
за предоставление аккуратно 
составленного SED, поскольку 
нарушение может привести к 
гражданской или уголовной 
ответственности.

2) Ведение документа-
ции

В рамках экспортного зако-
нодательства США все экспор-
теры в течение 5 лет обязаны 
вести документацию по экс-
порту товаров. В противном 
случае вам также может гро-
зить гражданская или уголов-
ная ответственность.

3) Кредитное письмо
Содержание кредитного 

письма связано только с плате-
жами и документами, которые 
должны быть представлены 
для получения платежей. При 
этом, письмо не оговаривает 
ситуации, когда ваш покупа-
тель отказывается принять 
продукцию, и не указывает, как 
разрешать споры. Таким обра-
зом, вы не можете полностью 
полагаться на кредитное пись-
мо для того, чтобы защитить 
свои интересы в экспортной 
сделке. Убедитесь в том, что у 
вас есть грамотно составлен-
ный контракт о продаже.

4) Контракт
При ведении переговоров 

с зарубежным покупателем 
ваших товаров важно соста-
вить контракт таким образом, 
чтобы максимально снизить 
риск и защитить собственные 
интересы. В таких областях, 
как экспорт товаров за рубеж, 
важными пунктами всех типов 
контрактов, включая договоры 
о распределении и поставках, 
являются страховое покрытие, 
арбитраж, титул, риск потери 
и способ платежа. Например, 
очень рекомендуется запастись 
соответствующей страховкой 
отправляемых товаров. Кроме 
того, будет весьма осмотри-
тельно заложить фактор риска 
в контракт, оговаривая, что с 
того момента, как товары поки-
нут пределы США, вы больше 
не несете ответственность, если 
с ними что-то случится. Так, 
если на пути в Россию товары 
получат повреждение, вы обе-
зопасите себя тем, что ответ-
ственность в этом случае лежит 
уже на получателе, а не на вас, 
поставщике.

С учетом того, насколько 
важны эти контрактные пун-
кты в экспортных ситуациях, 
вам следует посетить опыт-
ного адвоката по проблемам 
бизнеса, чтобы он помог вам 
разработать пункты согла-
шений по распределению, 
поставкам и другим транзак-
циям, с которыми вам придет-
ся иметь дело в качестве экс-
портера товаров.

Е с л и  в а м  т р е б у е т с я 
помощь в решении вопросов 
международной торговли и 
подготовке международных 
договоров о поставках, зво-
ните Сергею Биберману по 
телефону 312-410-7863.

Радикальные перемены в 
России открыли для запад-
ных бизнесменов относитель-
но неизведанный рынок при-
близительно в 150 миллионов 
потребителей.  Обширный 
внутренний рынок России, а 
также близость к рынкам дру-
гих бывших советских респу-
блик, создают предпосылки для 
активизации торговли. Данные 
последних лет показывают, что 
объем экспорта США в Россию 
варьируется в пределах 40-68 
миллиардов долларов в год. 
Сегодня лидирующими предме-
тами экспорта в Россию из США 
являются станки, оборудова-
ние, автомобили и самолеты, 
составляющие приблизительно 
30 процентов всей экспорти-
румой в эту страну продукции, 
а также мясо и продукты пита-
ния, пишеперерабатывающее 
и упаковочное оборудование, 
компьютеры и их компоненты, 
медицинское и фармацевтиче-
ское оборудование, сигареты.

По мере освоения каналов 
поставок предприниматели из 
России и США начинают осва-
ивать каналы поставок, они 
сталкиваются с отсутствием 
информации. Задача данной 
статьи - наметить правильный 
курс в трудных и неизведанных 
водах контроля американско-
го экспорта применительно к 
России с учетом российских 
правил импорта.

Экспортный контроль 
США

Прежде всего, следует ознако-
миться с экспортными правила-
ми, действующими в США, кото-
рым вам придется подчиняться 
при вывозе продукции за рубеж. 
Экспортный контроль, распро-
страняющийся на экспортеров 
федеральными агентствами 
США, зависит от типа экспор-
тируемой продукции: ее специ-
фики или назначения и пункта 
конечного использования.

1 )  С п е ц и ф и ч е с к и й  э к с -
портный контроль находит-
ся, главным образом, в веде-
нии Госдепартамента США и 
Департамента торговли США.

А) Госдепартамент США
Госдепартамент США обла-

дает правами эксклюзивного 
контроля над экспортом про-
дукции оборонного значения, 
сервиса оборонного характе-
ра и сопутствующей техниче-
ской информации. По сути, 
критерием того, подпадает ли 
эспортируемый вами товар под 
юрисдикцию Госдепартамента, 
является возможность исполь-
зования его в военных целях. 
Если товар может быть исполь-
зован для военных нужд, он не 
может быть экспортирован из 
США без экспортной лицензии 
от Госдепартамента. Если же 
товар не подпадает под кон-
троль Госдепартамента США, 
поскольку не имеет военного 
предназначения, экспорт осу-
ществляется под контролем 
Министерства торговли США.

Б) Министерство 
торговли США. 

Товары, контролируемые 
этим департаментом, не обя-
зательно требуют наличия 
экспортной лицензии. В дей-
ствительности, лишь очень 
незначительная часть (5 про-
центов всех экспортируемых 
товаров, не имеющих военно-
го предназначения) требуют 
получения лицензии перед 
тем, как они экспортируются 
из США. Вам необходимо про-
консультироваться у опытно-
го юриста в области междуна-
родных отношений, который 
подскажет, нужна ли вам спе-
циальная лицензия для экс-
порта конкретной продукции 
за пределы США.

2) Экспортный контроль в 
зависмости от назначения и пун-

кта конечного использования. 
Назначение и конечное исполь-
зование также контролируются 
Министерством торговли США, 
которое налагает экспортные 
ограничения на назначение 
использования, например, в слу-
чае экспорта продукции, пригод-
ной для использования в ядер-
ной и ракетной области, в про-
изводстве химического и биоло-
гического оружия, авиастроении 
и судостроении других стран. 
Другим ограничением является 
контроль экспорта в зависимо-
сти от пункта конечного исполь-
зования, который ограничивает 
экспорт в отдельные географи-
ческие зоны. Исходя из этого, 
выступая в качестве экспортера, 
вы должны сверять конечный 
пункт назначения вашего экс-
порта с перечнем, ограничива-
ющим круг получателей, кото-
рый находится под контролем 
Госдепартамента США.

С учетом того, что большая 
часть экспортируемой продук-
ции чаще всего не носит воен-
ного характера и, скорее всего, 
не потребует получения лицен-
зии, соответствие экспортным 
требованиям обычно сводится 
к правильному оформлению 
документации и грамотно-
му составлению экспортных 
контрактов. От экспортеров 
требуется подача декларации 
и в дальнейшем аккуратное 
ведение документации. Кроме 
того, очень важны контракт о 
поставках с международным 
покупателем и кредитное пись-
мо, при неправильном оформ-
лении которых вам грозит 
юридическая ответственность 
и даже  финансовые потери.

1) Документ SED
Экспортная  декларация 

поставщика (SED) - это доку-
мент, который должен быть 
подан экспортером США, как 
и всеми экспортными компа-
ниями, до вывоза продукции 
из страны. Декларация должна 
перечислять содержание каждой 
поставки, ссылаясь на соответ-
ствующую экспортную лицен-
зию, если таковая требуется, и 
указывать конечное предназна-
чение и конечного пользовате-
ля. Важно помнить, что все экс-
портеры несут ответственность 
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