
Сопровождение ВЭД 
как дополнительная услуга 
переводчика-фрилансера



сфера экономической деятельности 
государства, предприятий, 
непосредственно связанная с внешней 
торговлей, экспортом и импортом товаров, 
иностранными кредитами и инвестициями, 
осуществлением совместных с другими 
странами проектов

ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКАЯ 
ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ



При чем тут переводчик?
Переводчик может стать посредником между 

клиентом и зарубежными компаниями

Продавец Покупатель

Перевозчик Экспедитор

Банк Таможня

Участники ВЭД



Как?

 Продать товары/услуги клиента за рубеж

 Найти поставщиков за рубежом

 Собрать и предоставить клиенту подробную информацию 
о зарубежном рынке

 Проконсультировать клиента, если тот хотел бы заняться 
ВЭД, но не знает, с чего начать.

 Помочь преодолеть языковой и культурный барьеры в 
случае отсутствия понимания

Переводчику вполне по силам:



Прямые продажи по телефону
Кому это интересно? Компании-поставщики IT и дизайнерских услуг

Как это сделать? 1. Исходя из задачи, поставленной клиентом, составить 
список потенциальных контрагентов (использовать
сайты-каталоги dmoz.org, yellowpages.com, kompass.com и 
др.)

2. Составить текст, с которым вы будете звонить за рубеж с 
описанием достоинств продаваемого продукта и 
ответами на наиболее возможные вопросы и 
возражения.

3. Перевести коммерческое предложение на язык страны, в 
которую вы будете продавать продукт.

4. Звонить по списку, используя Skype.

Сколько это стоит? 15% от суммы договора

Сложность Высокая

Востребованность Высокая



Поиск поставщиков за рубежом
Кому это интересно? Производственные и торговые компании

Как это сделать? 1. Исходя из задачи, поставленной клиентом, составить 
список потенциальных поставщиков (dmoz.org, 
yellowpages.com, kompass.com, торговые системы 
alibaba.com, tradkey.com, madeinchina.com)

2. Составить текст письма, которое вы будете рассылать 
потенциальным партнерам. Сообщить краткую 
информацию о компании, которую вы представляете и 
цель вашего обращения.

3. Разослать письма. В особо экстренных случаях можно 
контролировать получение телефонным звонком.

4. Провести переговоры со всеми откликнувшимися, 
получить всю необходимую клиенту информацию и, 
возможно, образцы продукции.

5. Отобрать наилучшие варианты, составить отчет.

Сколько это стоит? В зависимости от сложности, количества необходимой 
информации, 5-20 тыс. рублей

Сложность Низкая

Востребованность Средняя



Поиск поставщиков за рубежом
Пример отчета:

Контактная информация Цена Доставка Прочая информация

Наименова

ние 

компании

Контактное 
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Интернет-
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Co.,Ltd
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tongrubber
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+86 

123456789
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Продукт: Резиновые пластины. Страна: Китай.

http://www.jintongrubber.com/
http://www.jintongrubber.com/
http://www.jintongrubber.com/


Сбор информации о зарубежных рынках

Кому это интересно? Производственные и торговые компании, которые 
собираются выйти со своими товарами за рубеж

Как это сделать? В зависимости от поставленной задачи можно 
использовать различные источники информации.

Наиболее доступны следующие:
1. Телефонные опросы по заранее составленной 

стандартной анкете
2. Данные из открытых источников (СМИ, базы 

данных, финансовые отчеты, опубликованные отчеты 
маркетинговых исследований и т.д.)

3. Мнения экспертов (людей, которые в курсе 
вопроса и могут что-то о нем рассказать).

Сколько это стоит? Стоить это может очень дорого, несколько десятков 
тысяч рублей, в зависимости от количества и 
характера необходимой информации

Сложность Высокая

Востребованность Низкая



С чего начать?
Общие сведения о Вас

Заказчик

Ответственный исполнитель

Должность

Телефон

Адрес

E-mail

Web-страница

География поиска

Количество организаций, информация о которых должна содержаться в первичном отчете

Цели поиска партнѐров/поставщиков

Содержание первичного отчета: (ʥʘʧʨʠʤʝʨ, ʢʦʥʪʘʢʪʥʘʷ ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʷ, ʬʦʨʤʘʪ   

ʚʦʟʤʦʞʥʦʛʦ ʩʦʪʨʫʜʥʠʯʝʩʪʚʘ, ʢʨʘʪʢʘʷ ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʷ ʦ ʢʦʤʧʘʥʠʠ ʠ ʧʨ.)

Срок выполнения работ

Характеристики объекта поиска (оборудования, материалов, компаний-партнеров)



Как продать?

 ВЭД открывает для бизнеса новые возможности и 
позволяет сэкономить

 Информация о зарубежных рынках позволяет уменьшить 
риски

 Отдав ВЭД на аутсорсинг внешнему специалисту, 
компания избавляется от необходимости вникать в детали 
и может посвятить больше сил и времени профильному 
направлению.

 Услуги фрилансера обойдутся дешевле услуг компании



• преамбула, 

• предмет сделки, 

• цена договора, 

• права и обязанности сторон, 

• порядок оплаты, 

• ответственность сторон, 

• форс-мажор, 

• претензии (рекламации), 

• арбитражные оговорки, 

• вступление в силу и срок действия, 

• адреса и реквизиты сторон.

внешнеэкономический контракт. 

Договор купли-продажи 



Поставщик определен:

миссия выполнена?

Проверить правовой статус партнера и его 
финансовое положение

Выявить ожидания и возможности контрагента

Контролировать переговоры с юристом

Таможенные режимы

Переговоры с перевозчиком



1.купли-продажи 

2.перевозки 

3.страхования

4.выполнение работ

5.оказание возмездных услуг

внешнеэкономический контракт



• преамбула, 
• предмет сделки, 
• цена договора, 
• права и обязанности сторон, 
• порядок оплаты, 
• ответственность сторон, 
• форс-мажор, 
• претензии (рекламации), 
• арбитражные оговорки, 
• вступление в силу и срок действия, 
• адреса и реквизиты сторон.

внешнеэкономический контракт
Договор купли-продажи



Любой вид транспорта
Группа E EXW Франко завод (...наименование места)
Группа F FCA Франко перевозчик (...наименование места назначения)
Группа C CPT Перевозка оплачена до (...наименование пункта назначения)

CIP Перевозка и страхование оплачены до (...наименование 
пункта назначения)

Группа D DAF Поставка на границе (...наименование места)
DDU Поставка без оплаты пошлин (...наименование места 

назначения)
DDP Поставка с оплатой пошлин  (...наименование места 

назначения)

Только морской и внутренний водный транспорт
Группа F FAS Франко вдоль борта судна (...наименование порта 

отгрузки)
FOB Франко борт (...наименование порта отгрузки)

Группа C CFR Стоимость и фрахт (...наименование порта назначения)
CIF Стоимость, страхование и фрахт (...наименование порта 

назначения)
Группа D DES Поставка с судна (...наименование порта назначения)

DEQ Поставка с причала (...наименование порта назначения)

Международные правила толкования торговых терминов 

Инкотермс 2000



EXW

EX WORKS/ФРАНКО ЗАВОД

(...с указанием места)

"EX works"/"Франко завод" 

продавец предоставляет товар в распоряжение покупателя на своем 

предприятии (заводе, фабрике, складе и т.п.) без осуществления выполнения 

таможенных формальностей, необходимых для вывоза, и без погрузки товара на 

транспортное средство.

Данный термин возлагает на продавца минимальные обязанности, и 

покупатель должен нести все расходы и риски в связи с принятием товара на 

предприятии продавца.

Международные правила толкования торговых терминов 

Инкотермс 2000



FCA

FREE CARRIER/ФРАНКО ПЕРЕВОЗЧИК

(...с указанием места)

продавец осуществляет передачу товара, прошедшего таможенную очистку 

для вывоза указанному покупателем перевозчику, в обусловленном месте. 

Данный термин может быть использован при перевозке любым видом 

транспорта, включая смешанные перевозки 

Международные правила толкования торговых терминов 

Инкотермс 2000



CPT

CARRIAGE PAID TO/ПЕРЕВОЗКА ОПЛАЧЕНА ДО

(...согласованный пункт назначения)

продавец осуществляет передачу товара названному им перевозчику, а также 

оплачивает стоимость перевозки. 

покупатель несет все риски и дополнительные расходы, возникающие после 

передачи товара 

Международные правила толкования торговых терминов 

Инкотермс 2000



DDP

DELIVERED DUTY PAID/ПОСТАВКА С ОПЛАТОЙ ПОШЛИН

(...с указанием места назначения)

продавец считается выполнившим свои обязанности с момента 

предоставления покупателю товара, очищенного от таможенных пошлин, 

необходимых для ввоза, и неразгруженным с перевозочного средства, 

прибывшего в согласованный пункт назначения. 

На продавца возлагаются все расходы и риски, связанные с такой передачей 

товара

На продавца по термину EXW возлагаются минимальные обязанности, по 

термину DDP - максимальные.

Данный термин не может использоваться, если продавец прямо или косвенно 

не может обеспечить получение импортной лицензии.

Международные правила толкования торговых терминов 

Инкотермс 2000



DDP

DELIVERED DUTY PAID/ПОСТАВКА С ОПЛАТОЙ ПОШЛИН

(...с указанием места назначения)

продавец считается выполнившим свои обязанности с момента 

предоставления покупателю товара, очищенного от таможенных пошлин, 

необходимых для ввоза, и неразгруженным с перевозочного средства, 

прибывшего в согласованный пункт назначения. 

На продавца возлагаются все расходы и риски, связанные с такой передачей 

товара

На продавца по термину EXW возлагаются минимальные обязанности, по 

термину DDP - максимальные.

Данный термин не может использоваться, если продавец прямо или косвенно 

не может обеспечить получение импортной лицензии.

Международные правила толкования торговых терминов 

Инкотермс 2000


