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Як отримати преференції у рамках 
угоди про вільну торгівлю

Щоб зрозуміти, яким саме чи-
ном можна використовувати пе-
реваги угод про вільну торгівлю, 
слід розділити це питання на два 
важливих підблоки. Перший — що 
саме являє собою угода про вільну 
торгівлю, чим вона відрізняється, 
наприк лад, від членства Украї ни 
у Світовій організації торгівлі та 
які її переваги. Другий блок — які 
саме кроки конкретне підприєм-
ство може здійснити у рамках угод 
про вільну торгівлю для отриман-
ня конкретних переваг.

Перш за все, слід зауважити, що 
для того, щоб зрозуміти переваги 
конкретної угоди з конкретною 
країною, треба сконцентруватися 
на її умовах у контексті конкрет-
ної угоди.

Отже, що являють собою уго-
ди про вільну торгівлю і в чому їх 
різниця із загальною концеп цією 
лібералізації торгівлі у рамках Сві-
тової організації торгівлі?

Нагадаємо, Світова організа-
ція торгівлі (СОТ), членом якої 
є Украї на, фак тично встановлює 
принцип націо нального режиму 
та принцип найбільшого сприяння 
у здійсненні торгівлі. Ці два прин-
ципи означають, що серед членів 
СОТ іноземний постачальник не 
має трактуватися і дискриміну-
ватися, має працювати в таких же 
умовах, як і націо нальний вироб-
ник — так званий націо нальний 
режим. Принцип найбільшого 
сприяння означає, що всі інозем-
ні постачальники такого ж товару 
мають трактуватись рівно знач но, 
без дискримінації, до них застосо-
вуються фак тично ті самі митні 
ставки. Тобто якщо, наприк лад, 
виробник кукурудзи з Украї ни по-
стачає товар на територію країни- 
члена СОТ, його умови мають бути 
однакові з постачальниками куку-

рудзи з іншої країни- члена СОТ, 
наприк лад, з Китаю. Таким чином 
не спотворюється конкуренція, 
і виробники можуть конкурувати 
між собою на ринку, куди постав-
ляється товар.

Однак зона вільної торгівлі або 
регіо нальні торгові угоди є винят-
ком з правил СОТ, вони можуть 
встановлювати між двома чи біль-
ше членами ще кращі умови, які 
недоступні іншим членам СОТ. Тож 
проаналізувавши тексти угод про 
зони вільної торгівлі, можна знай-
ти ще більш преференцій ні умови 
та ще нижчі митні тарифи, пого-
джені між конкретними краї  нами, 
а не в рамках усіх членів СОТ.

Під час переговорної процедури 
при створенні Світової організа-
ції торгівлі була прий нята логіка, 
що часом на регіо нальному рівні 
є можливість досягти ще більш 
глибокої лібералізації торгівлі 
і більш преференцій них домов-
леностей, ніж у рамках великої 
організації. Однак для того, щоб 
така торгівля існувала і була чес-
ною, важливим стало питання по-
ходження товарів. Якщо товар по-
ходженням з даної країни справді 
вироблений саме у цій країні, і це 
може бути підтверджене, концеп-
ція регіо нальної торгової інтегра-
ції справді має право на життя.

Отже, зрозумівши загальну ло-
гіку, можна дійти вис новку, що 
угоди про вільну торгівлю доз-
воляють досягти більшої інтегра-
ції між їх членами, конкретними 
державами, і встановити більш 
преференцій ні умови, ніж загаль-
но передбачені у рамках СОТ.

У Світовій організації торгів-
лі ведеться реєстр регіо нальних 
торгових угод, і на сьогоднішній 
день існує 305 подібних угод про 
вільну торгівлю. Згідно інформа-
ції сайту Міністерства економіки, 
зараз Украї на є учасницею 16 угод 
про зони вільної торгівлі, які по-
кривають загалом 45 країн.

Якщо перейти до питання, яким 
чином підприємці можуть отрима-
ти переваги від зон вільної торгів-
лі або угод про вільну торгівлю, 
відповідь на нього можна сфор-
мулювати стратегічним плану-
ванням, яке має відповісти на два 
ключових запитання: де грати і як 
виграти? Для цього треба зістави-
ти експортний потенціал та конку-
рентоспроможність певної галузі 
з ринком потенцій ного експорту 
і попитом на цьому ринку. Такий 
аналіз вимагає досить серйозного 
дослідження ринку потенцій ного 
експорту і прорахунку логістичних 

витрат та витрат на вихід на цей 
ринок, а також аналізу ситуації 
на ринку.

Виглядає це приблизно так. 
Зрозумівши свою конкуренто-
здатність і собівартість виробни-
цтва, підприємство може провести 
аналіз, на якому ринку на сьогод-
нішній день найменше ввіз не мито 
на його товар. Скажімо, якщо під-
приємство виготовляє деревину 
чи меблі, можна провести аналіз, 
у якій країні зараз най нижче ім-
портне мито для цього виду това-
ру. Тут і знадобиться аналіз угод 
про вільну торгівлю, адже саме 
вони роб лять виключення з пра-
вил Світової організації торгів-
лі і можуть надавати ще більші 
преференції. І якщо товар справді 
походить з Украї ни, а не є просто 
предметом часткової переробки, 
і підтвердження походження то-
вару не є проб лемним, будь- який 
підприємець, котрий виготовляє 
цей товар, може по його коду про-
вести такий аналіз.

Однак може виявитися, що най-
нижча ставка імпортного мита на 
такий товар у країнах, які не є при-
вабливими чи через об'єм ринку, чи 
через рівень росту імпорту, чи че-
рез логістику. Наприк лад, якщо та-
кою країною виявиться Індонезія, 
логістика може, умовно кажучи, 
«вбити» всю комерцій ну складову 
і маржинальність даного напрямку 
для експорту. Зіставивши цікаві для 
себе ринки, ціни на них, об'єм цих 

ринків, прорахувавши логістику, 
зрозумівши хоч поперед ньо мар-
жинальність такої експортної опе-
рації, підприємство може оцінити 
перспективи досягнення максимі-
зації прибутку завдяки викорис-
танню угоди про вільну торгівлю.

Крім усього іншого, угоди про 
вільну торгівлю дають, як прави-
ло, більший захист учасникам зі 
сторін- підписантів, наприк лад, 
у плані захисту інвестицій і розв'я-
зання спорів, консультацій між 
урядами тощо. Важливе питання, 
яке має поставити для себе експор-

тер, — контакти і участь на ринку 
імпорту: чи це буде дистриб'ютор, 
чи оптовий покупець, чи продаж 
у мережах тощо. Не секрет, що 
саме ці питання є надзвичай но 
складними, тому завжди при ви-
користанні певних передбачених 
угодою переваг варто зробити 
пробну поставку, використовуючи 
максимальну сітку торгових пред-
ставництв чи торгових палат для 
того, щоб зав'язати місцеві контак-
ти. Власне, таким методом спроб 
і помилок підприємства і можуть 
використати ці переваги.

Наступним важливим елемен-
том є так звані технічні бар'єри для 
торгівлі, і це не митні обмеження. 
Дуже час то на ринках існують пев-
ні технічні вимоги до продуктів, 
вимагається певна сертифікація, 
тому при підрахунку експортної 
стратегії слід також оцінити вимо-
ги націо нального ринку до товару, 
який випускає підприємство.

В результаті можна зробити вис-
новок, що угоди про вільну торгів-
лю є хорошим інструментом, од-
нак для того, щоб його застосувати, 
треба починати аналіз з конкретно-
го товару: чи покриває дана угода 
товар конкретного виробника, як-
що покриває, то наскільки менше 
мит, ніж у рамках СОТ, хто є кон-
курентами з виробництва такого 
товару і яка у них може бути собі-
вартість, який об'єм ринку і який 
метод продажу буде вибраний (пря-
ма дистрибуція, оптові закупівлі), 

які тарифні бар'єри існують на цьо-
му ринку (сертифікація, вимоги) 
тощо. Зваживши всі ці елементи, 
прорахувавши логістичні витрати 
та вартість виходу на новий ринок, 
валютні ризики тощо, підприєм-
ство може всебічно оцінити пер-
спективи використання угод про 
вільну торгівлю і зважено відпо-
вісти на питання: де грати (в якій 
саме країні) і як саме виграти? За 
рахунок якої конкурентної перева-
ги по конкретному товару той чи 
інший експортер може максимізу-
вати свій прибуток.
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