморандум или протокол перего-
воров, где прописывают все достигнутые договорённости, даже если окон-
чательный юридический контракт будет подписываться позже. Очень
важно на этом этапе чётко проговорить и зафиксировать итог: кто что со-
гласился сделать, в какие сроки, каким образом. Переговоры считаются
успешными, когда есть понятный результат (позитивный или негативный).
Позитивный – это заключённая сделка, подписанный договор, либо по
крайней мере договорённость о следующей встрече для финализации дета-
лей. Негативный результат – отсутствие соглашения – тоже лучше офор-
мить: например, стороны подписывают протокол разногласий или просто
расходятся, поблагодарив друг друга за время. В международных отноше-
ниях крайне важно расстаться на хорошем тоне, даже если вы не договори-
лись: нельзя “сжигать мосты”, ведь возможно, спустя время вы вернётесь к
обсуждению, когда условия изменятся. Поэтому завершение переговоров –
момент проявить максимум корректности. Подведите итоги вслух: пере-
числите, по каким пунктам достигнуто соглашение. Это помогает избежать
разных трактовок позже. Если планируется контракт, договоритесь, кто и
когда подготовит его текст. Нередко сразу назначается следующая встреча
или звонок для подписания или для дополнительного обсуждения нерешен-
ных вопросов. Финальное впечатление очень важно: поблагодарите парт-
нёров за сотрудничество, выразите надежду на дальнейший контакт.

Постпереговорный анализ и фиксация договорённостей 
Анализ результатов. После завершения переговоров (особенно важ-

ных международных сделок) полезно провести внутренний разбор – про-
анализировать, что прошло успешно, а что можно было сделать лучше. Ко-
манда переговорщиков обычно проводит пост-переговорное совещание, 
где обсуждает: достигнуты ли поставленные цели, соответствуют ли итого-
вые условия ожиданиям, какие уроки можно извлечь. Такой анализ помо-
гает улучшать навыки и стратегию переговоров в будущем. Регулярное 
осмысление опыта переговоров способствует профессиональному росту 
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переговорщиков: постепенно многие действия доводятся до автоматизма, и 
навык ведения переговоров совершенствуется.  

Документирование соглашений. Крайне важно закрепить достигну-
тые договорённости документально. Если в финале был подписан документ 
(контракт, протокол о намерениях, меморандум), пост-переговорная работа 
сводится к контролю за выполнением подписанного. Но зачастую итогом 
встречи являются устные договорённости, которые нужно превратить в 
письменные. Рекомендуется в кратчайшие сроки (в тот же день) направить 
партнёрам письменное подтверждение итогов переговоров. Это может быть 
электронное письмо, в котором перечисляются все ключевые точки согласо-
ванного. В международных переговорах вопрос языка документов очень ва-
жен, нередко делают двуязычный протокол – на языке каждой стороны. 

Начало реализации и отслеживание исполнения. Переговоры – это 
только средство достижения соглашения. После них начинается самая ра-
бота: исполнение договорённостей. Команда, проводившая переговоры, 
должна передать всю информацию операционным подразделениям, кото-
рые будут выполнять контракт. Например, логистам – о согласованных сро-
ках поставки, юристам – о подготовке контракта с прописанными услови-
ями, финансистам – о платёжных условиях и рисках. Важно, чтобы пере-
дача была полной: именно поэтому нужны протоколы или подробные за-
писи. Если что-то осталось неясным, лучше уточнить у партнёра на этапе 
пост-переговорной переписки, чем допускать разночтения позже. Также це-
лесообразно поддерживать контакт с партнёром: даже после подписания 
договора. Это укрепляет доверие и повышает вероятность успешного дол-
говременного сотрудничества. 

12.3 Межкультурные аспекты деловых переговоров
B международных переговорах различия в национальных культурах 

и деловых традициях играют огромную роль в том, как проходят перего-
воры и каким будет их исход. Культура влияет на стиль коммуникации 
(прямой или косвенный), отношение ко времени и пунктуальности, манеру 
выражать несогласие, роль эмоций в деловом общении, иерархичность либо 
равноправие участников и многие другие факторы. 

Типология культурных измерений, разработанная нидерландским 
социологом Гертом Хофстеде, является основой для кросс-культурной ком-
муникации (общение и взаимодействие людей – представителей различных 
культур). 
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Герт Хофстеде разработал свою оригинальную модель на основе 
изучения результатов масштабного исследования подразделений трансна-
циональной корпорации IBM, расположенных на разных континентах и в 
разных странах (опрошено 116 тыс. служащих в 40 странах). Ответы оце-
нивались по пятибалльной шкале, затем вычислялась средняя оценка. На 
основе средней величины по каждому показателю вычислялся свой индекс. 
Позже список стран был расширен до 70. Исследования проходили в пе-
риод между 1967 и 1973 годах. 

Используя информацию, полученную из факторного анализа, он 
описывает влияние культуры общества на индивидуальные ценности своих 
членов, и как эти ценности влияют на их поведение. Типология основана на 
идее о том, что ценность может быть распределена по шести измерениям 
культуры, а именно: 

Дистанция власти. Она зависит от тех ожиданий, которые суще-
ствуют у сотрудников. Если в культуре дистанция власти выражена слабо, 
то сотрудники проявляют больше инициативы и чаще участвуют в приня-
тии решений. Если дистанция власти велика, то выстраивается четкая 
иерархия, и действия сотрудников в большей степени зависят от решений 
высшего руководства. Индекс дистанции от власти показывает очень высо-
кие баллы у латинских и азиатских стран, африканских областей и араб-
ского мира. С другой стороны, европейские страны имеют более низкое 
значение (11 у Австрии и 18 у Дании). США имеют 40 баллов в анализе 
Хофстеде. В Гватемале, дистанция от власти очень высока – 95. В Европе 
дистанция власти, как правило, ниже в северных странах и выше в южной 
и восточной частях: например, 68 в Польше и 57 в Испании против 31 у 
Швеции и 35 у Соединённого королевства. 

Индивидуализм. В индивидуалистских культурах люди в основном 
заботятся о собственных успехах и благосостоянии своей семьи. Индиви-
дуализм ярко выражен в западных странах, прослеживается его связь с бла-
госостоянием населения. Противоположность индивидуализму – коллекти-
визм, когда люди стремятся к достижению общей цели и в большей мере 
зависят от мнения окружающих. Что касается индекса индивидуализма, су-
ществует явный разрыв между западными странами и странами востока. 
Северную Америку и Европу можно рассматривать как индивидуалистиче-
ские общества: например, 80 баллов у Канады и Венгрии. В отличие от них, 
Азия, Африка и Латинская Америка имеют сильные коллективистские цен-
ности: Колумбия 13 баллов, Индонезия 14. Наибольший контраст можно 
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провести при сравнении двух крайних стран по этому измерению: 6 баллов 
у Гватемалы и 91 балл у США. Арабский мир и Япония имеют средние зна-
чения в этом измерении. 

Избегание неопределенности. Это измерение показывает, насколько 
люди готовы к неожиданным ситуациям и ценят ли они постоянство и ста-
бильность. В странах с высоким избеганием неопределенности обычно хо-
рошо проработано законодательство, сотрудники стремятся зафиксировать 
поведенческие нормы, стандарты и правила, чтобы избежать непредвиден-
ных обстоятельств. Показатели избегания неопределённости являются са-
мыми высокими в странах Латинской Америки, Южной и Восточной Ев-
ропы (в том числе немецкоязычных странах) и Японии. Они ниже для ан-
глоязычных стран, северных стран и Китая. Например, Германия имеет 65 
баллов, Бельгия 94, Швеция 29, Дания 23, несмотря на географическую бли-
зость. Тем не менее, лишь немногие страны имеют очень низкий индекс 
избегания неопределенности. 

Маскулинность (Мужественность). Это измерение определяет, как 
в обществе распределены гендерные роли. Если культура мужественная, то 
гендерные роли разграничены: одни профессии являются «мужскими», 
другие – «женскими», а в обществе ценятся целеустремленность, самоуве-
ренность и настойчивость. Мужественность присуща таким странам, как 
США, Великобритания, Швейцария, Австрия, Ирландия, Германия и Ита-
лия. Здесь принято показывать свои достоинства и амбиции. В женствен-
ных культурах роли полов схожи, ценятся скромность и забота. Такие 
черты характеризуют скандинавские страны, Голландию, Японию. Показа-
тели маскулинности крайне низкие в странах Северной Европы: у Норвегии 
8 баллов, у Швеции только 5. В отличие от них, индекс очень высок как в 
Японии (95), так и в некоторых европейских странах, таких как Венгрия, 
Австрия и Швейцария, находящихся под влиянием немецкой культуры. В 
англоязычном мире маскулинность относительно высока, например, 66 у 
Соединённого королевства. Латинская Америка являет контрастные пока-
затели: у Венесуэлы показатель 73, в Чили он только 28. 

Стратегическое мышление, или Долгосрочная ориентация. Показа-
тель определяет, насколько та или иная культура устремлена в будущее и 
способны ли люди ставить перед собой долгосрочные цели. В странах с 
долгосрочной ориентацией принято поступать расчетливо, прилагая си-
стемные усилия и вкладывая большие инвестиции. Краткосрочная ориен-
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тация предполагает, что цели должны достигаться быстро. Высокие пока-
затели стратегического мышления, как правило, в Восточной Азии: у Китая 
118, Гонконга 96, Японии 88. Они являются умеренными в Восточной и За-
падной Европе, низкими в США, Канаде, Австралии, мусульманских стра-
нах, в Африке и Латинской Америке. 

Допущение, или Мера счастья. Это измерение показывает, могут ли 
люди той или иной культуры позволить себе получать удовольствие от 
жизни или же они должны сдерживать свои желания. В странах с высоким 
индексом допущения ценится свобода слова и стремление к счастью. В 
«сдержанных» странах поведение определяют социальные нормы. Высо-
кий уровень допущения характерен для стран Северной и Южной Америки, 
Западной Европы и в ряде случаев для Африки. Сдержанность присуща Во-
сточной Европе, Азии и мусульманским странам. В целом, о шестом изме-
рении меньше данных. 

Таблица 12.2. Культурные измерения и их влияние на переговоры 

Измерение Характеристика 
Влияние на 
переговоры 

Дистанция власти Принятие неравенства 
Высокая: иерархия 
важна Низкая: равно-
правие 

Индивидуализм/ 
Коллективизм 

Приоритет личности 
или группы 

И: быстрые решения 
К: консенсус 

Маскулинность/ 
Феминность 

Конкуренция vs ко-
операция 

М: жесткий стиль Ф: 
компромиссы 

Избегание неопреде-
ленности 

Отношение к риску 
Высокое: детальные 
контракты Низкое: 
гибкость 

Долгосрочная 
ориентация 

Временной горизонт 
Долгосрочная: отно-
шения Краткосрочная: 
результат 

Модель Хофстеде дает понимание других культур и широко исполь-
зуется во многих областях общественной жизни человека, и особенно в об-
ласти международного бизнеса и переговоров. Необходимо быть в курсе 
культурных различий, так как то, что можно считать вполне приемлемым и 
естественным в одной стране, может ввести в заблуждение или даже быть 
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оскорбительным в другом. Культурные аспекты влияют на все уровни ком-
муникации: вербальные (слова и язык), невербальные (язык тела, жесты), 
этикет (одежда, вручение подарков, обычаи).  

Выводы 
Международные деловые переговоры имеют ключевое значение, 

поскольку позволяют достигать взаимовыгодных соглашений, заключать 
контракты, устанавливать долгосрочное сотрудничество и разрешать кон-
фликты. В процессе переговоров стороны ищут взаимоприемлемые реше-
ния, которые удовлетворяют интересы всех участников, учитывая при этом 
экономические и культурные различия. Они эффективны только тогда, ко-
гда обе стороны находят между собой компромисс. 

Цели переговоров должны быть конкретными, реальными и дости-
жимыми. Основная задача подготовки к переговорам – это формирование 
эффективного подхода к встрече, который позволит извлечь максимальную 
выгоду из предлагаемых партнером условий. 

Контрольные вопросы 
1. Назовите основные отличия телефонных переговоров от видеоконфе-

ренций.
2. Какие невербальные сигналы важно учитывать в оффлайн-переговорах?
3. Назовите основные этапы подготовки к переговорам и их содержание.
4. Какие культурные измерения по Хофстеде наиболее важны для меж-

дународных переговоров?

Практические задания 
1. Выберите две страны и сравните их по модели Хофстеде. Разрабо-

тайте рекомендации для ведения переговоров между представите-
лями этих культур.

2. Составьте скрипт первого звонка потенциальному партнеру из другой
страны. Учтите культурные особенности и цель звонка.

3. Составьте программу 2-х дневного пребывания ваших иностранных
бизнес-партнеров в Республике Молдова.
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