


Мета посібника – допомогти українським підприємствам при підготовці, ор-
ганізації та здійсненні експортної діяльності в ЄС, а також у налагодженні 
відносин з діловими партнерами з країн – членів ЄС. Посібник, підготовле-
ний українськими та іноземними експертами-практиками, містить корисну 
та практичну інформацію щодо пошуків партнерів, аналізу ринків, укладен-
ня зовнішньоекономічних контрактів, фінансування експортних операцій, 
тарифного, а також нетарифного регулювання програм й інструментів під-
тримки експорту та іншу важливу інформацію. Текст посібника доповнено 
численними лінками та посиланнями на джерела інформації, бази даних, 
портали з підтримки експорту, веб-сторінки органів влади, законодавство 
тощо. Розміщені у додатку основні вимоги до зовнішньоекономічних контрактів, 
взірець зовнішньоекономічного договору, а також предметний покажчик по-
легшать роботу з посібником.
Для керівників підприємств, менеджерів із питань зовнішньоекономічної  
діяльності, а також усіх тих, хто цікавиться цією проблематикою.

Переклад з німецької: Костянтин Поліщук
Літературний редактор: Оксана Федунь

Координатор:
Уве Конст, «Розвиток бізнесу на міжнародному рівні» (www.freihandel.info)

Контактна особа для запитань та зауважень до видання:
Володимир Коруд – начальник відділу зовнішньоекономічної діяльності 
Львівської торгово-промислової палати.
Тел.: +38 032 252 69 13, +38 032 276 46 13
e-mail: korud@cci.lviv.ua

ISBN   978-966-8728-04-4          © Львівська торгово-промислова палата, 2012

Успішний експорт до Європейського Союзу. Практичний посібник для малих і 
середніх підприємств в Україні / У. Конст, В. Коруд, В. Мотиль, М. Мулява, Г. Ранк: 
Львівська торгово-промислова палата, Львів, 2012, – 80 с.

УДК 339.564(477:4-672ЄС)(076)
ББК 65.9(4Укр)428я7-5
         У78

www.freihandel.info


Зміст 

2.6.6. Сертифікат про  походження 
лісоматеріалів
2.6.7. Інші заборони та обмеження
2.7. Стандарти 
2.8. Вирішення спорів
2.9. Виставки
2.10. Канали збуту
2.11. Інші країни – інші традиції 

Розділ 3 
Підтримка експортної 
діяльності 
3.1. Програми підтримки та 
інструменти фінансування
3.2. Інституції у сфері зовнішньо-
економічної діяльності

Розділ 4  
Підготовка власного 
підприємства до експортної 
діяльності

Додатки

Додаток 1. Обов’язкові складові 
елементи зовнішньоекономічного 
договору
Додаток 2. Зразок зовнішньоеконо-
мічного договору

Предметний покажчик
Про авторів

Передмова    			 
Вступне слово
			 
Розділ 1 
Європейський  Союз як 
торговельний партнер для 
товарів і послуг 		
1. 1. Європейський Союз – 
привабливий ринок збуту	  
1.2.  Правові основи торгівлі між 
Україною та Європейським Союзом 
1.2.1. Угоди між Україною та 
Європейським Союзом
1.2.2. Загальна система преференцій 
(ЗСП) Європейського Союзу
1.2.3. Правові акти Європейського 
Cоюзу
1.3. Транскордонна та регіональна 
співпраця

Розділ 2 
Експорт на практиці
2.1. Визначення ринків збуту в 
Європейському Союзі 
2.1.1. Інформаційні потреби
2.1.2. Джерела інформації
2.1.3. Організація ринкових 
досліджень
2.1.4. Оцінка інформації
2.2. Договори купівлі-продажу 
(контракти)
2.2.1. Інкотермс
2.2.2. Законодавство ООН у сфері  між-
народної купівлі-продажу товарів 
2.3. Види та гарантії платежів 
2.4. Фінансування
2.5. Страхування
2.6. Дозволи
2.6.1. Ветеринарний контроль
2.6.2. Реєстрація біржових угод
2.6.3. Фітосанітарний контроль
2.6.4. Ліцензування та квотування
2.6.5. Сертифікати якості

4
5

6

6 

9

9

11

12 

13

16

16
16
17

22
23

25
26

27
28
32
34
36
36
37
38
39
40

40
41
42
44
46
48
52

54

54

58

63

65

65
 

68

76
79



4

Передмова
Ефективна діяльність на одному з найбільших 
ринків світу – ринку країн ЄС – це частина за-
гальної стратегії інтеграції України в ЄС, а та-
кож індикатор, що дає змогу оцінити резуль-
тативність внутрішніх економічних реформ в 
країні та її євроінтеграційного курсу. Львів-
щина має всі шанси стати лідером у цьому 
напрямі з огляду на географічне положення, 
логістику та, що не менш важливо, відповідні 
ментальні характеристики населення. До того 
ж, представники малого та середнього бізне-
су, маючи неабиякий потенціал, роблять лише 

перші кроки у цьому середовищі.

Львівська торгово-промислова палата розширює свої функції та запро-
шує підприємства всіх районів області стати членами нашої організації. 
Ми всіляко сприяємо організаціям, підприємствам у підкоренні інозем-
них ринків: запрошуємо фахівців з-за кордону, проводимо семінари та 
навчання для представників малих і середніх підприємств (МСП). Біль-
шість цих проектів відбувається за підтримки німецько-українського 
Партнерського проекту у сфері економіки (разом з Лейпцизькою 
торгово-промисловою палатою). Результатом співпраці є і це видання, 
«буквар-порадник» для українського експортера до країн Євросоюзу. 
Впевнений, він стане у пригоді як початківцям, так і професіоналам, які 
зацікавлені цим напрямом роботи.

Метою створення посібника є інформування українського сектора МСП 
про привабливість експорту до країн ЄС, а також розвиток зв’язків та 
контактів наших німецьких партнерів серед ділових кіл Львівщини з  
європейськими партнерами. На сторінках видання Ви знайдете корисні 

дані про ринок Євросоюзу як торговельного 
партнера, зокрема – про правові підстави для 

міжнародної торгівлі, поради про те, як дотри-
муватись стандартів якості, встановлених ЄС; 

дізнаєтесь, як практично застосовувати отри-
ману інформацію та, які організації/програми сприяють експортній ді-
яльності тощо.

Дмитро Афтанас – 
президент Львівської торгово-промислової палати

«Вдалого застосування 
отриманих знань та 
успіху в бізнесі!»
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Вступне слово
     Відвівши Європейському Союзу близько тре-

тини сукупного обсягу зовнішньої торгівлі, 
Україна вже сьогодні вбачає в ЄС свого най-
більшого економічного партнера. В країні роз-
винуті такі  економічні сектори як сільське та 
лісове господарства, гірнича, легка та важка 
промисловість, а також сфера послуг. Експор-
тують, передусім, продукти харчування, си-
ровину, продукти зі сталі й хімічні продукти, 
машини, прилади та текстильні вироби. 

   Діюча з 1998 р. Угода про партнерство і спів-
робітництво між Україною та Європейським Союзом передбачає ще тіс-
нішу співпрацю, а також постійне усунення перешкод у двосторонній 
торгівлі. При цьому українські закони, норми і стандарти повинні бути 
поетапно адаптовані до законодавства ЄС. У  сфері економічної співпраці 
Україні довгостроково має бути відкритий доступ до внутрішнього ринку 
ЄС та деяких спільних програм співтовариства. Саме тому Європейський 
Союз рішуче підтримав діюче з травня 2008 р. членство України у Світовій 
організації торгівлі (СОТ).

Шанси українських підприємств на розбудову на ринку Європейського 
Союзу довгострокових ділових відносин є великими. Так, близько деся-
ти відсотків зацікавлених в Україні європейських підприємств шукають 
відповідних постачальників готової продукції чи сировини і напівфабри-
катів, насамперед, з текстильної галузі, а також металургії і сфери вироб-
ництва лісо- та пиломатеріалів.    

Вимоги та очікування до українських виробників, відповідно до діючих в 
Європейському Союзі правил, є високими. Запропонована книга містить 
ґрунтовні відомості для успішного входження на внутрішній ринок ЄС. 
Видання  систематично веде читача крізь стратегічні міркування вхо-
дження на ринок, а також пропонує його увазі надані, зокрема, торгово-
промисловими палатами, можливості сприяння та доступу до інформа-
ції. Книга  розрахована, насамперед, на працівників малих та середніх 
підприємств, яких цікавить  зовнішньоекономічна діяльність. 

Вольфґанґ Топф – 
президент Лейпцизької торгово-промислової палати

www.lcci.com.ua
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Розділ 1. Європейський Союз як торговельний партнер для товарів і послуг

Країни-члени 
і країни-кандидати 
Європейського союзу 
(станом на липень 2012 р.)

Рис 1.1.

Розділ 1

Європейський Союз 
як торговельний партнер 
для товарів і послуг
1.1. Європейський Союз – 
привабливий ринок збуту 
Європейський Союз (ЄС) належить до найбільших і найпотужніших 
економічних регіонів світу. Це означає, зокрема, високий попит з боку 
підприємств, державного сектору та споживачів цієї економічної зони. 
Відтак країни Європейського Союзу представляють собою привабливі 
ринки для продуктів і послуг з-за кордону (рис. 1.1, табл. 1.1): 
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Таблиця 1.1. Країни Європейського Союзу

Країна Вступ 
до ЄС Столиця
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Бельгія 1.01.1958 Брюссель 10,8 30510 344,2 32400 118
Німеччина 1.01.1958

/3.10.1990
Берлін 81,8 357021 2.491,4 30300 119

Франція 1.01.1958 Париж 64,7 547030 1950,1 30400 107
Італія 1.01.1958 Рим 60,3 301320 1572,2 26300 100
Люксембург 1.01.1958 Люксембург 0,5 2.586 36,6 75100 283
Нідерланди 1.01.1958 Амстердам 16,6 41526 594,6 36200 134
Данія 1.01.1973 Копенгаген 5,5 43094 233,3 42500 125
Ірландія 1.01.1973 Дублін 4,5 70280 185,7 41800 125
Сполучене 
Королівство

1.01.1973 Лондон 62 244820 1812,1 29700 113

Греція 1.01.1981 Афіни 11,3 131940 242,9 21600 89
Португалія 1.01.1986 Лісабон 10,6 92931 166,2 15600 81
Іспанія 1.01.1986 Мадрид 46 504782 1095,2 24000 101
Фінляндія 1.01.1995 Гельсінкі 5,4 338432 186,1 35000 116
Австрія 1.01.1995 Відень 8,4 83858 282,3 33800 125
Швеція 1.01.1995 Стокгольм 9,3 449964 328,3 35600 123
Естонія 1.05.2004 Талін 1,3 45226 15,9 11800 65
Латвія 1.05.2004 Рига 2,2 64589 23,1 10200 52
Литва 1.05.2004 Вільнюс 3,3 65200 32,3 9600 58
Мальта 1.05.2004 Валлетта 0,4 316 5,6 14000 83
Польща 1.05.2004 Варшава 38,2 312685 362,1 9500 62
Словаччина 1.05.2004 Братислава 5,4 48845 64,9 12000 74
Словенія 1.05.2004 Любляна 2 20253 37,1 18200 87
Чехія 1.05.2004 Прага 10,5 78866 148,6 14200 80
Угорщина 1.05.2004 Будапешт 10 93030 105,8 10500 64
Кіпр 1.05.2004 Нікосія 0,8 9250 16,9 21400 98
Болгарія 1.01.2007 Софія 7,6 110994 34,1 4500 43
Румунія 1.01.2007 Бухарест 21,5 238391 137 6400 45
Увесь ЄС 501,1 4326337 12.504,4 25100 100

*СКС = стандарт купівельної спроможності.

www.lcci.com.ua
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Розділ 1. Європейський Союз як торговельний партнер для товарів і послуг

З точки зору перспективи експорту в Європейський Союз важливо знати, що зо-
внішньоторговельна політика  знаходиться в компетенції ЄС й окремі держави-
члени не проводять самостійну політику у сфері міжнародної торгівлі. Недоліком 
є те, що процес прийняття рішень з питань, які торкаються зовнішньої торгівлі, 
триває відносно довго, однак перевагою є те, що експортеру (у більш ніж одну 
країну ЄС) не перешкоджають різні норми та правила окремих країн.	

Детальна інформація про Європейський Союз 
та його країн-членів знаходиться за адресою 
www.europa.eu

www.europa.eu
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1.2. Правові основи торгівлі між 
Україною та Європейським Союзом
З 90-х років ХХ ст. відбувається значний позитивний розвиток торго-
вельних стосунків між Україною та Європейським Союзом. Правові під-
стави для цього можна розділити на етапи, розглянуті нижче.

1.2.1. Угоди між Україною та Європейським Союзом
Угода про партнерство та співробітництво між Україною та ЄС від 
16 червня 1994 р. (http://zakon3.rada.gov.ua/laws/show/998_012) замінила 
Угоду про торгівлю, комерційне та економічне співробітництво, укладе-
ну  між СРСР та ЄС 18 грудня 1989 р. Договір набув чинності  1 березня 
1998 р. після проходження всіх ратифікаційних процедур в Україні та 
країнах – членах ЄС. 

Угода про партнерство та співробітництво (далі – УПС) складається з 109 
статей, 5 додатків, протоколу та 7 спільних декларацій і регламентує 28 
напрямів співпраці.  Згідно з Угодою, створено Раду з питань співробіт-
ництва, яка засідає раз на рік або (при потребі) частіше.
  
УПС  регламентує умови торгівлі товарами, послугами, містить положен-
ня, які регулюють рух капіталів, захист прав інтелектуальної власності, 
положення, які регламентують підприємницьку діяльність, інвестиції  
тощо. Угодою передбачено взаємне надання режиму найбільшого спри-
яння (ст. 10), закріплено свободу транзиту товарів (ст. 11), звільнення від 
податків та зборів на товари, які ввозять тимчасово (ст. 13), а також ска-
совано кількісні обмеження на імпорт (ст. 15).

Угодою, однак, передбачена можливість введення Сторонами заборон 
чи обмежень на торгілю з мотивів громадської моралі, державної полі-
тики або державної безпеки; захисту здоров’я  або життя  людей, тварин 
або рослин; захисту природних ресурсів; захисту національних багатств 
художнього, історичного чи археологічного значення, захисту інтелекту-
альної власності або правил торгівлі стосовно золота та срібла.

УПС укладено на 10 років, але оскільки нову угоду поки що не укладено 
і жодна зі сторін не припинила її дії (ст. 20), вона продовжуватиме діяти 
до набуття чинності Угоди про асоціацію між Україною та ЄС. Пере-
говори щодо укладення останньої було розпочато ще у 2007 р., а текст 
парафовано 30 березня 2012 р.

www.lcci.com.ua
http://zakon3.rada.gov.ua/laws/show/998_012
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Розділ 1. Європейський Союз як торговельний партнер для товарів і послуг

УПС не поширюється на торгівлю текстильними товарами та сталеливарни-
ми виробами, для регулювання торгівлі якими укладено окремі секторальні 
угоди. Для врегулювання питань торгівлі ядерними матеріалами також пе-
редбачено укладення окремої угоди (ст. 23 УПС), а для врегулювання торгівлі 
вугіллям створено окрему Контактну групу з представників ЄС й України на 
підставі Угоди між Урядом України та Комісією Європейських співтовариств 
про створення Контактної групи по вугіллю та сталі (підписана 8 червня 1994 
р.).

Угода про зону вільної торгівлі між Україною та ЄС. Складовою Угоди 
про асоціацію повинна стати Угода про зону вільної торгівлі між Україною та 
ЄС. Переговори щодо її укладання розпочались у лютому 2008 р. після вступу 
України до СОТ. Останній, 18 раунд відбувся 19–23 вересня 2011 р. в Брюсселі. 
Угода матиме формат ЗВТ+ і буде передбачати не лише зниження мит, а й 
глибоке регуляторне наближення, гармонізацію правил, процедур і зближен-
ня з внутрішнім ринком ЄС.

Секторальні угоди. По таких секторах торгівлі як текстиль та сталеварні ви-
роби, між Украною та ЄС діють окремі секторальні угоди:

1. Угода між Європейським співтовариством та Україною про торгів-
лю текстильною продукцією (підписана 5 травня 1993 р., http://zakon2.
rada.gov.ua/laws/show/994_161).

 
Угодою про торгівлю текстильною продукцією запроваджувались обмеження 
на експорт 29 видів текстильної продукції, передбачалось щорічне встанов-
лення квот, ліцензування та запроваджувалася система подвійного контр-
олю. 

Згодом Угодою про усунення кількісних обмежень у торгівлі текстильними 
товарами від 2000 р. кількісні обмеження були скасовані, а з 1 січня 2005 р. з 
боку ЄС припинено дію положення про подвійну перевірку поставок україн-
ського текстилю до ЄС та її ліцензування.  

Після вступу України до СОТ, Постановою Європейської Комісії від 5 червня 
2008 р. № 502/208  Україну було вилучено з переліку країн, щодо яких можуть 
застосовуватись захисні заходи на експорт текстильної продукції.

2. Угода між Європейською спільнотою та Україною про торгівлю де-
якими сталеливарними виробами (підписана 18 червня 2007 р.) Угодою 
передбачалось існування квоти на експорт сталі у розмірі 1,32 млн. тонн, 
передбачався її щорічний перегляд та підвищення на 2,5 %. З набуттям 
членства в СОТ, відповідно до угоди та Регламенту ЄС № 455/2008 

http://zakon2.rada.gov.ua/laws/show/994_161
http://zakon2.rada.gov.ua/laws/show/994_161
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від 27 травня 2008 р., кількісні обмеження було знято і запровадже-
но систему попереднього моніторингу сталеварних виробів. 

Окрім того, на підставі ст. 2-5 УПС для обміну інформацією та сприяння 
співпраці та розвитку співпраці між Україною та ЄС, було створено Контак-
тну группу з вугілля та сталі, яка складається з представників України та ЄС. 
Відповідно до ст. 23 УПС, торгівля ядерними матеріалами повинна здійсню-
ватись на підставі спеціальної угоди між ЄС та Кабінетом Міністрів України. 
Оскільки проект такої угоди лише узгоджується, на торгівлю поширюється ст. 
64  Договору про ЄВРОАТОМ.

1.2.2. Загальна система преференцій (ЗСП) 
Європейського Союзу
Для України діє Загальна система преференцій Європейського Союзу на 2009 
– 2011 рр. (http://ec.europa.eu/trade/issues/global/gsp/index_en.htm), чинність якої 
продовжено до кінця 2013 р.1, Україна належить до найактивніших країн-
бенефіціарів цієї системи.

Загальною системою преференцій ЄС є система угод про преференційну тор-
гівлю, в рамках якої ЄС надає спрощений доступ на свій внутрішній ринок 
країнам, що розвиваються, та країнам з перехідною економікою. 

Вона включає три схеми:

1) APS – загальна схема, яка передбачає для товарів із 176 країн та регіонів 
безмитний доступ або зниження митних тарифів;
2) GSP+ –   Спеціальна угода про сталий розвиток та ефективне державне управлін-
ня з метою стимулювання захисту прав людини  та екології доброго урядування;
3) торгове положення «все-крім-зброї» – спеціальна схема для 50 най-
менш розвинених країн про безмитний доступ на ринок для всіх товарів 
за винятком зброї та боєприпасів.

   
Для України діє лише Загальна схема (APS),  яка передбачає пільговий режим 
для країн-бенефіціарів. Вона охоплює 6244  продукти з 176 країн,  з них 3200  на-
лежать  до категорії «чутливих» (безмитне ввезення) і 3044 – до «нечутливих» 
(скорочення адвалорних ставок на 3,5 %, на товари з розділу ХІ – на 20 %,  а для 
специфічних мит на 30 %).  
APS поширюється на деякі види хімічної продукції, рослинних олій, мінера-

1 З 1 січня 2014 р. в дію вступає нова Загальна  
система преференцій ЄС, http://trade.ec.europa.
eu/doclib/docs/2011/may/tradoc_147958.pdf

www.lcci.com.ua
http://ec.europa.eu/trade/issues/global/gsp/index_en.htm
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http://trade.ec.europa.eu/doclib/docs/2011/may/tradoc_147958.pdf
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лів, машинобудівного обладнання та механізмів. Експортери-бенефіціари 
мають право експортувати товари з України за зниженими митними ставка-
ми або безмитно. Заявку на отримання Загальної системи преференцій за-
цікавлені країни повинні подавати в Європейську Комісію.

1.2.3. Правові акти Європейського Союзу
Основними правовими актами, які регулюють імпорт в ЄС, 
є такі регламенти:

1) Про загальні правила імпорту (Регламент Ради 3285/94) (http://eur-lex.
europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=CELEX:32009R0260:EN:NO T);
2) Про загальні правила імпорту з деяких третіх країн (Регламент Ради 519/94);
3) Для країн з неринковою економікою та державною торгівлею (http://eur-
lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=OJ:L:1994:067:0089:0103:DE:PDF);
4) Про регулювання імпорту з країн, які мають двосторонні угоди з ЄС 
(Регламент Ради 3030/93) (http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do
?uri=OJ:L:1993:275:0001:0106:DE:PDF);
5) Про регулювання імпорту нетекстильними товарами (Регламент Ради 
517/94) – для країн з неринковою економікою (http://eur-lex.europa.eu/
LexUriServ/LexUriServ.do?uri=OJ:L:1994:067:0001:0075:DE:PDF);
6) Про захист від демпінгованого та субсидованого імпорту з країн, які 
не є членами ЄС (Регламент Ради ЄС461/2004, Регламент 2026/97)  (http://
eur-lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=OJ:L:2004:077:0012:0012:EN:
PDF) (http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=CONSLEG:1997R
2026:20040320:EN:PDF);
7) Про процедури у сфері спільної комерційної політики (Регламент 
3286/94) (http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=CONSLEG:19
94R3286:20080305:EN:PDF);
8) Заходи щодо контролю експорту товарів та технологій подвійного 
призначення (Регламент 1334/2000) (http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/
LexUriServ.do?uri=OJ:L:2000:159:0001:0001:EN:PDF).

При застосуванні цих актів вирішують такі основні питання:

•• Країна походження товару (країна з ринковою економікою, країна, що 
розвивається).
•• Категорія та код товару.
•• Наявність спеціальних двосторонніх угод або преференцій для певної країни.

Розділ 1. Європейський Союз як торговельний партнер для товарів і послуг

Основним правовим актом, який регулює експорт з 
України, є Митний кодекс України (http://zakon3.rada.
gov.ua/laws/show/4495-17) від 13 березня 2012 р.
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http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=CELEX:32009R0260:EN:NO T
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http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=OJ:L:1993:275:0001:0106:DE:PDF
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1.3. Транскордонна та регіональна 
співпраця
Однією з форм транскордонної та міжрегіональної співпраці прикордон-
них територій суміжних держав є єврорегіони. Мета створення єврорегі-
онів – зміцнення добросусідських стосунків, культурних і господарських 
контактів, спільні інвестиції, боротьба з наслідками стихійних лих, охо-
рона історично-культурної спадщини тощо (http://europa.dovidka.com.
ua/). Єврорегіони можуть створюватись зі статусом юридичної особи, 
або ж без цього статусу, мають свою організаційну структуру та визначе-
ні джерела фінансування (Мікула Н. Єврорегіони: досвід та перспективи. – Л.: 
ІРД НАН України, 2003).

В Україні діяльність в рамках єврорегіонів регулюється Законом Украї-
ни «Про транскордонне співробітництво» (http://zakon2.rada.gov.ua/laws/
show/1861-15). За цим законом, єврорегіон – організаційна форма спів-
робітництва адміністративно-територіальних одиниць європейських 
держав, що здійснюється відповідно до дво- або багатосторонніх угод 
про транскордонне співробітництво.

Найважливішими правовими документами, що регулюють співпрацю 
в рамках єврорегіонів, є Європейська рамкова конвенція про транс-
кордонне співробітництво між територіальними громадами або влас-
тями (Мадридська конвенція (1980 р.) (http://zakon2.rada.gov.ua/laws/
show/995_106) та Європейська хартія про місцеве самоврядування (1985 
р.) (http://zakon2.rada.gov.ua/laws/show/994_036). Європейський Союз за-
охочує транскордонне співробітництво, зокрема, через різноманітні 
транскордонні програми: «Польща–Білорусь–Україна» (http://www.pl-by-
ua.eu), «Угорщина–Словаччина–Румунія–Україна»  (http://www.huskroua-
cbc.net), «Румунія–Молдова–Україна» (http://www.ro-ua-md.net),  «Чорно-
го моря» http://www.blacksea-cbc.net/

З 1971 р. діє Асоціація прикордонних регіонів Європи (www.aebr.eu), чле-
нам якої є як окремі області України, так і транскордонні організації (єв-
рорегіони).

У березні 2010 р. в Україні створено Асамблею українських прикордонних 
регіонів та єврорегіонів (об’єднань єврорегіонального співробітництва). 
Координацію діяльності Асамблеї здійснює Консультативно-дорадча 
рада з питань розвитку єврорегіонів та транскордонного співробітництва 
при Міністерстві регіонального розвитку і будівництва України http://
minregion.gov.ua/

www.lcci.com.ua
http://europa.dovidka.com.ua/
http://europa.dovidka.com.ua/
(http://zakon2.rada.gov.ua/laws/show/1861-15
(http://zakon2.rada.gov.ua/laws/show/1861-15
http://zakon2.rada.gov.ua/laws/show/995_106
http://zakon2.rada.gov.ua/laws/show/995_106
http://zakon2.rada.gov.ua/laws/show/994_036
http://www.pl-by-ua.eu
http://www.pl-by-ua.eu
http://www.huskroua-cbc.net
http://www.huskroua-cbc.net
http://www.ro-ua-md.net
http://www.blacksea-cbc.net/
www.aebr.eu
http://minregion.gov.ua/
http://minregion.gov.ua/


14

Єврорегіони за участю України та країн – членів ЄС: 

Міжнародна Асоціація «Карпатський єврорегіон» створена 14 лютого 
1993 р. підписанням у м. Дебрецен (Угорщина) міністрами закордонних 
справ України, Польщі та Угорщини Декларації про співробітництво на-
селення, яке проживає в Карпатському регіоні. До складу «Карпатського 
Єврорегіону» входять прикордонні адміністративні одиниці п’яти дер-
жав – Польщі (Підкарпатське воєводство), Словаччини (Прешовський 
та Кошицький краї), Угорщини (області Боршод-Абауй-Земплен, Гайду-
Бігар, Гевеш, Яс-Надькун-Солнок, Саболч-Сатмар-Берег), України (Львів-
ська, Закарпатська, Івано-Франківська, Чернівецька області) та Румунії 
(округи Сату-Маре, Мараморош, Бігор, Зілаг, Ботошані, Сучава, Харгіта) 
http://www.karpacki.pl/ , http://www.euroregionkarpaty.com.ua/

Транскордонне об’єднання «Єврорегіон Буг» створений 29 вересня 
1995 р. Волинською областю України та колишніми Хелмським, Люблін-
ським, Тарнобжезьким і Замостським воєводствами Республіки Польща 
(до зміни адміністративного поділу цієї країни у 1999 р.). У 1995 р. до 
Єврорегіону Буг також увійшли Бєльськопідляське воєводство Польщі та 
Брестська область Білорусі. Після впровадження в Польщі нового адмі-
ністративного поділу правонаступником регіонів – членів Єврорегіону 
Буг з польської сторони стало Люблінське воєводство. В травні 2000 р. до 
складу єврорегіону Буг були прийняті Сокальський і Жовківський райо-
ни Львівської області в якості асоційованих членів http://www.voladm.gov.
ua/index.php?option=com_k2&view=item&id=429: єврорегіон-буг

Єврорегіон «Нижній Дунай» створений 14 серпня 1998 р. в м. Галац (Ру-
мунія) на зустрічі керівників прикордонних регіонів України, Республіки 
Молдова і Румунії. Сьогодні учасниками єврорегіону є Одеська область 
України, повіти Кагул та Кантемір Республіки Молдова, повіти Бреїла, 
Галац, Тульча Румунії http://oda.odessa.gov.ua/index.php?option=com_conte
nt&view=article&id=141&Itemid=113&lang=uk

Єврорегіон «Верхній Прут» заснований 22 вересня 2000 р. в м. Бото-
шань (Румунія). З 15 жовтня 2003 р. до Єврорегіону «Верхній Прут» вхо-
дять Чернівецька та Івано-Франківська області України, Ботошанський 
та Сучавський повіти Румунії, повіти Глодань,  Брічень, Єдінец, Окніца, 
Ришкань, Фелешть Республіки Молдова. Асоційованим партнером євро-
регіону «Верхній Прут» є Федеральна земля Карінтія  (Австрійська Рес-
публіка).

Асоціація Єврорегіон «Чорне море» задекларувала участь причорно-
морських областей України в утвореному в 2008 р. Єврорегіоні «Чорне 

Розділ 1. Європейський Союз як торговельний партнер для товарів і послуг

http://www.karpacki.pl/ , http://www.euroregionkarpaty.com.ua/
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море» (Азербайджан, Болгарія, Вірменія, Греція, Молдова, Румунія, Ту-
реччина, Україна) http://www.bser.eu/

Єврорегіон «Дністер». 2 лютого 2012 р. в Києві в рамках офіційного ві-
зиту в Україну делегації Республіки Молдова на чолі з прем’єр-міністром 
В. Філатом, відбулось підписання статутних документів Єврорегіону 
«Дністер». До складу єврорегіону увійшли: Вінницька область України, 
Дондушенський, Окницький, Резінський, Сорокський, Флорештський та 
Шолданештський райони Республіки Молдова http://dniester.eu/

Діяльність єврорегіонів в Україні вирізняється дуже різною ефектив-
ністю. В основному,  вони зосереджені на розбудові інфраструктури, на 
екологічних та соціально-культурних проектах і можуть бути цікавими 
для експортерів у частині постачання товарів та послуг у цих проектах, а 
також як основа для отримання нових контактів у близьких прикордон-
них регіонах.

www.lcci.com.ua
http://www.bser.eu/
http://dniester.eu/
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Розділ 2

ЕКСПОРТ НА ПРАКТИЦІ
2.1. Визначення ринків збуту 
в Європейському Союзі 
За систематичним способом доцільно обрати лише декілька ринків, або 
ж один ринок, на якому можна було б зосередити всю увагу. Нижче пред-
ставлено необхідну для цього інформацію, доступні джерела, а також 
процедуру відбору ринків збуту. Лише той, хто зможе зібрати, опрацю-
вати детальну інформацію про зовнішні ринки, а також винести з цієї 
інформації правильні висновки, матиме успіх у сфері міжнародної тор-
гівлі на довготривалу перспективу.  

2.1.1. Інформаційні потреби
Для експорту в потенційні країни призначення потрібно вивчити й ґрун-
товно проаналізувати:

Політичну ситуацію. Політичні рамкові умови у державах – членах Єв-
ропейського Союзу можна визначити як достатньо стабільні, тому їх не 
варто далі розглядати в якості критерію для прийняття рішень.

Економічну ситуацію. До важливих для встановлення торговельних 
відносин економічних рамкових умов належать: відкритість ринків, 
сприятливе для торгівлі законодавство, якомога менший контроль за 
потоками капіталу тощо. Ці умови також забезпечені у країнах Європей-
ського Союзу. 

Інформацію відносно продукту чи послуги, який/яка експортується.  
Дані та факти, які є важливими з огляду на продукти чи послуги, які ви-
робляються Вашим підприємством, повинні бути ґрунтовно опрацьова-
ні. Нижче представлено перелік найважливіших аспектів, які варто взя-
ти до уваги при аналізі цього  питання:

Ситуація на ринку:
а) об’єм ринку, купівельна спроможність;
б) зміни на ринку (за останні роки і в перспективі);
в) конкуренція;
г) конкуренти (які ще підприємства-оференти діють на конкретному ринку?);

Розділ 2. Експорт на практиці
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ґ) умови доступу до ринку (формальні та неформальні);
д) на яких споживачів розрахований Ваш продукт?

Ціни:
а) аналіз цін вздовж торговельного ланцюга (оптова торгівля, роздріб-
на торгівля, прямий збут);
б) ціни конкурентів та їхня цінова поведінка; 
в) маржі та комісії.

Норми:
а) технічні стандарти;
б) правила безпеки;
в) санітарні норми;
г) правила маркування і визначення країни походження;
ґ) сертифікація.

Канали збуту:
а) які канали збуту є найбільш поширені?
б) яку роль відіграють імпортери?
в) якими є звичні умови поставок і платежів?

Витрати:
а) мита;
б) податки;
в) витрати на збут.

Транспорт і логістика:  чи існують регулярні експедиторські сполучен-
ня?

Деякі з цих тем будуть детальніше опрацьовані у наступних розділах.

2.1.2. Джерела інформації
Більшість необхідної інформації можна отримати (переважно безко-
штовно) на інформаційних ресурсах України, Європейського Союзу чи 
держав – членів ЄС.

Інформаційні центри в Україні

Інтернет-портал «Державна підтримка українського експорту»

Міністерством економіки України (тепер Міністерство економічного 

www.lcci.com.ua
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розвитку і торгівлі України (http://www.me.gov.ua/) створений інтернет-
портал «Державна підтримка українського експорту» (http://ukrexport.
gov.ua), де Ви можете знайти загальну економічну інформацію про 60 
країн світу, у тому числі країни ЄС, про торговельні обмеження та тех-
нічні бар’єри в торгівлі з певними країнами, про законодавство України 
в сфері ЗЕД, відомості про експортоорієнтовану українську продукцію 
та вітчизняні асоціації товаровиробників, базу даних українських екс-
портерів, а також багато контактної інформації – про органи влади, ди-
пломатичні представництва України за кордоном та представництва 
іноземних держав в Україні. А ще важливим розділом цього ресурсу є 
«Пошук партнера».

На порталі також подана інформація про різноманітні події – виставки, 
конгреси у різних країнах, а також про виставки і ярмарки за кордоном, 
які підтримують державні органи України, у тому числі з можливим фі-
нансування деяких витрат (наприклад, вартості виставкових стендів для 
українських підприємств).

Дуже багато корисної інформації, консультацій і послуг надає Державне 
підприємство «Державний інформаційно-аналітичний центр моніто-
рингу зовнішніх товарних ринків» http://dzi.gov.ua

Цікаву й потрібну інформацію для експортерів поширюють українські 
торгово-промислові палати (наприклад, Торгово-промислова палата 
України (http://www.ucci.org.ua/ru/about.shtml), регіональні ТПП, зокрема, 
Львівська (http://lcci.com.ua/). Корисну інформацію Ви можете отримати в 
друкованих чи електронних спеціалізованих часописах: «Діловий вісник» 
http://www.ucci.org.ua/synopsis/dv/dvcontr.shtml?CGIQUERY=20&lng=2, «Зо-
внішньоекономічний кур’єр» http://lcci.com.ua/ua/5/kuryer_.html тощо.

Двосторонні торговельні та зовнішньоторговельні палати

Обидва види інстанцій надають практичну інформацію, організовують 
ділові зустрічі, а також мають власні публікації та складають програми 
заходів, що підлаштовані під конкретну країну.

Наприклад, делегація німецької економіки в Україні (http://ukraine.
ahk.de) давно і плідно працює в Україні для розвитку двосторонньої 
німецько-української співпраці як представництво німецьких торгово-
промислових палат.

Торгово-промисловими палатами Польщі та України утворена Польсько-
українська господарча палата (http://puizba.pl/index.php), яка надає підтримку 

Розділ 2. Експорт на практиці
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українським підприємствам, що мають інтереси на польському ринку.  

Спеціалізовані асоціації

Багато підприємств з метою координації зусиль, у тому числі для про-
дажу своїх товарів, продукції чи послуг, об’єднуються в галузеві асоціа-
ції. Перелік багатьох з них Ви також можете знайти на інтернет-порталі 
«Державна підтримка українського експорту» http://ukrexport.gov.ua/ukr/
assn/

При Торгово-промисловій палаті України діють 14 Комітетів підпри-
ємців у різних галузях http://www.ucci.org.ua/ru/committees.html. При ре-
гіональних палатах також створені такі Комітети, наприклад, Комітет з 
питань зовнішньоекономічної діяльності при Львівській ТПП: http://lcci.
com.ua/ua/188/kontakt.html. 

Представництво Європейського Союзу в Україні (http://eeas.europa.eu/
delegations/ukraine/index_uk.htm), дипломатичні представництва держав-
членів Європейського Союзу в Україні, координати посольств та інших 
дипломатичних представництв країн – членів  ЄС Ви можете знайти на 
інтернет-сторінці Міністерства закордонних справ України http://www.
mfa.gov.ua/mfa/ua/1232.htm

Консалтингові підприємства

В Україні діють багато приватних фахових консультантів та консалтинго-
вих фірм, які можуть надавати різноманітні послуги у сфері міжнародної 
торгівлі, правової допомоги тощо. Також в Україні працюють представ-
ництва найбільших світових та європейських консалтингових компаній, 
наприклад, ТзОВ «Дреберіс» http://www.dreberis.com/index.php?language=ua. 
Координати інших Ви можете знайти в мережі інтернет.

Джерела інформації Європейського Союзу 

Export Help Desk (Служба підтримки експорту)

Сприяння розвитку транскордонної торгівлі є чітко задекларованою ме-
тою Європейського Союзу. Сюди також належить, хоч це на перший по-
гляд і виглядає курйозно, сприяння імпорту до ЄС. Мотиваційну основу 
цих зусиль складає усвідомлення, що торгівля веде до подолання еконо-
мічних дисбалансів і збільшення загального добробуту. Найважливішою 
інформаційною платформою у цій сфері, яка формується та регуляр-
но оновлюється ЄС, є Служба підтримки експорту («Export Help Desk») 

www.lcci.com.ua
http://ukrexport.gov.ua/ukr/assn/
http://ukrexport.gov.ua/ukr/assn/
http://www.ucci.org.ua/ru/committees.html.
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Також служба підтримки експорту містить інформацію у таких сфе-
рах:

•• Вимоги до продуктів, які імпортують до ЄС.
•• Імпортні правила та процедури (включаючи формуляри).
•• Податки.
•• Мита.
•• Торговельні договори ЄС з третіми країнами.
•• Статистика.
•• Інтернет-посилання на інституції ЄС та держав – членів  з питань 

торгівлі та економічних відносин. 

Інформаційний бюлетень, який виходить двічі на рік, містить інформа-
цію з тематичного спектру «Служби підтримки експорту» і може бути 
отриманий безкоштовно. 

Enterprise Europe Network (Європейська мережа підприємств)

Європейська мережа підприємств допомагає малим підприємствам 
якомога краще використати європейський ринок. З допомогою міс-
цевих бізнес-асоціацій вона надає підтримку у таких питаннях:

•	 Розширення міжнародної діяльності.
•	 Трансфер технологій.
•	 Фінансування і доступ до фінансових засобів.
•	 Юридичні консультації.
•	 Інформаційні послуги.

Маючи у своєму складі майже 600 організацій-членів у більш ніж 50 кра-
їнах в цілому ЄС і не тільки, Європейська мережа підприємств http://
www.enterprise-europe-network.ec.europa.eu/index_en.htm є найбільшою 
мережею такого роду в Європі. До організацій-членів належать торгово-
промислові палати, технологічні центри, вищі навчальні заклади та 
агенції сприяння розвитку економіки. 

В Україні діють Представництва ЄМП (EEN) у Києві http://www.enterprise-
europe-network.ec.europa.eu/about/branches/UA/Kiev  та  Сімферополі http://
www.enterprise-europe-network.ec.europa.eu/about/branches/UA/Simferopol 
Крім того, Торгово-промислова палата України та регіональні торгово-
промислові палати надають послуги з пошуку партнерів в країнах ЄС за 
допомогою ЄМП (EEN). Для цього потрібно звертатися до відповідної 
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палати (наприклад, до Львівської ТПП: zed@cci.lviv.ua). 

Представництво Європейської Комісії в Україні 

Інформаційна пропозиція представництва ЄС надає найкращу стартову 
інформацію з усіх питань, що стосуються відносин між Україною та Єв-
ропейським Союзом, і не лише в економічній сфері. Тут містяться також 
дані про подорожі до країн ЄС, програми співробітництва та інтернет-
посилання на інші європейські інституції. 

вул. Круглоуніверситетська,10  
Київ, 01024, Україна  
телефон: +38 (044) 390 80 10  
факс: +38 (044) 253 45 47  
ел. пошта: delegation-ukraine@eeas.europa.eu
http://eeas.europa.eu/delegations/ukraine/index_en.htm

Інформаційні джерела у державах – членах ЄС

Окрім дипломатичних представництв країн – членів ЄС в Україні інфор-
маційні джерела для отримання необхідних для прийняття рішень да-
них і фактів можна віднайти у самих цих країнах. 
Насамперед це джерела у дипломатичних представництвах України за 
кордоном та при міжнародних (економічних) організаціях. Відповідний 
перелік можна знайти на http://www.mfa.gov.ua/mfa/ua/305.htm

Іншими національними джерелами інформації в країнах ЄС є:

•• Статистичні палати.
•• Міністерства економіки.
•• Торгові палати.
•• Галузеві асоціації.
•• Зовнішньоторговельні організації.

Показовим у цьому відношенні інформаційним джерелом з базою даних 
для бізнес-потреб в Німеччині є: Your Business in Germany (Ваш бізнес 
в Німеччині): http://www.ixpos.de/IXPOS/Navigation/EN/your-business-in-
germany.html

Подібні установи існують у багатьох країнах Європейського Союзу.

Інформація про підприємства 
Як під час визначення потенційних бізнес-партнерів, так і безпосеред-
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ньо перед встановленням конкретних ділових стосунків, потрібно зібра-
ти інформацію про свого партнера по співпраці. Для цього існують  бази 
даних, які надають різного типу інформацію про відповідні підприєм-
ства. Як приклад можна назвати базу даних підприємств Компас (http://
www.kompass.com/ru). 

2.1.3. Організація ринкових досліджень
Якщо для Вас як підприємця чи для Вашого підприємства питання ана-
лізу зовнішніх ринків як потенційної зони збуту продуктів і послуг є ціл-
ком новим, тоді важливо подумати про те, як правильно організувати 
такі ринкові дослідження.

Існує декілька можливостей організації такої роботи:

•• Ви турбуєтеся про неї самі. Як правило, таке завдання для керівника 
фірми, який і без того у більшості випадків повністю завантажений 
звичною щоденною роботою, є занадто громіздким. Тому Ви повинні 
проявити мужність перекласти, наскільки це можливо, такі необхідні 
завдання на інших працівників. Важливо тільки, щоб керівник збе-
рігав контроль над ситуацією, оскільки налагодження експортної ді-
яльності – це прерогатива шефа.

•• Ви      уповноважуєте      на      це      працівників      Вашого      підприємства,       створюєте   
внутрішню робочу експортну групу. На багатьох підприємствах се-
реднього бізнесу практика запровадження на цій стадії «Робочої екс-
портної групи» повністю себе виправдала. До неї мають входити (під 
керівництвом директора) представники всіх відділів підприємства. 
Оскільки згодом Вам все одно доведеться безпосередньо займатись 
експортною діяльністю, Ви повинні бути якомога раніше інтегровані 
у процес підготовки до цієї діяльності.

•• Ви користуєтесь при дослідженні ринку послугами третіх сторін. Ба-
гато фірм, використовуючи студентів-практикантів, можуть похвали-
тись прекрасним досвідом, а деякі з них навіть віднайшли у цей спо-
сіб вже випробуваних на практиці молодих спеціалістів для керівної 
ланки. Якщо Вам до вподоби рішення зі залучення студентів, Ви по-
винні встановити контакт з найближчим вищим навчальним закла-

Розділ 2. Експорт на практиці

В Україні якісну інформацію про підприємства світу, 
продукцію, товари і послуги можна отримати на 
інтернет-порталі http://www.all.biz/

http://www.kompass.com/ru
http://www.kompass.com/ru


23

www.lcci.com.ua

дом. Зверніться до викладачів економічних дисциплін і обговоріть з 
ними Ваші наміри. Вони познайомлять Вас зі здібними студентами і, 
якщо Ви цього бажаєте, куруватимуть їхньою практикою. Ідеальний 
варіант, коли викладач ВНЗ визначає саме Ваші питання як завдан-
ня для курсової роботи. В якості альтернативи Ви можете запросити 
студентів на Ваше підприємство на практику. Це забезпечує подвій-
ну перевагу: студенти можуть використовувати наявні комунікаційні 
засоби, а Ви можете постійно контролювати процес їхньої роботи. У 
випадку складніших питань Ви будете змушені вдатись до спеціалі-
зованих (експортних) консультантів, послуги яких мають свою ціну. 
Щоправда, вкладені сюди гроші є здебільшого вдалою інвестицією, 
оскільки підтримка консультанта може бути вкрай важливою та ви-
гідною для кінцевого прийняття рішень.

2.1.4. Оцінка інформації 
Наступним кроком є співставлення проаналізованих країн на основі 
зведеної інформації, щоб з її допомогою вийти на країни, які є найбільш 
привабливими для виходу на ринок. Це означає, що тепер потрібно звес-
ти докупи та проаналізувати всі значимі для Вашого рішення факти, які 
знаходяться у зібраному матеріалі. Оскільки при великому обсязі матері-
алу можна легко втратити загальну картину, потрібно діяти дуже система-
тично. Тут існують два підходи: аналіз за країною і за темою. В обох випад-
ках матриця побудована за таким зразком (табл. 2.1):

Таблиця 2.1. Аналіз інформації за країнами

Загальна 
характеристика Країна 1 Країна 2 і т.д.

 Ситуація на ринку
 Ціни
 Норми
 Шляхи збуту
 Інші аспекти

www.lcci.com.ua
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З практичних міркувань варто аналізувати не більше десяти країн одно-
часно. 

Щоб співставити факти, потрібно перевести якісні відмінності в кількіс-
ні. Це означає, що вербальні висловлювання оцінюються, приміром, за 
десятибальною системою – так можна  визначити найцікавішу країну.

Тепер варто зважити всі наявні критерії. Адже не кожна тема має для 
Вашого рішення рівнозначну цінність. Наприклад, питання платіжних 
умов має для Вас менш пріоритетне значення, ніж, наприклад, рівень цін. 
Тобто: чим вагоміший для Вас критерій прийняття рішень, тим сильніше 
він повинен бути інтегрований у Ваше рішення. Відтак використовуйте, 
знову ж таки, бальну систему. Пріоритетні критерії прийняття рішень 
отримають за цією схемою 10 балів, менш важливі – відповідно менше. 
Помножте тепер Ваш бал у кожному полі таблиці на відповідний коефі-
цієнт і Ви отримаєте «зважений» бал. Додайте його по кожній країні. Три 
країни з найвищим підсумковим балом – Ваші фаворити. 

Отож, варто зазначити, що спостереження за ринком є довготривалим 
процесом,  зокрема, в тих країнах, куди Ви експортуєте. Тільки таким 
чином Ви зможете отримати актуальну інформацію про зміни на ринку 
і, відповідно, відреагувати на них. 

Розділ 2. Експорт на практиці
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2.2. Договори купівлі-продажу 
(контракти)
Бізнес за кордоном означає не лише транспортування товарів і послуг 
до інших країн, але й також входження в інше правове поле. Хто хоче 
вберегти себе від неприємних несподіванок, повинен уже на підготовчій 
стадії фіксувати всі домовленості у письмовій формі, роблячи їх таким 
чином «водонепроникними» від усіляких можливих несподіванок. Зага-
лом діє принцип: чим детальніше сформульований контракт, – тим міц-
ніші Ваші позиції у серйозному юридичному випадку. 

Будь-який договір про транскордонні поставки товарів і послуг завжди 
зачіпає правове поле двох держав: країни експортера (у даному випад-
ку – України) та країни імпортера. В принципі обидві договірні сторони 
вільні у виборі однієї з цих двох законодавчих систем в якості правової 
бази договору. Теоретично існує також можливість обрати за контрактну 
основу третю – «нейтральну» правову систему, що, однак, рекомендуєть-
ся лиш у виняткових випадках. 

У договорах про поставку має бути чітко визначена юрисдикція у ви-
падку правових спорів. Окрім «нормального» судового порядку (в країні 
експортера чи імпортера або у третій країні) спори може розглядати та-
кож арбітражний суд (див. 2.8.  Вирішення спорів). 

Питання юрисдикції відіграє важливу роль, особливо з точки зору витрат, 
оскільки, у випадку іноземної юрисдикції потрібно виділити значно більше 
коштів, ще й до того ж з оплатою місцевого адвоката. При вирішенні пи-
тання юрисдикції важливу роль відіграє також те, наскільки довго трива-
тиме можливий судовий процес і, наскільки можна бути впевненим, що 
прийняте рішення буде виконано. Часто саме у цьому питанні виникає 
найбільше труднощів. 

В Україні форма та структура зовнішньоекономічного договору (контракту) ви-
значена Положенням про форму зовнішньоекономічних договорів (контрактів), 
що затверджене наказом Міністерства економіки та з питань європейської інте-
грації України № 201 від 06.09.2001 р. (http://zakon2.rada.gov.ua/laws/show/z0833-01). 
Обов’язкові складові зовнішньоекономічного договору викладено в Додатку 1. 

Адаптуйте чинні для внутрішніх поставок «Загальні 
комерційні умови» до поставок за кордон і перекла-
діть їх на одну з іноземних мов (бажано англійську).

www.lcci.com.ua
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За українським законодавством, конфлікт прав власності та інші майно-
ві претензії на рухоме та нерухоме майно визначаються відповідно до 
законодавства тієї держави, в якій зареєстроване це майно, якщо інше 
не передбачено законом. 

Поряд із Загальними комерційними умовами постачальника / експорте-
ра і специфічними транскордонними контрактами, останнім часом усе 
більшого значення набувають «Загальні умови купівлі-продажу». Остан-
ні особливо активно використовують потужні підприємства з великим 
купівельним оборотом (наприклад, автомобільна галузь, торгівля), щоб 
відстояти свої інтереси відносно постачальників (зокрема, за кордо-
ном). Якщо Вам доведеться зіткнутись з такими «Загальними умовами 
купівлі-продажу», Ви повинні серйозно їх опрацювати та ґрунтовно пе-
ревірити на предмет можливих ризиків. Якщо такі контракти матимуть 
не прораховані для Вас ризики (наприклад, у питанні надання гарантій), 
то краще відмовитись від цієї операції. 

Незважаючи на те, що Європейська Комісія, ООН та Світова Організа-
ція Торгівлі (СОТ) намагаються налагодити роботу у цьому напрямку – 
до сьогодні не існує визнаних міжнародних та взаємоприйнятних умов 
поставок та ведення бізнесу. Щоправда, деякі директиви, переважно 
необов’язкового характеру, можуть слугувати свого роду відправними 
точками. Декілька з них представлені нижче.
 

2.2.1. Інкотермс
Інкотермс (Incoterms® (International Commercial Terms –  Міжнародні 
торговельні умови) – це комплекс правил для визначення специфікова-
них умов міжнародної торгівлі. Цей кодекс правил розробляє і публікує 
Міжнародна торгова палата (ICC), яка має приватний правовий статус. 
Правила регулярно оновлюють і приводять у відповідність до актуаль-
них змін; остання редакція вийшла у 2010 р.  

Терміни, які складаються з трьох літер, регламентують основні обов’язки 
покупця і продавця, насамперед, при здійсненні транскордонних опе-
рацій. Таким чином, договірні партнери отримують стандартизоване 
міжнародне трактування відповідних зобов’язань покупця і продавця. У 
такий спосіб можна уникнути непорозумінь та правових спорів. Інко-
термс (Incoterms®) не містить  жодних умов проведення платежів, пере-
ходу власності чи правових наслідків порушень договорів. Ці питання 
регулюються окремими домовленостями у договорі купівлі-продажу або 
законодавством, яке лежить в основі відповідного контракту. 

Розділ 2. Експорт на практиці
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Детальнішу інформацію можна знайти на таких ресурсах:

•• Інформація про Інкотермс на сайті Міжнародної торгової палати: 
http://www.iccwbo.org/incoterms/

•• Міжнародна торгова палата в Україні: http://www.iccua.org/

•• Інформація про Інкотермс українською мовою: http://www.incoterms.
zed.ua/

2.2.2. Законодавство ООН у сфері міжнародної 
купівлі-продажу товарів 
Метою розробленого Організацією Об’єднаних Націй законодавства 
(Конвенції ООН про договори міжнародної купівлі-продажу товарів 
(United Nations Convention on Contracts for the International Sale of Goods, 
CISG)) є усунення невизначеностей при веденні міжнародної торгівлі та 
створення уніфікованих стандартів для договорів купівлі-продажу між 
суб’єктами торговельної діяльності. Умови Конвенції не поширюються 
на споживчі договори купівлі-продажу, а також на купівлю-продаж з 
аукціонів, купівлю цінних паперів і платіжних засобів, купівлю суден і 
купівлю електроенергії. 

У багатьох випадках Конвенція може застосовуватись безпосередньо, не 
вимагаючи для цього особливих домовленостей.  Щоправда, за догово-
ром, партнери зберігають за собою право виключати, змінювати чи до-
повнювати її положення. Відтак і тут існує чималий простір для дії. 

Текст Конвенції українською мовою можна знайти за адре-
сою http://zakon2.rada.gov.ua/laws/show/995_003, 
англійською http://cisgw3.law.pace.edu/cisg/text/treaty.html

www.lcci.com.ua
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2.3. Види та гарантії платежів 
Ділова операція вважається успішно завершеною лише тоді, коли поста-
чальник отримав еквівалентну вартість поставленого товару чи послуги. 
Саме тому важливо обумовити у договорі експорту вид платежу.

Існують такі можливості проведення платежу, представлені нижче в 
порядку зменшення рівня безпеки для експортера:

1. Передоплата чи аванс
Отримання виручки від продажу або, принаймні, її частини ще перед 
поставкою. Такий вид платежу треба брати до уваги, коли відсутня ін-
формація про платоспроможність клієнта, а також, коли замовник гото-
вий здійснювати значні авансові платежі. 

Перевага: 	 незначний ризик, для постачальника дуже вигідно, 
		  оскільки не передбачає витрат на виплату відсотків. 
Недолік:  	 часто нездійсненний вид платежу.

2. Документарний акредитив 
Найпоширеніша форма гарантування платежів. Акредитив (кредитний 
лист (letter of credit, L/C)) – це відокремлене від основної ділової опера-
ції абстрактне боргове зобов’язання уповноваженого банку-виконавця. 
Загальна процедура виглядає таким чином: спершу укладають договір 
купівлі-продажу, в якому акредитив обумовлють як умову платежу. Після 
цього імпортер повинен відкрити акредитив у своєму банку. Він сплачує 
суму акредитиву або відкриває кредитну лінію і повідомляє свій банк, 
які документи повинен подати експортер, щоб банк міг видати належну 
йому суму. 

Тоді банк-виконавець підключає, як правило, банк в країні експортера та 
повідомляє його про умови акредитиву. Це повідомлення містить гаран-
тію банку виплатити при виконанні всіх умов суму акредитиву. 

Після цього кредитний лист авізується (представляється) авізуючим бан-
ком експортеру. Останній може попросити від авізуючого банку підтвер-
дження акредитиву. Його надання означає платіжну гарантію авізуючого 
банку відносно експортера за умови дотримання всіх умов акредитиву. 

Як тільки експортер отримав авізо, він повинен одразу перевірити умо-
ви акредитиву на предмет відповідності договору купівлі-продажу. Важ-
ливо також перевірити, чи всі необхідні документи без винятку були 
надані у формі, передбаченій кредитним листом. Часто забороняють 

Розділ 2. Експорт на практиці
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Рис. 2.1. Схема розрахунку за допомогою акредитиву.

1) експортер та імпортер укладають договір про поставку; 
2) доручення імпортера своєму банку про відкриття акредитиву;
3) пересилання листа про відкриття акредитива авізуючому банку;
4) авізуючий лист експортеру;
5) подання документів в авізуючий банк (платіжний агент) після здій-
снення поставки; 
6) після вивчення документів і визначення відповідності до умов 
акредитиву, платіж експортеру й одночасна передача документів від 
авізуючого банку до банку-емітента, підкріплених еквівалентними 
документами, а також зборами та сплатами на їхнє виготовлення; 
7) відправка документів банком-емітентом імпортеру, підкріплених 
його рахунком з еквівалентними документами, а також зборами та 
сплатами банкам-учасникам. 

Перевага: 	 високий рівень гарантій для експортера.

часткові відвантаження чи перевантаження. Чи відповідає застосований 
пункт про поставку умовам договору? Чи відповідає транспортна на-
кладна обумовленому транспортному засобу? Чи потрібний страховий 
сертифікат, незважаючи на те, що одержувач бере на себе страхування 
при транспортуванні? Це лише деякі приклади. Якщо хоча б одна умова 
не буде виконана у повному обсязі, то платіжна гарантія банку втрачає 
силу. Отже, звідси висновок: чим зрозуміліше та чіткіше сформульований 
договір купівлі-продажу, тим простіше провести акредитив (рис. 2.1):

Авізуючий банк
(Виконуючий банк)

Банк-емітент

Імпортер Експортер

Договір
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3. Документи проти інкасо 
Документи проти інкасо – це найпростіша можливість документального 
проведення платежу. Законодавчу основу для операцій інкасо складають 
зазвичай «Уніфіковані правила по інкасо» Міжнародної торгової палати 
в Парижі у відповідній чинній редакції, застосування яких повинно бути 
окремо обумовлено в інкасовому дорученні. 

Експортер уповноважує свій «рідний» банк (банк-ремітент, банк експор-
тера) передати імпортеру через його банк (банк, що представляє, банк 
імпортера) експортну документацію або –  залежно від домовленості між 
контрагентами – проти платежу (документи проти платежу, рис. 2.2), або 
проти акцепту виставленої на нього тратти (переказного векселя) (до-
кументи проти акцепту, рис. 2.3).

Рис. 2.2. Операційна схема: документи проти платежу:

1) відправка товару;
2) подача копій документів;
3) інкасове доручення / передача документів;
4) представлення документів;
5) платіж проти видачі документів;
6) платіж у зворотному напрямку інкасо;
7) виплата (оприбуткування).

Розділ 2. Експорт на практиці

Договір поставки

ІмпортерЕкспортер

Авізуючий банк
(Виконуючий банк)

Банк-емітент
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Рис.2.3. Операційна схема: документи проти акцепту:

1) відправка товару;
2) подача документів;
3) інкасове доручення / передача документів;
4) представлення документів проти акцепту;
5) видача документів проти акцепту;
6) передача акцепту (якщо ні, то він залишається в банку-інкасаторі);
7) видача акцепту.

Перевага:	 пом’якшується ризик.
Недолік: 	 важко реалізувати, бо клієнт повинен дати свою згоду.

4. Рахунок
Оплата після отримання товару.

Перевага: 	 експортер несе весь ризик, 
		  потреба у ліквідності.
Недолік: 	 можна використовувати лише при довірі до клієнтів.

Співпраця з банком, який має досвід роботи за кордоном, є доцільною, 
навіть у більшості випадків необхідною. При відборі відповідного банку 
в Україні варто надавати  перевагу тому, який має тісні зв’язки з краї-
ною, куди поставляється товар. Можливо, Ви навіть отримаєте від цьо-
го банку довідку про платоспроможність Ваших замовників, якщо банк 
представлений у рідній країні Ваших клієнтів.

Договір поставки

ІмпортерЕкспортер

Авізуючий банк
(Виконуючий банк)

Банк-емітент
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2.4. Фінансування
Не лише продукт вирішує те, чи закордонне замовлення в кінцевому 
результаті виправдає себе, але й також його фінансування. Загалом діє 
правило: стабільне фінансування покращує шанси на отримання замов-
лення. 

Комерційна діяльність за кордоном – це не швидкоплинні, короткостро-
кові ділові операції. Як підготовка, так і переговори з укладання контр-
акту часто розтягуються на місяці. І навіть тоді, коли справа нарешті 
доходить до розміщення замовлення, часто проходять ще місяці, поки 
клієнт сплатить остаточну суму. Це час, упродовж якого експортер вно-
сить свої власні кошти – час, протягом якого він мусить шукати шляхи і 
засоби, щоб рефінансувати себе – щоб оплатити роботу власних поста-
чальників і працівників. Особливо це має місце тоді, коли йдеться про 
великі замовлення. 
  
Як комерційні банки, так і спеціальні фінансові інституції надають під-
приємствам різноманітні можливості фінансування, щоб успішна бізнес-
операція за кордоном стала ще й прибутковою. Найважливіші з них:

Банківські кредити – у своєму уповноваженому банку чи зовніш-
ньоторговельному банку береться кредит, щоб покрити часовий про-
міжок між поставкою товару чи послуги та надходженням платежу.

Міжнародні кредити надає експортеру в євро чи іншій іноземній 
валюті його уповноважений банк чи іноземна банківська установа. 
Існує також можливість надання кредиту клієнту, який надає йому 
іноземний банк за посередництва експортера та його банку.

Вексельне фінансування. Іноземні векселі можуть, як правило, так 
само використовуватись, як векселі всередині країни. Валютна оди-
ниця не відіграє жодної ролі. Векселі можуть перепродаватись до-
машнім банком або через банки за кордоном. Таке фінансування є 
більш дешевшим варіантом, оскільки передбачає найнижчі відсотки. 
Але потрібно зважати на те, що той, хто перепродує векселі, пови-
нен також враховувати витрати на запобігання можливих втрат від 
коливання курсу, наприклад, на страхування експортних кредитів 
чи страхування курсових ризиків. Тому варто добре прорахувати, чи 
нормальне кредитне фінансування не є вигіднішим варіантом. 

Розділ 2. Експорт на практиці
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Для співбесіди з фінансовим інститутом з експортного кредиту Вам не-
обхідно мати, зокрема, такі документи:

Договір купівлі-продажу чи декларацію купівлі-продажу в дета-
лях: зміст договору, обсяги, термін здійснення, термін поставки, про-
позиції оплати тощо. 

Документи з інформацією про клієнта: фінансовий баланс, асор-
тимент продукції, торговельні зв’язки, власність всередині країни, 
представництва. 

Опис проекту, розрахунок рентабельності. 

Необхідний обсяг і строк фінансування.
  
Власні пропозиції щодо фінансування: передоплату клієнта, влас-
ні кошти, потребу в зовнішньому фінансуванні, пропозиції страху-
вання кредиту. 

Інформацію про вже замовлене державне чи приватне страху-
вання (див. підрозділ 2.5).

www.lcci.com.ua
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2.5. Страхування
Від ризику понесення експортером збитків у разі несплати рахунка іно-
земним клієнтом захищає страхування експортних кредитів. Гарантії 
надають як державні, так і приватні страхові компанії. До того ж іно-
земні клієнти часто прив’язують свої замовлення з наданням кредиту 
або з дуже довгим терміном платежу. Не дивно, що багато підприємств 
страхують свої поставки через страхування експортних кредитів, щоб у 
реальному випадку не залишитись з порожніми руками, однак, в той же 
час мати змогу піти на зустріч побажанням клієнта.

Страхування експортних кредитів є допоміжним інструментом не лише 
для великих, але й також для всіх середніх та малих підприємств. При 
цьому потрібно розрізняти державні та приватні пропозиції страхуван-
ня експортних кредитів. 
Мотивацією запровадження інституту страхування експортних кредитів 
державою є сприяння експортній діяльності. Державні структури покри-
вають як політичний, так і економічний ризик. Таке державне кредитне 
страхування в Україні перебуває на етапі становлення.

Приватні страховики експортних кредитів на відміну від державних 
пропонують в основному захист лише від економічних ризиків. 

Ними страхуються втрати унаслідок:

•• Банкрутства.
•• Судових чи позасудових процесів щодо торговельної неспроможності.
•• Безуспішного примусового виконання вироку.
•• Підтвердженої безнадійності вимог.

На відміну від державного страхування експортних кредитів приватне страху-
вання експорту можливе лише через укладання рамкової угоди. Ця угода охо-
плює усі експортні операції експортера в певному регіоні. Для кожного клієнта 
встановлена верхня кредитна межа, до якої експортер надає клієнту постачаль-
ницький кредит. Термін дії таких кредитів складає від одного до шести місяців. 
Платоспроможність клієнта перевіряє компанія із страхування експортних кре-
дитів. При незначних обсягах експорту існує можливість глобального (паушаль-
ного) страхування. 

На відміну від державного страхування експортних кредитів, у приват-
ному варіанті, як правило, відсутні встановлені премії. Останні визнача-
ють в індивідуальному порядку. До факторів належать, зокрема, галузь, 
звичні платіжні умови у відповідній галузі, країна експорту чи вартість 
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операції, яка піддається страхуванню. Сюди додають збори за перевірку 
платоспроможності іноземних клієнтів. 

Перевагою приватних страхових компаній (наприклад, «Кофас Україна» 
(http://www.coface.ua/) є те, що окрім страхування вони також пропону-
ють додаткові послуги, наприклад, надання інформації про підприєм-
ства, інкасо та факторинг.
 
Особливе значення має страхування товарів під час (транскордонних)  
перевезень. Хоч експедитори чи власні перевізники  застраховані на ви-
падок, що з товарами, які перевозяться, може щось трапитися на їхньо-
му шляху до клієнта, в той же час у деяких випадках є доцільним укласти 
спеціальне додаткове транспортне страхування товарів, особливо тоді, 
коли відповідальність перевізника не охоплює певних ризиків.

Існують такі страхові випадки:

•• Повний збиток, коли товар втрачається (крадіжка) або пошкоджу-
ється під час транспортування.  У цьому випадку настає повне по-
криття і збитки відшкодовують. 

•• Аварійний випадок: тут окремо застраховані лише ті ризики, які 
можуть призвести до повного збитку, наприклад, пожежа, корабельна 
аварія чи вибух.

Щоправда, обидва випадки не включають такі політичні події, як війну, 
громадянську війну чи заворушення. 

Зазвичай, угоди транспортного страхування укладають у формі інди-
відуального полісу. Розмір премії обумовлюється індивідуально і за-
лежить також від місця призначення, виду товару тощо. Лише той, хто 
часто перевозить складний тип вантажу, може вдатися до так званого 
генерального страхового полісу. Угоди транспортного страхування мож-
на укладати у будь-якій компанії зі страхування перевезення вантажів.

www.lcci.com.ua
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2.6. Дозволи
Майже у всьому світі панує вільна торгівля. Тим не менш, є багато країн, 
експорт товарів до яких заборонений або вимагає дозволу. Причини цих 
обмежень – національні та європейські інтереси в галузі безпеки, міжна-
родні санкції або заборона розповсюдження зброї масового знищення.

Необхідність проходження того чи іншого виду контролю визначається  
відповідно до коду товару згідно з Українською класифікацією товарів 
зовнішньоекономічної діяльності (УКТЗЕД). Тому спочатку радимо Вам 
визначити код УКТЗЕД з метою подальшого отримання дозволів, необ-
хідних для митного оформлення в режимі експорту. Код УКТЗЕД това-
ру може бути визначений митними брокерами, торгово-промисловими 
палатами та митними органами на вимогу. Суттєву допомогу при отри-
манні дозвільних документів та митному оформленні можуть забезпе-
чити логістичні компанії, які здійснюють весь ланцюжок зовнішньо-
економічної операції (наприклад серед інших ПП «Галтранс-Логістик» 
http://www.galtrans-logistics.com/). 

Нижче подані деякі з видів контролю, які необхідно здійснити для успіш-
ного експортування до країн Європи.

2.6.1. Ветеринарний контроль
Ветеринарний контроль здійснюється Державною ветеринарною та фі-
тосанітарною службою України (http://vet.gov.ua/).

При експорті ветеринарному контролю підлягають 
такі групи товарів:
 

•• Тварини.
•• Продукти тваринного походження.
•• Репродуктивні матеріали.
•• Біологічні продукти.
•• Патологічні матеріали. 
•• Ветеринарні препарати.
•• Кормові добавки.
•• Премікси та корми тваринного та рослинного походження. 

Для митного оформлення вантажів, підконтрольних службі державної 
ветеринарної медицини, які вивозять за межі держави, митному органу 
структурними підрозділами регіональних служб держветсанконтролю 
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та нагляду на державному кордоні та транспорті видаються ветеринарні 
сертифікати встановленого в Україні зразка, завірені номерною печат-
кою, особистим підписом спеціаліста пункту державного ветеринарно-
санітарного контролю та нагляду і штампом «Експорт дозволено».

Вантажі з експортованими харчовими продуктами повинні супро-
воджуватися, якщо цього вимагає країна імпортера:

1) оригіналами міжнародних ветеринарних (санітарних) сертифіка-
тів, виданих відповідним уповноваженим органом, що засвідчують 
придатність харчового продукту до споживання людиною;

2) документами або маркуванням, де зазначаються потужності 
(об’єкти), з яких походить харчовий продукт.

Порядок видачі ветеринарних документів затверджено Наказом Дер-
жавного комітету ветеринарної медицини України № 85 від 13 квітня 
2009 р. зі змінами та доповненнями (http://zakon2.rada.gov.ua/laws/show/
z0519-09). 

2.6.2. Реєстрація біржових угод
Даний вид контролю здійснюється Міністерством аграрної політики та 
продовольства України (http://www.minagro.gov.ua/uk/regulatory).

Митне оформлення сільськогосподарської продукції при експорті  здій-
снюється на підставі зовнішньоекономічних контрактів, укладених та за-
реєстрованих на Аграрній біржі або інших товарних біржах. Такі товарні 
біржі повинні бути сертифіковані в установленому законодавством по-
рядку щодо стандартів продажу або поставки біржового товару та, яким 
Аграрна біржа надала право на участь у біржовій торгівлі. 

Даний вид цінового регулювання стосується наступних товарів:
пшениця,  кукурудза; ячмінь; жито, горох; гречка; просо; овес; соя; на-
сіння соняшнику; насіння ріпаку; насіння льону; шишки хмелю; цукор-
пісок (буряковий);  борошно пшеничне; борошно житнє; м’ясо та суб-
продукти забійних тварин та птиці; молоко сухе; масло вершкове; олія 
соняшникова. 

Перелік затверджений Законом України «Про державну підтримку сіль-
ського господарства України» від 24 червня 2004 року N 1877-IV (http://
zakon2.rada.gov.ua/laws/show/1877-15).
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Експортер вищевказаних видів сільськогосподарської продукції пови-
нен отримати посвідчення про реєстрацію біржової угоди, яке є підста-
вою для митного оформлення товарів. Порядок укладення та реєстрації 
зовнішньоекономічних контрактів на Аграрній біржі затверджено нака-
зом Міністерства аграрної політики та продовольства України 28 січня 
2011 р №5 (http://zakon2.rada.gov.ua/laws/show/z0221-11).

2.6.3. Фітосанітарний контроль 
Фітосанітарний контроль здійснюється Державною службою з каранти-
ну рослин України (http://golovderzhkarantyn.gov.ua/).

До підкарантинних матеріалів належать насіння і садівний матеріал, сіль-
ськогосподарські, лісові і декоративні культури, рослини та їх частини 
(живці, цибулини, бульби, плоди тощо), а також інша продукція рослинно-
го походження, яка може переносити шкідники, хвороби рослин і бур’яни; 
культури живих грибів, бактерії, віруси, кліщі і комахи, які можуть завдати 
шкоди рослинним ресурсам, колекції комах, збудники захворювань рослин 
і зразки пошкоджень, що наносяться ними, а також гербарії і колекції на-
сіння.

Перелік об’єктів регулювання у сфері карантину рослин затверджено По-
становою Кабінету Міністрів України від 12 травня 2007 р. № 705 (http://
zakon2.rada.gov.ua/laws/show/705-2007-%D0%BF).  

Підкарантинні матеріали і об’єкти, які вивозять за межі України в режи-
мі експорту, повинні супроводжуватися фітосанітарним сертифікатом, 
виданим державним інспектором з карантину рослин. Фітосанітарний 
сертифікат повинен містити походження матеріалів та адреси закордон-
ного вантажоотримувача. Фітосанітарний сертифікат видається на кож-
ну партію підкарантинних матеріалів, що експортуються у відповідності 
до вимог Продовольчої і сільськогосподарської організації Організації 
Об’єднаних Націй (ФАО ООН), діючих міжнародних угод з карантину та 
захисту рослин країн торговельних партнерів, які ратифіковані Украї-
ною, та вимог країн-імпортерів. 

Фітосанітарний сертифікат засвідчує відсутність у підкарантинних матері-
алах карантинних та інших шкідливих організмів. У разі проведення зне-
зараження, вказується назва хімічної речовини та її концентрація, експо-
зиція.

Фітосанітарні правила експорту підкарантинних матеріалів затверджено 
наказом Міністерством аграрної політики України від 23 серпня 2005 р.  
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№ 414 (http://zakon2.rada.gov.ua/laws/show/z1121-05). 

2.6.4. Ліцензування та квотування
Даний вид контролю здійснюється Міністерством економічного розви-
тку та торгівлі України (http://www.me.gov.ua/).

Діє правило: ліцензуванню підлягають виключно товари, включені до 
спеціального переліку. Однак наявність ліцензії є обов’язковою для екс-
порту товарів, не включених до цього переліку, якщо вони призначені 
для створення зброї масового знищення і ракет-носіїв або для викорис-
тання як звичайного озброєння в деяких країнах. Сюди ж належать ем-
барго на основі рішень і санкцій Організації Об’єднаних Націй чи Євро-
пейського Союзу щодо обмеження торгівлі з визначеними країнами. Для 
деяких країн, окрім цього, діє також ембарго на поставки зброї.

Митне оформлення товарів, експорт яких підлягає ліцензуванню, здій-
снюється лише за наявності відповідної ліцензії. 

Переліки товарів, експорт яких підлягає ліцензуванню, та квоти затвер-
джуються щорічно Постановами Кабінету Міністрів України. 

До товарів, що підлягають квотуванню 
або ліцензуванню відносяться:

•• Золото.
•• Срібло.
•• Нафта сира.
•• Газ природний.
•• Озоноруйнуючі речовини та товари, що їх містять (переважно това-

ри в аерозольній упаковці).
•• Деякі види товарів із вмістом легованих чорних металів, кольоро-

вих металів та їх сплавів.

Ліцензії видаються центральним органом виконавчої влади з питань еко-
номічної політики (Міністерством економічного розвитку та торгівлі), а та-
кож у межах наданих ним повноважень – відповідними республіканськими 
органами Автономної Республіки Крим, структурними підрозділами облас-
ної, Київської і Севастопольської міських державних адміністрацій. 

Порядок отримання ліцензій на експорт товарів затверджено наказом 
Міністерства економіки України від 09.09.2009 р. N 991 (http://zakon2.
rada.gov.ua/laws/show/z0937-09).
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2.6.5. Сертифікати якості 
Експортні операції зі зерном та продуктами його переробки,  крім шроту,  ма-
кухи,  хлібобулочних і макаронних виробів, проводяться за наявності серти-
фіката якості зерна та продуктів його переробки, який видається на платній 
основі територіальними органами спеціально уповноваженого державного 
органу у сфері державного контролю за якістю зерна та продуктів його пере-
робки (Державною інспекцією сільського господарства України http://www.
disgu.gov.ua/).

Порядок видачі сертифіката якості зерна та продуктів його переробки за-
тверджено постановою Кабінету Міністрів України від 23 липня 2009 р. N 848 
(http://zakon2.rada.gov.ua/laws/show/848-2009-%D0%BF).

Експорт продуктів (напівфабрикатів) металургійної переробки брухту кольорових 
металів та їх сплавів у формі зливків, чушок та пластин здійснюється за наявності 
експортного сертифіката якості, виданого виключно спеціалізованими металур-
гійними переробними підприємствами,  на яких виготовлена ця продукція.

Для здійснення митного оформлення експортних поставок про-
дуктів переробки брухту кольорових металів, поряд з іншими, мо-
жуть подаватися такі документи:

•• Експортний сертифікат якості.
•• Сертифікат відповідності (сертифікат на систему управління якіс-

тю).
•• Атестат акредитації лабораторії спеціалізованого металургійного 

переробного підприємства.
•• Ліцензію на здійснення металургійної переробки металобрухту ко-

льорових металів.

При цьому, подання експортного сертифіката якості та сертифіката від-
повідності (сертифіката на систему управління якістю) є обов’язковим.

2.6.6. Cертифікат про походження  лісоматеріалів
Суб’єкти підприємницької діяльності, незалежно від форми власності, 
які мають намір здійснювати експортні операції з лісоматеріалами та 
виготовленими з них пиломатеріалами, зобов’язані отримати Сертифі-
кат про походження лісоматеріалів та виготовлених з них пиломатеріа-
лів для здійснення експортних операцій.
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Сертифікат видається на кожну партію лісоматеріалів та виготовлених з 
них пиломатеріалів, оформлену одним товаросупровідним документом, 
і діє протягом 60 днів з дати його видачі.

Даний сертифікат видається Обласними управліннями лісового та мис-
ливського господарства, підпорядкованими Державному агентству лісо-
вих ресурсів України (http://dklg.kmu.gov.ua).

Механізм видачі сертифікатів про походження лісоматеріалів та ви-
готовлених з них пиломатеріалів для здійснення експортних операцій 
затверджено постановою Кабінету Міністрів України від 21 грудня 2005 
р. N 1260 (http://zakon2.rada.gov.ua/laws/show/1260-2005-%D0%BF) та За-
коном України «Про особливості державного регулювання діяльності 
суб’єктів  підприємницької діяльності, пов’язаної з реалізацією та екс-
портом лісоматеріалів» № 2860 від 8 вересня 2005 р. (http://zakon2.rada.
gov.ua/laws/show/2860-15)

2.6.7. Інші заборони та обмеження
В Україні заборонено: 

•• Експорт з території України предметів, які становлять національне, 
історичне, археологічне або культурне надбання українського народу, 
що визначається згідно зі законами України.
•• Експорт природних ресурсів, які вичерпуються, якщо обмеження та-

кож застосовуються до внутрішнього споживання або виробництва.
•• Експорт та імпорт товарів, які здійснюються з порушенням прав ін-

телектуальної власності.
•• Експорт з території України товарів у межах виконання рішень Ради 

Безпеки Організації Об’єднаних Націй про застосування обмежень 
або ембарго на поставки товарів у відповідну державу.

Відповідно до наказу Міністерства культури і мистецтв Украї-
ни «Про затвердження інструкції про порядок оформлення пра-
ва на вивезення, тимчасове вивезення культурних цінностей та 
контролю за їх переміщенням через державний кордон України» 
від 22.04.2012 р. № 258 не підлягають вивезенню з України (http://
zakon2.rada.gov.ua/laws/show/z0571-02) культурні цінності, що включе-
ні до:

•• Державного реєстру національного культурного надбання.
•• Національного архівного фонду.
•• Музейного фонду України.
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2.7. Стандарти
Експортуючи в Європейський Союз, потрібно дотримуватись низки 
норм і стандартів. Сюди, в першу чергу, належить Міжнародна організа-
ція стандартизації, яка відповідає за встановлення норм на глобальному 
рівні (http://www.iso.org/iso/ru/home.htm?=).

Окремі країни мають власні нормотворчі інституції, зокрема, у Німеч-
чині – це Німецький інститут нормування (DIN (ДІН), www.din.de). У різ-
номанітних галузях розробили свої власні норми, які вже встигли стати 
стандартами. Прикладом положень, які притаманні певній галузі, може 
слугувати так звана система HACCP (Hazard Analysis and Critical Control 
Points – Аналіз ризиків і критичних точок контролю), яка гарантує без-
пеку продуктів харчування і споживачів. 1 січня 2006 р. набув чинності 
прийнятий у 2004 р. Санітарний пакет ЄС, за яким в межах ЄС можна 
торгувати і в ЄС можна ввозити лише ті продукти харчування, які ви-
конують вимоги HACCP. Дотримання цих та інших стандартів підтвер-
джується сертифікатами. Якщо ці сертифікати супроводжують товари і 
послуги, які будуть експортуватися в ЄС, сертифікуючий орган сам пови-
нен бути визнаним Європейським Союзом.

До цих органів сертифікації належать, наприклад:

TÜV Rheinland Ukraine
вул. Червоноармійська, 77, 4-й поверх, Київ, 03150 
тел.: +38 044 495 84 97, факс: +38 044 495 84 98
е-mail: tuv.ltd@ua.tuv.com
http://www.tuv.com.ua 

TÜV Süd Ukraine
вул. Жилянська, 50б, Київ, 01033
тел.: +38 044 495 76 83, факс: +38 044 495 76 84
e-mail: info@tuv-sud.com.ua
вул. Артема 51a, офіс № 908, Донецьк, 83086
тел.: +38 062 210 45 23, факс: +38 062 210 45 23
e-mail: info@tuv-sud.com.ua 
http://www.tuv-sud.com.ua

TÜV Nord Ukraine 
проспект Миру, 15, офіс 63, Донецьк, 83015 
тел.: +38 062 343 40 69, факс: +38 062 343 40 63 
e-mail: infotuev-nord.com.ua
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вул. Панаса Мирного, 2/44, офіс 22, Київ, 01004
тел.: +38 044 270 68 22, факс: +38 044 235 76 15
e-mail: kiew@tuev-nord.com.ua
http://www.tuev-nord.com.ua

ІП «СЖС Україна»
вул. Чорноморського козацтва, 103, Одеса, 65003
тел.: +38 048 786 96 00, факс: +38 048 786 96 50
http://www.sgsgroup.com.ua

Автомобільна галузь перевіряє своїх постачальників з допомогою «ау-
дитів». «Стандартами» можна також назвати традиції, які склались у 
міжнародних ділових відносинах. Сюди належить висока договірна дис-
ципліна, надійність поставок і комунікація, яка відповідає вимогам су-
часності.
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2.8. Вирішення спорів 
Попри всі переговори та договори інколи просто не уникнути того, що 
укладені угоди тлумачитимуться сторонами по-різному. Існує декілька 
можливостей урегулювання таких спорів. Якщо це неможливо шляхом 
прямих переговорів та комунікації між сторонами контракту, тоді мож-
на звернутись до таких нормативних актів:

Двосторонні угоди про захист інвестицій, наприклад, Угода між Украї-
ною та ФРН про сприяння здійсненню і взаємний захист інвестицій від 
15.02.1993 р., не надають, як правило захисту для разових інвестицій 
(доцільно звертати увагу на те, що разовi договори купівлі-продажу чи  
поставки не вважаються інвестицією в розумінні таких угод). Зазвичай, 
згідно з принципом свободи укладення договору, в угоді може бути об-
рана певна національна юрисдикція. Однак при спорах, в яких Сторони 
договору мають юридичну адресу в різних державах, варто зважати на 
те, чи винесене в одній державі судове рішення може бути також вико-
нане в іншій державі.   

Між Україною та важливими торговельними  партнерами – країнами ЄС 
не існує двосторонніх угод про взаємне визнання і виконання судових 
рішень в рамках системи судів загальної юрисдикції відповідно іншої 
держави. У результаті існує ризик того, що рішення українського суду не 
визнають і не виконають у таких країнах. Визнання вироків на підставі 
принципу взаємності є, власне, проблематичним питанням і не забезпе-
чує, як правило, достатнього рівня безпеки для договірних сторін. 

В якості альтернативи звернення до національної судової системи до-
цільним може бути обрання іншої форми врегулювання спорів. 
Так, альтернативною формою вирішення спорів є посередництво (ме-
діація). Воно регулюється Директивою ЄС 2008/52 від 21.05.2008 р. з ци-
вільних та торгових справ (http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.
do?uri=OJ:L:2008:136:0003:0008:En:PDF) та відповідних національних за-
конодавчих положень. Однак, в Україні медіація є ще маловідомим ме-
ханізмом і не закріплена на законодавчому рівні, тому цей варіант не 
дуже  підходить у випадку транскордонного спору.

У той же час існує ціла низка недержавних арбітражних судів, які можуть 
бути обрані сторонами договору. Такий вибір повинен бути зроблений уже 
під час укладання договору. Україна й усі держави ЄС є учасницями Нью-
Йоркської Конвенції про визнання та виконання іноземних арбітражних 
рішень (http://zakon2.rada.gov.ua/laws/show/995_070). Це означає, що вине-
сене іноземним арбітражним судом рішення принципово (діють лише 
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декілька винятків) підтверджується судовими органами в країні – учас-
ниці Конвенції, після чого воно може бути виконане за допомогою судо-
вого виконавця. Судові витрати та терміни провадження справ варію-
ються при цьому від одного арбітражного суду  до іншого. 

Часто арбітражні суди функціонують при торгових палатах, наприклад, 
Міжнародний комерційний арбітражний суд при Торгово-промисловій 
палаті України (http://www.ucci.org.ua/arb/icac/ru/icac.html), Міжнародний 
арбітражний суд при палаті економіки Австрії  (http://viac.eu/ru.html), Ар-
бітражний суд при ТПП Новий Томисль (http://www.nig.org.pl/sa/), чи Ар-
бітражний суд ТПП Гамбург (http://www.hk24.de/recht_und_steuern/schieds
gerichtemediationschlichtung/Schiedsgericht/schiedsgericht_handelskammer/). 
Певні спеціалізовані асоціації мають свій власний механізм арбітражу 
(наприклад, Міжнародна асоціація торгівлі зерном і кормами («GAFTA», 
http://www.gaftakyiv.com/arbitration/). Міжнародний арбітражний суд діє 
також при Міжнародній торговій палаті (МТП, скорочення англійською 
«ІСС», з місцеперебуванням у Парижі). МТП розробляє стандартні ди-
рективи (наприклад, Інкотермс (див. підрозділ 2.2.1) чи Єдині правила 
і звичаї для документарних акредитивів тощо), які знайшли широке ви-
знання і тому мають чимале значення. В Україні МТП представлена На-
ціональним комітетом (http://iccua.org/). 

У спірних правових питаннях, насамперед, при пошуку професійних 
адвокатів та для отримання  роз’ясень стосовно іноземних правових 
систем, Ви можете звернутись до таких інституцій: 

•• Зовнішньоекономічні відділи торгово-промислових палат.
•• Іноземні торгові палати.
•• Посольства та генеральні консульства України.

www.lcci.com.ua
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2.9. Виставки
Для підприємства, яке прагне експортувати на нові ринки, виставки 
цікаві подвійно:

1) це чи не найкраща можливість отримати інформацію про ситуа-
цію, продукти та послуги на ринку, оферентів/конкурентів, потен-
ційних споживачів і партнерів – і все це абсолютно без зобов’язань з 
власного боку;

2) участь у виставці з власним виставковим стендом може бути ціка-
вим інструментом для представлення свого власного підприємства, а 
також продуктів і послуг.

Вартими уваги в контексті посилення ділової присутності за кордоном є, 
звісно, міжнародні спеціалізовані виставки. Тільки там можна розрахо-
вувати на значну кількість закордонних експонентів та відвідувачів. 

Як віднайти правильну виставку?

Детальну базу даних про виставки міжнародного значення можна 
отримати від Виставкового комітету економіки Німеччини (AUMA) за 
веб-адресою www.auma.de. Хоч цією інтернет-пропозицією опікується 
німецька інституція, вона охоплює виставки з цілого світу і доступна різ-
ними мовами. Зокрема, глобальну базу даних англійською мовою мож-
на завантажити за адресою:  http://www.auma.de/_pages/MessenWeltweit/
MessenWeltweit.aspx?sprache=e. Ця база даних дозволяє шукати виставки 
за країнами чи регіонами, а також за галузями та ключовими словами. 

Як підготуватись до візиту на виставку?

Представлені нижче контрольні списки дозволять допомогти якнайкра-
ще підготуватись до візиту на виставку.

1. Підготовка:
Хто їде на виставку?
Які конкретні цілі Ви переслідуєте?
Хто опрацьовує потрібну Вам тему?
З якими фірмами Ви хочете налагодити контакт?
Тримати напоготові документи про власну фірму.
Скласти план візиту (зустрічі, партнери і теми розмов, контактні дані).
Зареєструватись в онлайн-реєстрі фахових відвідувачів. 
Резервування для подорожі: літак, готель і т. д. 
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Зразки, каталоги, візитні картки.
Отримати інформацію в організатора виставки про рамкову програ-
му, супроводжувальні  заходи тощо.

2. Візит на виставку:
Документація розмов (візитні картки, нотатки, інформаційний мате-
ріал про партнера по розмові).
Важливо, щоб Ви розвинули у собі відчуття інших традицій, іншого 
виду ведення бізнесу. Тому перші години на виставці варто повністю 
присвятити процесу «акліматизації». Походіть, не поспішаючи, на-
вкруги, зберіть враження, налаштуйте себе на невідоме Вам оточен-
ня. Тільки після цього можете цілеспрямовано відвідувати стенди. 

3. Пост-опрацювання виставки:
Опрацюйте швидко Ваші нотатки і за необхідності проінформуйте 
про них Ваших колег .
Перевірте укладені домовленості після 4-8 тижнів.
Важливо залишатись в контакті (надсилати пропозиції, запрошен-
ня).
Оцініть участь у виставці.
Запишіть, що б Ви могли наступного року зробити інакше – краще. 

Власна присутність на виставці

Участь у виставці з власним виставковим стендом вимагає інтенсивні-
шої підготовки і передбачає значно вищі витрати. Цікавою можливістю 
участі у виставці для малих підприємств чи початківців є спільні наці-
ональні стенди, які, зокрема, організовують українські державні орга-
ни. Список таких національних стендів Ви можете знайти на інтернет-
порталі «Державна підтримка українського експорту»: http://ukrexport.
gov.ua/ukr/vistavkova dijalnist/ukr/6148.html, а також на інтернет-сторінці 
Міністерства економічного розвитку і торгівлі: http://www.me.gov.ua/
control/uk/publish/category/main?cat_id=179726
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2.10. Канали збуту
Недостатньо просто виробляти хороші продукти, вирішальним факто-
ром успіху на ринку, особливо за кордоном, є доставлення продуктів до 
клієнтів. Тому ключове для зовнішньої торгівлі питання, як з малими 
витратами й ефективно довести до клієнта свої продукти, передбачає 
набагато більше, ніж просто логістичні завдання. Збут визначає успіх чи 
невдачу бізнесу за кордоном. На початках закордонної діяльності до-
цільними з міркувань економії витрат виглядають поставки з власного 
складу. Колосальний прогрес експедиторських і кур’єрських служб у пи-
танні якості та швидкості надання послуг забезпечує сьогодні у більшості 
регіонів Європи поставки в межах 24 годин, в інших частинах світу вже 
давно діє 48-годинний часовий цикл. 

У міру зростання значення бізнесу за кордоном доцільно подумати над питан-
ням використання інших каналів збуту. Тут існують наступні можливості, пред-
ставлені у порядку зростання обсягу інвестицій для розвитку системи збуту:

1. Торговий дім
Співпраця з торговим домом не є експортом у прямому значенні цього 
слова. Ви продаєте Ваші продукти розміщеному в Україні підприємству, 
яке реалізовує їх на закордонному ринку з використанням власних ка-
налів збуту. Перевагою є зручне ведення бізнесу без ризиків. Недоліки – 
маркетинг повністю перебуває в руках Вашого партнера, у Вас практич-
но немає важелів впливу на методи, за допомогою яких продаються Ваші 
продукти. Вам відводиться роль пасивного спостерігача, який споглядає 
за подіями на ринку здалеку і таким чином не може накопичувати свій 
власний досвід.

 2. Імпортер

Переваги:	 невисокі початкові організаційні витрати, швидка реалізація. 
Недоліки:	 лиш обмежене управління процесами; існує можливість, 
що збут продуктів конкурентів також відбуватиметься через того самого 
імпортера. Цей канал збуту треба обирати, насамперед, тоді, коли імпор-
тер надає довгострокові гарантії закупівлі товарів чи послуг.

3. Контрактні дилери

Переваги:	 тісніший зв’язок, постійна присутність на ринку, 
		  стабільний канал збуту, 
Недоліки:	 затратний (по часу) пошук партнерів, на початку 
		  здебільшого відсутнє одноосібне представництво.
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4. Оптовики

Переваги:	 можна використовувати існуючі контакти оптовиків, 	
		  широка мережа збуту, короткі терміни поставок. 
Недоліки: 	 висока маржа, пряме конкурентне середовище.

5. Торгові представники

Переваги:	 добре контрольовані процеси, можна визначити власні 
		  пріоритетні напрями, інтенсивне обслуговування клієнтів.
Недоліки:	 високі витрати, особливо у випадку одноосібного 
		  представництва.

Маючи у розпорядженні хорошого представника, Ви з певністю найшвид-
ше вийдете на новий ринок. Адже, окрім фахових та галузевих знань, 
він внесе у справу також існуючі особисті контакти, постійно триматиме 
Вас в курсі останніх змін на ринку та надаватиме свої рекомендації для 
покращення Ваших продуктів. Адже Ваші інтереси та інтереси Вашого 
представника фактично ідентичні: від успіху на ринку Вашої продукції 
напряму залежить також успіх  Вашого представника. 

У зв’язку з цим на пошуки представника варто виділити достатньо ба-
гато часу. До того ж у процесі відбору необхідно передбачити декілька 
кроків. Якщо Ви натрапите на некомпетентного партнера, всі Ваші ін-
тенсивні приготування, ймовірно, зійдуть нанівець. Зверніться в усній 
чи письмовій формі одразу до декількох потенційних представників, 
або контактуйте з ними на виставках та спеціалізованих заходах. Деякі 
з представників, до яких Ви звернетеся, ймовірно дадуть відповідь, що 
саме вони неодмінно хочуть мати саме Ваш продукт у своїй програмі, 
що вони володіють найкращими зв’язками і тому хочуть укласти договір 
на генеральне представництво. Будьте особливо обережні! Вам треба на-
перед зазначити, що про ексклюзивне представництво на всій території 
країни не може бути мови, адже дехто вже мав гіркий досвід, коли екс-
клюзивний агент не здобув жодного замовлення, оскільки просто хотів 
тримати новачка подалі від ринку, щоб захистити свої власні, вже при-
сутні на ринку продукти. Або коли агент просто спекулював без докла-
дання власних зусиль на випадкових операціях, щоб отримати належну 
комісію. 

Ідеальний випадок – відносно молодий чоловік (чи молода жінка), який 
ще не представляє багато фірм і, відповідно, мотивований закріпитись 
на ринку. Перед тим як укласти контракт з представником, доцільно від-
відати різних кандидатів на місцях. Візьміть із собою пакет проспектів і, 
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якщо це можливо, зразок Вашого продукту. Ретельно вивчіть Ваших кан-
дидатів, попросіть показати Вам ділову документацію, перевірте ділові 
та складські приміщення. Поговоріть детально про продукт, візьміть до 
уваги його ймовірні поради стосовно зміни упаковки чи самого продук-
ту. Неодмінно обговоріть з ним питання оформлення проспектів інозем-
ними мовами і каталог цін (прайс-лист).

Перед тим як укласти контракт з обраним Вами представником, необхід-
но ознайомитись із законодавством відповідної країни з питань пред-
ставництва. Адже законодавчі норми у цій сфері можуть кардинально 
відрізнятись у різних державах, особливо що стосується комісії та стро-
ків зобов’язань. Крім того віддайте проект договору на перевірку Вашо-
му юристу.

6. Власне торгове представництво (філія)

Переваги:	 високий рівень репрезентабельності, швидке реагування 	
		  на зміни на ринку, хороше керування.
Недоліки: 	 відносно високі витрати і тривалий час до досягнення 	
		  успіху.

7. Прямий збут кінцевим споживачам

Переваги:	 відносно низькі витрати на збут, прямий контакт з 		
		  кінцевими споживачами.
Недоліки:	 високі витрати на підготовку, погані можливості 		
		  управління процесами.

При плануванні каналу збуту також потрібно зважати 
на такі моменти:

•• Кооперація у сфері експорту
Співробітництво з фірмами співрозмірної величини при освоєнні за-
кордонних ринків є вигідною альтернативою, насамперед, для під-
приємств малого і середнього бізнесу. Адже часто обсяг потужностей 
окремого підприємства на початковій стадії є ще настільки малим, 
що не здатен забезпечити увесь необхідний експортний апарат (пер-
сонал, переклади, зустрічі з клієнтами). Якщо ж фірми зі спорідне-
ними продуктами об’єднаються заради спільного фінансування цього 
апарату – «експортного бюро», то шанси на успіх будуть значно ви-
щими. Таким чином Ви зменшуєте витрати, зберігаючи при цьому 
вплив на процес прийняття всіх рішень. 

Розділ 2. Експорт на практиці
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•• Використання мережі інтернет
Порівняно невеликі витрати і широкий діапазон дії – це ті два аргу-
менти на користь того, щоб використовувати інтернет у системі збу-
ту. Цей канал збуту рідко виправдовує покладені на нього цілі, але 
варто подати інформацію про Ваше підприємство іноземною мовою 
в мережу інтернет і подбати про постійне оновлення актуальної ін-
формації про діяльність Вашого підприємства. Достатньою є основна 
інформація про підприємство, асортимент Ваших продуктів і послуг, 
а також можливість налагодження контаків різними каналами (елек-
тронна пошта, факс, листування, телефон). Вирішальним фактором 
комунікації є швидкі та фахові відповіді на поставлені питання, на-
віть якщо вони мають загальний характер.
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2.11. Інші країни – інші традиції 
Хто прагне розвивати свою підприємницьку діяльність в іншій країні, 
зокрема, експортуючи туди свої товари чи послуги, повинен ґрунтовно 
вивчити й пізнати цю країну та її людей. Таке взаємне порозуміння є 
передумовою для успішних ділових відносин. Успішність співпраці з 
іноземними партнерами визначається не лише ціною і якістю продук-
ту. Урахування національних особливостей також допомагає створити 
атмосферу гармонії, в якій процвітають не лише ділові стосунки. Між-
культурний менеджмент – досить важливий аспект, який є не менш важ-
ливим, ніж якість, ціна і продукт. При цьому йдеться не лише про до-
тримання елементарних правил поведінки, а скоріше про те, щоб знати 
і поважати культурні особливості відповідної країни, починаючи з при-
вітання і до культурних тем табу, на які потрібно зважати при контакті з 
іноземними бізнес-партнерами. 

У кожній країні існують власні життєві звичаї, культурні особливості та 
традиції, які позначаються також на діловому житті. Так, багато півден-
ноєвропейців дратівливо реагують на телефонні дзвінки в обідню пору 
(сієста), натомість ввечері їхні офіси повноцінно працюють і після 1900 
години. У багатьох країнах світу вагоме значення мають національні чи 
етнічні особливості або приналежності. Хто в Шотландії чи в Уельсі го-
воритиме про британців, навряд чи матиме успіх. Так само багато меш-
канців північної Іспанії ідентифікують себе не іспанцями, а басками, ка-
талонцями чи галісійцями. Варто зважати не лише на такі особливості, 
але й також на певне суперництво всередині країни. Так, в Італії важливо 
знати, що багато італійців на півночі не можуть терпіти італійців на пів-
дні й навпаки. Не потрібно забувати також про напружені стосунки між 
фламандцями та валлонами у Бельгії. 

Наскільки інтенсивно зважати на міжкультурний менеджмент, зале-
жить, звісно, від того, наскільки тісними є ділові стосунки. Тому, хто до-
вірив іноземному партнеру збут своєї продукції, потрібно значно менше 
приділяти часу цим питанням, ніж підприємству, яке продає напряму 
або розвиває власну систему збуту.  Важливим для рівня міжкультурного 
порозуміння є також сам продукт. Зокрема, продаж дрилів однозначно 
менше порушує культурні особливості країни, ніж розміщення там колл-
центру. 

При цьому як правило відносно просто уникати міжкультурних 
«грубих помилок». Автори міжкультурних тренінгів дають у цьому 
відношенні такі прості поради:

Розділ 2. Експорт на практиці
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•• Перед першим контактом варто зібрати повну інформацію.
•• За можливості не коментувати жодних національних, політичних, 

релігійних чи культурних особливостей країни.
•• Не намагатись копіювати чи імітувати діалекти, дії, поведінку чи 

жести. Це виглядає образливо.
•• Не коментувати, посилаючись на певні звичаї у рідній країні. Візаві 

почуватиме себе скуто.
•• У жодному випадку не відкидати легковажно досвід іноземно-

го партнера. Будь-який досвід і будь-яку пропозицію треба одразу 
сприймати абсолютно всерйоз.

Особливо важливою темою у цьому контексті є інструкція з користуван-
ня, тому своєчасно подумайте про те, щоб надати Вашому продукту при-
вабливого вигляду, додавши до нього якісно перекладену інструкцію з 
користування. Зважте також на той факт, що не всі люди одразу знають, 
як поводитись з технічними продуктами. Чим простіше й доступніше 
викладена інформація, тим краще. 

І ще одна важлива порада: детальна інструкція з користування, яка пе-
релічує також усі ризики при неправильному використанні продукту, 
є важливим засобом захисту від затратних процесів з відшкодування 
збитків. У європейському співтоваристві у сфері юридичної відповідаль-
ності діє законодавство, яке є більш суворим щодо виробника чи імпор-
тера. У якості бізнесмена Ви завжди будете сприйматись як посол Укра-
їни, її людей та культури. Тому намагайтесь розповісти щось про країну, 
людей, а також Ваш рідний регіон. У більшості випадків Ви зустрінете 
зацікавлених слухачів. 

Бізнес-справи завжди вирішуються між людьми – з усіма їхніми особли-
востями і своєрідними рисами. Знання мови, традицій та особливостей 
культури поведінки у конкретному суспільстві  –  все це значно полег-
шить Ваші ділові та партнерські контакти. Це, звісно, не означає, що усе 
має подобатись і з усім треба погоджуватись. Ключовим фактором є пра-
вильна комбінація представлення свого та повага до іншого.
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Розділ 3

Підтримка експортної 
діяльності
3.1. Програми підтримки 
та інструменти фінансування
В Україні поки що відсутні масштабні програми підтримки експорту ана-
логічних тим, які існують в Німеччині чи в інших розвинутих країнах ЄС. 
Правовою основою заходів з підтримки українського експорту є Програ-
ма стимулювання експорту продукції, затверджена Розпорядженням Ка-
бінету Міністрів України від 26 жовтня 2011 р. № 498-р (http://zakon2.rada.
gov.ua/laws/show/498-2001-р), а також План заходів з розвитку та реалізації 
експортного потенціалу України і розширення зовнішніх ринків збуту то-
варів вітчизняних товаровиробників на 2012 р., затверджений Розпоря-
дженням КМУ від 16 листопада 2011 р. № 1206-р.(zakon.rada.gov.ua/laws/
show/1206-2011-р). Цими документами передбачається запровадження 
механізмів створення умов для нарощування обсягів і підвищення ефек-
тивності експорту вітчизняної продукції, зокрема високотехнологічних 
виробництв. Окрім того, програми передбачають надання державної фі-
нансової підтримки, у тому числі шляхом кредитування експорту, стра-
хування експортних кредитів, надання гарантій кредитування та забез-
печення захисту експортерів від ризиків, реалізації спільних проектів з 
міжнародними фінансовими установами та використання кращих між-
народних практик та досвіду.

Можна виділити такі заходи щодо підтримки експорту в Україні:

•• Оподаткування за нульовою ставкою експорту товарів і супутніх по-
слуг.
•• Непряме субсидування окремих галузей економіки.
•• Кредитування експортних операцій, яке здійснюється переважно дер-

жавним банком Укрексімбанк за рахунок міжнародних та державних 
джерел3.

Розділ 3. Підтримка експортної діяльності

3 Банк займається фінансуванням (шляхом надання кредитів та акреди-
тивів) торгівлі та гарантування експортно-імпортних операцій. Фінансу-
вання здійснюють переважно у формі кредитів для корпоративного бізнесу 
для поповнення оборотних коштів або реалізації інвестиційних проектів.

http://zakon2.rada.gov.ua/laws/show/498-2001-<0440>
http://zakon2.rada.gov.ua/laws/show/498-2001-<0440>
zakon.rada.gov.ua/laws/show/1206-2011-<0440>
zakon.rada.gov.ua/laws/show/1206-2011-<0440>
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•• Адміністративні заходи та захист інтересів національних виробни-
ків за кордоном.
•• Інформаційна підтримка.
•• Інституційна підтримка через дипломатичні представництва, 

торгово-економічні місії та  торгово-промислові палати.

Практично одним із основних механізмів стимулювання експорту є те, 
що експорт товарів та супутніх експортних послуг обкладається подат-
ком на додану вартість з нульовою ставкою, яке є чи не єдиним фіскаль-
ним заходом державної підтримки експорту (оцінка потреб України у 
галузі сприяння міжнародній торгівлі: Вплив торгівельної політики на 
людський розвиток http://europeandcis.undp.org). У законодавстві перед-
бачено субсидування експорту, однак механізм надання субсидій за-
конодавчо не врегульований, прямі субсидії не допускаються нормами 
СОТ, а тому у законодавстві цей механізм на практиці не застосовують.  

Важливим елементом сприяння є торговельно-економічні місії та еко-
номічні відділи у складі закордонних дипломатичних представництв 
України. Вони захищають та представляють інтереси українських під-
приємств за кордоном, зокрема, готують висновки щодо доцільності ім-
порту товарів та послуг, залучення кредитів із держави перебування, ви-
ходячи із запропонованих цін, тарифів, кредитних ставок тощо. Захист 
інтересів національних виробників за кордоном відбувається, зокрема, 
завдяки участі держави в антидемпінгових та спеціальних розслідуван-
нях, які зараз проводять проти українських виробників окремі держави 
або міжнародні організації.

Важливим суб’єктом підтримки українських експортерів є Торгово-
промислова палата України та її регіональні відділення, наприклад, 
Львівська торгово-промислова палата. Їх основним завданням є надан-
ня різноманітних консультаційних послуг, а також видача сертифікатів 
походження. Палати організовують бізнес-форуми, шукають та реалізо-
вують програми міжнародного співробітництва щодо експорту україн-
ської продукції в ЄС, організовують відвідування українськими підпри-
ємствами закордонних виставок, ярмарків тощо.

Окрім національних торгово-промислових палат, підтримку можуть за-
безпечити міждержавні торгово-промислові палати, або представництва 
іноземних держав, їх торгово-економічні місії тощо (наприклад, Бюро 
Делегата Німецької економіки в Україні. У майбутньому варто очікувати 
створення Німецько-української торгової палати замість Бюро), деталь-
ніше див. Розділ 2.
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Суттєву підтримку можуть забезпечити і приватні фірми, які спеціалізу-
ються на зовнішньоекономічному консультуванні, підтримці експортно-
імпортних операції, пошуку партнерів, стратегічному консультуванні 
та інших аспектах успішного здійснення експортних операції. Окремі з 
фірм спеціалізуються на певних країнах або регіонах. Так, міжнародною 
консалтинговою фірмою, яка спеціалізується на Німеччині та країнах 
Центрально-Східної Європи є компанія Дреберіс (www.dreberis.com). 

Більшою мірою державна підтримка експорту в Україні зводиться до інфор-
маційної  підтримки. З 2008 р. Міністерством економіки створено інфор-
маційний веб-портал «Державна підтримка українського експорту» http://
ukrexport.gov.ua/, де розміщена інформація, яка може бути корисна при під-
готовці та здійсненні експортної діяльності, зокрема: інформація та статис-
тичні дані щодо торгово-економічного співробітництва й іншими країна-
ми; дані можливості та умови експорту до країн світу; дані  про торговельні 
обмеження торгівлі окремими товарам; інформація про договірно-правову 
базу співпраці України з іншими країнами; дані про тендери,  комерцій-
ні пропозиції, світові бізнес-заходи тощо. Цікава інформація міститься 
на веб-порталі Міністерства економічного розвитку та торгівлі http://www.
me.gov.ua/, зокрема щодо нетарифного регулювання експорту (квоти, ліцен-
зування, реєстри), аналітична та статистична інформація. Для забезпечення 
більш активної участі вітчизняних експортерів у міжнародних виставково-
ярмаркових заходах, уряд затверджує переліки міжнародних виставково-
ярмаркових заходів, що проводяться за кордоном, у яких беруть участь ві-
тчизняні суб’єкти господарювання з частковим фінансуванням витрат за 
рахунок коштів державного бюджету. Центральним органом виконавчої 
влади, відповідальним за забезпечення участі вітчизняних суб’єктів госпо-
дарювання у міжнародних виставково-ярмаркових заходах визначено Мі-
ністерство економічного розвитку і торгівлі. Цьому органу подають заявки 
на участь та звіти про проведену роботу.

Усвідомлюючи необхідність удосконалення механізму підтримки укра-
їнського експорту урядом розроблено Національну стратегію розвитку 
експорту України ukrexport.gov.ua/ukr/zed/strategy/. 

Важливим кроком для запровадження фінансової підтримки експорту 
стало прийняття за основу закону «Про державну фінансову підтрим-
ку експортної діяльності» від 17.05.2012 р. (www.ukrexport.gov.ua/ukr/zed/
strategy/ukr/4611.html).

Розділ 3. Підтримка експортної діяльності
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Відповідно до Закону, державна фінансова підтримка експортної ді-
яльності може здійснюватися шляхом (ст. 3):

•• Страхування експортних кредитів, інвестицій, фінансових ризиків 
та зовнішньоекономічних договорів (контрактів).
•• Надання українським експортерам гарантій виконання інозем-

ним покупцем зобов’язань за зовнішньоекономічними договорами 
(контрактами) та гарантій банкам-кредиторам за наданими експорт-
ними кредитами.
•• Надання гарантій виконання зобов’язань українських експортерів 

під час участі в міжнародних тендерах у порядку, встановленому Ка-
бінетом Міністрів України.

Для реалізації державної фінансової підтримки експортної діяльності 
державою в особі Кабінету Міністрів України передбачено утворення 
державної фінансової установи у формі публічного акціонерного то-
вариства. Діяльність такої установи як Державне експортне кредитне 
агентство регулюється Законом України «Про експортне кредитне агент-
ство» від 1 листопада 2011 р.

www.lcci.com.ua
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3.2. Інституції у сфері 
зовнішньоекономічної діяльності
Одними з найдавніших та найавторитетніших у світі інституцій у сфері 
підтримки зовнішньоекономічної діяльності є торгово-промислові па-
лати. В Україні торгово-промислові палати діють відповідно до Закону 
України «Про торгово-промислові палати в Україні» (http://zakon2.rada.
gov.ua/laws/show/671/97-вр). Торгово-промислові палати діють в кож-
ній області, Автономній республіці Крим, містах Києві та Севастополі 
(http://www.ucci.org.ua/ru/list_cci.html). На території України діє Торгово-
промислова палата України (http://www.ucci.org.ua). 

ТПП України є членом Міжнародної торгової палати  та Світової федера-
ції торгових палат (http://www.iccwbo.org), Асоціації європейських палат 
(http://www.eurochambres.be), через які українські підприємства отриму-
ють можливості широкого залучення до світових ділових процесів та 
подій. Торгово-промислова палата України та регіональні палати мають 
укладені партнерські угоди з багатьма палати з більшості країн Європи 
та світу, що перетворило тисячі торгово-промислових палат світу у най-
більшу та найактивнішу глобальну мережу підтримки бізнесу.

Торгово-промислові палати в Україні надають практичну допомогу під-
приємцям у здійсненні торгово-економічних операцій на зовнішніх 
ринках, сприяють розвитку експорту українських товарів і послуг, для 
чого надають своїм членам широкий спектр професійних послуг, у тому 
числі: 

Видача сертифікатів походження. Торгово-промислова палата Укра-
їни та регіональні палати уповноважені Урядом України (http://zakon2.
rada.gov.ua/laws/show/255-2003-п) видавати сертифікати про походження 
товарів (підтвердження походження українських товарів), надають по-
слуги, пов’язані з видачею зазначених сертифікатів.

Консультації з питань зовнішньої торгівлі: правова та цінова експер-
тиза контрактів (договорів) і консультування по контрактах; фахівці па-
лат розроблять для Вас проект зовнішньоторговельного контракту.

Форс-мажор. Палата засвідчує обставини форс-мажору, а також торго-
вельні та портові звичаї, прийняті в Україні – працівники палати здій-
снюють правову експертизу документів на предмет настання форс-
мажорних обставин, видають відповідні сертифікати.

Розділ 3. Підтримка експортної діяльності
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Незалежна експертиза товарів – контроль якості, кількості та комплектності 
товарів, сировини та обладнання на відповідність вимогам контрактів, стан-
дартів та інших нормативних документів, лабораторні випробування; визна-
чення виходу готової продукції при переробці на митній території України.

Сертифікація – оцінка відповідності якості продукції вимогам 
нормативно-технічної документації в системі добровільної сертифіка-
ції «CERTEX» (на продукцію, яка не підлягає обов’язковій сертифікації).

Оцінка майна та немайнових прав – у тому числі оцінка товарів (про-
дукції) для експорту та внесення в статутні фонди підприємств; 
визначення ринкової вартості майна (товарів, продукції); 
визначення заставної вартості майна для отримання кредиту в банку.

Митно-брокерські послуги – палати надають повний комплекс митно-
брокерських послуг, у тому числі оформлення вантажних митних декла-
рацій.

Спрощене митне оформлення тимчасового вивезення товарів. 
Торгово-промислова палата України – гарантуюча організація, що видає 
в Україні Карнети АТА – документи для тимчасового ввезення товарів 
(наприклад, виставкові експонати тощо).

 

Крім того: торгово-промислові палати організовують семінари, конфе-
ренції, виставки в Україні і за кордоном, а також організовують участь та 
відвідання українськими підприємцями виставок за кордоном, забезпе-
чують ділові переговори українських та зарубіжних підприємців.

Ділова інформація. Ви можете отримати фактографічні довідки з будь-
яких напрямів ділової інформації, наприклад, коди товарів за ТН ЗЕД 
(товарною номенклатурою зовнішньоекономічної діяльності), ставки 
мита, статистичні та економічні показники, тарифи, пільги та багато 
іншого; адресно-номенклатурні довідки – назву підприємства, фірми, 
дані про основну діяльність, види продукції, а також адресу, коди, те-
лефони, факси тощо; отримати консультації про світові ціни, орієнтов-
ні ціни на сировину, вироби, товари, обладнання на ринках зарубіжних 

Зверніть увагу!  
Експертні документи, видані торгово-промисловими пала-
тами в межах їх повноважень, є обов’язковими для застосу-
вання на всій території України.
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країн, замовити моніторинг ринків; Вам допоможуть здійснити пошук 
потенційних партнерів за кордоном, а також поширити ділові пропози-
ції українських фірм за кордоном.

Переклади. У палатах Ви зможете замовити переклад усіх видів науково-
технічної літератури, патентної, технічної, зовнішньоекономічної, юри-
дичної та іншої документації з іноземних мов і на іноземні мови; за-
вірити адекватність  перекладу (легалізація); замовити усний переклад 
під час проведення симпозіумів, конференцій, семінарів, переговорів з 
представниками зарубіжних фірм, при монтажі та наладці імпортного 
обладнання тощо.

Недержавний реєстр українських підприємців, фінансовий стан 
яких свідчить про їх надійність як партнерів у підприємницькій 
діяльності. ТПП України веде Недержавний реєстр українських підпри-
ємців, фінансовий стан яких свідчить про їхню надійність як партнерів 
у підприємницькій діяльності в Україні та за її межами (Реєстр надійних 
партнерів).  Занесення до Реєстру надійних партнерів підтверджує ста-
більний фінансовий стан підприємства, є гарантією надійності та дові-
ри. Підприємство, яке отримало свідоцтво про внесення в Реєстр стає 
більш привабливим для потенційних партнерів.

Міжнародний комерційний арбітражний суд і Морська арбітражна 
комісія. При Торгово-промисловій палаті України діє авторитетний ор-
ган вирішення спорів за зовнішньоекономічними договорами (контрак-
тами) – Міжнародний комерційний арбітражний суд (http://www.ucci.org.
ua/arb/icac/ru/icac.html) та Морська арбітражна комісія (http://www.ucci.
org.ua/arb/mac/ru/mac.html)  для вирішення спорів при здійсненні торго-
вого мореплавання. Рішення МКАС при ТПП та МАК при ТПП України 
є остаточними й обов’язковими для сторін і при відмові від їх добро-
вільного виконання вирішуються у примусовому порядку за місцезна-
ходженням боржника, відповідно до норм конвенції «Про визнання та 
виконання іноземних арбітражних рішень» (Нью-Йорк, 1958 р.).

Патентно-ліцензійні послуги – оформлення прав на товарні знаки, ви-
находи, корисні моделі та промислові зразки, патентування за міжна-
родними та національними процедурами.

У різних регіональних палатах перелік послуг, які надаються підприємцям, мо-
жуть відрізнятися. Для отримання детальної інформації звертайтеся до ТПП у 
Вашому регіоні (http://www.ucci.org.ua/ru/list_cci.html). 

Розділ 3. Підтримка експортної діяльності

http://www.ucci.org.ua/arb/icac/ru/icac.html
http://www.ucci.org.ua/arb/icac/ru/icac.html
http://www.ucci.org.ua/arb/mac/ru/mac.html
http://www.ucci.org.ua/arb/mac/ru/mac.html
http://www.ucci.org.ua/ru/list_cci.html


61

www.lcci.com.ua

Інформаційна підтримка експорту в країни Європейського Союзу. 
Враховуючи, що сьогодні Європейський Союз – найбільший об’єднаний 
ринок у світі, він є одним з найважливіших торгових партнерів для кра-
їн, що розвиваються, у тому числі для України. Для цих країн ЄС про-
понує широкий спектр преференційних торговельних угод та положень. 
У той же час на експортерів до ЄС розповсюджуються деякі технічні та 
спеціальні вимоги. Інформація про такі вимоги та їхнє дотримання до-
зволить максимально використати експортні можливості українських 
підприємств. 

Спеціально з цією метою торгово-промислові палати надають  послуги  з  
інформаційної підтримки експорту в країни Європейського Союзу (на-
приклад, Львівською ТПП: http://lcci.com.ua/ua/news_details/1/130.html). 
Вам допоможуть визначити розмір імпортних мит для Ваших товарів, 
вимоги, що застосовуються до імпорту в ЄС (такі як маркування, фіто-
санітарний контроль, технічні стандарти тощо), відшукають статистичні 
дані про торгівлю певним товаром між Україною та Європейським Со-
юзом, а також між ЄС та іншими країнами. Вам допоможуть у сферах:

Вимоги та податки:

•• Вимоги, яких необхідно дотримуватися при імпорті та збуті товарів в ЄС.
•• Внутрішнє оподаткування, що діє у певній країні ЄС.
•• Законодавчі та інші вимоги, пов’язані з конкретним товаром.

Митні тарифи та інші правила для імпорту: 

•	 Ввізні мита.
•	 Преференційні режими.
•	 Квоти, ліцензії, антидемпінгові заходи.

Преференційні домовленості:

•• Основні торговельні угоди ЄС з країнами, що розвиваються.
•• Документація, яка повинна супроводжувати експортовані товари.
•• Правила походження, обов’язкові для дотримання експортерами.

Зверніть увагу! 
Для своїх членів палати деякі послуги надають безкоштовно 
або за спеціальними цінами. Розгляньте можливість Вашого 
членства в торгово-промисловій палаті!

www.lcci.com.ua
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Статистика торгівлі:

•• Показники товарообігу між ЄС та Україною за роками та товарами.
•• Вартісні та/або кількісні дані імпорту та експорту.

 
Для забезпечення ефективних розрахунків з іноземними партнерами 
звертайтеся до банків, які нададуть необхідну допомогу у розрахунках 
за експортними контрактами. Зокрема, в Україні діє спеціалізований 
експортно-імпортний банк – ПАТ «Державний експортно-імпортний  
банк України» («Укрексімбанк») (www.eximb.com). 

Авторитетним органом з надання послуг для підприємств, які здійсню-
ють або планують здійснювати зовнішньоторговельні операції, є Дер-
жавне підприємство «Державний інформаційно-аналітичний центр мо-
ніторингу зовнішніх товарних ринків»: http://dzi.gov.ua. Підприємство 
проводить моніторинг зовнішніх ринків, цінову та товарну експертизу, 
надає різноманітні консультаційні послуги для експортерів.

Розділ 3. Підтримка експортної діяльності

www.eximb.com
http://dzi.gov.ua
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Розділ 4

Підготовка власного 
підприємства до експортної 
діяльності
Для підприємства, яке до того діяло практично повністю на внутрішньо-
му ринку та реалізовувало свої продукти чи послуги всередині країни, 
рішення вийти на зовнішні ринки є величезним кроком. 
У цьому контексті потрібно перевірити, чи підприємство готове до ви-
ходу на іноземні ринки, якщо ні, то які зміни необхідно здійснити, щоб 
ефективно та цілеспрямовано підготуватись до цього кроку. 

Поданий нижче перелік питань може стати в пригоді для тих під-
приємців чи менеджерів, які прагнуть підготувати власне підпри-
ємство до експортної діяльності:

Чи у підприємця або менеджера достатньо дієвого простору, щоб підготу-
вати фірму до діяльності за кордоном?
Чи у працівників достатній рівень ноу-хау?
Які затрати і які ризики здатне витримати підприємство від діяльності за 
кордоном?
Як будуть прийняті організаційні зміни?
Чи зможуть працівники виконувати додаткову роботу?
Чи зможе наявна інфраструктура (виробництво, логістика, облік, продаж, 
збут) взяти на себе додаткові завдання, принаймні на початковій стадії?

Ці питання демонструють, що розширення чи початок діяльності за кордоном 
передбачають чималі зміни для самого підприємства. Саме тому важливою є 
інформаційна політика всередині фірми. За умови, коли працівники зрозумі-
ють, навіщо відкривати нові горизонти і чому певний час їм доведеться витри-
мувати більші навантаження, вони будуть готові йти разом з Вами.

З відповідей на вищезазначені питання, а також з комунікації з пра-
цівниками випливає ймовірна потреба діяти, щоб підготувати під-
приємство до експортної діяльності. Для цього можна в якості осно-
ви використати нижчезапропоновані питання:

Чи підвищилася кваліфікація працівників (у сфері експорту, мови, 
міжкультурної комунікації)?
Чи потрібно додатково створювати нові потужності (персонал, техніка тощо)?
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Чи підготовлені  документи (зокрема, в електронній формі) про під-
приємство, іноземною мовою.

Львівська торгово-промислова палата пропонує ряд послуг, які дадуть 
Вам і Вашому підприємству можливість отримати інформацію, контак-
ти, знання і кваліфікацію для експортної діяльності.

Ви зможете:

•	 Відвідати за кордоном виставки за профілем чи інтересами Вашої фір-
ми. 
•	 Взяти участь у виставці як експонент і представити на конкретному 
ринку свою продукцію або товари чи послуги.
•	 Брати участь у двосторонніх ділових зустрічах (переговорах) або 
коопераційних біржах, які проходять на місці.
•	 Відвідати міжнародні ділові форуми як в Україні, так і за кордоном.
•	 Взяти участь у навчальних семінарах і тренінгах з питань марке-
тингу, навичок продажів, менеджменту, експортної діяльності.
•	 Отримати можливість зустрітися з представниками податкових та 
митних органів, органів стандартизації.

За інформацією, яка Вас цікавить можна звертатись до Львівської ТПП 
телефоном, електронною поштою: http://lcci.com.ua/ua/178/kontakt.html, 
а також слідкуйте за новинами на інтернет-сторінці: http://lcci.com.ua/ та 
в журналі «Зовнішньоекономічний кур’єр»: http://lcci.com.ua/ua/5/kuryer_.
html. 

Перевірте чи Ви виконали основні кроки,  щоб здійснити зовніш-
ньоекономічну операцію:

1. Реєстрація компанії в митних органах. 
2. Підготовка та підписання зовнішньоекономічного договору (див. підроз-
діл 2.2).
3. Отримання необхідних дозволів для експорту товарів (див. підрозділ 2.6)
4. Отримання сертифікатів про походження товару (див. підрозділ 3.2)
5. Замовлення транспортних, складських,  навантажувальних та страхових 
послуг відповідно до умов INCOTERMS (див підрозділ 2.2.1)
6. Здійснення митного оформлення експорту товарів у будь-якому митно-
му органі України (http://www.customs.gov.ua/dmsu/control/uk/cmap). Компа-
нія може представляти свої інтереси у митних органах самостійно або упо-
вноважувати митних брокерів на здійснення декларування від свого імені. 
7. Отримання оплати за товари чи надані послуги.

Розділ 4. Підготовка власного підприємства до експортної діяльності

http://lcci.com.ua/ua/178/kontakt.html
http://lcci.com.ua/
http://lcci.com.ua/ua/5/kuryer_.html.
http://lcci.com.ua/ua/5/kuryer_.html.
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Додаток 1

Додатки
Обов’язкові складові елементи 
зовнішньоекономічного договору
Відповідно до Положення про форму зовнішньоекономічних договорів 
(контрактів), затвер-дженого Наказом Міністерства економіки та з питань 
європейської інтеграції  України  від 06.09.01 р. № 201, обов’язковими є 
такі умови зовнішньоекономічних договорів:

1.  Назва, номер договору (контракту), дата та місце його укладення. 

2. Преамбула, де зазначається повне найменування сторін – учасників 
зовнішньоекономічної операції, під якими вони офіційно зареєстрова-
ні, зі зазначенням країни, скорочене визначення сторін як контрагентів 
(«Продавець», «Покупець», «Замовник», «Постачальник» тощо), особа, 
від імені якої укладається зовнішньоекономічний договір (контракт), та 
найменування документів, якими керуються контрагенти при укладенні 
договору (контракту) (установчі документи тощо). 

3. Предмет договору (контракту). У цьому розділі визначається, який 
товар (роботи, по-слуги) один з контрагентів зобов’язаний поставити 
(здійснити) іншому із зазначенням точного найменування, марки, сорту 
або кінцевого результату роботи, що виконується. Якщо товар (робота, 
послуга) потребує більш детальної характеристики або номенклатура 
товарів (робіт, послуг) досить велика, то все це зазначається у додатку 
(специфікації), який має бути невід’ємною частиною договору (контрак-
ту), про що робиться відповідна відмітка в тексті договору (контракту). 

4. Кількість та якість товару (обсяги виконання робіт, надання послуг). 
У цьому розділі визначається, залежно від номенклатури, одиниця вимі-
ру товару, прийнята для товарів такого виду (у тоннах, кілограмах, шту-
ках тощо), його загальна кількісніть та якісні характеристики. У тексті 
договору (контракту) про виконання робіт (надання послуг) зазначають 
конкретні обсяги робіт (послуг) та термін їх виконання. 

5. Базові умови поставки товарів (приймання-здавання виконаних ро-
біт або послуг). У цьому розділі зазначається зазначають вид транспор-
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ту та базові умови поставки (INCO-TERMS), які визначають обов’язки 
контрагентів щодо поставки товару і встановлюють мо-мент переходу 
ризиків від однієї сторони до іншої, а також конкретний строк поставки 
товару (окремих партій товару). У випадку укладення договору (контр-
акту) про виконання робіт (на-дання послуг) тут зазначають умови та 
строки виконаних робіт (послуг). 

6. Ціна та загальна вартість договору (контракту). У цьому розді-
лі визначається ціна одиниці виміру товару та загальна вартість това-
рів або вартість виконаних робіт (наданих послуг), що поставляються 
згідно з договором (контрактом), крім випадків, коли ціна товару роз-
раховується за формулою, та валюта контракту. Якщо, згідно з догово-
ром (контрактом), поставляються товари різної якості та асортименту, 
ціна встановлюється окремо за одиницю товару кожного сорту, марки, а 
окремим пунктом договору (контракту) зазначається його загальна вар-
тість. У цьому разі цінові показники можуть бути зазначені в додатках 
(специфікаціях). 

7. Умови платежів. Цей розділ визначає валюту платежу, спосіб, поря-
док та строки фінансових розрахунків та гарантії виконання сторонами 
взаємних платіжних зобов’язань. 

8. Умови приймання-здавання товару (робіт, послуг). У цьому роз-
ділі визначаються стро-ки та місце фактичної передачі товару, перелік 
товаросупровідних документів. Приймання-здавання проводиться за 
кількістю згідно з товаросупровідними документами, за якістю - – згідно 
з документами, що засвідчують якість товару. 

9. Упаковка та маркування. Цей розділ містить відомості про упаков-
ку товару (ящики, мішки, контейнери тощо), нанесене на неї відповід-
не маркування (найменування продав-ця та покупця, номер договору 
(контракту), місце призначення, габарити, спеціальні умо-ви складу-
вання і транспортування та інше), а за необхідності також умови її по-
вернення. 

10. Форс-мажорні обставини. Цей розділ включає відомості про те, 
за яких випадків умови договору (контракту) можуть бути не виконані 
сторонами (стихійні лиха, воєнні дії, ембарго, втручання з боку влади 
та інше). При цьому сторони звільняються від виконання зобов’язань на 
строк дії цих обставин, або можуть відмовитися від виконання догово-
ру (контракту) частково або в цілому без додаткової фінансової відпові-
дальності. Строк дії форс-мажорних обставин підтверджується торгово-
промисловою палатою відповідної країни. 

Додаток 1. Обов’язкові складові елементи зовнішньоекономічного договору
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11. Санкції та рекламації. Цей розділ встановлює порядок застосуван-
ня штрафних санкцій, відшкодування збитків та пред’явлення рекла-
мацій у зв’язку з невиконанням або неналежним виконанням одним із 
контрагентів своїх зобов’язань. При цьому мають бути чітко визначені 
розміри штрафних санкцій (у відсотках від вартості недопоставлено-
го товару (робіт, послуг) або суми неоплачених коштів, строки виплати  
штрафів –  від якого терміну вони встановлюються та протягом якого 
часу діють, або їх граничний розмір), строки, протя-гом яких реклама-
ції можуть бути заявлені, права та обов’язки сторін договору (контракту) 
при цьому, способи врегулювання рекламацій. 

12. Урегулювання спорів у судовому порядку. У цьому розділі визна-
чаються умови та порядок вирішення спорів у судовому порядку щодо 
тлумачення, невиконання та/або нена-лежного виконання договору 
(контракту) з визначенням назви суду або чітких критеріїв ви-значення 
суду будь-якою зі сторін залежно від предмета та характеру спору, а та-
кож погод-жений сторонами вибір матеріального і процесуального пра-
ва, яке буде застосовуватися цим судом, та правил процедури судового 
урегулювання. 

13. Місцезнаходження (місце проживання), поштові та платіжні 
реквізити сторін. При цьо-му зазначаються місцезнаходження (місце 
проживання), повні поштові та платіжні реквізити (номер рахунка, на-
зва та місцезнаходження банку,) контрагентів договору (контракту). 
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Додаток 2

Зразок зовнішньоекономічного 
договору

Contract 1/2012 

1th of January, 2012                                     Lviv 

Company ______________, Ukraine, rep-
resented by Mr. ____________, General 
Manager, acting on the basis of the 
authorities, stipulated by the company 
statute, hereinafter referred to as a 
“Seller”, on one hand,  and   the compa-
ny ______________, Germany, represented 
by General Manager ______________, act-
ing on the basis of the authorities, stip-
ulated by the company statute, herein-
after referred to as the “Buyer” on the 
other hand, have concluded the present 
contract as follows: 

1. Subject of the contract

1.1. The Seller undertakes to sell and 
the Buyer to buy clothes and accesso-
ries, hereinafter referred to as “Goods”, 
delivered by lots during the time of the 
contract validity according to the agreed 
range, quantity and prices, indicated 
in the Appendices, on the terms, men-
tioned in the present Contract.  
1.2. Appendix for each delivery of the 
Goods is confirmed by both Parties of 
the Contract. 
1.3. Definite quantity, range and the unit 
price of the Goods are indicated in the 
invoices and in the Appendices, that are 
an integral parts of the present Contract. 

Договір купівлі-продажу № 1/2012

    
1січня 2012 p.                                     м. Львів

__________________ у подальшому тексті 
як «Продавець», Україна, в особі пана 
_____________, генерального директора, 
який діє на основі визначених ста-
тутом фірми повно-важень, з однієї 
сторони   та _________________ у подаль-
шому тексті Покупець, Німеччина, в 
особі генерального директора фірми, 
пана _______________., який діє на основі 
визначених статутом фірми повно-
важень, з іншої сторони, уклали між 
собою договір про наступне: 

1. Предмет договору

1.1. Продавець продає, а Покупець купує 
одяг та  аксесуари (у подальшому тексті 
як Товари), які поставляються партія-
ми під час терміну дії договору згідно з 
узгодженими та вказаними у специфі-
каціях асортиментом, кількостями та 
цінами на умовах, перелічених в даному 
Контракті. 
1.2. Специфікація для кожної поставки 
товарів погоджується двома учасника-
ми договору.
1.3. Точна кількість, асортимент та ціна за 
одиницю товару визначаються в рахун-
ках, та специфікаціях, які є невід’ємною 
складовою частиною даного договору.

Додаток 2. Зразок зовнішньоекономічного договору
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2. Payment terms

2.1. The Buyer makes payment by 
bank transfer to the bank account of 
the Seller. 
2.2. Currency of the payment is USD.
2.3. Expenses for the banking service 
are to be paid as follows:
 – expenses for the banking service in 
the country of the Buyer are paid by 
the Buyer;
 – expenses for the banking service in 
the country of the Seller are paid by 
the Seller. 

3. Quality and packing of the goods

3.1. Quality of the Goods for sale 
should comply with the requirements 
and standards, indicated in the coun-
try of the Seller. The packing of the 
Goods, ready for the delivery, should 
provide their integrity and priority of 
the quality and the shape as during 
the transportation, so as during the 
storage. The packing of the Goods 
corresponds to the export require-
ments and valid regulations in the 
country of the Buyer.
3.2. The Seller should take all the ap-
propriate measures to provide care-
ful packing and safe loading into the 
truck.
3.3. If during the warranty period ap-
pear some damages or if the Goods 
don’t correspond to the require-
ments, agreed by the present Con-
tract, the Seller is obliged to elimi-
nate all the identified damages, 
replace faulty elements of the Goods 
or Goods already in the next delivery.  
3.4. The acceptance of the Goods as 
for the quantity is made according to 

2. Умови оплати

2.1. Покупець здійснює оплату шля-
хом банківського переказу на розра-
хунковий рахунок Продавця. 
2.2. Валюта платежу – долдол.лар 
США.
2.3. Банківські витрати повинні бути 
оплачені  наступним чином:
– витрати на послуги банків в країні 
Покупця – оплачуються Покупцем;
– витрати на послуги банків в країні 
Продавця оплачуються Продавцем.

3. Якість та упаковка товарів

3.1. Якість товарів, які продають-
ся, повинна відповідати вимогам 
та стандартам, які є визначеними 
у країні продавця. Упаковка това-
рів, які поставляються, повинна на-
дійно забезпечувати їх цілісність та 
первинність якості та форми як при 
їх перевезенні, так і при зберіганні. 
Упаковка товарів відповідає екс-
портним вимогам та діючим у країні 
покупця нормам.
3.2. Продавець повинен вжити всіх 
необхідних заходів для того, щоб то-
вари були акуратно упакованими та 
завантаженими у транспортний за-
сіб. 
3.3. Якщо протягом гарантійного 
терміну виникають певні недоліки 
товарів або якщо товари не відпо-
відають узгодженим цим договором 
вимогам, то Продавець зобов’язаний 
усунути всі з’ясовані виявлені недо-
ліки, замінити браковані елементи 
товарів або товари вже у наступній 
поставці.  
3.4. Прийом товарів по кількості 
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the appropriate information, men-
tioned in the Appendix (invoice). The 
acceptance of the Goods as for the 
quality is made according to the re-
quirements to the quality, confirmed 
in the present Contract.
3.5. The packing cost is included into 
the value of the Goods. 

4. Delivery terms

4.1. Delivery terms - EXW, Lviv  (In-
coterms 2010), including packing.

4.2. The delivery of the Goods is 
made by lots. 

5. Obligations of the parties

5.1. The Seller is obliged to notify the 
Buyer about the dispatch readiness of 
the Goods in the written form (by e-
mail, fax or by post) in advance, but 
not later than 5 working days before 
the mentioned date.
5.2. The Seller is obliged to make it 
possible for the Buyer to get the own-
ership right for the Goods. The own-
ership right shouldn’t be restricted 
by the rights of any other persons.
5.3. The Seller and the Buyer are 
obliged to keep confidential all the 
information as for the commercial 
relations, pricing policy, documenta-
tion and all the received information, 
which he has received from the Buy-
er, to prevent the disclosure of the 
above mentioned information to the 
third Parties even after the contract 
relations between the Parties are al-
ready over. 

проводиться згідно з відповідними 
даними, вказаними у спе-цифікації 
(рахунку). Прийом товарів по якості 
здійснюється згідно з вимогами сто-
совно якості, які є засвідченими у да-
ному договорі. 
3.5. Вартість упаковки включена до 
вартості Товарів.

4. Умови поставки

4.1. Товар постачається на умовах 
«EXW, Львів» (Інкотермс в редакції 
2010 р.), включаючи упаковку.
4.2. Поставка Товаріва здійснюється 
партіями. 

5. Зобов’язання сторін

5.1. Продавець зобов’язаний повідо-
мити Покуп-ця у письмовій формі 
(поштою, факсимільним повідо-
мленням, телеграмою) про дату по-
ставки заздалегідь, але не пізніше, 
ніж за 5 робочі дні до такої дати. 
5.2. Продавець зобов’язаний нада-
ти можливість Покупцеві отримати 
право власності на Товари. Право 
власності не має бути обмеженим 
права-ми жодних інших осіб.

5.3. Продавець та Покупець 
зобов’язуються зберігати комерцій-
ну таємницю стосовно комерційних 
відносин, політики ціноутворення, 
документації та всієї отриманої ін-
формації, запобігати розголошенню 
вищевказаної інформації будь-яким 
третім особам навіть після будь-
якого припинення контрактних від-
носин між сторонами.
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6. Price and total value

6.1. The unit price of the Goods are 
indicated in the invoices and in the 
Appendices, that are an integral parts 
of the present Contract.
6.2. The total value of the contract is 
100 000,00 EUR (one hundred thou-
sand Euro, 00 Eurocents). 

7. Responsibilities of the parties

7.1. For the violation or inappropriate 
fulfillment of other obligations in the 
present contract both Parties carry 
the responsibility according to the 
Ukrainian legislation in force.

8. Law in force and arbitration

8.1. The present contract is subject to 
the legislative regulations and laws 
of Ukraine.
8.2. The Seller and the Buyer will take 
every effort in order to settle all dis-
putes and disagreements, which can 
arise on the validity, execution or in-
terpretation of the present Contract 
or its separate clauses, in a way of 
mutual negotiations.
8.3. Should the Parties fail to reach 
an agreement on disputable issue 
during 30 days, the Party concerned 
is entitled to pass it for the consid-
eration to the competent Arbitration 
Court.
8.4. The only competent Arbitration 
Court as for the present Contract is 
considered to be International Ar-
bitration Court by the Chamber of 
Commerce and Industry.
8.5. Both Parties have agreed on that 

6. Ціна та загальна вартість

6.1. Ціна за одиницю товару зазна-
чається в рахунках та специфікаціях, 
які є невід’ємною складовою части-
ною даного договору.
6.2. Загальна вартість договору 100 
000,00 Євро ( сто тисяч Євро, 00 Євро-
центів).

7. Відповідальність сторін

7.1. За невиконання або неналеж-
не виконання інших зобов’язань 
за даним договором обидві сторо-
ни несуть відповідальність згідно з 
чинного чинним законодавства за-
конодавством України.

8. Діюче право та арбітраж

8.1. Даний договір підлягає правовим 
нормам та законам України.
8.2. Обидві сторони домовились про 
те, що всі розбіжності, які можуть 
виникнути у зв’язку з дією, чинніс-
тю, виконанням або інтерпретацією 
даного договору чи його окремих 
пунктів (розділів), підлягають урегу-
люванню шляхом переговорів.
8.3. У випадку неможливості виріши-
ти правову суперечку протягом 30 
днів з моменту її виникнення, заці-
кавлена сторона володіє правом пе-
редати її на розгляд до компетентно-
го арбітражного суду. 
8.4. Єдиним компетентним арбітраж-
ним судом щодо даного договору 
вважається Міжнародний комерцій-
ний арбітражний суд при Торгово-
промисловій палаті України, м. Київ.
8.5. Обидві сторони домовились 
про те, що розгляд правової супер-
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the consideration of the disputable 
issue will be held by 3 (three) arbitra-
tors, appointed according to the valid 
regulations of the International Ar-
bitration Court order by the Chamber 
of Commerce and Industry.

8.6. Audition of the case and trial of 
the dispute are accomplished on the 
basis of the International Arbitration 
Court order in force by the Chamber 
of Commerce and Industry.

8.7. Trial, so as issue of all the appro-
priate documents are made in Ukrai-
nian.

9. Force majeure circumstances

9.1. No of both Parties from the pres-
ent Contract is entitled for the com-
plete or partial non-fulfillment of 
their obligations, if it occurred as a 
result of such force majeure circum-
stances as fire, flooding, earthquake, 
other natural phenomena, military 
operations with the present contract 
already in force or because of the re-
strictions by the governments of the 
member-countries (embargo and 
other circumstances of the superior 
power) in the contract in force. If one 
of such circumstances directly influ-
ences the fulfillment of the obliga-
tions according to the terms, fixed by 
the present contract, these terms of 
the obligations fulfillment are pro-
longed as to the period of such cir-
cumstances validity. 
9.2. The Party under such force-ma-
jeure circumstances should imme-
diately notify the other Party in the 

ечки здійснюватиметься судом у 
складі з 3 (трьох) арбітрів, які  при-
значаються згідно діючих поста-
нов регламенту Міжнародного ко-
мерційного арбітражного суду при 
Торгово-промисловій палаті Украї-
ни.
8.6. Правове слухання справи та роз-
гляд правової суперечки здійснюють-
ся на базі діючого регламенту Міжна-
родного комерційного арбітражного 
суду при Торгово-промисловій пала-
ті України.
8.7. Слухання справи, а також оформ-
лення всієї документації здійсню-
ються українською мовою.

9. Форс-мажорні обставини

9.1. Жодна з двох сторін – учасників 
даного договору не несе відпові-
дальності за повне або часткове не-
виконання своїх зобов’язань, якщо 
воно стало наслідком таких (форс-
мажорних) обставин, як повінь, по-
жежа, землетрус, інші природні ката-
клізми, воєнні дії, які виникли після 
укладення даного договору або якщо 
з початком дії даного договору були 
введені обмеження (ембарго та інші 
обставини вищої сили) урядами кра-
їн – учасників даного договору. Якщо 
однa з таких обставин безпосередньо 
впливає на виконання обов’язків, 
згідно із встановленими даним дого-
вором термінами, то ці терміни ви-
конання зобов’язань пересуваються 
відповідно до часу, протягом якого 
діятимуть такі обставини. 
 9.2. Сторона, для якої виникли форс-
мажорні обставини, повинна негай-
но та у письмовій формі повідомити 
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written form about the commence-
ment and getting of such circum-
stances into force.
9.3. Reports, issued by the Chambers 
of Commerce and Industry in the 
countries of the Seller or Buyer are 
independent arguments of existence 
and force of the above mentioned 
force-majeure circumstances. 

10. Other terms

10.1 The present Contract gets into 
force from the moment of its sign-
ing by the authorized representatives 
from both Parties and it is valid till 
complete execution by the Parties of 
their obligations.
10.2. All Appendices, Amendments or 
Additions to the present Contract are 
considered its integral part, but they 
are valid only issued in the written 
form and signed by both Parties.
10.3. The Buyer has no right to trans-
mit his rights and obligations as for 
this contract to a third party, without 
the preliminary written authoriza-
tion of the Seller. 

10.4. As for all other items, not fore-
seen by the present Contract, both 
Parties are ruled by the regulations 
of the Ukrainian material law.
10.5. The Seller and the Buyer cover 
all the expenses, taxes and fees on 
the basis of the present Contract cor-
respondingly on the territory of their 
countries.
10.6. The Parties confirm the legal 
validity as the Contract in force, so as 
Appendices, Amendments or Addi-
tions to it, sent to each other by fax.
10.7. The present Contract is issued 

іншу сторону про виникнення та по-
чаток дії таких обставин.
9.3. Незалежними доводами на-
явності та дії вище вказаних форс-
мажорних обставин вважаються 
посвідчення, які видаються Торгоі-
вельними Палатами у країнах Про-
давця або Покупця.

10. Інші умови

10.1. Даний договір набуває чинності 
з моменту його підписання уповно-
важеними представниками з обох 
сторін і діє до моменту повного ви-
конання обома сторонами взятих на 
себе зобов’язань.
10.2. Всі додатки, зміни або доповне-
ння до даного договору вважаються 
його невід’ємною складовою части-
ною, але вони є дійсними лише за 
умови їх редакції у письмовій формі 
та підпи-санні обома сторонами.
10.3. Права та обов’язки Покупця за 
цим контра-ктом можуть бути пе-
редані третій стороні лише за умови 
попереднього письмового дозволу 
Продавця.
10.4. З приводу всіх інших питань, які 
не є урегульованими даним догово-
ром, обидві сторони керуються нор-
мами матеріального права України. 
10.5. Продавець та Покупець сплачу-
ють усі кошти, податки та збори, які 
пов’язані з виконанням даного до-
говору відповідно на територіях свої 
країн.
10.6. Сторони однозначно визнають 
юридичну силу як діючого договору, 
так і доповнень, змін чи додатків до 
нього, які виникли під час факси-
мільного зв’язку між ними.
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in English and Ukrainian. It consists 
of 4 pages.

10.8. If there are any discrepancies 
between Ukrainian and English ver-
sions of the present Contract, Ukrai-
nian version has the priority.
10.9. All correspondence as to the 
present Contract is made in Ukrai-
nian, Russian or English. 

10.10. The duration of the contract is 
3 (three) years from the moment of 
its signing.
10.11.The parties have agreed, that 
Appendices to the present Contract 
and Specifications, signed by both 
Parties and sent by fax or e-mail, 
have the same  legal validity, as the 
original copies 
     
11. Parties details

BUYER:

Name of the company

BANKING DETAILS:

Bank: 
Filial 
Account -Number    
S.W.I.F.T.-Code  :  

General Manager 

____________________________________
/             /

10.7. Даний договір складений у двох 
примірниках як англійською, так й і 
українською мовоюмовами. Даний 
договір складається із 4  (чотирьох) 
сторінок.
10.8. У разі виявлення розбіжнос-
тей між українською та англійською 
версіями договору, українська версія 
має перевагу.
10.9. Уся, пов’язана з даним догово-
ром, перепи-ска ведеться україн-
ською, російською або анг-лійською 
мовою.
10.10. Термін дії даного договору 
складає 3 (три) роки з моменту його 
укладання.
10.11. Сторони домовилися, що до-
датки до контракту та специфікації, 
підписані обома сторонами, наді-
слані за допомогою факсимільного 
зв’язку або електронною поштою, 
мають силу оригіналу.

11. Юридичні  адреси  сторін

ПОКУПЕЦЬ:

Назва компанії

БАНКІВСЬКІ РЕКВІЗИТИ:

Банк: 
Філія 
в/р  
S.W.I.F.T.-Code  :  

Генеральний директор 

_____________________________________
/              /
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SELLER 

Name of the company

EDRPOU: 
ІTN: 

BANKING DETAILS:

BANK : 
account 
МFО 
SWIFT: 

General Manager 

____________________________________
/             /

ПРОДАВЕЦЬ

Назва компанії

ЄДРПОУ 
ІПН: 

БАНКІВСЬКІ РЕКВІЗИТИ:

Банк : 
в/р  
МФО 
SWIFT: 

Генеральний директор 

____________________________________
/             /
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Предметний покажчик

Предметний покажчик
А
Аванс 28
Акредитив 28, 29, 45, 54 
Акцепт 30, 31
Асоціація 13, 14, 45

Б
Банк 28, 29, 30, 31, 32, 34, 54, 57, 59, 62, 67, 69, 74
Бенефіціарій 11, 12

В
Валюта 32, 66, 69
Вексель 32

Д
Дилер 48
Договір 9, 25, 26, 29, 30, 31, 33, 43, 44, 49, 56, 65, 68, 71, 73, 74

Е
Експертиза 58, 59
Експорт 58, 59, 61, 62, 63, 64, 65, 69 
Ембарго 39, 41, 66, 72

І
Імпорт 9, 12, 19, 20, 41, 54, 55, 56, 60, 61, 62 
Імпортер 17, 25, 28, 29, 30, 31, 37, 38, 48, 53 
Інкасо 30, 31, 35
Інкотермс 26, 27, 45, 70
Інтеграція 4, 25, 65

Є
Єврорегіон 13, 14, 15
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З
Збут 16, 17, 22, 23, 48, 49, 50, 51, 52, 54, 61, 65

К
Квота 10, 39, 56, 61
Квотування 39
Комісія 26, 60
Конкуренція 16
Контракт 25, 26, 32, 37, 38, 44, 48, 49, 50, 57, 58, 59, 60, 62, 65, 66, 67, 68, 70, 74
Кредит 28, 32, 33, 34, 40, 54, 55, 57, 59

Л
Ліцензія 40, 60, 61
Ліцензування 10, 39, 56
Логістика 63

М
Маржа 49
Маркування 61, 66
Медіація 44
Мито 10, 11, 12, 17, 20, 36, 37, 38, 39, 40, 50, 59, 61, 64, 70, 72

О
Об’єкт 37, 38
Оферент 46

П
Парафування 9
Передоплата 28 
Податок 9, 17, 20, 28, 54, 55, 61, 64, 75
Посередництво 44
Претензія 26
Преференція 11, 12, 61

Р
Рахунок 31, 33, 54, 56, 69
Реквізит 67, 74, 75
Рекламація 67
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С
Санкція 36, 39, 67
Сертифікат 29, 37, 38, 40, 41, 55, 58, 59, 64
Сертифікація 17, 42, 59
Специфікація 65, 66, 68, 71, 74
Страхування 29, 32, 33, 34, 35, 54, 57, 64
Суб’єкт 27, 40, 41, 55, 56

Т
Тендер 56, 57
Транзит 9
Тратта 30

Ф
Фінансування 13, 18, 20, 32, 33, 50, 54, 56
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ПРО АВТОРІВ

Уве Конст – експерт з питань міжнародної торгівлі, «Розвиток бізнесу на між-
народному рівні»
uwe.konst@freihandel.info

Володимир Коруд – магістр державного управління, 
начальник    відділу    зовнішньоекономічної   діяльності   Львівської 
торгово-промислової палати, член Комітету з питань ЗЕД при Львівській ТПП
korud@cci.lviv.ua

Володимир Мотиль – генеральний директор «ДРЕБЕРІС» ТОВ, 
доцент кафедри Європейського права Львівського національного 
університету ім. Івана Франка, голова комітету ЗЕД при Львівській ТПП
volodymyr.motyl@drerebis.com

Марія Мулява – партнер, виконавчий директор «Галтранс - Логістик» ПП, член 
комітету ЗЕД при Львівській ТПП
info@galtrans-logistics.com

Гартмут Ранк – адвокат (ФРН), радник Президента Львівської ТПП з питань 
ЗЕД, член комітету ЗЕД при Львівській ТПП
rank@cci.lviv.ua

www.lcci.com.ua


У. Конст, В. Коруд, В. Мотиль, М. Мулява, Г. Ранк.

Успішний експорт до Європейського Союзу. 
Практичний посібник для малих і середніх 

підприємств в Україні. 

Видання призначене для підприємців та 
представників бізнес-організацій. 
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