
Обучающий курс по Incoterms для начинающих 

 

Введение 

 

Incoterms (International Commercial Terms) — международные правила толкования 

торговых терминов, разработанные Международной торговой палатой (ICC). Они 

используются для стандартизации условий поставки товаров в международной торговле. 

Этот курс предназначен для тех, кто хочет разобраться в основах Incoterms и научиться 

правильно применять их в своей практике. 

 

Модуль 1: Основы Incoterms 

 

1. Что такое Incoterms? 

 

Incoterms, сокращение от International Commercial Terms, представляют собой 

международный свод правил, регулирующих торговые сделки между покупателями и 

продавцами. Эти правила разработаны Международной торговой палатой (ICC) и 

предназначены для упрощения понимания условий поставок, используемых в 

международном бизнесе. 

 

Основные цели Incoterms включают: 

 

- Стандартизацию терминологии, используемой в контрактах купли-продажи, 

- Четкое распределение обязанностей, рисков и расходов между сторонами, 

- Уменьшение неопределенности и недопонимания при заключении 

международных сделок. 

 

Использование Incoterms позволяет сторонам избежать разногласий относительно 

распределения ответственности за транспортировку, страховку, таможенное оформление 

и другие аспекты торговли. 

 

2. История развития Incoterms 

 

Первая версия Incoterms была опубликована ICC в 1936 году. С тех пор они 

регулярно обновляются примерно каждые десять лет, чтобы адаптироваться к изменениям 

в международной торговле и логистике. Вот ключевые этапы развития: 

 

- 1936 г. Первая публикация. 

- 1953 г. Добавлены новые термины и разъяснения. 

- 1967 г. Развитие системы классификации по группам. 

- 1980 г. Полностью переработанная структура и введение новых терминов. 

- 1990 г. Дальнейшее расширение и адаптация к новым условиям рынка. 

- 2000 г. Значительные изменения, включая разделение на четыре группы. 

- 2010 г. Текущая версия, включающая важные обновления, касающиеся 

транспортировки мультимодальным способом и электронной коммерции. 

- 2020 г. Последняя редакция, отражающая современные тенденции и потребности 

бизнеса. 

 

Каждая новая версия дополняет и улучшает предыдущую, обеспечивая 

актуальность и эффективность применения Incoterms в современной международной 

торговле. 

 



3. Структура и содержание Incoterms 

 

Incoterms состоят из набора стандартных терминов, каждый из которых определяет 

обязанности продавцов и покупателей, а также описывает порядок передачи рисков и 

расходов. Все термины классифицируются по четырем основным группам: 

 

- Группа E ("Отправление"): включает единственный термин EXW (Ex Works). 

- Группа F ("Основная перевозка не оплачена"): охватывает три термина: FCA (Free 

Carrier), FAS (Free Alongside Ship), FOB (Free On Board). 

- Группа C ("Основная перевозка оплачена"): объединяет пять терминов: CFR (Cost 

and Freight), CIF (Cost Insurance and Freight), CPT (Carriage Paid To), CIP (Carriage and 

Insurance Paid To). 

- Группа D ("Прибытие"): содержит два термина: DAT (Delivered At Terminal), DAP 

(Delivered At Place), DDP (Delivered Duty Paid). 

 

Каждый термин имеет четкую структуру, определяющую обязательства сторон по 

следующим аспектам: 

- Передача риска и собственности на товар, 

- Оплата перевозки и страхования, 

- Оформление таможенных процедур и документов, 

- Проверка качества и количества товара. 

 

Для эффективного использования Incoterms важно понимать значение каждого 

термина и уметь выбирать наиболее подходящий вариант для конкретной сделки. 

 

Модуль 2: Классификация условий поставки 

 

Международные условия поставок товаров регулируются правилами Инкотермс 

(INCOTERMS). Эти правила разработаны Международной торговой палатой (ICC) и 

служат стандартизированными условиями торговли, позволяющими избежать 

недопонимания между продавцом и покупателем относительно распределения 

обязанностей, рисков и расходов. 

Условия поставки в Инкотермс классифицируют ответственность сторон по 

четырем основным группам: 

 

Группа E (Отправление) 

 

Здесь вся ответственность лежит на покупателе. Продавец лишь обязан 

подготовить товар и передать его покупателю на своем складе или предприятии. 

 

EXW (Ex Works) 
Простым языком, это значит, что продавец передает товар покупателю на своем 

складе или заводе ("ex works"), а дальше покупатель сам занимается доставкой товара 

туда, куда ему нужно. По сути, всю работу по транспортировке, оформлению документов 

и прохождению таможенного контроля берёт на себя именно покупатель. 

Основные моменты: 

1. Место передачи: Продавец готовит товар и оставляет его на своём складе или 

производстве. Именно там и осуществляется передача ответственности за товар 

покупателю. 

 



Например, если товар повредился после того, как покупатель забрал его со склада 

продавца, ущерб возмещается покупателем, потому что ответственность уже перешла к 

нему. 

2. Обязанности продавца: 

Подготовить товар к отправке. 

Передать товар покупателю или назначенному им перевозчику на своем складе. 

Предоставить документацию, подтверждающую продажу товара (например, счёт-

фактуру). 

3. Обязанности покупателя: 

Забрать товар со склада продавца своими силами или организовать доставку 

другим способом. 

Организовать транспортировку товара любым удобным маршрутом и транспортом. 

Самостоятельно пройти процедуру таможенного оформления (если речь идет о 

международной торговле). 

Оплатить дополнительные сборы, налоги и пошлины, возникающие в процессе 

ввоза товара в свою страну. 

4. Преимущества для продавца: 

Минимальная нагрузка и минимальные риски. После передачи товара обязанности 

продавца заканчиваются. 

Простота исполнения договора — не нужно думать о транспортной логистике, 

оформлении бумаг и контроле процесса доставки. 

5. Недостатки для покупателя: 

Нужно самостоятельно заниматься всеми организационными мероприятиями: 

подбор транспортного средства, оформление таможенной документации, прохождение 

границ и контроль качества товара. 

Если доставка занимает много времени или расстояния, расходы покупателя будут 

высокими. 

6. Применение: 

Чаще всего условия EXW используются тогда, когда продавец находится близко к 

месту производства сырья или комплектующих, и проще забрать товар самим 

покупателям. Удобно применять в случаях локальной закупки внутри одной страны либо 

в международном масштабе, если покупатели сами хотят контролировать процесс 

доставки. 

Примеры ситуаций, когда используют EXW: 

Завод производит детали автомобилей в Москве. Компания-покупатель из 

Германии заказала партию деталей и хочет сама доставить её своим транспортом в 

Германию. 

Производитель кондитерских изделий выпускает продукцию в Краснодаре. 

Магазин в Сочи заказал конфеты и отправил своего водителя для самовывоза продукции. 

Фирма закупила строительные материалы в Китае и решила заказать 

транспортировку и оформление всех необходимых документов самостоятельно. 

Если хотите снизить риски и уменьшить нагрузку на продавцов — выбирайте 

EXW. Но будьте готовы к самостоятельному решению вопросов доставки и 

документального сопровождения! 

 

Таким образом, EXW — это простое и удобное решение, которое позволяет вам 

сэкономить деньги на логистику и повысить уровень контроля над процессом доставки. 

 

Группа F (Основная перевозка не оплачена) 

Продавец доставляет товар транспортному оператору, указанному покупателем, 

однако покупатель несет основную ответственность за организацию транспортировки. 

 



FCA («Свободно у перевозчика») — это международный торговый термин, 

определяемый правилами ИНКОТЕРМС. Он подразумевает, что продавец передаёт товар 

перевозчику, назначенному покупателем, в заранее согласованном месте. После передачи 

товара перевозчику ответственность за дальнейшую транспортировку и безопасность 

груза переходит к покупателю. 

Как это работает? 

Рассмотрим пример: испанская обувная фабрика поставляет партию обуви 

немецкой сети магазинов. Обе стороны решили заключить договор на условиях FCA 

Барселона (место передачи груза). Процесс выглядит следующим образом: 

1. Задача продавца: 

Испанская фабрика упаковывает обувь, маркирует коробки и организует доставку 

товара до указанного немецкого перевозчика в городе Барселоне. Продавец оплачивает 

транспортировку до конкретного адреса встречи с перевозчиком. 

2. Переход ответственности: 

После того, как немецкая транспортная компания приняла груз, ответственность за 

сохранение и доставку обуви переходит к покупателю. С этого момента испанский 

продавец не несёт никаких рисков, связанных с повреждением или потерей груза. 

3. Задача покупателя: 

Немецкий магазин заранее назначил транспортное средство для забора груза и 

обеспечил выполнение последующих этапов доставки (перевозка, растаможивание, 

хранение). 

Преимущества и недостатки FCA 

Преимущества: 

- Гибкость: FCA подходит для любых типов транспорта, включая морские, 

воздушные, железнодорожные и автомобильные перевозки. 

- Расширение возможностей покупателя: покупатель сам выбирает вид транспорта 

и компанию-перевозчика, оптимизирует логистику и экономит на расходах. 

Недостатки: 

- Возложение большой части нагрузки на покупателя: необходимость 

самостоятельного подбора надежного перевозчика и решения сложных вопросов 

страхования и таможни. 

- Возможные трудности с коммуникацией: иногда возникают расхождения в 

понимании сроков и мест передачи груза, что вызывает конфликты и задержки. 

Почему выбирают FCA? 

Этот термин чаще всего выбирается компаниями, которые имеют хороший опыт 

работы с логистическими операторами и предпочитают контролировать весь процесс 

транспортировки от начала до конца. Особенно популярен среди крупных компаний, 

имеющих развитые отделы логистики и активно работающих на международных рынках. 

Реальные примеры использования FCA: 

Скажем, шведский производитель мебели согласился отправить товары в Россию 

на условиях FCA Стокгольм. Шведская компания обязана доставить мебель до склада в 

Стокгольме, откуда российские специалисты заберут груз для дальнейшей 

транспортировки в Москву. 

 

Или возьмем мексиканского поставщика кофе, который решил отправить партию 

зерен японскому ресторану на условиях FCA Мехико. Поставщик привезет зерна на 

центральную площадь города, откуда японский представитель осуществит вывоз продукта 

на своё усмотрение. 

 

FCA является одним из наиболее популярных условий поставок благодаря своей 

универсальности и удобству для обеих сторон. Она даёт покупателю свободу выбора и 

снижает финансовую нагрузку на продавца, позволяя каждому участнику сосредоточиться 



на своих сильных сторонах. Выберите правильное место передачи груза и надёжного 

перевозчика, и ваша сделка пройдёт гладко и эффективно! 

 

FAS («Свободно вдоль борта судна») — это международное торговое условие, 

предусмотренное правилами ИНКОТЕРМС. Подразумевает обязанность продавца 

поставить товар перевозчику на причале порта, предварительно разместив его вблизи 

судна. В тот момент, когда товар оказывается расположенным рядом с кораблем, 

продавец выполнил свои обязательства. Дальше покупатель берет на себя ответственность 

за погрузку, перевозку и сохранность товара. 

Как это работает? 

Давайте разберём на примере реальной ситуации. Допустим, итальянская 

мебельная фабрика продаёт большую партию кресел российскому заказчику. Они решают 

воспользоваться условием FAS Дженоа (название порта погрузки). Вот как это выглядит 

на практике: 

1. Задача продавца: 

Продавец (фабрика мебели) ответственен за изготовление кресла, упаковку, 

доставку груза до порта Дженоа и размещение товара рядом с палубой судна. После того, 

как партия оказалась расположена возле борта корабля, продавец завершил свои 

обязательства. 

2. Переход ответственности: 

Риск повреждения или утраты товара переходит к покупателю с момента 

расположения партии мебели возле судна. Теперь ответственность за повреждение, 

потерю или задержку товара несет заказчик. 

3. Задача покупателя: 

Российскому покупателю теперь предстоит обеспечить погрузку товара на судно, 

оплатить фрахт, подобрать подходящие суда, застраховать груз и договориться о 

дальнейшем маршруте. 

Преимущества и недостатки FAS 

Преимущества: 

- Минимизация обязательств продавца: после разгрузки товара рядом с судном 

продавец практически свободен от дальнейших забот. 

- Экономия ресурсов: не нужно тратить усилия и финансы на сложную логистику и 

оформление большого пакета документов. 

Недостатки: 

- Высокий риск задержки: покупатель должен оперативно организовать погрузку и 

продвижение груза далее, иначе возможны задержки и штрафы. 

- Проблемы с контролем качества: продавец фактически не участвует в 

последующей стадии транспортировки, следовательно, качество погрузки зависит 

целиком от покупателя. 

Почему выбирают FAS? 

Чаще всего условие FAS выбирают при морских перевозках, когда продавец 

стремится сократить свои издержки и переложить значительную долю ответственности на 

покупателя. Оно актуально для тех случаев, когда покупатель обладает хорошо 

налаженными каналами доставки или владеет собственным флотом. 

Реальные примеры использования FAS: 

Предположим, французская винодельня договорилась продать партию вина 

американскому клиенту. Французский продавец транспортирует вино до порта Марселя и 

размещает бочки вина возле судна американского партнера. Теперь американский клиент 

распоряжается погрузкой, перевозкой и хранением вина. 

Или представьте китайского поставщика бытовой техники, который заключила 

соглашение с турецкими партнерами на поставку стиральных машин. Согласно 



соглашению FAS Шанхай, китайские производители обеспечивают доведение товара до 

порта Шанхая и оставляют машины рядом с бортом судна, предназначенного для Турции. 

FAS — полезный торговый механизм, упрощающий жизнь экспортеров и 

позволяющий экономить ресурсы и снижать ответственность. Однако важно учитывать, 

что при таком условии вся дальнейшая судьба товара находится вне зоны прямого 

контроля продавца, поэтому убедитесь, что ваш партнер сможет качественно завершить 

процесс погрузки и транспортировки. 

 

FOB («Свободно на борту») — это одно из стандартных условий поставки, 

регламентируемых международными торговыми правилами ИНКОТЕРМС. Оно 

обозначает обязательство продавца обеспечить передачу товара покупателю, поместив его 

на борт судна в назначенном порту погрузки. После того, как товар успешно загружен на 

судно, дальнейшая ответственность за него переходит к покупателю. 

Как это работает? 

Представьте себе следующую ситуацию: компания-производитель мебели в Италии 

продаёт крупную партию диванов заказчику из Китая. Стороны договорились, что товар 

доставляется на условиях FOB Генуя (порт погрузки). Это значит следующее: 

1. Задача продавца: 

Продавец отвечает за упаковку товара, транспортировку до порта Генуя и 

своевременную погрузку товара на выбранное заказчиком судно. Продавец также 

помогает оформить экспортные документы, необходимые для вывоза товара из Италии. 

2. Переход ответственности: 

После того, как диванчики были подняты на борт судна и пересекли поручни, риск 

повреждения или утраты товара полностью переходит на сторону заказчика. 

3. Задача покупателя: 

Заказчик из Китая должен позаботиться о дальнейшей судьбе товара после выхода 

судна из итальянского порта. Он выбирает судно, договаривается о страховке груза, 

планирует маршруты и решает все вопросы с импортом товара в Китай. 

Преимущества и недостатки FOB 

Преимущества: 

- Для продавца: минимальный объём обязательств после успешной погрузки товара 

на судно. Не нужно беспокоиться о дальнейшем движении груза, стоимости фрахта и 

возможных проблемах с выгрузкой. 

- Контроль экспорта: продавец сохраняет возможность контролировать качество 

упаковки и правильность погрузочных операций, минимизируя риски порчи товара. 

Недостатки: 

- Отсутствие влияния на дальнейшую судьбу товара. После погрузки на судно 

продавец теряет возможность влиять на состояние груза и сроки доставки. 

- Опасность задержек и проблем с экспедицией: некоторые покупатели могут 

затягивать процедуру погрузки или выбора подходящего судна, что увеличивает риски 

для продавца. 

Почему выбирают FOB? 

Чаще всего это условие применяют в международной торговле товарами, которые 

отправляются морскими путями (морской транспорт). Оно удобно обеим сторонам: 

продавец освобождается от большинства хлопот, связанных с организацией дальнего 

следования груза, а покупатель получает гибкость в выборе судов и маршрутов. 

Реальные примеры использования FOB: 

Представьте производителя деревянных окон в Бразилии, который заключил 

контракт с фирмой из Канады. Груз отправляется по маршруту Рио-де-Жанейро → 

Ванкувер. Согласно договору FOB Рио-де-Жанейро, производитель бразильских окон 

должен оплатить аренду грузовика для доставки окна до порта и обеспечить их 

правильную погрузку на судно канадского партнёра. 



Или, скажем, китайский завод игрушек заключает сделку с американским 

импортером. Американская сторона должна арендовать подходящий контейнер и 

организовать погрузку контейнера в китайском порту Шанхай согласно условиям FOB 

Шанхай. 

Таким образом, FOB — простой и понятный инструмент международного 

торгового взаимодействия, используемый преимущественно в морских перевозках. Его 

популярность обусловлена чётким распределением обязанностей и минимальным риском 

для продавца после погрузки товара на судно. Используйте этот термин грамотно, и ваши 

международные контракты станут прозрачнее и эффективнее! 

Группа C (Основная перевозка оплачена) 

Продавец организует перевозку товара, но риск потери или повреждения товара 

перекладывается на покупателя после определенного момента. 

 

CFR («Стоимость и фрахт») — это международное торговое условие, 

применяемое в рамках правил ИНКОТЕРМС. Термин CFR означает, что продавец 

оплачивает расходы на транспортировку товара до порта назначения, но ответственность 

за дальнейшую судьбу груза после прибытия в порт переходит к покупателю. 

Как это работает? 

Допустим, итальянский производитель керамической плитки заключил договор с 

российским клиентом на условиях CFR Новороссийск. Рассмотрим пошагово: 

1. Задача продавца: 

Продавец должен подготовить плитку, упаковать её надлежащим образом, 

доставить до порта отправления (например, Венеция) и оплатить морской фрахт до 

российского порта Новороссийска. После успешного завершения погрузки продавец 

исполнил свои обязательства. 

2. Переход ответственности: 

Ответственность за возможное повреждение или утрату товара наступает у 

покупателя с момента окончания погрузки на судно. Даже если товар ещё находится в 

море, владелец меняется автоматически. 

3. Задача покупателя: 

Покупатель обязан встретить груз в российском порту, осуществить таможенное 

оформление, организовать внутренний транспорт и гарантировать соблюдение 

санитарных норм, если они предусмотрены. 

Преимущества и недостатки CFR 

Преимущества: 

- Удобство для покупателя: он точно знает, какую сумму потратит на доставку до 

порта, так как цена фиксирована договором. 

- Привлекательность для продавца: такая схема привлекательна для 

производителей, желающих привлечь новых клиентов за счет четкого разделения 

финансовых обязательств. 

Недостатки: 

- Потеря контроля: продавец вынужден доверять надежность судоходства и 

моряков. Любые форс-мажорные обстоятельства решаются покупателем. 

- Непредсказуемость состояния груза: покупатель сталкивается с возможными 

проблемами (повреждения, потеря, кража), возникающими после погрузки товара на 

судно. 

Почему выбирают CFR? 

Это условие часто используется в морских перевозках, когда покупатель хочет 

зафиксировать цену до конкретного порта, а продавец заинтересован в быстром 

завершении своих обязательств. Популярно среди предприятий, производящих массовые 

товары, и оптовых поставщиков. 

 



Реальные примеры использования CFR: 

Например, французский производитель парфюмерии заключил контракт с 

индийским партнером на условиях CFR Бомбей. Парфюм был доставлен из Парижа до 

индийского порта, после чего груз перешел в руки индийской компании. 

Или немецкий поставщик оборудования для пищевой промышленности отправил 

станок в Австралию на условиях CFR Сидней. Покупатель встретил оборудование в 

австралийском порту и организовал внутреннюю доставку до фабрики. 

 

CFR идеально подходит для организаций, предпочитающих заранее планировать 

расходы и сокращать временные рамки поставок. Разделяя ответственность и расходы 

таким образом, участники сделки снижают вероятность конфликтов и получают ясность 

относительно собственных обязательств. 

 

CIF («Стоимость, страхование и фрахт») — это международный торговый 

термин, установленный правилами ИНКОТЕРМС. Этот термин предполагает, что 

продавец не только оплачивает доставку товара до порта назначения, но и страхует груз 

на случай повреждений или потерь во время перевозки. 

Как это работает? 

Предположим, голландская компания поставляет велосипеды в Бразилию на 

условиях CIF Сан-Паулу. Рассмотрим поэтапно: 

1. Задача продавца: 

Голландский производитель отвечает за упаковку велосипедов, доставку до порта 

Амстердам, оформление соответствующих документов и оплату фрахта и страхового 

полиса до порта Сан-Паулу. До момента прибытия товара в порт назначения 

ответственность продавца сохраняется. 

2. Переход ответственности: 

Как только товар прибыл в порт Сан-Паулу, ответственность за дальнейшее 

распределение велосипеда переходит к покупателю. Он должен принять груз, провести 

таможенное оформление и доставить товар конечному потребителю. 

3. Задача покупателя: 

Покупатель встречает груз в бразильском порту, проводит проверку состояния 

товара, выплачивает таможенные пошлины и обеспечивает внутреннюю транспортировку. 

Преимущества и недостатки CIF 

Преимущества: 

- Безопасность для покупателя: наличие обязательного страхования защищает от 

непредвиденных обстоятельств, таких как авария или стихийное бедствие. 

- Комфортность для продавца: полная оплата товаров и услуг производится 

заранее, что повышает доверие покупателя. 

Недостатки: 

- Финансовая нагрузка на продавца: расходы на транспортировку и страхование 

значительно увеличивают себестоимость продажи. 

- Трудности с управлением качеством: хотя продавец отвечает за безопасность 

груза, реальная ситуация на море или воде остаётся вне зоны его непосредственного 

контроля. 

Почему выбирают CIF? 

Это условие распространено в морской торговле, особенно при длительных 

океанических перевозках, когда риск аварии высок. Идеален для сделок, где важна 

гарантия сохранности груза и уверенность покупателя в стабильности цены. 

Реальные примеры использования CIF: 

Например, датский производитель мебели продал товары американской фирме на 

условиях CIF Нью-Йорк. Датчане оплатили доставку и страховку, а американцы приняли 

груз в американском порту. 



Или польский поставщик электроники заключил договор с аргентинской 

компанией на условиях CIF Буэнос-Айрес. Поляки организовали доставку до Аргентины, 

а аргентинская фирма встретила груз и ввезла его на территорию страны. 

 

CIF представляет собой сбалансированный подход к международным поставкам, 

сочетающий преимущества гарантии сохранения груза и четкости финансовых 

обязательств. Использование этого инструмента позволяет компаниям строить 

доверительные отношения и обеспечивать стабильность бизнес-процессов. 

 

CPT («Перевозка оплачена до...») — это международная торговая практика, 

закрепленная в правилах ИНКОТЕРМС. Данное условие предусматривает, что продавец 

обязан оплатить доставку товара до указанного места назначения. Покупатель же берет на 

себя риски и расходы, связанные с возможным повреждением или утратой товара после 

передачи его первому перевозчику. 

Как это работает? 

Представьте такую ситуацию: итальянская пищевая компания поставляет 

макаронные изделия в Норвегию на условиях CPT Осло. Давайте подробно посмотрим, 

как это реализуется: 

1. Задача продавца: 

Итальянский производитель отвечает за упаковку продуктов, маркировку коробок 

и доставку товара до первого перевозчика (обычно до терминала или аэропорта). Затем он 

оплачивает фрахт и перевозку до норвежского города Осло. 

2. Переход ответственности: 

После того, как первый перевозчик принял груз, все риски повреждения или 

пропажи товара переходят к покупателю. С этого момента продавец уже не отвечает за 

состояние груза. 

3. Задача покупателя: 

Норвежский клиент ожидает товар в пункте назначения и отвечает за приемку 

груза, обеспечение внутреннего транзита и проведение необходимой проверки. 

Преимущества и недостатки CPT 

Преимущества: 

- Удобство для покупателя: ему известна сумма расходов на доставку до нужного 

места, что облегчает финансовое планирование. 

- Быстрота обработки: процедура простая и понятная, так как разделение 

ответственности достаточно четко очерчено. 

Недостатки: 

- Дополнительные затраты: продавец должен оплачивать доставку до границы, что 

увеличивает итоговую стоимость товара. 

- Необходимость доверия: покупка товаров на условиях CPT требует уверенности в 

надежности перевозчиков и пунктов приема груза. 

Почему выбирают CPT? 

Часто используется в ситуациях, когда требуется фиксированная сумма доставки 

до определенной точки. Подходит как для внутренних, так и для международных 

торговых операций, особенно когда покупатель хочет видеть точные цифры бюджета на 

логистику. 

Реальные примеры использования CPT: 

Например, немецкая компания отправила компьютерные комплектующие в Египет 

на условиях CPT Каир. Транспортировка была организована продавцом до столицы 

Ешипта, где египетские представители получили груз. 

 



Или российский поставщик фруктов подписал контракт с греческим магазином на 

условиях CPT Афины. Продукция была доставлена до греческого порта, после чего грекам 

оставалось лишь убедиться в качестве и сопроводительной документации. 

 

CPT представляет собой эффективный способ организации грузоперевозок, 

обеспечивающий удобство и прозрачность для обеих сторон. Благодаря этому 

инструменту торговые партнеры достигают баланса в отношениях и делают 

сотрудничество предсказуемым и надежным. 

 

CIP («Перевозка и страхование оплачены до…») — это международное торговое 

условие, включённое в свод правил ИНКОТЕРМС. Суть заключается в том, что продавец 

обязан организовать и оплатить доставку товара до указанного места назначения, а также 

приобрести страховой полис, защищающий товар от возможных убытков в ходе 

транспортировки. 

Как это работает? 

Представьте следующую ситуацию: американская химическая компания продаёт 

реагенты японской лаборатории на условиях CIP Токио. Рассмотрим, как это происходит 

на практике: 

1. Задача продавца: 

Продавец из Америки ответственно относится к упаковке реагентов, оформляет 

соответствующие документы и обеспечивает доставку товара до японского адресата. 

Дополнительно он приобретает страховой полис, гарантирующий покрытие ущерба в 

результате несчастных случаев или катастроф. 

2. Переход ответственности: 

Ответственность за целостность и сохранность товара переходит к покупателю 

после того, как груз принят первым перевозчиком. Хотя страховка продолжает 

действовать, материальное возмещение получит покупатель, если произойдет какой-то 

инцидент. 

3. Задача покупателя: 

Японские исследователи принимают груз в аэропорту Токио, проводят 

обязательные процедуры проверки и очистки и обеспечивают внутреннее 

распространение по лабораториям. 

Преимущества и недостатки CIP 

Преимущества: 

- Максимальная защита для покупателя: наличие обязательного страхования 

добавляет спокойствие покупателю, зная, что даже серьёзные инциденты будут покрыты 

страховкой. 

- Четкое разделение ответственности: продавец оплачивает транспортировку и 

страховку, а покупатель принимает груз и обрабатывает внутренние формальности. 

Недостатки: 

- Повышенные затраты для продавца: необходимость приобретения страховых 

полисов удорожает стоимость контракта и уменьшает прибыль. 

- Доверие к третьим лицам: покупатель вынужден полагаться на компетентность 

продавца и перевозчика, что создает потенциальные риски. 

Почему выбирают CIP? 

Это условие широко используется в международных контрактах, особенно когда 

важна высокая степень защиты товара. Полностью покрывает потребность в надежном 

страховании и прозрачной схеме доставки. 

Реальные примеры использования CIP: 

Допустим, бельгийский производитель шоколада поставил партию сладостей в 

Индонезию на условиях CIP Джакарта. Бельгия взяла на себя все заботы по 



транспортировке и покупке страхового полиса, а Индонезия получила готовый шоколад в 

целости и сохранности. 

Другой пример: швейцарская фармацевтическая компания отправила лекарства в 

Египет на условиях CIP Каир. Швейцарцы оплатили перевозку и защиту препаратов, а 

египетская клиника получила продукт вовремя и в полном объёме. 

 

CIP — отличное решение для тех, кому важны скорость и надёжность в 

международных поставках. Страхование защищает обе стороны от неприятных 

сюрпризов, делая взаимодействие стабильным и выгодным. 

 

Группа D (Прибытие) 

Самая выгодная группа для покупателей, поскольку весь процесс организации 

транспортировки и доставки лежит на продавце, который обеспечивает прибытие товара 

непосредственно покупателю. 

 

DAT («Доставка на терминал») — это международное торговое условие, 

прописанное в своде правил ИНКОТЕРМС. Данный термин означает, что продавец обязан 

доставить товар в указанное место назначения (терминал, склад, аэропорт или порт), где 

он передаст товар покупателю или уполномоченному лицу. Покупатель, в свою очередь, 

берёт на себя ответственность за получение товара и дальнейшую обработку. 

Как это работает? 

Пример ситуации: немецкий машиностроительный завод продаёт запчасти 

российскому предприятию на условиях DAT Нижний Новгород. Рассмотрим порядок 

шагов: 

1. Задача продавца: 

Продавец из Германии обязан произвести доставку запчастей до терминала 

Нижнего Новгорода. Это может быть железнодорожный вокзал, аэродром или складской 

комплекс. Всё, что связано с транспортировкой до этого места, входит в зону 

ответственности продавца. 

2. Переход ответственности: 

Как только груз оказался на терминале, ответственность за дальнейшую судьбу 

товара переходит к покупателю. Если груз поврежден или утрачен после передачи, 

ответственность возлагается на покупателя. 

3. Задача покупателя: 

Российский заказчик должен принять товар на терминале, проверить 

комплектность и качество, а затем организовать транспортировку до собственного 

предприятия или склада. 

Преимущества и недостатки DAT 

Преимущества: 

- Удобство для покупателя: знание точной суммы доставки до терминала позволяет 

лучше спланировать расходы. 

- Надёжность: продавец следит за сохранностью товара до самого последнего этапа 

транспортировки. 

Недостатки: 

- Негативное влияние на маржу продавца: необходимость полной доставки до 

терминала повышает затраты и уменьшает чистую прибыль. 

- Требовательность к качеству логистики: грамотная организация маршрута и 

выбор перевозчика играют ключевую роль в успехе поставки. 

Почему выбирают DAT? 

Обычно данное условие используется крупными предприятиями, которым важен 

точный расчёт логистических затрат и минимальная головная боль при получении груза. 



Часто встречается в долгосрочном сотрудничестве, когда взаимное доверие 

сформировано. 

Реальные примеры использования DAT: 

Пример: шведская лесозаготовительная компания отправила древесину в Турцию 

на условиях DAT Стамбул. Швеция позаботилась о доставке леса до стамбульского порта, 

а турки взяли на себя разгрузку и дальнейшую транспортировку древесины. 

Ещё один пример: британский производитель медицинской аппаратуры реализовал 

приборы итальянской клинике на условиях DAT Милан. Британцы доставили 

медицинское оборудование до миланского терминала, а итальянцы занялись его приёмкой 

и проверкой работоспособности. 

 

DAT — идеальное решение для предприятий, стремящихся облегчить 

бюрократический аспект доставки и упростить расчеты расходов. Возможность получать 

качественный товар на известном участке инфраструктуры делает сотрудничество 

комфортным и безопасным. 

 

DAP («Доставка в место») — это международное торговое условие, утвержденное 

правилами ИНКОТЕРМС. Данный термин подразумевает, что продавец обязан доставить 

товар в определенное место назначения, указанное покупателем. Здесь продавец отвечает 

за транспортировку товара до места доставки, а покупатель — за разгрузку и принятие 

товара. 

Как это работает? 

Рассмотрим ситуацию на примере реального случая: корейская компания 

отправляет бытовую технику в Казахстан на условиях DAP Алматы. Посмотрим, как это 

функционирует: 

1. Задача продавца: 

Продавец из Кореи упаковывает и маркирует бытовые устройства, после чего 

организует их доставку до г. Алматы в Казахстане. Вся логистика, связанная с 

перемещением товара до указанной точки, — это зона ответственности продавца. 

2. Переход ответственности: 

После того, как груз достигает заданного места (Алматы), ответственность за его 

сохранность и последующую судьбу переходит к покупателю. Отныне любая проблема, 

возникшая с товаром, решается казахской стороной. 

3. Задача покупателя: 

Казахский потребитель получает товар в Алма-Ате, осматривает его, 

удостоверяется в целостности и запускает его в производство или реализацию. 

Преимущества и недостатки DAP 

Преимущества: 

- Удобство для покупателя: продавец берет на себя большую часть рисков и 

расходов, связанных с транспортировкой. 

- Минимализация усилий: покупателю не приходится заботиться о сложной 

логистике и поиске надежных перевозчиков. 

Недостатки: 

- Рост расходов для продавца: полная ответственность за доставку груза до 

конкретной точки ведет к увеличению финансовой нагрузки. 

- Зависимость от третьих лиц: плохая работа перевозчика или задержки могут 

негативно сказываться на сроках поставки. 

Почему выбирают DAP? 

Это условие востребовано в международной торговле, когда продавцу выгодно 

продемонстрировать высокий уровень сервиса и поддерживать хорошие отношения с 

клиентами. Подходит крупным корпорациям, заинтересованным в удержании позиций на 

рынке. 



Реальные примеры использования DAP: 

Допустим, португальская компания поставляет фарфоровые сервизы в 

Великобританию на условиях DAP Лондон. Португальцы отвечают за транспортировку до 

Лондона, а британцам остаётся лишь принять посуду и распаковать её. 

Или вот другой пример: чешская пивоваренная компания реализует пиво в Польшу 

на условиях DAP Варшава. Чехи берут на себя заботу о доставке пива до варшавского 

склада, а поляки встречают товар и распределяют его по магазинам. 

 

DAP — отличный инструмент для повышения лояльности клиентов и снижения 

головной боли при международных поставках. Несмотря на повышенные затраты, оно 

способствует укреплению деловой репутации и повышению уровня обслуживания 

заказчиков. 

 

DDP («Доставка с оплатой пошлины») — это международное торговое условие, 

установленное правилами ИНКОТЕРМС. Оно означает, что продавец обязан доставить 

товар покупателю в указанном месте, оплатить все пошлины, налоги и прочие платежи, 

связанные с таможенным оформлением. Получатель же лишь принимает товар и 

пользуется им по своему усмотрению. 

Как это работает? 

Примером служит следующая ситуация: немецкая компания продаёт автомобили 

французской фирме на условиях DDP Париж. Рассмотрим процесс детально: 

1. Задача продавца: 

Немецкая компания отвечает за доставку автомобиля до парижского автосалона, 

проходит таможню Франции, оплачивает налог на импорт и все сопутствующие расходы. 

То есть полное сопровождение товара до французского рынка обеспечивается продавцом. 

2. Переход ответственности: 

Только после полного прохождения таможенного контроля и уплаты всех сборов 

ответственность за дальнейшую эксплуатацию авто переходит к французскому дилеру. 

3. Задача покупателя: 

Французский автосалон принимает машину в столице и приступает к продаже 

клиентам. 

Преимущества и недостатки DDP 

Преимущества: 

- Преимущество для покупателя: избавляет от хлопот, связанных с таможенным 

оформлением и платежами, оставляя лишь приятные хлопоты эксплуатации товара. 

- Конкурентоспособность продавца: создаёт репутацию ответственного партнёра, 

готового решать сложные административные вопросы. 

Недостатки: 

- Высокие расходы для продавца: дополнительные налоговые выплаты и траты на 

оформление серьезно повышают себестоимость товара. 

- Логистические риски: отсутствие возможности быстрого реагирования на 

изменения в законодательстве принимающей страны. 

Почему выбирают DDP? 

Наиболее популярно использование этого условия в B2B-секторе, когда продавцу 

важно подчеркнуть высокий уровень обслуживания и сохранить лояльность клиента. 

Обычно практикуется в сделках с постоянными контрагентами, работающими в 

партнёрстве длительное время. 

Реальные примеры использования DDP: 

Например, южнокорейская корпорация поставляет смартфоны в Японию на 

условиях DDP Токио. Корея полностью сопровождает гаджеты до токийских магазинов, 

принимая на себя всю головную боль с налогообложением и таможенным оформлением. 



Или австрийская компания отправляет стекло в Италию на условиях DDP Рим. 

Австрийские мастера несут ответственность за доставку стекла в римский цех и помощь в 

прохождении процедур на границе. 

 

DDP отлично подойдёт тем предпринимателям, кто ценит высокое качество 

обслуживания и ориентирован на создание положительного имиджа компании. Конечно, 

увеличение затрат компенсируется укреплением деловых связей и повышением 

конкурентоспособности на рынке. 

 

Модуль 3: Применение Incoterms на практике 

 

Incoterms являются основой международных коммерческих контрактов и 

определяют права и обязанности сторон в сделке купли-продажи. Правильно подобранное 

условие поставки позволит минимизировать риски, увеличить рентабельность и обеспечит 

комфортное ведение бизнеса. Рассмотрим ключевые аспекты применения Incoterms на 

практике. 

Выбор подходящего условия поставки определяется несколькими факторами: 

Факторы, влияющие на выбор термина 

Тип товара: Некоторые виды товаров требуют особых условий хранения или 

транспортировки, что накладывает ограничение на выбор термина. 

Способ транспортировки: Морской, воздушный, наземный транспорт предъявляют 

разные требования к выбору условий поставки. 

География: Расстояние между странами-участниками сделки, особенности 

налогообложения и таможенного режима влияют на выбор оптимального термина. 

Размер и частота партий: Частые небольшие поставки предпочтительнее оформлять 

на условиях, предусматривающих минимум расходов и рисков для продавца. 

Стратегия ценообразования: Каждый термин предопределяет структуру расходов и 

ответственность участников сделки, что оказывает прямое воздействие на общую 

стоимость товара. 

Правовая база и законодательство: Необходимо учитывать правовые нормы стран 

происхождения и назначения товара, а также возможные санкции или ограничения на 

импорт/экспорт. 

Примеры ситуаций выбора термина 

Крупногабаритные грузы: Лучше выбирать условия группы C (например, CIF), 

чтобы разделить риски между сторонами. 

Маленькие партии: Рекомендуется использовать группу F (например, FCA), чтобы 

минимизировать затраты на логистику. 

Морские перевозки: Стандартно применяются термины группы C (CFR, CIF) или 

группы D (DAT, DAP, DDP). 

Авиатранспорт: Чаще всего предпочтение отдаётся условиям группы F (FCA) или 

группе C (CPT, CIP). 

Экспорт в развивающиеся страны: Иногда целесообразно выбрать условия группы 

D (например, DAP или DDP), чтобы снизить риски отказа покупателя от принятия товара. 

Ответственность сторон 

Обязанности продавца и покупателя 

Каждый термин Incoterms устанавливает конкретные обязанности и права продавца 

и покупателя. Рассмотрим общие принципы: 

Термины Обязанности продавца Обязанности покупателя 

EXW Передача товара на складе Организация транспортировки, таможенное 

оформление 

FCA Доставка товара перевозчику Оплата перевозки, оформление документов 



CPT/CIP Оплата доставки до указанного места Таможенное оформление, остальные 

расходы 

DAT/DAP Доставка товара в точку назначения Уплата налога, таможенного сбора 

DDP Полное исполнение обязательств Нет специальных требований 

Риски и расходы каждой стороны 

Каждая сторона несёт свои специфические риски и расходы: 

 

Продавец:   

Организационные расходы по подготовке товара к экспорту.   

Оформление экспортных документов.   

Погрузка и транспортировка товара до определённого места.   

Обеспечение качественного хранения и транспортировки. 

 

Покупатель:   

Прием товара и проверка его соответствия спецификациям.   

Проведение платежей и осуществление расчетов.   

Решение вопросов по внутреннему перемещению и хранению товара.   

Выполнение импортных формальностей и урегулирование налоговых вопросов. 

 

Документация и оформление сделок 

Документы, сопровождающие каждую сделку, зависят от выбранного термина 

Incoterms. Приведём перечень ключевых документов для разных условий: 

 

Необходимые документы для каждого термина 

EXW: Договор купли-продажи, упаковочный лист, сертификат происхождения. 

FCA/FAS/FOB: Аналогичные документы плюс коносамент (для морского 

транспорта). 

CFR/CIF: Коносамент, страховой полис (при CIF), декларация о происхождении 

товара. 

CPT/CIP: Авианакладная или дорожная накладная, страховой полис (при CIP). 

DAT/DAP/DDP: Товаросопроводительные документы, акт приёма-передачи, 

коммерческий счёт-фактурный документ. 

 

Порядок оформления документов 

Оформление документов начинается с заключения контракта, в котором указаны 

все важные условия, включая Incoterms. Далее последовательность примерно такова: 

Продавец готовит пакет первичных документов (сертификаты, счета-фактуры, 

декларацию). 

Производится упаковка и подготовка товара к отправке. 

Оформляются документы, подтверждающие транспортировку (накладные, 

коносаменты). 

Проводятся операции таможенного оформления. 

Осуществляется передача документов покупателю. 

Важно отметить, что точность заполнения документов и своевременность их 

подачи существенно влияют на успех сделки. Неправильно заполненные бумаги могут 

привести к штрафам, отказу в принятии товара или финансовым санкциям. 

 

Итак, мы рассмотрели основные аспекты применения Incoterms на практике. 

Грамотный выбор термина, понимание ответственности сторон и правильная 

документация позволят сделать вашу торговлю безопасной и эффективной. 

 

 



Заключение 

 

Завершающая стадия изучения правил INCOTERMS направлена на 

систематизацию полученных знаний и выработку практических рекомендаций по их 

эффективному применению в реальных коммерческих операциях. Этапы включают 

итоговые рекомендации и методы оценки усвоенной информации. 

 

Итоговые рекомендации 

Чтобы эффективно пользоваться INCOTERMS, обратите особое внимание на 

следующие ключевые моменты: 

Основные моменты, на которые следует обратить внимание 

1. Анализ особенностей товаров и способа транспортировки: Тип товара и характер 

его транспортировки оказывают значительное влияние на выбор подходящего термина. 

2. Определение зон ответственности: Четкое понимание того, кто отвечает за риски 

и расходы на каждом этапе поставки, предотвращает споры и конфликтные ситуации. 

3. Формулировка условий в договоре: Правильное изложение условий поставки в 

контракте должно исключать двусмысленность и неопределенность. 

4. Использование правильной терминологии: Необходимо избегать ошибок в 

написании и трактовке терминов INCOTERMS. 

5. Мониторинг изменений: Регулярное обновление знаний о нововведениях и 

изменениях в INCOTERMS. 

 

Советы по эффективному применению INCOTERMS 

- Изучайте национальные законы и практику, чтобы учесть местные особенности 

применения правил. 

- Рассматривайте каждый термин отдельно и внимательно изучайте различия 

между ними. 

- Консультируйтесь с профессионалами при возникновении сомнений или 

неясностей. 

- Проверяйте наличие необходимого комплекта документов и их юридически 

верное оформление. 

- Постоянно совершенствуйте знания и навыки путем участия в семинарах и 

тренингах. 

 

Тестирование и сертификация 

Одним из способов подтверждения владения материалом является прохождение 

сертификации. Сертификация подтверждает квалификацию специалиста и повышает 

конкурентоспособность на рынке труда. 

Проведение итогового тестирования 

Рекомендуется проводить тестирование в форме письменного экзамена или 

онлайн-викторины. Вопросы должны охватывать ключевые понятия и практические 

ситуации, связанные с применением INCOTERMS. 

 

Примерные вопросы теста: 

 

1. Какие термины относятся к группе "E"? 

2. Чем отличается FOB от CFR? 

3. Какой термин подразумевает максимальную ответственность продавца? 

4. Какие документы необходимы для выполнения условий DAT? 

5. Перечислите факторы, влияющие на выбор термина. 

 



По итогам экзамена выдаются сертификаты, подтверждающие квалификацию и 

компетенцию специалиста. 

⎯⎯⎯⎯⎯⎯⎯⎯⎯⎯ 
Итак, мы завершили изучение темы INCOTERMS. Надеюсь, полученные знания 

помогут вам уверенно ориентироваться в мире международной торговли и выстраивать 

эффективные взаимоотношения с иностранными партнерами. 


