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Г Л А В А  1



ВВЕДЕНИЕ: ПРАВОВОЕ ЗАКОНОДАТЕЛЬСТВО КАК ОСНОВА ТОРГОВЛИ АВТОРСКИМИ ПРАВАМИ



Эта книга преследует две цели: во-первых, познакомить читателей с концепцией авторского права, лежащего в основе лицензирования прав на литературное произведение, и, во-вторых, послужить кратким практическим руководством для издателей  стран   Центральной и Восточной Европы, которые хотят купить права на издание литературных произведений зарубежных издателей или продать им права на собственные издания.



Исторические различия в политических условиях и практике коммерческой деятельности



Важно иметь в виду, что, в то время, как издатели на Западе уже довольно давно ведут торговлю авторскими правами на основе авторско-правового законодательства, действующего на территории их стран, издатели стран коммунистического лагеря руководствовались иной философией авторского права, несмотря на то, что все страны Центральной и Восточной Европы (за исключением Албании) присоединились к одной или обеим международным конвенциям авторского права (Женевской и Бернской — см. Приложение), в том числе и бывший Советский Союз. Система книгоиздания в этих странах сильно отличалась от западной: все издательства были государственными, что жестко регламентировало их деятельность и контролировало издательские планы, условия заключения договоров с авторами и ставки авторского гонорара. Аналогичный метод оплаты авторского гонорара применялся при покупке прав на литературные произведения, изданные за рубежом.



Затем ситуация в издательском бизнесе этого региона резко изменилась. В 90-х годах был зарегистрирован бум частного предпринимательства в издательской деятельности во многих из этих стран, причем одни частные издательства выжили и ныне процветают, другие же исчезли, едва появившись, третьи обанкротились, оставив существенные задолженности. Некоторые государственные издательства были приватизированы тем или иным способом: выкуплены коллективами сотрудников, за счет привлечения средств отечественных инвесторов, а в некоторых случаях — за счет частичного или полного выкупа акций иностранными инвесторами. Некоторые издательства и сегодня продолжают оставаться государственными, хотя большая часть их испытывает серьезные финансовые трудности, связанные с нестабильной и постоянно меняющейся рыночной конъюнктурой.



Неудивительно, что в сложившихся условиях картина издательского бизнеса в данном регионе весьма неоднородна: внушительные успехи, чередующиеся с явными провалами, перепроизводство продукции на рынке, который почти мгновенно превратился из монопольного в рынок с жесточайшей конкуренцией, быстрый рост книжного пиратства, наносящего ущерб не только иностранным авторам и издателям, но и законопослушным издателям внутри страны. Верные своему призванию, книгоиздатели вели суровую борьбу за выживание в условиях, когда почти одновременно ничем не сдерживаемая лавина западных изданий затопила рынок, а государственные субсидии на бумагу, производственные расходы и цены привели к быстрому росту издержек производства, вызвавших развал всей прежней системы государственной книжной торговли.



В этих условиях сотрудничество с зарубежными издателями, особенно с теми, кто не знал специфики рынков данного региона, создало массу проблем, связанных с различиями в процедурах переговоров, терминологии и практике заключения контрактов. Поэтому крайне важно, чтобы обе стороны стремились к взаимопониманию и приспособились к условиям деятельности друг друга, тем более что в Центральной и Восточной Европе и странах, когда-то составлявших Советский Союз, ситуация продолжает оставаться нестабильной.



Очень немногие издатели беллетристической и популярной нехудожественной литературы на Западе часто посещали этот регион в коммунистическую эпоху, многие же ни разу в нем не были™. Однако издатели научной и учебной литературы (особенно специализировавшиеся на научных, технических и медицинских изданиях, а также языковых учебных курсах и словарях) открыли для себя этот рынок еще в 60-х годах, в частности регулярно участвуя в Варшавской и Московской книжных ярмарках, которые в течение многих лет были главным местом ознакомления издателей и книжных импортеров восточного блока с продукцией западных издательств. Эти издатели лучше понимают трудности, вызванные политическими переменами в регионе, однако они вряд ли готовы к сотрудничеству с многочисленными мелкими частными издательствами, появившимися здесь в последнее время. Причина такого отношения к местным издателям заключается в том, что по вполне понятным причинам они стремятся направить свои усилия исключительно на издание массовых книг западных авторов, которые быстро продаются на книжных рынках, удовлетворяя спрос читателей, истосковавшихся по «чтиву» именно такого рода.



Создалась парадоксальная ситуация. Западные издатели и литературные агенты, контролирующие права на литературу популярных жанров, часто совсем не понимали, чем вызван необычайно высокий спрос на подобную литературу (по крайней мере в начале этого бума), что создало массу проблем с одной и другой стороны. Часто западные правообладатели запрашивали абсолютно нереальные суммы за уступку прав, пытаясь при этом столкнуть между собой нескольких потенциальных лицензиатов, заинтересовавшихся одним и тем же наименованием. Подобная практика, широко применяемая в торговле правами на Западе, может привести к катастрофическим последствиям на рынках, не имеющих достаточного опыта торговли правами и достаточных средств. С другой стороны, чрезмерный энтузиазм, который проявляли порой местные издатели, приводил к накоплению задолженностей по оплате лицензий или тиражей, напечатанных западными издателями (по соглашениям о совместных изданиях), что иногда заканчивалось банкротством местных издательств. Иногда местные издатели печатали тиражи, превышавшие разрешенные соглашениями, не оповестив об этом праавообладателей. И совсем вопиющие случаи откровенно пиратских переводов бестселлеров западных авторов, выпускавшихся издателями-однодневками, которые исчезали, едва успев зарегистрироваться, и часто наносили серьезный ущерб местным издательствам, купившим права вполне законным путемю 





И западным издательствам, и местным издателям в данном регионе еще предстоит преодолеть немало препятствий и набраться практического опыта сотрудничества, прежде чем удасться создать то благоприятную почву для  совместной деятельности, которая станет залогом успешной торговли правами между издателями этих регионовю



АВТОРСКИЕ ПРАВА: КРАТКИЙ ИСТОРИЧЕСКИЙ ОБЗОР



Концепция авторского права



а) Западный подход



В авторско-правовом законодательстве западных стран преобладают два основных философских подхода. Во-первых, концепция англосаксонского, или общего, права как имущественного права, позволяющего первому владельцу права (обычно автору) свободно и по собственному усмотрению вести переговоры с потенциальными пользователями своего произведения с целью уступки или полной передачи им прав пользования, например с издателями. Полная передача авторских прав пользователю широко распространена среди издателей учебной и научной литературы на Западе. Рассматриваемая нами концепция авторского права также признает самостоятельное право пользователей, т.е. издателей, возбуждать дело в судебном порядке против любых посягательств на переданные им права. Именно эта концепция авторского права лежит в основе авторско-правового законодательства в Соединенном Королевстве и США. В некоторых странах существует также совершенно самостоятельное «издательское право», т.е. право на типографический дизайн и общее оформление книги, поэтому судебное дело может быть возбуждено против любых посягательств и на эту категорию прав.



Другая западная концепция авторского права, названная французским термином droit d’auteur («право автора»), широко применяется в законодательстве континентальной Европы. Эта концепция права в большей степени ориентирована на право автора как создателя произведения и включает понятие «моральных прав автора» (иногда называемых также «личными правами автора»). Это, прежде всего, право создателя, творца произведения быть признанным автором своего произведения и право неприкосновенности произведения, т.е. право, запрещающее кому-либо совершать действия, ущемляющие права автора на произведение. Моральные права автора были введены в британское авторско-правовое законодательство относительно недавно (в 1988 году) в качестве предпосылки к сближению соответствующих законов стран, входящих в Европейское Сообщество. Содержание и объем этих прав неодинаковы в различных странах. Например, в ряде стран авторское право неотчуждаемо и бессрочно, в то время как в Соединенном Королевстве его можно передать другому лицу во всей полноте. Законы Соединенного Королевства предполагают прекращение действия авторского права одновременно с прекращением срока его охраны. Моральные права автора пока еще не внесены в авторско-правовое законодательство США.



б) Коммунистический подход



Авторско-правовое законодательство стран социалистического лагеря в эпоху коммунистического правления признавало автора правообладателем на свои произведения, но полностью контролировало все операции по уступке прав, устанавливая ограничения на сроки приобретения прав издательствами (скажем, всего на два года) или на тираж выпуска. Дополнительные права, такие, как право на выдачу лицензии на перевод произведения для издания его за рубежом, обычно не передавались местным издательствам, но контролировались централизованным государственным литературным агентством, которое осуществляло все сделки типа купли и продажи авторских прав с зарубежными странами. Авторско-правовое законодательство стран данного региона обеспечивало большие возможности использования произведений без согласия автора и выплаты вознаграждения или без согласия, но с выплатой вознаграждения в соответствии с официально утвержденными ставками авторского гонорара. Местные писатели получали вознаграждение в зависимости от типа или жанра произведения в соответствии с заранее обусловленным тиражом, а не за фактически проданное число экземпляров. Закон предусматривал включение в договор между автором и издателем определенных, строго обозначенных пунктов. Моральные права автора считались неотчуждаемыми и бессрочными на том основании, что государство (в лице центрального литературного агентства) брало на себя защиту этих прав, если этого не могли сделать его наследники. 



2) Срок охраны авторского права



Продолжительность сроков охраны авторских прав неодинакова в различных странах, так как устанавливается внутренним законодательством каждой страны. Различия в авторско-правовом законодательстве приводят к тому, что произведение, право на которое уже признано общественным достоянием в одной стране, еще охраняется в другой стране и не подлежит охране в третьей. В некоторых странах авторское право охраняется в течение всего срока жизни автора и 25 лет после его (или ее) смерти.  В капиталистических странах Запада авторское право охраняется в течение всего срока жизни автора и 50 лет после смерти, а с 1 июля 1995 года этот срок увеличен еще на 20 лет с целью приведения в соответствие с законами стран—участниц Европейского Сообщества (именно таким был срок охраны авторских прав в Германии). Это изменение означает, кстати, что авторское право в Соединенном Королевстве и авторское право в США не согласованы, поскольку срок охраны авторского права в США в настоящее время составляет 50 лет.



Взаимное признание авторского права в отношениях между государствами



Признание обязательств, вытекающих из авторского права, регулируется в отношениях между государствами обоюдным членством в одной или обеих международных конвенциях об авторском праве: Бернской конвенции, учрежденной в 1886 году, и Всемирной конвенции об авторском праве, учрежденной в 1952 году, либо через двусторонние конвенции или торговые соглашения, включающие статьи об охране авторских прав. Каждая конвенция предполагает соблюдение минимальных стандартов охраны авторских прав, что обеспечивается внутренним авторско-правовым законодательством каждой из стран—участниц конвенции. Бернская конвенция обеспечивает охрану авторских прав в течение всей жизни автора и 50 лет после смерти и утверждает отсутствие формальной процедуры регистрации авторства. Всемирная конвенция об авторском праве предусматривает охрану авторских прав в течение срока жизни автора и 25 лет после его/ее смерти, содержит требование уведомления об авторстве символом © на всех экземплярах литературного произведения и разрешает официальную регистрацию авторства.



Большинство западных стран являются членами обеих конвенций, хотя Соединенные Штаты смогли присоединиться к Бернской конвенции только после пересмотра внутреннего авторско-правового законодательства в пункте, касающемся регистрации авторства. К сожалению, членство в одной или обеих конвенциях еще не гарантирует соблюдения авторских прав в стране. Книжное пиратство процветает во многих бывших социалистических странах, особенно в Польше, России и бывших республиках Советского Союза.



На момент написанияя данной книги ни к одной из вышеупомянутых конвенций не присоединились такие страны, как Армения, Азербайджан, Киргизстан, Туркменистан, и Узбекистан. 



Со времени падения коммунизма почти все страны, принадлежавшие ранее к этому лагерю, приняли новые законы об авторских правах, которые более соответствуют там, где страна переходит от планового хозяйствования к политике рыночной экономики. Несомненно, что введение новых юридических стандартов по защите  интеллектуальной собственности в этих странах зааймет еще много времени, поскольку обучение работников ведомственных, административных и торговых учреждений находится пока на очень низком уровне. Некоторые из упомянутых стран (в том числе и Россия) ввели также и дополнительные законы, предусматривающие отнесение к статье криминальных нарушениия, связанные с несоблюдением авторских прав. 



Страны, планирующие вступить в Европейское Содружество, или уже ввели или вводят в настоящее время срок действия авторских прав продолжительностью 70 лет после смерти автора. 









Г Л А В А   2



КАК ПОЛУЧИТЬ ИНФОРМАЦИЮ О ЗАРУБЕЖНЫХ ИЗДАНИЯХ



Одной из сложнейших проблем для издателей в Центральной и Восточной Европе продолжает оставаться проблема регулярного получения информации о новых изданиях за рубежом, которые было бы интересно издать в переводе или на языке подлинника.



В годы господства коммунистической идеологии все издательства этого региона были собственностью государства, и многие из них стремились занимать монопольное положение в конкретной сфере издательской деятельности. Например, в стране было только одно издательство медицинской литературы, одно — сельскохозяйственной и т.д. Это положение серьезно облегчало и упрощало проблему поиска партнеров для западных издателей, пытавшихся укрепить свои позиции на книжных рынках этого региона, так как фактически все предложения, касающиеся прав на издание, можно было адресовать единственному специализированному издательству в каждой стране. Западные издатели, проявлявшие активность в этом регионе, регулярно рассылали свои каталоги в соответствующие государственные издательства. Если же попытаться взглянуть на проблему торговли правами в капиталистических странах глазами издателей данного региона, то она представляется чрезвычайно запутанной, так как различные издатели в западных странах выпускают конкурирующие издания по одной и той же тематике. Помимо этого и британские, и американские издатели занимаются выпуском книг на английском языке, а в некоторых отраслях с ними конкурируют издатели в Германии и Нидерландах, публикующие, к примеру, специальную техническую и медицинскую литературу на английском языке. Поиск потенциальных лицензиатов собственных изданий на Западе также сопряжен с немалыми трудностями

.

Издательские каталоги



С 1990 года в странах Центральной и Восточной Европы и в новых независимых государствах, составлявших ранее Советский Союз, появились тысячи новых частных издательств; были также приватизированы многие государственные издательства. Чтобы выжить в новых экономических условиях, новым издателям пришлось отказаться от узкой специализации в какой-либо одной области. Многие начинали с выпуска литературы по одной тематике, но были вынуждены в дальнейшем менять тематику из-за жестокой конкуренции — фактора, которого не было, когда все издательства были монополистами. Всячески приветствуя ослабление государственного контроля в издательском деле, мы должны отметить, что уже само количество издателей, которые к тому же часто меняют адреса, штат сотрудников, “тематику изданий (а иногда очень быстро уходят из бизнеса, то ли умышленно, то ли вследствие финансовых неудач), приводит к тому, что многие западные издатели и литературные агенты не имеют информации о многих издателях и не в состоянии уследить за всеми происходящими изменениями. Рассылка каталогов западными издательствами с учетом тематики издательств становится затруднительной. А ведь получение каталогов от западных издателей — это самый лучший источник регулярной и полной информации о новинках по профилю издательства и кругу авторов, работающих в данной тематике. Каталоги также позволяют «почувствовать» специфику каждого издателя, т.е. понять, что и как выпускается.



Книжные ярмарки



Участие в книжных ярмарках и книжных выставках дает идеальную возможность получить каталоги многих издателей и реально познакомиться с их продукцией. Масштабы и размеры книжных ярмарок чрезвычайно разнообразны. Крупнейшая в мире Франкфуртская книжная ярмарка ежегодно проводится в октябре. В 1995 году 6497 издателей из разных стран мира продемонстрировали во Франкфурте книжные издания самой разнообразной тематики. Другой важной книжной ярмаркой в западном мире является ежегодная Лондонская книжная ярмарка (проводится в марте); в ней принимает участие большинство британских издателей. Международная ярмарка в Болонье, которая ежегодно проводится в апреле, специализируется на детской и образовательной литературе. В июне ежегодно проводит свой съезд Ассоциация американских книготорговцев, на котором выставляет свою продукцию большая часть американских издателей. Немало книжных ярмарок проводится в Центральной и Восточной Европе: в Варшаве (в 1995 году эта ярмарка отпраздновала свое сорокалетие), Праге, Будапеште, Бухаресте, Москве, Софии и, наконец, совсем недавно появилась книжная ярмарка стран Балтики, впервые проведенная в феврале 1995 года в Таллине. Количество участников Московской книжной ярмарки, проводившейся раз в два года начиная с 1977 года, несколько уменьшилось в последние годы, но наметилась тенденция проведения ее каждый год.



Вполне понятно желание многих стран проводить собственные книжные ярмарки, однако участие в них западных издателей по сравнению с предыдущими годами уменьшилось. Отчасти это связано с тем, что расходы на такого рода мероприятия растут, увеличивается и число самих ярмарок. К тому же намечается тенденция способствовать участию в подобных мероприятиях именно отечественных книгоиздателей, а не обеспечивать участие всех издателей в регионе. Возросла активность издателей из Центральной и Восточной Европы в западных книжных ярмарках, в частности Франкфуртская ярмарка остается ключевым событием в календаре многих книгоиздателей. Однако местные ярмарки, организаторами которых являются Британский Совет, ЮСИА, Франс Эдисьей и Борсенферейн, представляющие на своих стендах издательские новинки, часто включают выставки британских, американских, французских и немецких книг.



Большая часть солидных западных издательств содержат штат специалистов, занимающихся переговорами по продаже прав, и именно с этими людьми необходимо устанавливать прямые контакты на книжных ярмарках, обращаться к ним в письмах, если вас интересуют вопросы, связанные с покупкой прав. 



Помимо участия  в книжных ярмарках, многие государственные организации, те, о которых мы уже упоминали выше, выступают организаторами книжных выставок, чаще всего посвященных одной теме, скажем, преподаванию английского языка или американской культуре.



Справочники по издательскому делу



Главным источником общей информации по международной издательской деятельности являются специальные справочники, самым компетентным из которых считается «Литерари Маркетплейс», содержащий перечень американских и канадских издателей, а также «Интернейшнл Литерари Маркетплейс», в котором находятся сведения об издателях во всем мире. Оба справочника ежегодно публикуются Р.Р. Баукером (импринт издательской группы Рида). Заказы на них следует направлять по следующему адресу: Maypole Road, East Grinstead RH19 1HH, United Kingdom. Эти справочники содержат названия крупнейших издателей всех стран мира с их адресами, телефонами, факсами, именами ответственных сотрудников и тематическим профилем. В большинстве случаев указан также год основания издательства и количество наименований, опубликованных в предыдущем году. Эти издания являются прекрасной стартовой площадкой, с которой нужно начинать знакомство с зарубежными издательскими фирмами, однако справочники эти достаточно дорогие (цена изданий 1998 года составляет соответственно 155 и 165 фунтов стерлингов).



Следует отметить, что хотя информация о западных издателях, приводимая в этих справочниках, как правило, очень точна, данные по Центральной и Восточной Европе и бывшим республикам Советского Союза могут быть неполными или устаревшими в связи с нестабильностью ситуации в издательском бизнесе этого региона. Это снижает ценность справочников для тех издателей, которые стремятся к установлению новых контактов на рынках стран этого региона. Издатели всех стран мира могут бесплатно публиковать информацию о своей издательской деятельности в упомянутых справочниках и ежегодно обновлять основные данные. Корреспонденцию следует направлять в «Интернейшнл Литерари Маркетплейс», адресуя ее отделу маркетинга издательства по адресу: Reed Reference Publishing, 121 Chanlon Road, New Providence, NJ 07974, USA.



Информация об издателях Соединенного Королевства и Британского Содружества содержится также в «Касселз Директори оф Паблишинг», справочнике, ежегодно выпускаемом издательством Кассел ПЛС (адрес: Wellington House, 125, Strand, London WC2R OBB, UK). Цена справочника 1998 года составляет 60 фунтов стерлингов. Время от времени фирма Кассел выпускает также справочник об европейских издателях.



Профессиональные журналы



Другим источником информации о новых книжных изданиях являются национальные журналы для издателей и специализированные периодические издания. В Соединенном Королевстве выходят два еженедельника, ориентированные на издателей и книготорговцев: «Букселлер» («Книготорговец»), подробности о подписной цене на который иностранные читатели могут получить, написав по приведенному ниже адресу: J. Whitaker, 12 Dyott Street, London WC1A 1DF и «Паблишинг Ньюз» (43 Museum Street, London WC1A 1LY). В США публикуется еженедельник «Паблишерс Уикли» (243 West 17th Street, New York, NY 10011, USA), в Германии — «Борсенблатт» (Grosse Hirschgraben 17–21, Postfach 100442, 60311 Frankfurt am Main, Germany). Специальные журналы для издателей обычно включают рекламу основных книжных новинок, размещаемых самими издателями, регулярно публикуются редакционные статьи по таким направлениям издательской деятельности, как детская литература, религиозная литература и т.п., списки еженедельных бестселлеров, новости книжной торговли, а также рецензии на книги по тематике, определяемой профилем журнала.



Образовательные, академические и литературные журналы



Помимо профессиональных периодических изданий имеются другие газеты и журналы, предлагающие серьезные обзоры выходящих книг различной тематики. В Соединенном Королевстве следует отметить три специальных приложения к газете «Таймс»: «Таймс Литерари Саплемент», помещающее рецензии на самые популярные произведения беллетристического и популярного жанров, а также академические издания; «Хайер», рецензирующее учебную литературу для вузов, и «Таймс Эдьюкейшнл Саплемент», информирующее о выходящей учебной литературе для школ и пособиях. Кроме того, выходит журнал «Лондон Ревью оф Букс», рецензирующий широкий круг серьезной литературы. В США выходит аналогичный журнал — «Нью-Йорк Ревью оф Букс».



Каким образом издатели в Центральной и Восточной Европе могут получить доступ к этим справочным изданиям, профессионально специализированным журналам и другим публикациям, особенно если учесть, что стоимость этих изданий довольно высока? Прежде всего, имеет смысл проверить, нет ли их в таких организациях, как Ассоциация национальных издателей (АСКИ), Санкт-Петербургская ассоциация издателей, местные отделения Британского Совета или Фонд Сороса, и не планируют ли они приобрести их.



Еще одним источником информации могут служить перечни зарубежных изданий, составляемые консультантами таких организаций, как Фонд Сороса (в частности, они составляют перечни учебных и научных изданий по многим отраслям знаний). Такого рода перечни используются для последующего отбора и включения в программы субсидируемых переводов, в частности по программе Центральной европейской университетской прессы (см. главу 3 о программах субсидирования). Такие перечни изначально неполны, и отбор наименований во многом определяется составом совета консультантов и доступной им информацией. Так, например, среди книг, посвященных проблемам экономики и менеджмента, преобладают книги американских авторов.



Г Л А В А  3



КУДА И КАК ОБРАЩАТЬСЯ ПО ВОПРОСАМ ПРИОБРЕТЕНИЯ ПРАВ НА ИЗДАНИЕ



Если вы нашли книгу, которую стоит издать в переводе на ваш язык или на языке оригинала (это может быть курс иностранного языка или словарь), вам необходимо установить контакт с правообладателем, чтобы сначала узнать, свободны ли в настоящий момент права на перевод данного издания, а затем оформить заявку на лицензию.



Кто контролирует права на издание



Вопрос о том, кто является правообладателем на зарубежные издания или контролирует на них права, может оказаться непростым для русских издателей. Что касается учебной литературы и академических изданий, то контроль прав на них обычно осуществляется издателем, что упрощает дело. При этом права на издание могут быть полностью переданы автором издателю, или вместе с правом на публикацию произведения на языке оригинала автор передает издателю некоторые дополнительные права. Сравнительно немногие авторы таких произведений имеют литературных агентов, представляющих их интересы. Полная передача авторских прав издателю обычно отражается в информации об авторском праве на обороте титула книги.

Ситуация с правами на беллетристические произведения или популярные нехудожественные произведения более сложна. Авторы произведений такого рода сохраняют авторские права за собой, однако немногие из них сами занимаются продажей прав. В одних случаях права на перевод могут быть переданы первоиздателю произведения, в других — они могут быть оставлены за литературным агентом, представляющим автора. Многие западные издатели, публикующие произведения по лицензии, включают в свои каталоги «перечни правообладателей», в которых можно найти подробную информацию о том, кто контролирует права на каждое наименование. Другие издатели помещают данные о правообладателях в рекламных буклетах вместе с остальной информацией о каждом анонсируемом издании. Права на перевод романа британского автора могут контролироваться литературным агентом автора. Роман американского писателя, включенный в каталог какого-нибудь британского книгоиздателя, может печататься на основе лицензии, полученной от американского издателя. В таких случаях правами на перевод могут владеть либо американский первоиздатель, либо литературный агент американского автора, и именно эти точные сведения о правообладателе будут приведены в каталоге.



Ситуация еще больше усложняется, если британские или американские издатели или литературные агенты, представляющие авторов в своих каталогах, передали контроль прав на перевод субагенту на определенной территории. Такие агенты публикуют собственные перечни произведений, правами на которые они торгуют, но подобные перечни, конечно, быстро устаревают. Если в издательском каталоге не указан точный адрес, по которому следует обращаться за справками, касающимися приобретения авторских прав, вам следует обратиться в отдел прав соответствующего издательства с запросом о том, контролирует ли издательство права на интересующее вас издание, или вам следует направить запрос по другому адресу.



Итак, ситуация с правами может оказаться достаточно сложной, и можно понять недовольство потенциального лицензиата из России, который сначала обращается в западное издательство с запросом о правообладателе интересующего его издания, затем к литературному агенту автора и, наконец к субагенту, действующему на территории его страны. Некоторые издатели в этом регионе уже давно призывают западных издателей и литературных агентов устанавливать прямые контакты с потенциальными лицензиатами без участия посредников, и все большее число первых решается ознакомиться с некоторыми интересующими их рынками в данном регионе лично. Но нельзя упускать из виду, что доход, получаемый издателями массовой литературы или агентами авторов таких изданий, является результатом весьма существенных по объему сделок, заключаемых между влиятельными представителями капиталистического рынка, поэтому вполне понятен соблазн поручить продажу прав на менее прибыльных рынках субагентам-специалистам, особенно если эти рынки считаются непредсказуемыми и рискованными. 



Как обратиться с запросом о покупке лицензии



Допустим, что, решив приобрести права на издание какого-нибудь произведения, вы обращаетесь к издателю и просите его уточнить, кто является правообладателем на интересующее вас издание. Письмо-запрос следует адресовать менеджеру по правам издательства. Если у вас имеются справочники «Литерари Маркетплейс» или «Интернейшнл Литерари Маркетплейс», то вы без труда найдете в них имена сотрудников, занимающихся правами в интересующем вас издательстве, а также адрес и номер факса издательства.



Возможно, вы узнали о книге из рецензии или смогли познакомиться с ней в библиотеке, но не знаете точного адреса издательства. В этом случае вам сможет помочь местное отделение Британского Совета, Фонда Сороса или коммерческий отдел посольства соответствующей страны. Либо вам сообщат точный адрес издательства, либо дадут адрес Ассоциации издателей интересующей вас страны, которая сможет переслать вашу заявку издателю. Конечно, в последнем случае потребуется некоторое время, прежде чем вы получите ответ.



Если вы еще не сумели познакомиться с интересующей вас книгой и как следует оценить ее, вам следует не только выяснить в вашем письме, свободны ли права на интересующее вас издание, но и попросить выслать вам экземпляр книги для ознакомления. Обычно западные издатели присылают книги для ознакомления бесплатно. Полезно уже при первичном запросе точно указать, какого рода правами вы интересуетесь: на перевод, на перепечатку (репринт) или на двуязычное издание, при котором переводной материал добавляется к английскому тексту издания, как это делается в курсах английского языка или в словарях. Если вы впервые вступаете в переписку с каким-либо западным издателем, полезно сообщить хотя бы минимум информации о вашей фирме: профиль вашего издательства, сколько лет вы занимаетесь издательской деятельностью и сколько книг выпустили. Неплохо также указать, приобретали ли вы права в каком-либо издательстве данной страны.



Если права контролируются издателем и на данный момент свободны, издатель вышлет вам экземпляр книги для ознакомления и подтвердит опцию на интересующие вас права, обычно сроком на три месяца. Выданный в этом случае опцион означает, что вы получаете право в течение указанного срока ознакомиться с книгой и исследовать возможности ее распространения на собстввенном рынке, прежде чем книга может быть предложена другому издателю того же рынка. Если интересующее вас издание передано по опции другому издателю вашей страны, конфирмация опции может быть отложено, но зарубежный издатель, возможно, учтет ваш интерес и свяжется с вами позднее, если права на издание окажутся непроданными.



Необходимо знать, что некоторые издатели учебной литературы и словарных изданий весьма неохотно предоставляют лицензии иностранным издателям, стремясь создать на местах возможность для прямой продажи своих изданий или создают местные агентства по продаже своих книг на рынках других стран. Имеются также опасения (порой вполне обоснованные), что дешевое издание, выпущенное по лицензии, может «просочиться» на другие, соседние рынки и повлиять на уровень продаж одноименных изданий.



В тех случаях, когда издание очень актуально и пользуется высоким спросом на многих рынках, скажем новое произведение всемирно признанного автора, некоторые издатели и литературные агенты предоставляют опцион на книгу всем интересующимся правами на нее не поочередно, а предлагают ее одновременно всем желающим, принимая самое выгодное предложение. Если при таком «множественном предложении» указаны сроки опциона и минимальная цена, то это аукцион — техника продажи прав, часто используемая в западном мире в отношении книг ведущих писателей или ключевых издательских проектов. Если применяется одна из подобных технологий при продаже прав, то каждого издателя ставят в известность о том, что он принимает участие в конкурсе на издание книги, и сообщают условия конкурса.



Если издатель познакомился с содержанием книги еще до обращения к  правообладателю (например, книга имеется в одном экземпляре в местной библиотеке), это сэкономит ему массу времени при условии, что уже в первом письме он сообщит всю требуемую для решения вопроса информацию: предполагаемый первичный тираж и предполагаемую цену. Поскольку в экономических условиях, сложившихся в данном регионе, трудно предсказать точную розничную цену на книгу, учитывая такие факторы, как инфляция, девальвация национальных валют и разнообразие каналов реализации книги, очень важно объяснить правообладателю, на основании какой цены производятся все расчеты. В большинстве случаев лицензиаты предпочитают производить расчеты, исходя из оптовой цены, которая обычно на 30% ниже той, по которой книга продается в книжном магазине или в киоске на улице. Западные издатели и литературные агенты должны это четко понимать, поскольку на Западе обычной является практика процентного отчисления авторского вознаграждения (роялти) от розничной, а не оптовой цены издания.



О возможностях  субсидирования переводных изданий



Авторские права на некоторые книги западных авторов можно приобрести в рамках программ субсидирования переводов или репринтов. Некоторые западные страны имеют субсидируемые правительствами специальные программы, поощряющие переводные издания национальных авторов в тех странах, где без финансовой поддержки осуществить такие издания невозможно. Каждая национальная программа такого рода имеет свои особенности, и виды литературы, на издание которых распространяется финансовая поддержка, тоже неодинаковы.



Программа субсидируемых изданий Международного информационного агентства ЮСИА (известная под названием «ЮСИС») оказывает содействие в приобретении прав на переводы и репринтное воспроизведение на английском языке широкого спектра американских изданий, способствующих установлению взаимопонимания и культурных связей с США. Финансовая поддержка может быть получена на книги по философии, политике, социологии, истории и средствам массовой коммуникации. Информацию об этих изданиях  можно получить в отделе внешних связей американских посольств любой страны или непосредственно в отделе книгоиздательских программ в ЮСИА (Book Programs Division, USIA, Washington, D.C. 20547, USA). ЮСИА часто выступает в роли посредника в осуществлении сделки купли-продажи прав между правообладателем и потенциальным лицензиатом.



Французское правительство предоставляет субсидии в рамках программы поддержки переводов книг французских авторов через Министерство культуры (Ministere de la Culture et de la Francophonie, Direction du livre et de la lecture, Bureau de la promotion du livre francais, 53 rue Verneuil, 75007 Paris, France). В рамках этой программы французский издатель обычно оформляет заявку от имени потенциального лицензиата на получение финансовой поддержки.



В Германии программу субсидирования переводных изданий осуществляет «Интернационес» (Internationes, Kennedyallec 91–103, D-5300 Bonn 2, Germany). Издатели немецкой художественной литературы, популярных нехудожественных изданий высокого уровня, книг для молодежи и научных изданий могут получить финансовую поддержку. Заявка на получение субсидии представляется через немецкого издателя.



К сожалению, в Великобритании не существует такого рода правительственной программы. Однако британский правительственный Фонд «Ноу-хау» оказывает содействие издателям в Центральной и Восточной Европе, осуществляя подготовку специалистов издательского дела в этих странах и стажировку руководящего персонала в британских издательствах. Британский Совет готов оказывать содействие в покупке копии пленки, особенно когда речь идет о курсах английского языка.



Тот же Фонд «Ноу-хау» оказывает финансовую поддержку издателям дешевых британских книг по программе ЛПББ (Лоу-прайс Бритиш Букс). В рамках этой программы британские издатели могут предлагать издателям Центральной и Восточной Европы, покупку по специальным низким ценам авторских прав на некоторые книги по бизнесу и экономике. Одним из условий получения финансовой поддержки по этой программе является невозможность получения лицензии на издание перевода такой книги в данном регионе. В начале 1998-года начала ссвою работу программа субсидирования переводов английской специальной литературы для менеджеров, подробную информацию о ней можно получить по адресу:  Education of Change, United House, North Road, London N7 9DP, United Kingdom. 



В дополнение ко всему вышесказанному Фонд Сороса готов оказать поддержку тем, кто переводит и издает известных авторов в области гуманитарных и социальных наук, иногда совместно с Центральным европейским университетом. 



Г Л А В А   4



ПЕРЕГОВОРЫ ОБ УСЛОВИЯХ ПРИОБРЕТЕНИЯ ПРАВ



Если финансовые условия соглашения о лицензировании обговариваются непосредственно с иностранным издателем, т.е. не в рамках программы субсидируемых изданий, издатель или агент, контролирующий права, потребует от лицензиата информацию об основных параметрах будущего издания (см. главу 3), а именно: планируемый тираж, расчетная цена продажи книги с точным указанием того, является ли указанная цена оптовой (ценой, по которой книга передается на реализацию распространителю) или розничной ценой, которую платит покупатель в книжном магазине.



Разрешение на цитирование материала



Очень важно, чтобы потенциальный лицензиат выяснил с самого начала, являются ли финансовые условия сделки о правах полностью покрывающими все права или только часть их. Если, например, книга содержит достаточно большое количество цитат из ранее опубликованных источников (скажем, это антология поэзии или сборник коротких рассказов, или литературно-критическое произведение с многочисленными цитатами) или если в книге много иллюстраций, то включают ли условия соглашения право на использование этих материалов? Часто первоиздатель сам получил разрешение на использование всех входящих в его издание текстов и заплатил за право цитирования в своем произведении, но это право не может быть передано вместе с лицензией. Приведем такой пример. Британский издатель учебной литературы, выпустивший учебник по истории для средней школы, в свое время получил разрешение от музеев или коммерческого агентства на использование охраняемых законом об авторском праве материалов только для собственного издания на английском языке, оговорив при этом территорию распространения книги — Соединенное Королевство и Британское Содружество или все страны мира, за исключением США. Многие правообладатели, давая разрешение на цитирование или использование иллюстративного материала в каком-то конкретном издании, специально оговаривают, что в случае издания книги на другом языке или под любым другим импринтом, кроме первоиздателя, необходимо обращаться к ним за разрешением на повторное использование этих материалов.



Подобная практика частичной передачи прав вполне объяснима: издания на английском языке вряд ли могут распространяться за пределами оговоренных в соглашении рынков. Получение мировых прав, в том числе прав на сублицензирование, на любом языке и без территориальных ограничений, возможно, более чем удвоило бы стоимость уступки прав. Получив право на ограниченное использование заимствованного материала, британский издатель не имеет права разрешать его повторное использование при заключении соглашения на лицензирование. Лицензиату придется самому получить разрешение на цитирование или иллюстративный материал, не принадлежащий первоиздателю, заплатив дополнительное вознаграждение владельцу «внешних» для данного издания прав. 



Предупреждением о необходимости дополнительных расходов обычно служит пространный перечень благодарностей правообладателям несобственных материалов, помещенный в книге.



Стоимость повторного обращения за разрешением на использование чужих материалов с учетом затрат времени и прямых расходов может быть довольно высокой и фактически делает невозможной покупку лицензии на перевод. Если же издатель не откажется от своего намерения, ему следует обдумать, поручить ли решение этой проблемы первоиздателю, который получит необходимые разрешения от имени лицензиата, получив с него дополнительную сумму за административные расходы (возможно, 10—15% от общей суммы вознаграждения) и пересмотрев стоимость прав, или же он получит от первоиздателя список имен и адресов соответствующих правообладателей и самостоятельно займется получением разрешений на повторное использование заимствованных первоиздателем материалов. При благожелательном отношении первоиздателя к лицензиату он может взять эту работу на себя и попытаться выторговать более низкую цену, чем сам заплатил за первичное использование, поскольку общий доход от продажи лицензии русскому издателю может быть очень скромным. Но гарантировать это можно далеко не всегда, поскольку часто правообладателями являются музеи или коммерческие агентства.



Для массовых иллюстрированных изданий западные издатели часто сами заказывают фотографии или иллюстрации, и в этом случае они полностью владеют правами на издание. Именно так поступают те, кто осуществляют совместные издания красочных книг с многочисленными иллюстрациями, например Дорлинг Киндерсли. Если издатель сам не является правообладателем, но предполагает возможность перевода издаваемых им книг на иностранные языки, он с самого начала может вложить средства в приобретение мировых прав на издание на всех языках, с тем чтобы освободить себя от необходимости решать проблемы, связанные с правами, всякий раз, когда он уступает права на иностранное издание. Естественно, что определенную долю этих расходов он перекладывает на лицензиатов.



Все сказанное выше говорит о том, что следует тщательно проверять, как обстоят дела с правами на любую книгу, которая содержит материалы, заимствованные из посторонних источников. Если вы сомневаетесь, задайте иностранному издателю следующий вопрос: «Покрывают ли предложенные Вами финансовые условия право на цитирование материалов, заимствованных из других источников в выпускаемой мною по лицензии книге, а также все иллюстративные материалы, или мне предстоят дополнительные расходы на подтверждение этих прав?»







Диапозитивы



Еще одним ключевым фактором, от которого зависит заключение соглашения об уступке прав, является стоимость диапозитивов, если они необходимы для иллюстрированного издания или для таких изданий, как словари или языковые курсы, которые издаются репринтно. Без диапозитивов нельзя обойтись, когда речь идет об издании с цветными иллюстрациями. Диапозитивы не обязательны для книг с черно-белыми штриховыми иллюстрациями, но необходимы для книг с черно-белыми тоновымифотоснимками, если требуется высокое качество воспроизведения. В частности, это касается медицинских изданий, содержащих рентгенограммы. Проблемы, связанные с приобретением диапозитивов, надо обсуждать на самых ранних стадиях переговоров. Если диапозитивы приобрести нельзя или если они стоят слишком дорого, то сделка может и не состояться. От лицензиата потребуется точная техническая спецификация на диапозитивы, чтобы иностранный издатель мог получить точную цену от типографии. Иностранный издатель должен обозначить, в течение какого срока указанная им цена действительна.



Многие западные издатели не решаются передавать лицензиату свой оригинал, опасаясь его потери или порчи при пересылке или в то время, когда он будет находиться у лицензиата. Диапозитивы могут быть недоступны, если первоиздатель сам планирует допечатку тиража своей книги. Некоторые издатели готовы предоставить диапозитивы за определенную плату напрокат, потребовав, чтобы они были застрахованы на весь срок пересылки и нахождения у лицензиата. Однако большинство издателей предпочитает изготавливать копию диапозитивов для лицензиатов. Стоимость диапозитивов достаточно высока, особенно если речь идет о книгах с цветными иллюстрациями; некоторые издатели могут потребовать частичной или полной предоплаты, прежде чем они закажут копию, особенно если имеют дело с данным лицензиатом впервые.



Вопрос о покупке диапозитивов следует прояснить на ранней стадии переговоров. Если стоимость диапозитивов слишком высока для издателя, он может попытаться воспроизвести иллюстрации с оригинального издания. Западный издатель может не дать такого разрешения, поскольку качество иллюстративного материала в этом случае может оказаться очень низким. Лицензиату могут предложить сделать пробные оттиски иллюстраций, прежде чем будет принято окончательное решение.



География рынка



Здесь многое зависит от необходимых языковых прав и возможностей лицензиата в этой области распространения книг. Например, если предполагается перевести книгу на русский язык, то вопрос рынка, где она будет продаваться, следует подробно обсудить. 



Западные издатели неохотно передают права на русское издание для распространения по всему миру или по всем странам - бывшим членам Советского Союза без  полной уверенности в том, что лицензиат в действительности сможет обеспечить рынки этой территории. Западные издатели легче передают права на перевод на более узкие географические территории.



Условия лицензирования



Финансовая сторона предоставления лицензии на издание литературного произведения и система осуществления платежей могут быть весьма сложными, особенно если иностранный издатель или литературный агент, к которому обращаются с запросом о покупке прав, не знаком с особенностями данного рынка. Не следует забывать, что обычным способом выплаты авторского вознаграждения на Западе (как для отечественных авторов, так и для лицензиатов за рубежом) является выплата определенного аванса при подписании контракта плюс регулярное начисление процентов с цены каждого проданного экземпляра книги (так называемого роялти). Расчеты производятся от продажной цены книги или от оптовой цены (в этом случае процент отчислений будет, естественно, выше). В любом случае роялти рассчитывается по фактическому количеству проданных экземпляров за данный период времени, а не по количеству напечатанных экземпляров. Объем продажи подсчитываются один или два раза в году. Эта система выплаты авторского вознаграждения в течение многих лет практикуется в капиталистических странах и предполагает точность ведения издателем учета проданного количества и таких факторов, как, скажем, возврат на склад издательства нераспроданных экземпляров книги. Естественно, что это возможно, если издатель хранит свою продукцию в собственных складских помещениях, имеет доступ к стабильной системе распространения книг и имеет компьютеризованную систему контроля запасов книг на складе.



В последние годы проблема хранения тиражей на складах и их распространения в Центральной и Восточной Европе и на территории бывшего Советского Союза решается совсем по-новому. Ушли в прошлое времена, когда издатели печатали заказанное им количество книг и немедленно доставляли их в государственную систему распространения книжной продукции, даже не привозя ее на собственные склады. В настоящее время небольшое число издателей в странах рассматриваемого нами региона сумело внедрить у себя компьютеризованную систему контроля запасов на складах, и в силу этого они способны перейти на «западную» систему выплаты аванса и последующей периодической выплаты роялти, т.е. процента, оговоренного договором, от фактических продаж. Когда пишется эта книгу, таких издателей пока еще меньшинство. Вполне понятно, что некоторые западные издатели и литературные агенты (особенно те, кто столкнулся с отказом платить за лицензию или нежеланием объяснить, чем вызвано превышение указанного в контракте тиража) очень неохотно идут на всякие отсрочки платежей, предпочитая договариваться о единовременной выплате за оговоренный тираж сразу же после подписания контракта о лицензировании или в виде двух или нескольких платежей. Как правило, половина оговоренной фиксированной суммы выплачивается после подписания контракта, а вторая половина — после выхода книги в свет или не позднее согласованной даты. Другой возможный вариант — 25% после подписания контракта, 25% после опубликования книги, 25% шесть месяцев спустя после опубликования книги и остаток — через 12 месяцев после опубликования книги. Более педантичные издатели и агенты привязывают каждую выплату к строго оговоренной дате. Сумма единовременной выплаты рассчитывается по принципу роялти, исходя из расчетной оптовой цены, названной потенциальным лицензиатом.



Большая часть лицензий на перевод, приобретаемых западными издателями по контрактам, предусматривает выплату роялти от розничной цены, которую платит потребитель (за вычетом налогов); нижним пределом величины такого отчисления считается 5% за литературу для детей и 7,5% — за романы или академическую литературу. Если расчеты производятся от оптовой, а не от розничной цены, то процент отчисления возрастает, компенсируя разницу в 25—40% между ценой, по которой рассчитываются с издателем, и ценой, по которой книга будет куплена конечным потребителем. В этом случае сумма единовременной выплаты за лицензию может составить 9—10% от оптовой цены. Некоторые издатели включают в контракты пункт, предусматривающий поправку на инфляцию, если реальная оптовая цена выше расчетной, которая обсуждалась на переговорах. Это вполне понятно, когда речь идет о сделках с издателями в тех странах, где инфляция растет.



Финансовые условия лицензирования могут быть предметом переговоров между сторонами. Вероятно, первые сделки с новым партнером заключаются на не слишком выгодных для него условиях, однако в дальнейшем условия могут быть более выгодными, если партнер оказался вполне надежным. Некоторые западные издатели и литературные агенты возлагают слишком смелые ожидания на рынок рассматриваемого нами региона и часто отказываются от заключения сделок, не дающих ощутимого дохода. Те, кто не знаком с этим рынком, должны понять, что местные издатели часто работают в довольно сложных условиях и стоимость лицензий, кажущаяся скромной по западным меркам, является для лицензиата вполне серьезной инвестицией. Многим русским издателям сложно выплачивать большой аванс из-за нехватки оборотных средств. По-видимому, западные издатели должны рассматривать аванс (даже скромный) как залог успешного осуществления сделки. Большая часть контрактов специально оговаривает, что аванс не возвращается лицензиату, если он не выполнил условий контракта, а выплачивается в качестве компенсации автору и западному издателю. Конечно, высокий процент отчисления звучит заманчиво, но какой прок от него, если книга не выйдет в свет? Многие западные издатели отказывают в лицензии, пренебрегая «символическим» авансом, скрепляющим сделку.



Включение дополнительных прав в соглашение



Если  лицензиата интересуют, помимо основного права на публикацию произведения на русском языке, какие-либо дополнительные права, следует поднять этот вопрос на стадии переговоров. Большая часть контрактов на лицензирование с издателями данного региона ограничивается продажей прав на публикацию произведения в книжной форме. Из этого следует, что сублицензирование (например, право на публикацию отрывков из переводного произведения в журнале или газете или включение переводного стихотворения или рассказа в антологию, издаваемую другим местным издателем) не предусмотрено основным соглашением. Если издатель хочет получить какие-либо дополнительные права и намерен получить доход от их использования, то определенная доля этого дохода (часто от 50 до 90%) должна быть передана западному лицензиару.



В настоящее время в странах Центральной и Восточной Европы организованы и функционируют книжные клубы (в Польше, Венгрии, Чешской Республике); организатором многих из них является гигант издательской индустрии Германии группа Бертельсманна. Если издатель приобретает исключительные права на публикацию произведения в книжной форме, западный правообладатель может предложить ему заключить особое соглашение об уступке прав на клубное издание на данной территории. Если эта книга окажется приемлемой для использования клубами (обычно клубы предлагают своим членам популярную беллетристику и массовые нехудожественные издания), то приобретающему лицензию издателю стоит включить в контракт пункт о праве на клубное издание, чтобы в дальнейшем он мог самостоятельно устанавливать контакты с книжными клубами своей страны. Такое соглашение позволит издателю осуществлять продажу своего переводного издания книжному клубу. Если цена поставляемых книг включает роялти в пользу западного правообладателя, то определенная сумма от продаж выплачивается лицензиару. Если же книжный клуб выплачивает особую плату русскому издателю, то оговоренная доля ее должна быть передана западному лицензиару (обычно 50—80%).



Срок действия лицензии



Срок действия лицензии устанавливается в ходе переговоров. Как уже говорилось выше, контракт может заключаться на определенный тираж издания, и в этом случае для допечатки тиража необходимо дополнительное соглашение. Если же западный лицензиар готов сотрудничать с русским издателем на условиях выплаты аванса и последующего процентного отчисления от проданного количества экземпляров, выплачиваемого 1—2 раза в год, соглашение должно содержать пункт, четко оговаривающий срок его действия. Западные издатели или литературные агенты в редких случаях готовы заключать контракты с издателями в России на полный срок действия авторского права, даже при условии, что контракт содержит положение о возможности возврата прав в случае нарушения лицензиатом условий соглашения. Обычной практикой является достижение договоренности между сторонами о сроке действия соглашения, а также о возможности возобновления соглашения при условии достижения соглашения по финансовой стороне дела. Минимальный срок действия соглашения равен 5 лет  с момента заключения контракта.



Валюта



На Западе принято определять оплату вознаграждения по контракту в валюте страны лицензиара, т.е. в фунтах стерлингов, когда права продаются британскими издателями, в долларах — американскими, в немецких марках — немецкими и т.д. Но так как в странах Центральной и Восточной Европы доллары США являются предпочтительной твердой валютой, имеет смысл с самого начала переговоров оговорить выплату предусмотренных контрактом сумм именно в долларах. Если лицензиар не является американским издателем, то на стадии переговоров разумно обговорить, в какой валюте будут производиться выплаты.



Издатель должен либо открыть валютный счет, либо использовать свой счет науиональной валюты для покупки твердой валюты и перевода платежей за границу. Если для каждой выплаты требуется накладная, а также текст соглашения на лицензирование, следует уведомить об этом лицензиара во время переговоров, чтобы он снабдил покупателя лицензии всей необходимой документацией, включая реквизиты банка, через который будет осуществляться выплата. 



Лицензии на репринтные издания

Может случиться, что издатель хочет приобрести права на перепечатку (репринт) оригинального произведения в том виде, в каком оно было впервые опубликовано; к примеру, это может быть учебный курс какого-либо языка или словарь. Цель подобного издания — сделать какое-то фирменное дорогое издание, например словарь издательства «Оксфорд Юниверсити Пресс» или языковой курс издательства «Лонгман», доступным на местном рынке, т.е. более дешевым, чем оригинальное издание.



Для западного издателя выгода от такой сделки заключается в том, чтобы получить доступ к рынку, на котором у него нет возможностей для прямой торговли собственной продукцией или распространения через государственные школы, в которых используемые языковые курсы должны быть одобрены Министерством образования. Следует, однако, сказать, что не все западные издатели литературы такого рода готовы в настоящее время уступать права на свою продукцию, особенно если они сами стремятся наладить прямые продажи своих изданий через эксклюзивные соглашения с местными распространителями или через собственных распространителей на местах. Всегда есть опасения, что книга, изданная местным издателем, может «просочиться» на другие рынки, даже если местное издание содержит указание об ограничении рынка распространения. Это явление можно считать отрицательным аспектом свободы передвижения через границы, образовавшиеся после краха коммунистических режимов. Даже если западный издатель готов продать право на репринт, он делает это неохотно для более широких рынков, чем страна издателя, покупающего это право. Существует и еще одна проблема: заявки на репринт всегда касаются самых популярных изданий, и у местного издателя может возникнуть вполне понятное недовольство, если он сначала получит лицензию на репринт, а затем лишится ее, когда западный издатель захочет сам заняться распространением аналогичного собственного издания на том же рынке.



Поэтому нет никакой гарантии, что все обращения за получением подобных лицензий будут удовлетворены. Возможности распространения учебных изданий по английскому языку в странах Центральной и Восточной Европы и бывшего Советского Союза огромны, и западные издатели имеют больший доход, продавая собственную продукцию, чем продавая право на репринт, при условии, что они имеют доступ к книжному рынку.



Если западный издатель продает право на репринтное издание, то плата за это будет всегда выше, чем на переводное издание, по той простой причине, что репринтное издание не предусматривает расходов на перевод или редакционную подготовку издания. Если расчет роялти ведется от оптовой цены, а не конечной цены потребителя, то сумма отчисления обычно составляет 10—15%. Если местный издатель хочет осуществить соиздание произведения под общим импринтом или использовать марку таких крупных издательств, как Оксфордское, Кембриджское или «Лонгман», это должно быть обязательно согласовано с западным издателем, причем некоторые издатели взимают особую плату за использование издательской фирменной марки.



Соглашения о совместных изданиях



Проблема достижения соглашения по совместным изданиям (при которых иностранный издатель берет на себя типографские работы по переводному изданию на основе диапозитивов, предоставляемых ему лицензиатом), очень непроста, и политика издателей в отношении изданий такого рода неодинакова. Наиболее подходящими для совместных изданий можно считать иллюстрированные детские издания в цвете, а также массовые нехудожественные издания для детей и взрослых, содержащие много цветных иллюстраций. Это могут быть книги по искусству, книги о приготовлении пищи, книги для садоводов, путеводители, издания, посвященные народной медицине, ремеслам, а также издания серии «Сделай сам» или «Как это действует».



Западные издатели, специализирующиеся на издании подобной литературы, строят свой бизнес на координации одновременного печатания одного наименования на многих иностранных языках, что увеличивает тиражи и сокращает производственные расходы. Эти издатели печатают дорогие рекламные материалы, предшествующие выходу книги в свет, обычно в форме макета готового издания, с выдержками из его текста и иллюстративным материалом.



Цель такой рекламной акции — предшествующая выпуску книги кампания по продаже авторских прав, позволяющая координировать как можно большее количество лицензируемых изданий совместно с оригинальным изданием. В дальнейшем возможны дополнительные допечатки тиража, в том числе и на других языках. Создание книг такого рода возможно при условии привлечения большого числа соиздателей во всем мире для частичного возмещения высоких издержек, связанных с заказом сложного художественного оформления, многочисленных репродукций или фотографий. 



Издатели, специализирующиеся на совместных изданиях, по вполне понятным причинам не соглашаются на то, чтобы иностранные издатели, купив лицензию и пленку, изготавливали собственные тиражи, поскольку это может серьезно снизить общий тираж потенциального соиздания. Однако издатели, плохо знающие данный регион, возможно, не понимают, что, добиваясь больших тиражей за счет одновременной продажи лицензий многим странам, они не смогут получить такие низкие цены на единицу продукции, которые были бы приемлемы на рынке данного региона, где цены на книги пока еще существенно ниже, чем на Западе. В подобных случаях не имеет смысла настаивать на неприемлемой для данного региона цене. Если продажа прав все же происходит, не следует забывать, что западный издатель, естественно, хотел бы контролировать тиражи подобных изданий, особенно учитывая тот факт, что многие издатели уже знают, что, покупая диапозитивы, местные издатели зачастую печатают тиражи, превышающие предусмотренные контрактом.



Для осуществления совместного издания западный издатель должен знать, какой тираж понадобится русскому издателю, а также получить от русского издателя диапозитивы, соответствующие их спецификации, на которых русский текст сверстан таким образом, что весь исходный иллюстративный материал остается на своем месте. С этой целью иностранный издатель должен представить рабочие оттиски оригинального издания, если оно уже вышло в свет, или постраничный макет будущего издания с «окнами» для иллюстраций. 



Иностранный издатель называет цену на единицу соиздания при тираже, требуемом соиздателем. Очень важно уточнить, включает ли назначенная цена такие расходы, как авторское вознаграждение, упаковка, страхование тиража и транспортировка его до оговоренного соглашением места. Некоторые издатели предусматривают также дополнительное к тиражу количество экземпляров книги для рекламных целей. Очень важным пунктом соглашения является транспортировка тиража. Цены обычно указываются таким образом: либо франко-завод (цена экземпляра в типографии без упаковки и транспортировки), либо франко-борт порта страны, в которой расположена типография (эта цена включает упаковку, транспортировку в доки, причем ответственность иностранного издателя заканчивается, когда партия товара находится на полпути трапа судна, а ответственность за дальнейшую транспортировку и страхование лежит на лицензиате). Обычно называют цену СИФ (стоимость, страховка и фрахт) до порта страны лицензиата или до порта ближайшей страны, если страна лицензиата не имеет выходов к морю. Эта цена включает упаковку, страхование и транспортировку до порта назначения и оставляет на лицензиате ответственность за разгрузку, растамаживание (расходы, связанные с таможенными формальностями) и доставку груза на склад. Относительно немногие западные издатели готовы назвать цены, включающие доставку на склад, поскольку они не имеют достаточной информации об условиях ввоза товаров в страну и о транспортных средствах внутри страны лицензиата. Сомнительно, чтобы западный издатель назвал цену, предполагающую транспортировку авиацией, поскольку она оказалась бы чрезмерно высокой. Перевозка книг морским путем также представляется проблематичной.



Включение роялти в цену совместного издания удобно с организационной точки зрения, так как в этом случае держатель лицензии полностью оплачивает полученный товар. Недостаток для него, однако, заключается в необходимости выплаты роялти авансом, даже если впоследствии окажется, что книга расходится медленно и плохо. В случае дорогостоящих совместных проектов западные издатели готовы выделять эту долю из цены единицы продукции как аванс, выплата же реального отчисления от продаж производится после того, как тираж или часть его раскуплены, но договоренность такого рода предполагает, что лицензиат способен точно отслеживать раскупаемость тиража. Некоторые иностранные издатели неохотно идут на выделение роялти из общей суммы выплаты на рынках, которые они считают нестабильными, или когда они имеют дело с новыми партнерами, в надежности которых они не уверены.



Как и в случае переговоров о приобретении лицензии на переиздание произведения, важно уже на ранней стадии переговоров решить, в какой валюте будут названы цены и производиться последующая оплата. Многие издатели, специализирующиеся на совместных изданиях, печатают тиражи не у себя в стране, а за рубежом. Например, многие британские издатели печатают тиражи в Гонконге и Сингапуре, а книги по искусству — в Италии. Иногда издатели устанавливают цены, которые включают элемент риска, связанный с возможностью колебания курса валют. Если лиценщиат просит назвать цену в американских долларах, то следует сделать это в самом начале переговоров. Западный издатель должен всегда точно указывать, в течение какого срока остается неизменной названная им цена.



Вопрос о сроках платежей при совместном издании очень важен и должен быть поставлен на обсуждение на ранних стадиях переговоров. В случае совместных изданий может возникнуть требование, чтобы какая-то часть общей суммы выплат производилась в момент, когда оформляется заказ на совместное издание. Это является не только гарантией того, что обе стороны всерьез готовы осуществить намеченную сделку, но и признанием факта, что первоначальный издатель готов в будущем инвестировать существенные суммы в создание книги, покупку бумаги и типографские расходы от имени нескольких соиздателей. Точные сроки платежей определяются политикой западного издателя, которая неодинакова у разных издателей. Одни издатели могут потребовать выплаты половины суммы в момент оформления заказа на соиздание и вторую половину после отправки тиража морем или через согласованное число дней после отправки. Некоторые издатели могут потребовать неотзывной аккредитив, выписанный на счет какого-либо банка в их стране. Это может выглядеть как отсутствие доверия со стороны западного издателя, но при больших вложениях в проект издатель должен проявлять известную осторожность, когда речь идет о новом рынке или партнере, в надежности которого есть хоть какие-то сомнения.



Вопрос сроков платежей весьма важен в совместных изданиях, так как иностранный издатель будет координировать заказы многих партнеров по соизданию из разных стран. Каждый лицензиат будет вынужден согласиться с жесткими сроками предоставления диапозитивов переведенного текста, читки корректур, сообщения инструкций по транспортировке груза и т.д. на каждом этапе осуществления совместного издательского проекта. Если один из партнеров по совместному изданию не выдерживает поставленные сроки для соответствующих действий, это вызовет нарушение графика выполнения типографских работ и задержку сроков выхода книги в свет. Чтобы избежать таких нежелательных отклонений от графика, многие партнеры включают в соглашения положения о жестких санкциях за нарушение сроков, предусмотренных соглашением. 















Г Л А В А   5



ОБРАЗЦЫ КОНТРАКТОВ НA ПРИОБРЕТЕНИЕ АВТОРСКИХ ПРАВ



1/ Лицензия на перевод с единовременной выплатой вознаграждения



Этот контракт предусматривает прямую покупку прав на перевод у иностранного издателя при условии производства тиража лицензиатом и единовременной выплаты вознаграждения за оговоренный тираж издания.



МЕМОРАНДУМ СОГЛАШЕНИЯ



заключенного ________________________ 19 ___ года между 

(дата)



(имя и адрес лицензиата) 

именуемым в дальнейшем ИЗДАТЕЛЬ, с одной стороны, и 



(имя и адрес иностранного издателя)



именуемым в дальнейшем ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ, с другой стороны, 

на основании находящихся в распоряжении ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ прав на произведение_______________________________________________________

   				(название произведения и номер издания)



именуемое в дальнейшем ПРОИЗВЕДЕНИЕ, ______________________________

   (имя автора)

именуемого в дальнейшем АВТОР, 



ЗАКЛЮЧИЛИ СОГЛАШЕНИЕ О НИЖЕСЛЕДУЮЩЕМ:



В соответствии с условиями, перечисленными в настоящем СОГЛАШЕНИИ, ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ уступает ИЗДАТЕЛЮ исключительные права на перевод, производство и опубликование _______________ экземпляров (и не более) ПРОИЗВЕДЕНИЯ в твердом переплете/мягкой обложке на ____________языке под импринтом ИЗДАТЕЛЯ (именуемого в дальнейшем ПЕРЕВОД) для продажи только на территории страны издателя/во всем мире. Настоящее СОГЛАШЕНИЕ не дает никаких прав на последующие издания ПРОИЗВЕДЕНИЯ.



2. За предоставленное право выпуска указанных _____________ экземпляров ПЕРЕВОДА ИЗДАТЕЛЬ обязуется выплатить ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ в соответствии со статьей 18 СОГЛАШЕНИЯ единовременное вознаграждение, эквивалентное ____________ процентам от розничной/оптовой цены с каждого экземпляра, полученной ИЗДАТЕЛЕМ, причем вышеуказанная сумма должна быть выплачена следующим образом:

(а) Сумма, равная _________ фунтов/долларов США, должна быть выплачена ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ по подписании настоящего СОГЛАШЕНИЯ,

(б) Сумма, равная ___________ фунтов/долларов США, должна быть выплачена ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ после опубликования ПЕРЕВОДА или не позднее ____________, если перевод не выйдет в свет ранее. 

             (дата)

Указанные выше платежи не возвращаются ИЗДАТЕЛЮ, если он каким-либо образом нарушит условия СОГЛАШЕНИЯ.

Если ПЕРЕВОД будет продаваться по цене более высокой, чем расчетная розничная/оптовая цена, равная __________(сумма в валюте, обговоренной сторонами), причитающаяся ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ выплата в соответствии со статьей 2(б) должна быть увеличена после публикации книги пропорционально возросшей розничной/оптовой цене ПЕРЕВОДА.



Настоящее СОГЛАШЕНИЕ вступает в силу после получения ПРАВООБЛАДАТЕЛЕМ получит суммы, указанную в пункте 2(а).



ИЗДАТЕЛЬ обязуется организовать выполнение перевода ПРОИЗВЕДЕНИЯ качественно и адекватно оригинальному тексту квалифицированным и компетентным переводчиком, имя и уровень квалификации которого должны быть сообщены ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ. Запрещается вносить какие-либо сокращения, изменения и/или дополнения без предварительного письменного согласия на то ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ. ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ сохраняет за собой право до начала печати запросить от ИЗДАТЕЛЯ для одобрения рукопись ПЕРЕВОДА. 



ИЗДАТЕЛЬ отвечает за получение, в случае необходимости, разрешений на использование в ПЕРЕВОДЕ материалов, права на которые контролируются третьей стороной. ИЗДАТЕЛЬ также отвечает за выплату вознаграждения за получение таких разрешений и за помещение в ПЕРЕВОДЕ соответствующих уведомлений о их получении. ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ сохраняет за собой право не предоставлять ИЗДАТЕЛЮ копии диапозитивов на иллюстративные материалы в ПРОИЗВЕДЕНИИ, пока не будет получено письменное подтверждение того, что Издатель получил все требуемые разрешения.



ИЗДАТЕЛЬ обязуется по возможности обеспечить максимально высокое качество печати, бумаги и переплета ПЕРЕВОДА.



Имя АВТОРА должно быть набрано заметным шрифтом на переплете/обложке, суперобложке (при ее наличии) и на титульном листе каждого экземпляра выпущенного ПЕРЕВОДА, а на обороте титула должно быть помещено следующее уведомление об авторских правах: «©» (данные о копирайте оригинального издания)», а также следующий текст: «Настоящее издание осуществлено по лицензии, полученной от ___________________________________________________________

 (название иностранного издательства)



8. __________штук  бесплатных экземпляров ПЕРЕВОДА высылаются ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ вместе с уведомлением о фактической дате выхода в свет и оптовой цене одного экземпляра ПЕРЕВОДА.



9. В случае, если ИЗДАТЕЛЬ не опубликовал ПЕРЕВОД в течение ____________ месяцев после даты настоящего СОГЛАШЕНИЯ, все права, переданные на основе СОГЛАШЕНИЯ, возвращаются к ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ без возврата сумм, выплаченных или причитающихся ему по СОГЛАШЕНИЮ.



10. ИЗДАТЕЛЬ не может пользоваться какими-либо дополнительными правами на ПЕРЕВОД, не получив письменного согласия на это ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ.



Если указанные в СОГЛАШЕНИИ суммы не будут выплачены в течение трех месяцев после оговоренных сроков, то лицензия утрачивает силу и все права по этому СОГЛАШЕНИЮ возвращаются к ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ без особого уведомления.



Настоящим ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ гарантирует издателю, что он правомочен заключить настоящее СОГЛАШЕНИЕ, что, в соответствии с английским законодательством, ПРОИЗВЕДЕНИЕ не может быть причиной нарушения чьих-либо авторских прав или каких-либо существующих соглашений и что ПРОИЗВЕДЕНИЕ не содержит чего-либо, что могло бы привести к возбуждению уголовного дела или гражданского иска за причиненные убытки или другой ущерб. ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ гарантирует ИЗДАТЕЛЮ, что не причинит ему потерь, ущерба или расходов, связанных с любым нарушением или обвинениями в нарушении данных гарантий.



Лицензия, предоставляемая настоящим СОГЛАШЕНИЕМ, не может быть передана или расширена с целью привлечения какой-либо третьей стороны, а ПЕРЕВОД не может быть издан под другим импринтом, кроме импринта ИЗДАТЕЛЯ, без получения письменного согласия ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ.



Все права на ПРОИЗВЕДЕНИЕ, кроме уступаемых ИЗДАТЕЛЮ на основе настоящего СОГЛАШЕНИЯ, принадлежат ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ.



ИЗДАТЕЛЬ должен уведомить ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ о прекращении печатания им тиража, после чего все права возвращаются к ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ, однако ИЗДАТЕЛЬ имеет право первой опции на производство и опубликование нового тиража ПЕРЕВОДА на условиях, которые должны быть согласованы между сторонами, и не вправе продолжать печатание тиража до получения письменного разрешения от ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ и согласования с ним условий продления СОГЛАШЕНИЯ.



В случае банкротства ИЗДАТЕЛЯ или невыполнения им какого-либо из пунктов СОГЛАШЕНИЯ, если он не исправит своей оплошности в течение месяца после получения письменного предупреждения о необходимости урегулировать проблему, которое посылается заказным письмом по адресу, указанному ИЗДАТЕЛЕМ при заключении СОГЛАШЕНИЯ, тогда как в первом, так и во втором случае СОГЛАШЕНИЕ автоматически утрачивает силу и предоставленные ИЗДАТЕЛЮ права возвращаются к ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ без возврата выплаченных или причитающихся сумм.



В случае возникновения споров между ИЗДАТЕЛЕМ и ПРАВООБЛАДАТЕЛЕМ, касающихся смысла или толкования СОГЛАШЕНИЯ или предусмотренных им прав и обязательств сторон, они должны решаться в порядке арбитража с приглашением по одному лицу от каждой стороны или согласованным между сторонами третейским судьей в соответствии с Актом об арбитраже от 1979 года или любыми существующими законными модификациями его или связанными с ним постановлениями. Если же спор между сторонами не может быть разрешен в арбитражном суде или соглашением между сторонами, то дело должно быть передано на рассмотрение в английский суд.



18. Все суммы, причитающиеся ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ по настоящему СОГЛАШЕНИЮ, должны быть выплачены ИЗДАТЕЛЕМ в _______(наименование валюты) в соответствии с официальным курсом  ее обмена в день перевода платежа без каких-либо удержаний в связи с обменом или комиссионных. 

    Если по законам страны ИЗДАТЕЛЯ из суммы следует вычесть налог, то он должен послать декларацию, подтверждающую вычет, с точным указанием вычтенной суммы.



Настоящее СОГЛАШЕНИЕ составлено на основе английских законов и должно интерпретироваться и толковаться в соответствии с ними.



ИЗДАТЕЛЬ обязуется принять все необходимые меры, чтобы зарегистрировать название ПРОИЗВЕДЕНИЯ от имени АВТОРА/ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ в соответствии с местными законами об охране авторского права и исключительно за свой счет. ИЗДАТЕЛЬ также обязуется защищать права АВТОРА и возбуждать (за свой счет) иск против каждого, кто их нарушает.





Подпись _______________

От имени и по поручению ИЗДАТЕЛЯ



Подпись ________________

От имени и по поручению ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ



Примечания к контракту



Введение

Здесь приведены имена и адреса сторон соглашения и данные о произведении, являющемся предметом договора о переводе и издании. Лицензия на нехудожественное произведение, которое может впоследствии перерабатываться, обычно выдается на определенное издание.



К cтатье 1

В этой статье указаны исключительные права, которые передаются по лицензии с обозначением языка перевода, географической территории продаж книги и оговоренного тиража. Права на издание в книжной форме предусматривают право опубликования произведения в полном объеме, что не позволяет зарубежному издателю заключать дополнительные соглашения с другим лицензиатами, например, о передаче права книжным клубам, рассылающим книги со скидкой членам клуба. Если права ограничены изданием только в твердом переплете или только в мягкой обложке, это оставляет правообладателю право на выдачу другому издателю лицензии на издание в альтернативной форме переплета, хотя это означает, что другой издатель столкнется с проблемой прав на издание переводного текста. Если рыночные условия позволяют одновременный выпуск издания и в твердом переплете, и в мягкой обложке, то первому лицензиату следует приобрести права на издание в твердой обложке и право на сублицензирование в альтернативном переплете для другого отечественного издателя, путем внесения изменений в статью 10.



К статье 2

В статье рассматриваются финансовые аспекты соглашения, т.е. размер суммы единовременной выплаты за оговоренный тираж, эквивалентная согласованному проценту отчислений от розничной цены (т.е. средняя цена, которую платит покупатель в книжном магазине) или от цены, которую издатель получает от оптовиков. Процентные отчисления от последней цены будут скорее всего выше, так как должны компенсировать разницу в 25—40% между этими двумя ценами. В приведенном образце оплата производится двумя частями: первая часть после подписания соглашения, а вторая — после выпуска книги или не позднее оговоренной предельной даты. Указываемая в соглашении дата является обычно предполагаемой датой публикации перевода, причем выплата должна быть произведена, даже если книга не вышла в свет. Предельная дата устанавливается, чтобы не затягивать выпуск книги.

Разумеется, сроки выплат и число частичных выплат являются предметом переговоров между сторонами, как и валюта, в которой производятся выплаты. Если издателю легче осуществить перевод средств лицензиару в случае, когда все цифры указаны в долларах США, то это следует особо оговорить с иностранным издателем (при условии, что доллары США не являются национальной валютой его страны).

Выплаченные суммы не возвращаются лицензиату , если он не выполнил условий соглашения. Предусматривается также пропорциональное увеличение суммы вознаграждения, если конечная цена издания превышает расчетную. Это очень важный фактор, если в стране растет инфляция.



К статье 3

Соглашение не имеет юридической силы до тех пор, пока не произведена первоначальная выплата вознаграждения.



К статье 4

Статья гарантирует, что перевод будет выполнен качественно и компетентным переводчиком. Внесение каких-либо изменений невозможно без разрешения правообладателя. Иностранный издатель должен убедиться в том, что автор не возражает против сокращений или дополнений, которые могут сделать книгу более подходящей для рынка лицензиата. Изменения такого рода следует обсудить во время переговоров о покупке лицензии. Статья предусматривает право зарубежного издателя потребовать экземпляр рукописи перевода для одобрения.



К статье 5

Многие западные издания могут содержать иллюстрации или цитаты, заимствованные из «внешних» источников. Лицензиат должен тщательно проверить у иностранного издателя, включается ли повторное использование материалов автоматически в общие условия продажи прав, или он должен сам получить разрешение на повторное использование «внешних» материалов, заплатив за это дополнительно. Очень важно уладить все проблемы с получением разрешений с правообладателями «внешних» материалов, коммерческими агентствами, торгующими правами на иллюстративные материалы, музеями и т.д.  еще до того, как издатель получит копию диапозитивов на издание.

Статья возлагает на лицензиата задачу как получения подтверждений на использование охраняемых авторским правом материалов, так и оплату этих разрешений, и в этом случае иностранный издатель должен снабдить своего партнера полным перечнем имен и адресов праводержателей с указанием того, какие материалы издания они контролируют. Однако он не сможет дать лицензиату точную информацию о стоимости повторного использования материалов, так как каждый праводержатель может устанавливать свои цены. Иностранный издатель может согласиться взять на себя все хлопоты, связанные с получением разрешений от имени лицензиата, пересмотрев затем общую сумму причитающегося ему вознаграждения с учетом затраченного времени и административных расходов.

В таком случае статья 5 контракта должна быть сформулирована следующим образом:

« В случае необходимости ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ берет на себя ответственность за получение разрешений на использование в ПЕРЕВОДЕ охраняемых авторским правом материалов из произведений, контролируемых третьей стороной. Все расходы, связанные с получением разрешений, включая и административные,   будут отнесены на счет ИЗДАТЕЛЯ, и условия соглашения по этому вопросу должны быть особо оговорены между сторонами. ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ оставляет за собой право не предоставлять в распоряжение ИЗДАТЕЛЯ копию диапозитивов на иллюстративный материал, содержащийся в ПРОИЗВЕДЕНИИ, до получения необходимых разрешений».



К статье 6

Здесь содержится требование соответствия качества издания самым высоким стандартам, которые могут быть обеспечены с учетом местных условий.



К статье 7

Имя автора оригинального произведения должно быть соответствующим образом указано на переводном издании. Полный текст ссылки на охрану авторских прав на оригинальное произведение должен быть помещен на обороте титульного листа книги вместе с сообщением о покупке издателем прав на перевод. Необходимость такого сообщения связана с тем, что авторское право может принадлежать автору произведения, а не издателю. Поскольку авторско-правовое законодательство Соединенного Королевства в настоящее время предусматривает охрану моральных прав автора, британский издатель может потребовать, чтобы лицензиат поместил следующий текст в переводном издании:  „______________________________(имя автора) настоящим декларирует свои моральные права на публикуемое произведение в соответствии с Актом об авторских правах на произведение, проект или патент 1988 года». Издатель также должен включить текст  декларации  авторских прав в переводной текст издания.



К статье 8

Здесь указано количество бесплатных экземпляров, которые высылаются правообладателю вместе с информацией о дате публикации перевода и окончательной издательской цене или оптовой цене. Это необходимо в тех случаях, когда повышение цены издания влечет за собой необходимость выплаты дополнительного вознаграждения лицензиару (см. статью 2).



К статье 9

Здесь необходимо указать реальные сроки публикации перевода. На практике, если издатель не укладывается в оговоренные сроки в силу каких-то серьезных причин, то большинство издателей согласятся на продление срока, если они будут вовремя предупреждены об этом.



К статье 10

Статья 1 контракта ограничивает права лизензиата правом на издание перевода в форме книги, не включая автоматического права на сублицензирование переводного издания. Если издатель в дополнение к этому основному праву хочет получить дополнительные права, например, на издание в мягкой обложке или на передачу тиража книжным клубам, он должен обсудить это в самом начале переговоров и согласовать, какой процент отчислений от дохода, полученного за использование дополнительных прав, должен причитаться зарубежному издателю.



К статье 11

Контракт может быть аннулирован, если платежи по нему просрочены. Некоторые западные издатели и литературные агенты могут потребовать выплаты штрафа за задержку выплат в форме начисления дополнительных процентов на сумму просроченного платежа.



К статье 12

В статье перечислены гарантии, предоставляемые лицензиату и освобождающие его от какой бы то ни было материальной ответственности в связи с использованием им авторских прав. В предлагаемом образце договора гарантии обеспечиваются на основании британских законов, поскольку от британского издателя нельзя ожидать знания, скажем, законов Казахстана. Формулировка пункта о гарантиях будет другой, если права приобретаются в другой стране, например США, Германии и т.д.



К статье 13

Лицензия не может быть передана третьим лицам без предварительно полученного разрешения иностранного издателя.



К статье 14

Объем прав, покупаемых по лицензии, ограничен правами, указанными в статье 1.



К статье 15

Поскольку рассматриваемая здесь лицензия содержит пункт о лимите тиража переводного издания, оговорена возможность его возобновления на условиях, достигнутых во время переговоров.



К cтатье 16

Статья предусматривает аннулирование контракта в случае банкротства лицензиата или нарушения им условий контракта. Очень немногие западные издатели по своей инициативе включают в контракт статью, касающуюся собственного банкротства или нарушения условий соглашения, однако издатель может настоять на ее включении.



К статье 17

В статье речь идет о разрешении споров по соглашению в порядке арбитража. Формулировка отражает решение споров в арбитражном порядке в соответствии с законами Великобритании. Если лицензия приобретена в другой стране, то следует переформулировать статью в соответствии с ее законами. В порядке компромисса можно договориться о том, чтобы арбитраж проходил на нейтральной территории, например в Стокгольме.



К статье 18

Эта статья содержит практические рекомендации по осуществлению платежей. Валюта, в которой производятся выплаты, должна быть согласована во время переговоров. Некоторые издатели вписывают в соглашение точное название отдела, которому следует адресовать платеж. Крупные издательства имеют специальные отделы, занимающиеся только выплатами по правам, часто расположенные по адресу, не совпадающему с адресом центрального офиса. Если права приобретаются и оплата производится через литературного агента, необходимо включить в текст соглашения сведения об агенте: его имя, адрес и указание о размере отчисляемой в его пользу суммы комиссионных. Издатель должен представить банковские документы, подтверждающие налоговые отчисления, так как иностранный издатель может получить компенсацию в своей стране с учетом корпоративного налога. Вопрос о том, должен ли взиматься налог с перевода платежей по контракту, зависит от того, какие соглашения (если таковые имеются)  о налогообложении существуют между странами договаривающихся сторон. Управление внутренних налогов и сборов Соединенного Королевства считает, что соглашение 1986 года об избежании двойного налогообложения между Советским Союзом и Соединенным Королевством остается в силе применительно и к бывшим республикам Советского Союза, пока с ними не будут подписаны новые соглашения. Из этого следует, что никакие отчисления налогов не должны производиться от сумм, которые переводятся в Соединенное Королевство.



К статье 19

Данная статья указывает на то, что соглашение составлено и должно интерпретироваться в соответствии с английскими законами. Обычной практикой в вопросах сделок по правам считается признание приоритета правовой системы страны лицензиара (продавца лицензии). Формулировки могут меняться, если лицензия покупается в другой стране. Например, американский издатель может указать в этой статье, что контракт соответствует законам штата Нью-Йорк. Компромиссной следует считать формулировку, отдающую приоритет законам того государства, сторона которого вызывается в суд.



К статье 20

Эта статья обязывает издателя-лицензиата соблюдать все предусмотренные внутренними законами его страны процедуры, связанные с охраной авторских прав на название книги и обращение в суд в случае нарушения прав автора.



Лицензия на репринтное издание на языке оригинала с единовременной выплатой вознаграждения



Если издатель хочет приобрести права на репринтное издание произведения на языке оригинала (например, английский словарь), то заключаемый контракт будет очень близок к контракту на перевод, приведенному выше. Нужно будет всего лишь внести в него незначительные поправки, которые перечислены ниже:



а) Слово «перевод» необходимо везде заменить на «лицензированное Издание».



б) Статья 1 в измененном виде гласит:

«В соответствии с условиями, перечисленными в настоящем СОГЛАШЕНИИ, ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ уступает ИЗДАТЕЛЮ исключительные права на производство и опубликование __________ экземпляров (и не более) ПРОИЗВЕДЕНИЯ в форме книги в твердом переплете/мягкой обложке на _____________ языке (например, английском) под импринтом ИЗДАТЕЛЯ/под совместным импринтом ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ и ИЗДАТЕЛЯ для продажи исключительно на территории ___________ (название страны лицензиата), о чем должно быть указано на четвертой стороне переплета/обложки и на обороте титульного листа ЛИЦЕНЗИРОВАННОГО ИЗДАНИЯ с добавлением следующего текста: «Разрешено распространение только на территории_____________ (название страны лицензиата); экспорту не подлежит ». Соглашение не дает никаких прав на репринтное издание последующих изданий произведения».



Вопрос об издании под совместным импринтом необходимо в обязательном порядке согласовывать с иностранным издателем заранее. Известно, что некоторые издатели взимают особую плату за использование импринта своего издательства. Уведомление об ограничении на рынок распространения необходимо для предотвращения проникновение издания на другие рынки.



в) Статья 4 в измененном виде гласит: 

«Издатель не вправе сокращать, дополнять или вносить какие-либо изменения в ПРОИЗВЕДЕНИЕ без предварительного письменного на то согласия ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ».



г) Некоторые издатели могут устанавливать ограничения не только в отношении срока действия такого рода соглашений, но также и тиража издания. Это вполне понятно там, где рыночная конъюнктура быстро меняется, и иностранный издатель хочет в соответствии с такими изменениями пересматривать свою политику лицензирования. В этом случае статья содержит дополнительные положения, которые звучат примерно следующим образом:



«В соответствии со статьями 9, 11 и 16 СОГЛАШЕНИЯ предоставляемая лицензия действительна в течение __________ (лет) с момента даты первоначального опубликования ЛИЦЕНЗИРОВАННОГО ИЗДАНИЯ и может быть в дальнейшем возобновлена по взаимному согласию между сторонами. В случае если ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ посылает уведомление о прекращении действия лицензии на основе настоящей статьи, ИЗДАТЕЛЬ обязан в течение 12 месяцев после получения такого уведомления освободиться от оставшихся у него на складе запасов данного наименования, используя обычные каналы торговли».



2. Контракт на перевод с выплатой аванса и роялти



Этот контракт предполагает покупку прав на переводное издание у западного издателя с выплатой вознаграждения по западной схеме: аванс выплачивается при подписании контракта, остальная сумма выплачивается регулярно в виде процентного отчисления от суммы стоимости проданного количества экземпляров. Ограничения на тираж контрактом не предусмотрены.





МЕМОРАНДУМ СОГЛАШЕНИЯ



заключенного ________________________ 19 ___ года между 

(дата)



(имя и адрес лицензиата) 

именуемым в дальнейшем ИЗДАТЕЛЬ, с одной стороны, и 



(имя и адрес иностранного издателя)



именуемым в дальнейшем ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ, с другой стороны, 

на основании находящихся в распоряжении ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ прав на произведение_______________________________________________________

   				(название произведения и номер издания)



именуемое в дальнейшем ПРОИЗВЕДЕНИЕ, ______________________________

   (имя автора)

именуемого в дальнейшем АВТОР,  ДОГОВОРИЛИСЬ О НИЖЕСЛЕДУЮЩЕМ:



В соответствии с условиями, перечисленными в настоящем СОГЛАШЕНИИ, ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ уступает ИЗДАТЕЛЮ исключительные права на перевод, производство и опубликование ПРОИЗВЕДЕНИЯ в форме книги в твердом переплете/мягкой обложке на русском языке под импринтом ИЗДАТЕЛЯ, именуемого в дальнейшем ПЕРЕВОД, для продажи исключительно на территории _____________ (название страны лицензиата) / во всем мире. Настоящее СОГЛАШЕНИЕ не дает прав на последующие издания ПРОИЗВЕДЕНИЯ.



2. Издатель обязуется произвести выплату вознаграждения ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ в нижеследующих частях в соответствии с условиями статьи 18 СОГЛАШЕНИЯ:

         а) Сумму, равную __________ фунтов стерлингов/долларов США после подписания СОГЛАШЕНИЯ в качестве аванса от сумм, причитающихся ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ по СОГЛАШЕНИЮ. Указанная сумма аванса не подлежит возврату в случае невыполнения ИЗДАТЕЛЕМ обязательств, предусмотренных СОГЛАШЕНИЕМ.

        б) От издательской цены/оптовой цены всех проданных ИЗДАТЕЛЕМ экземпляров книги, где бы она ни продавалась:

       1) роялти, равное ________ процентам, с первых ______ тысяч проданных экземпляров.

        2) роялти, равное __________ процентам, за все проданные экземпляры в количестве от _________ тысяч до _________ тысяч.

       3) роялти, равное ___________ процентам, от продажи всех экземпляров свыше первых ________ тысяч.

        в) С оставшихся экземпляров ПЕРЕВОДА, проданных ИЗДАТЕЛЕМ по оговоренной цене или по более низкой цене, роялти ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ не выплачивается, но ни один экземпляр ПЕРЕВОДА не должен продаваться по истечении двух лет с даты первой публикации ПЕРЕВОДА.



Соглашение вступает в силу не ранее, чем ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ получит аванс, предусмотренный статьей 2(а) СОГЛАШЕНИЯ.



Издатель обязуется организовать выполнение перевода ПРОИЗВЕДЕНИЯ качественно и адекватно оригинальному тексту квалифицированным и компетентным переводчиком, чье имя и уровень квалификации должны быть сообщены ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ. Запрещается производить какие-либо сокращения, изменения или дополнения без предварительного согласия ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ в письменной форме. ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ оставляет за собой право потребовать от ИЗДАТЕЛЯ представить ему рукопись перевода для одобрения до запуска книги в производство.



ИЗДАТЕЛЬ несет ответственность за получение, если это необходимо, разрешений на использование в ПЕРЕВОДЕ охраняемых авторским правом материалов ПРОИЗВЕДЕНИЯ, контролируемых третьей стороной. ИЗДАТЕЛЬ также несет ответственность за выплату вознаграждения, за получение разрешений и за помещение в ПЕРЕВОДЕ уведомления о получении таких разрешений.



ИЗДАТЕЛЬ обязуется по возможности обеспечить максимальное качество печати, бумаги и переплета ПЕРЕВОДА.



Имя АВТОРА должно быть набрано заметным шрифтом на переплете/обложке, суперобложке (при ее наличии) и на титульном листе каждого экземпляра выпущенного ПЕРЕВОДА, а на обороте титула должно быть помещено следующее уведомление об авторских правах: «© (данные о копирайте оригинального произведения) 19 __», а также следующий текст: «Настоящий перевод ____________________________________(название произведения)   опубликован по лицензии, полученной от _______________________ (название иностранного издательства).





__________ штук бесплатных экземпляров ПЕРЕВОДА высылаются ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ вместе с уведомлением о фактической дате публикации и издательской/оптовой цене экземпляра ПЕРЕВОДА.



9. а) В случае если ИЗДАТЕЛЬ не опубликовал ПЕРЕВОД в течение _______ месяцев после даты настоящего СОГЛАШЕНИЯ, то все права, переданные по данному СОГЛАШЕНИЮ, возвращаются к ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ без возврата сумм, выплаченных или причитающихся ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ.

    б) Если печатание ПЕРЕВОДА прекращается или он отсутствует на рынке, ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ имеет право разорвать СОГЛАШЕНИЕ при условии, что он в письменной форме предупредил ИЗДАТЕЛЯ о необходимости возобновить печатание ПЕРЕВОДА, что не было сделано в течение шести месяцев после получения предупреждения. Все права, переданные по СОГЛАШЕНИЮ, возвращаются к ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ без возврата выплаченных или причитающихся сумм.



ИЗДАТЕЛЬ не вправе использовать какие-либо дополнительные права на ПЕРЕВОД, не получив предварительного согласия в письменном виде от ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ.



11. Отчеты относительно ПЕРЕВОДА выписываются ИЗДАТЕЛЕМ один раз / два раза в год не позднее ____________ (оговоренная дата),  причитающиеся суммы выплачиваются вместе с другими суммами, подлежащими выплате по СОГЛАШЕНИЮ, в течение _____________ месяцев после оговоренных дат предоставления отчетности. В отчетах должна быть указана следующая информация:

       а) Количество экземпляров на складе (если таковые имелись) в начале отчетного периода.

      б) Количество экземпляров, напечатанных в течение отчетного периода (если таковые имелись).

      в) Количество экземпляров, проданных в течение отчетного периода.

      г) Количество экземпляров, переданных бесплатно в течение отчетного  периода.

      д) Количество экземпляров, оставшихся на складе в конце отчетного периода.

Счета и роялти должны выплачиваться в соответствии с положениями статьи 18 СОГЛАШЕНИЯ. Если перечисленные в СОГЛАШЕНИИ выплаты задерживаются более чем на три месяца, лицензия, выданная на основании СОГЛАШЕНИЯ, утрачивает силу и все права, переданные лицензиату, возвращаются к ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ без особого уведомления.



ИЗДАТЕЛЬ не имеет права допечатывать ПЕРЕВОД, не проинформировав о своем намерении ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ и не получив от него согласия в письменной форме.



ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ гарантирует ИЗДАТЕЛЮ свою правомочность на заключение настоящего СОГЛАШЕНИЯ. В соответствии с английским законодательством ПРОИЗВЕДЕНИЕ никоим образом не нарушает прав третьих сторон или чьих-либо авторских прав или каких-либо соглашений. Никакая часть ПРОИЗВЕДЕНИЯ не может быть причиной возбуждения уголовного или гражданского иска в связи с причиненными убытками или другим ущербом. ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ гарантирует ИЗДАТЕЛЮ освобождение от каких-либо убытков, материального ущерба или расходов, связанных с нарушением или обвинением в нарушении этих гарантий.



Лицензия, предоставляемая ИЗДАТЕЛЮ по настоящему СОГЛАШЕНИЮ, не может быть передана третьим лицам или расширена за счет включения третьей стороны, а ПЕРЕВОД не может быть издан иначе, как под импринтом ИЗДАТЕЛЯ, без получения предварительного согласия ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ в письменном виде.



Все права на ПРОИЗВЕДЕНИЕ, кроме уступаемых ИЗДАТЕЛЮ на основе настоящего СОГЛАШЕНИЯ, принадлежат ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ.



Если ИЗДАТЕЛЬ будет объявлен банкротом или не сумеет выполнить обязательств по данному СОГЛАШЕНИЮ и не исправит свою оплошность в течение одного месяца после получения предупреждения от ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ с требованием урегулировать проблему, посланного заказным письмом по адресу, указанному ИЗДАТЕЛЕМ при заключении СОГЛАШЕНИЯ, тогда в любом из этих случаев СОГЛАШЕНИЕ утрачивает силу, а выданная по нему лицензия возвращается ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ без возврата сумм, выплаченных или причитающихся ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ.



В случае возникновения споров между ИЗДАТЕЛЕМ и ПРАВООБЛАДАТЕЛЕМ, касающихся смысла или толкования СОГЛАШЕНИЯ или предусмотренных им прав и обязательств сторон, споры должны решаться в порядке арбитража с приглашением по одному лицу от каждой стороны или согласованным между сторонами третейским судьей в соответствии с Актом об арбитраже от 1979 года или любыми существующими законными модификациями его или связанными с ним постановлениями. Если же спор между сторонами не может быть разрешен в арбитражном суде или соглашением между сторонами, то дело должно быть передано на рассмотрение в английский суд.



18. Все суммы, причитающиеся ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ по настоящему СОГЛАШЕНИЮ, должны быть выплачены ИЗДАТЕЛЕМ в _____________ (название оговоренной валюты)  в соответствии с официальным  курсом ее обмена в день перевода платежа без каких-либо удержаний в связи с обменом или комиссионных 

    Если по законам страны ИЗДАТЕЛЯ  из суммы следует вычесть налог, то он должен послать декларацию, подтверждающую вычет, с точным указанием вычтенной суммы.



Настоящее СОГЛАШЕНИЕ составлено на основе английских законов и должно интерпретироваться и толковаться в соответствии  с ними.



ИЗДАТЕЛЬ обязуется принять все необходимые меры, чтобы зарегистрировать название ПРОИЗВЕДЕНИЯ от имени АВТОРА / ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ в соответствии с местными законами об охране авторского права и исключительно за свой счет. ИЗДАТЕЛЬ также обязуется защищать права АВТОРА и возбуждать (за свой счет) иск против каждого, кто их нарушает.





Подпись _______________

От имени и по поручению ИЗДАТЕЛЯ



Подпись ________________

От имени и по поручению ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ



Примечания к контракту



Примечания касаются только тех статей соглашения, которые отличаются от соответствующих статей контракта 1 (Лицензия на перевод с единовременной выплатой вознаграждения).



К cтатье 1

Статья содержит информацию об исключительных правах, которые уступаются лицензиату, — правах на издание на указанном языке и распространение издания на указанной территории. Никаких ограничений на тираж нет, так как издатель-лицензиат будет выплачивать определенный процент дохода, полученного от продажи экземпляров издания. Статья 9 (б) предусматривает аннулирование контракта, если издатель перестает допечатывать тираж перевода. Представленный здесь контракт ограничивается только одним изданием оригинального произведения, и в статье 1 четко сказано, что контракт не дает никаких прав на последующие издания произведения. Такого рода ограничение вполне оправдано для нехудожественных изданий, что же касается художественной литературы, то лучше опустить номер издания после названия произведения (ведь роман вряд ли будет дорабатываться в последующих изданиях) и дополнить статью 1 сроком действия соглашения. Для этого необходимо заменить слова «Настоящее СОГЛАШЕНИЕ не дает прав на последующие издания произведения» словами «Настоящая лицензия действительна  в течение ________ лет с даты СОГЛАШЕНИЯ, и любые продления срока действия лицензии должны быть предметом особого соглашения между сторонами».

Право на издание в книжной форме предусматривает право на публикацию полного текста произведения, что делает технически невозможным заключение отдельного соглашения с другим отечественным издателем (например, для передачи клубных прав). Если права ограничены изданием только в твердом переплете или только в мягкой обложке, это оставляет правообладателю право передать другому издателю право на издание в альтернативном переплете, хотя при этом другой издатель столкнется с проблемой использования переведенного текста издания. Если условия на рынке позволяют одновременное распространение обоих типов изданий, то первому лицензиату целесообразно приобрести права на издание перевода в форме книги и дополнительное право на сублицензирование в альтернативном переплете, которое может быть передано другому  издателю при изменении формулировки статьи 10.



К cтатье 2

Здесь обсуждаются финансовые аспекты соглашения. Статья предусматривает выплату аванса при подписании контракта с последующей выплатой роялти, размер которого рассчитывается от издательской цены (т.е. средней цены, выплачиваемой покупателем в книжном магазине) или от цены, полученной русским издателем от распространителей. Процент отчисления от последней цены будет выше, что должно компенсировать разницу между обеими ценами, составляющую  25—40%.

Сроки выплаты аванса и его размер оговариваются во время переговоров. Многое здесь зависит от типа издания и репутации автора. Для академических изданий аванс устанавливается в размере от одной трети до половины ожидаемой суммы отчислений от планируемого издателем первоначального тиража. Сумма аванса за произведение автора с международной репутацией в меньшей степени связывается с ожидаемыми продажами книги. Если аванс выражается солидной суммой, можно договориться о выплате его частями, например половину при подписании контракта, а вторую половину — после издания перевода или не позднее определенной согласованной даты. Большинство западных издателей обычно оговаривают следующее условие: аванс, выплачиваемый при подписании контракта, не возвращается, если лицензиат не выпустит издание. В некоторых контрактах оговаривается, что выплата долей аванса, приуроченных к определенным датам, обязательна, даже если издание не будет осуществлено.

Нормальной практикой у западных издателей считается повышение процента роялти после того, как оговоренное количество экземпляров распродано, поскольку сохраняющийся спрос на книгу свидетельствует о ее успехе. Число проданных экземпляров, после которого процент отчисления повышается, также, как  и мера повышения роялти устанавливаются в переговорах. Если речь идет о книге, которой прочат долгую жизнь в данном переводе (например, новый роман иностранного автора, уже хорошо известного за рубежом), процент роялти может возрастать несколько раз. В случае академического издания мера роста не столь велика по той причине, что книга, возможно, будет дорабатываться на языке оригинала и в этом случае понадобится новое соглашение на переработанное издание.

Следует согласовать, в какой валюте будут выплачиваться аванс и роялти (см. также статью 18). Если издателю проще переводить платежи в долларах США, следует оговорить это с иностранным издателем; (если доллары США не являются национальной валютой его страны).



К статье 8

Статья оговаривает число бесплатных экземпляров, высылаемых иностранному издателю вместе с информацией о дате выпуска книги и конечной издательской или оптовой цене.



К статье 9 (б)

Так как данный контракт не ограничивает тиража издания, то этот пункт предусматривает аннулирование контракта, если издатель-лицензиат отказывается допечатывать тираж после того, как книга распродана, и возобновить печатание после получения предупреждения о необходимости возобновить печатание, посланного зарубежным издателем.



К статье 11

Поскольку этот контракт предполагает выплату вознаграждения в форме роялти, т.е процентного отчисления от стоимости реальных продаж, иностранный издатель будет требовать регулярных отчетов о колебании цен, допечатках тиража за отчетный период и т.д., что позволяет лицензиару оценить, насколько успешно лицензиат использует права.

Периодичность выплат и их точные даты оговариваются сторонами на переговорах. Для наименований с относительно небольшими объемами продаж (например, научные издания) достаточен ежегодный отчет, если же речь идет о бестселлере известного западного автора, то можно потребовать отчета не менее двух раз в год. При ежегодном отчете иностранный издатель может указать дату отчета, совпадающую с концом его финансового года, то есть 31-е декабря. Если издатель-лицензиат подведит итоги в другие сроки, то стороны могут договориться о какой-то дате, приемлемой для них обеих. При двух выплатах в году отчетными датами могут быть 30 июня и 31 декабря. Затем стороны договариваются о том, в течение скольких месяцев после этих дат осуществляются платежи. Немногие западные издатели соглашаются на отсрочку свыше трех месяцев.

Контракт может быть аннулирован в случае неуплаты причитающихся сумм в оговоренные сроки. Некоторые западные издатели и литературные агенты могут потребовать штрафных санкций в виде процентного начисления на задержанную выплату.



К статье 12

Хотя тираж издания в настоящем контракте не лимитирован, западные издатели все же требуют, чтобы лицензиат заранее оповещал их о планируемых допечатках тиража. Благодаря факсу получить разрешение на допечатку можно в очень короткий срок. Это делается как мера предосторожности на тот случай, если первоначальный тираж оказался неудовлетворительным с точки зрения качества перевода или качества издания.

К статье 13

См. примечания к статье 12 контракта с единовременной выплатой вознаграждения за перевод.



К статье 14

См. примечания к статье 13 контракта с единовременной выплатой вознаграждения за перевод.



К статье 15

См. примечания к статье 14 контракта с единовременной выплатой вознаграждения за перевод.



Лицензия на репринтное издание на языке оригинала с оплатой вознаграждения по системе аванс + роялти



Если издатель хочет приобрести права на издание произведения на языке оригинала (например, словарь английского языка), контрактом может служить приведенный выше контракт на перевод (3), в который необходимо внести небольшие изменения. Но начнем с контракта, предусматривающего единовременную выплату вознаграждения. Для этого достаточно внести в него следующие изменения:



а) термин «перевод» следует везде заменить термином «лицензированное издание».

б) Статья 1 в измененном варианте должна читаться следующим образом:

«В соответствии с условиями настоящего СОГЛАШЕНИЯ ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ продает ИЗДАТЕЛЮ исключительные права на производство и опубликование по лицензии ПРОИЗВЕДЕНИЯ в форме книги в твердом переплете/мягкой обложке на ____________ языке (например, английском) под импринтом ИЗДАТЕЛЯ / под совместным импринтом ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ и ИЗДАТЕЛЯ для распространения только на территории ____________ (название страны), предупреждение о чем должно быть напечатано на внешней стороне обложки/переплета и на оборотной стороне титульного листа в виде следующего текста: «Распространяется по лицензии только на территории ___________(название страны),  ; экспорту не подлежит ». Настоящее СОГЛАШЕНИЕ не дает никаких прав на последующие издания ПРОИЗВЕДЕНИЯ».



Вопрос об издании под совместным импринтом должен быть заранее согласован с иностранным издателем. Известно, что некоторые издатели взимают особую плату за использование своего импринта на титуле книги. Ограничение на территорию распространения важно, если существует опасность проникновения местного издания на другие рынки.



в) Статья 4 в новой редакции гласит:

«ИЗДАТЕЛЬ обязуется не вносить сокращений, дополнений или каких-либо других изменений в ПРОИЗВЕДЕНИИ без предварительного письменно выраженного согласия ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ».

г) Если в соответствии с лицензией тираж издания нелимитирован, некоторые издатели ограничивают срок действия контракта. Это вполне понятно, когда речь идет о неустойчивых рынках, условия деятельности на которых подвержены неожиданным переменам, что позволяет правообладателю периодически пересматривать свою лицензионную политику. В подобных случаях следует дополнить эту статью следующим текстом:

«В соответствии со статьями 9, 11 и 16 СОГЛАШЕНИЯ  лицензия предоставляется сроком на ________ лет с даты подписания данного контракта  и может быть продлена по взаимному согласованию между сторонами. Если ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ сообщает о прекращении действия СОГЛАШЕНИЯ в соответствии с настоящей статьей, то ИЗДАТЕЛЬ должен в течение 12 месяцев после получения предупреждения распродать оставшиеся на складе экземпляры через обычные каналы торговли».



Примечание. Ни один из приведенных выше образцов соглашения не содержит статей о передаче копии диапозитивов русскому лицензиату. Это связано с тем, что технические проблемы типов диапозитивов и их цен часто не могут быть окончательно выяснены в момент подписания контракта. Однако мы настоятельно рекомендуем поднять вопрос об оплате за использование материалов из «внешних» источников и примерной стоимости диапозитивов на ранних стадиях переговоров, если эти расходы могут повлиять на принятие решения о том, покупать ли лицензию или отказаться от нее.



Образец лицензии на совместное издание



В предлагаемом ниже контракте рассматривается продажа прав на перевод при условии, что производством тиража занимается издатель оригинального произведения от имени лицензиата.



МЕМОРАНДУМ СОГЛАШЕНИЯ



заключенного ________________________ 19 ___ года между 

(дата)



(имя и адрес лицензиата) 

именуемым в дальнейшем ИЗДАТЕЛЬ, с одной стороны, и 



(имя и адрес иностранного издателя)



именуемым в дальнейшем ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ, с другой стороны, 

на основании находящихся в распоряжении ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ прав на произведение_______________________________________________________

   				(название произведения и номер издания)



именуемое в дальнейшем ПРОИЗВЕДЕНИЕ, ______________________________

   (имя автора)

именуемого в дальнейшем АВТОР,  

ЗАКЛЮЧИЛИ СОГЛАШЕНИЕ О НИЖЕСЛЕДУЮЩЕМ:



В соответствии с условиями, перечисленными в настоящем СОГЛАШЕНИИ, ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ продает ИЗДАТЕЛЮ исключительные права на перевод и опубликование ПРОИЗВЕДЕНИЯ в форме книги в твердом переплете или в мягкой обложке на ___________ (язык, на который издание будет переведено) языке под импринтом ИЗДАТЕЛЯ, в дальнейшем именуемого ПЕРЕВОД, для распространения только на территории ____________ (название страны лицензиара ) или во всем мире. Соглашение не дает никаких прав на последующие издания ПРОИЗВЕДЕНИЯ.



ИЗДАТЕЛЬ обязуется предоставить ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ диапозитивы требуемой для издания книги по согласованной спецификации (например, пленка позитивная, прямочитаемая, эмульсия на нижней стороне) с переведенным текстом, сверстанным в соответствии с версткой оригинального ПРОИЗВЕДЕНИЯ, а также диапозитивы переплета или обложки (суперобложки) ПЕРЕВОДА.



ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ обязуется поставить ИЗДАТЕЛЮ ______ экземпляров ПЕРЕВОДА в твердом переплете или в мягкой обложке (суперобложке) с импринтом ИЗДАТЕЛЯ по цене ______ за один экземпляр (условия поставки, например, СИФ порт __________, включая роялти и упаковку на экспорт). ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ также посылает ИЗДАТЕЛЮ ______ дополнительных бесплатных экземпляров ПЕРЕВОДА. Спецификация на производство тиража ПЕРЕВОДА приведена в Приложении.



ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ обязуется доставить указанные экземпляры ПЕРЕВОДА грузоотправителю в срок до __________  или в близкие к этой дате сроки при условии, что ИЗДАТЕЛЬ предоставит пленку текста и переплета или обложки (суперобложки) ПЕРЕВОДА вместе с подробными инструкциями по упаковке и транспортировке тиража не позднее _________.



Стоимость указанного количества экземпляров, равная ________, выплачивается ИЗДАТЕЛЕМ двумя равными долями (пример): половина суммы после подписания настоящего СОГЛАШЕНИЯ обеими сторонами, а вторая — через 60 дней с даты отправления накладной на транспортировку вышеуказанных экземпляров.



Если у ИЗДАТЕЛЯ имеются претензии в отношении поставленных копий ПЕРЕВОДА, то он должен изложить их в письменном виде в течение месяца после получения им груза. В отсутствие уведомления о претензиях в течение указанного срока ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ вправе считать, что ИЗДАТЕЛЬ удовлетворен качеством полученного груза.



Если в дальнейшем ИЗДАТЕЛЬ хотел бы получить дополнительное количество экземпляров ПЕРЕВОДА, то они могут быть поставлены по цене, согласованной между сторонами. При повторных заказах число экземпляров должно быть выше определенного минимума. Если стороны не могут достичь соглашения о цене допечатки или дате поставки тиража ПЕРЕВОДА, ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ может согласиться назначить цену за предоставление ИЗДАТЕЛЮ копии пленки ПЕРЕВОДА.



СОГЛАШЕНИЕ вступает в силу не ранее, чем ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ получит первую долю платежа, предусмотренную статьей 5 СОГЛАШЕНИЯ.



ИЗДАТЕЛЬ обязуется организовать качественный и адекватный оригинальному тексту перевод ПРОИЗВЕДЕНИЯ квалифицированным и компетентным переводчиком, имя и квалификация которого должны быть сообщены ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ. Сокращения, изменения или дополнения текста могут производиться только после получения  предварительного письменного согласия ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ.



Издатель несет ответственность за получение, в случае необходимости, разрешений на использование в ПЕРЕВОДЕ охраняемых авторским правом материалов, контролируемых третьей стороной, а также за оплату таких разрешений и помещение в тексте ПЕРЕВОДА оповещения о полученных разрешениях.



Имя АВТОРА должно быть набрано заметным шрифтом на обложке / переплете, суперобложке (при наличии ее), и на обороте титульного листа книги должно быть помещено уведомление об охране прав АВТОРА: «© (текст копирайта оригинального произведения), а также следующий текст: «Настоящий перевод  _____________________________________ (название произведения, номер издания) опубликован по лицензии, полученной от ______________________ (название инстранного издателя).



ИЗДАТЕЛЬ должен сообщить ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ фактическую дату опубликования ПЕРЕВОДА и сообщить издательскую или оптовую цену одного экземпляра.



13. а) Если ИЗДАТЕЛЬ не сумеет выпустить ПЕРЕВОД в течение ______месяцев с даты настоящего СОГЛАШЕНИЯ, все права, уступаемые на основе СОГЛАШЕНИЯ, возвращаются к ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ без возврата выплаченных или причитающихся ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ сумм.

б) Если ПЕРЕВОД перестает допечатываться в любое время в течение срока действия лицензии, ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ вправе аннулировать СОГЛАШЕНИЕ, предупредив ИЗДАТЕЛЯ в письменной форме о необходимости возобновить печатание в течение шести месяцев или приобрести копию диапозитивов ПРОИЗВЕДЕНИЯ в соответствии со статьей 7 СОГЛАШЕНИЯ. Если в течение шести месяцев печатание ПЕРЕВОДА не будет возобновлено, все права, уступленные по СОГЛАШЕНИЮ, возвращаются к ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ без возврата выплаченных или причитающихся сумм.



ИЗДАТЕЛЬ не вправе располагать какими-либо дополнительными правами на ПЕРЕВОД, не получив предварительного согласия ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ в письменной форме.



15. Отчет о количестве распроданных экземпляров ПЕРЕВОДА должен представляться ИЗДАТЕЛЕМ  в срок до ___________ и должен содержать следующую информацию:

а) Количество экземпляров книги на складе (если таковые имеются) в начале отчетного периода.

б) Количество экземпляров, проданных за отчетный период.

в) Количество экземпляров, переданных бесплатно, за отчетный период.

г) Количество экземпляров, остающихся на складе, в конце периода продаж.

Если предусмотренные СОГЛАШЕНИЕМ выплаты будут просрочены более чем на три месяца, то лицензия, выданная настоящим СОГЛАШЕНИЕМ, становится недействительной и все уступленные права возвращаются к ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ без особого уведомления.



ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ гарантирует ИЗДАТЕЛЮ, что он имеет право и власть заключить настоящее СОГЛАШЕНИЕ, что в соответствии с английскими законами ПРОИЗВЕДЕНИЕ никоим образом не нарушает ничьих авторских прав или существующих соглашений и что никакая часть ПРОИЗВЕДЕНИЯ не может привести к уголовному или гражданскому иску или причинить ИЗДАТЕЛЮ какой-либо ущерб или убытки. Настоящим соглашением ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ гарантирует защиту от любых потерь, ущерба или расходов, связанных с нарушением или обвинением в нарушении этих гарантий.



Все права на ПРОИЗВЕДЕНИЕ, за исключением уступленных по данному СОГЛАШЕНИЮ, остаются за ПРАВООБЛАДАТЕЛЕМ.



Если ИЗДАТЕЛЬ будет объявлен банкротом или нарушит какие-либо положения СОГЛАШЕНИЯ и не исправит свое упущение в течение одного месяца после получения уведомления от ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ, посланного заказным письмом по адресу, указанному при заключении СОГЛАШЕНИЯ, с предложением уладить возникшую проблему, то в любом из этих случаев СОГЛАШЕНИЕ утрачивает силу, а уступленные ИЗДАТЕЛЮ права возвращаются к ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ без возврата выплаченных или причитающихся сумм.



В случае возникновения споров между ИЗДАТЕЛЕМ и ПРАВООБЛАДАТЕЛЕМ, касающихся смысла СОГЛАШЕНИЯ или прав и обязательств сторон, стороны должны обратиться в арбитражный суд с приглашением двух специалистов (по одному от каждой стороны) или к третейскому судье в соответствии с положениями Акта об арбитраже 1979 года или любых существующих законных модификаций его или связанных с ним постановлений. Если же спор между сторонами не может быть разрешен в арбитражном суде или соглашением между сторонами, то дело должно быть передано на рассмотрение в английский суд.



Все причитающиеся на основе настоящего СОГЛАШЕНИЯ суммы выплачиваются ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ ИЗДАТЕЛЕМ в _________________(название оговоренной валюты)  по официальному курсу  ее обмена в день перевода без каких бы то ни было вычетов налогов или комиссионных.



Настоящее СОГЛАШЕНИЕ составлено на основе английских законов и должно интерпретироваться и толковаться в соответствии с этими законами.



22. ИЗДАТЕЛЬ обязуется принять все необходимые меры, чтобы зарегистрировать название ПРОИЗВЕДЕНИЯ от имени АВТОРА или ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ в соответствии с местными законами об охране авторского права и исключительно за свой счет. ИЗДАТЕЛЬ также обязуется защищать права АВТОРА и возбуждать за свой счет иск против каждого, кто их нарушает.



Подпись _______________________

От имени и по поручению ИЗДАТЕЛЯ



Подпись _______________________

От имени и по поручению ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ



Приложение



Техническая спецификация

(образец)



Имя автора:			Питер Джонсон

Название книги:		«Как выращивать овощи»

				(1-е издание)

Количество экземпляров:	3000 экземпляров

которое будет поставлено:		+ 50 бесплатных

Количество страниц:	332 + стр. I—ХII, предшествующие основному тексту

Формат:	234  Ѕ 156 мм

Переплет:	Сшивной блок, переплетная крышка, искусственная ткань,

		корешок, суперобложка

Бумага:	80 г/см2 без древесины машинной гладкости

Требования к  упаковке:	Пачки по 10 экземпляров, уложенные на палеты





Примечания к контракту



Многие из статей этого контракта идентичны статьям контракта (1), касающегося стандартного соглашения на перевод. Следующие примечания относятся только к тем статьям, которые составляют специфику соглашения о совместном издании



К cтатье 2

Статья обязывает издателя-лицензиата предоставить иностранному издателю диапозитивы русского текста книги, разверстанной по верстке оригинала. Диапозитивы должны  соответствовать требуемой спецификации.



К статье 3

В этой статье рассматриваются особые условия сделки соиздания: количество экземпляров, которые должны быть напечатаны для русского издания, цена одного экземпляра и доля в ней роялти, плата за упаковку и транспортировку тиража. Некоторые издатели готовы дополнительно предоставить некоторое количество бесплатных экземпляров для продвижения и рекламы книги. Спецификация для типографии прилагается к контракту.



К статье 4

В статье указаны сроки отправки готового тиража, которые зависят от соблюдения издателем сроков поставки диапозитивов перевода и инструкций по транспортировке тиража. Некоторые западные издатели иногда требуют штрафных санкций за задержку поставки диапозитивов, например, в форме  повышения цены на единицу продукции, исключения его заказа из текущего тиража и требоввания оплаты дополнительных расходов, вызванных ущербом, нанесенным другим партнерам по соизданию.



К статье 5

Здесь оговариваются сроки выплат вознаграждения издателем за напечатанные для него экземпляры совместного издания. Некоторые западные издатели могут взимать пени за задержку платежей.



К статье 6

Иностранный издатель должен своевременно получить информацию об обнаруженном браке или каких-либо дефектах в отпечатанном тираже. Это позволит ему решить вопрос о качестве издания с типографией или уладить проблему ущерба, нанесенного грузоперевозчиком.



К статье 7

Здесь рассматриваются проблемы, связанные с повторными заказами, которые захочет сделать издатель. Если стороны не могут договориться о цене или сроках допечатки, то можно обсудить вопрос о передаче диапозитивов русскому издателю. Некоторые иностранные издатели неохотно идут на включение этого пункта в контракт, так как в этом случае издатель перестает быть партнером по совместному изданию. Если со временем издатель все же покупает диапозитивы, он должен получить обратно также и принадлежащие ему диапозитивы с переведенным текстом.



К статье 10

Что касается прямого контракта на перевод, лицензиат должен заранее позаботиться о том, кто берет на себя ответственность за получение необходимых разрешений на «внешние» материалы и выплачивает за них вознаграждение. В приведенном образце контракта эта ответственность возложена на лицензиата, но некоторые иностранные издатели могут взять на себя этот труд и либо взыскать расходы с лицензиата  позже по особому счету, либо включить их в цену единицы продукции совместного издания.



К статье 11

Уведомление о разрешениях на «внешние» материалы должно быть включено в текст перевода на диапозитивах, поставляемые ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ.



К статье 13 (а)

Поскольку издатель получает готовый тираж от иностранного издателя, ограничение на время опубликования может быть меньше, чем в стандартном соглашении на перевод.



К статье 13 (б)

Статья предполагает продление контракта, если издатель делает повторный заказ на дополнительный тираж или приобретает копию диапозитивов у иностранного издателя. Иностранный издатель должен оповещать всех партнеров по соизданию каждый раз, когда планируется допечатка тиража.



К статье 15

Хотя чаще всего цены на единицу продукции в совместных изданиях включают роялти, некоторые иностранные издатели могут все же потребовать включения такой статьи, которая позволила бы им оценить расходимость лицензированного издания. Многое здесь может определяться тем, имеет ли лицензиат возможности для точной оценки числа проданных экземпляров.



К cтатье 20

Иностранный издатель должен получать причитающиеся ему полные суммы без удержания налогов.



Приложение

В приложении дана подробная спецификация для производства совместного издания.
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ЗАКАЗ КОПИЙ ДИАПОЗИТИВОВ И ОСУУЩЕСТВЛЕНИЕ ПЛАТЕЖЕЙ 

ЗА РУБЕЖ



Заказ копии диапозитивов



Если для производства лицензированного издания требуется копия диапозитивов, очень важно уточнить ее технические спецификации. Лицензиат должен прежде всего уточнить в типографии, где он планирует печатать книгу, какого типа пленка необходима, и сообщить все технические требования иностранному издателю, чтобы последний мог назвать точную стоимость. Спецификации должны быть очень четкими: позитивная или негативная пленка, нормальное или зеркальное изображение, эмульсия на верхней или нижней стороне и т.д. Если у вас есть какие-либо сомнения, следует послать зарубежному издателю небольшой образец требуемого типа пленки.



Если планируемое издание содержит разнообразный иллюстративный материал (например, цветные фотографии, черно-белые фотографии и штриховые рисунки), лицензиат должен решить, нужна ли ему копия пленки на весь иллюстративный материал или только на его часть. Необходимо также проверить еще одну деталь: если на иллюстрациях имеются буквенные обозначения на языке оригинала или внутририсуночные надписи, то имеется ли для них отдельная черная пленка. Издатели, специализирующиеся на совместных изданиях в цвете, обычно выделяют эти надписи на отдельную пленку, но книги, не предназначенные для издания на других языках, могут содержать весь текстовой материал на одних диапозитивах. Стоимость удаления оригинальных надписей с рисунков может быть выше, если иностранный издатель возьмет эту задачу на себя, и это нужно иметь в виду. Если иллюстративный материал разбросан по всему тексту книги, иностранному издателю часто дешевле предоставить полную пленку оригинального издания с текстом, чем заказывать копию диапозитивов отдельных страниц, содержащих иллюстрации.



Опытный иностранный издатель должен совместно со специалистами  типографии удостовериться в том, что тип пленки, указанный лицензиатом, обеспечит высокое качество воспроизведения иллюстраций, хотя, конечно, в значительной степени качество определяется типом пленки, использованной для оригинального издания. Если качество предложенной лицензиатом пленки серьезно ухудшит качество иллюстраций, иностранный издатель может порекомендовать лицензиату пленку другой спецификации, которую лицензиат должен проверить в своей типографии.

После уточнения и согласования спецификаций пленки иностранный издатель должен серьезно продумать вопрос о ее цене. Скорее всего цена будет включать административные расходы, а в некоторых случаях и определенную прибыль, которая свидетельствует о том, что лицензиат извлекает выгоду из инвестиций, сделанных иностранным издателем в оригинальное издание книги. Многие западные издатели, знакомые с условиями издательской деятельности на территории избранных нами регионов, добавляют весьма скромную сумму к фактической стоимости диапозитивов.



Когда цена названа, очень важно уточнить, в течение какого срока она остается действительной, т.е. установить крайний срок, до истечения которого твердый заказ может быть сделан без увеличения названной цены. Необходимо также выяснить, включает ли названная цена такие расходы, как упаковка и транспортировка по почте, через курьера или грузовым самолетом. Большинство западных издателей взимают дополнительные суммы за эти расходы, особенно если диапозитивы громоздкие и много весят. Бывает так, что метод пересылки диапозитивов не оговаривается, когда договариваются об их стоимости. Ненадежность работы почты в регионе может заставить иностранного издателя прибегнуть к услугам курьера или отправить пленку транспортным самолетом.



Стоит подумать и о том, в какой валюте будет названа стоимость диапозитивов. Ясно, что американский издатель назовет стоимость в долларах и выпишет счет к оплате тоже в долларах, британский издатель — в фунтах стерлингов, даже если диапозитивы изготавливаются за пределами Великобритании (например, в Гонконге). Если накладные в фунтах создадут проблемы для русского издателя, им следует обратить внимание британского партнера на это обстоятельство, с тем, чтобы стоимость диапозитивов была названа в долларовом эквиваленте и накладная содержала суммы, выраженные в долларах.



Все эти проблемы следует уладить до размещения заказа на изготовление диапозитивов, как и вопросы сроков их изготовления и сроков и способа выплаты стоимости заказа. Некоторые издатели, не знающие данного региона (или имевшие отрицательный опыт ведения дел в этом регионе), могут потребовать частичной или полной предоплаты от лицензиата до размещения заказа в типографии на изготовление диапозитивов. Если стоимость диапозитивов высока, иностранный издатель может потребовать безотзывного кредитного письма, выписанного на один из ведущих банков его страны. Так как стоимость копии диапозитивов на издание с большим количеством иллюстраций в цвете может составить несколько тысяч фунтов стерлингов, иностранного издателя можно вполне понять. Другие издатели могут потребовать перевода полной суммы платежа сразу же после получения накладной на материалы.



Помимо точных технических спецификаций на пленку лицензиат должен сообщить иностранному издателю подробные инструкции, касающиеся необходимых сведений в накладной, адрес отправления диапозитивов и способа их транспортировки. Если у лицензиата могут возникнуть сложности с таможенными службами в случае объявления настоящей стоимости диапозитивов, то иностранный издатель может согласиться указать на сопроводительной накладной, что это «материалы для издания книги» или «иллюстративные материалы», и объявить номинальную стоимость диапозитивовю. Однако, если лицензиат идет на это, он должен понимать, что при этом невозможно застраховать такие диапозитивы на их подлинную стоимость, поэтому, если они потеряются или же будут повреждены или конфискованы во время транспортировки, иностранный издатель не сможет бесплатно выслать новые.



Осуществление платежей



В главе 4 мы уже упоминали о видах платежей, связанных с приобретением лицензий на издание у иностранных издателей.



Выплата авторского вознаграждения за уступку прав



Эта выплата может производиться аккордно (единовременно) за оговоренный лицензией тираж. Либо после подписания контракта, переводится полная сумма платежа,   либо же она делится на две части. Если для перевода платежа требуется и накладная, и копия контракта на лицензирование, следует поставить об этом в известность иностранного издателя на ранних стадиях переговоров, а также точно указать, какие сведения должны быть указаны в накладной. Накладная на аккордную выплату может выглядеть примерно так:



Аккордно выплачиваемая сумма авторского вознаграждения за 5000 экземпляров переводного издания _____________________________________

__________________________________________________________________

(автор и название произведения)



Если же выплата производится двумя частями, то первая накладная содержит следующий текст:



50% аккордно выплачиваемой суммы авторского вознаграждения за 5000 экземпляров русского издания ___________________________________

____________________________________________________________

(автор и название произведения)



Когда наступит срок выплаты второй части вознаграждения, потребуется вторая накладная с таким же текстом.

Если издатель заключил соглашение о выплате вознаграждения по принятой западными издателями схеме (аванс плюс регулярное процентное отчисление от ссуммы стоимости фактически проданного количества экземпляров), то он обязан в заранее оговоренные сроки уведомлять зарубежного издателя о количестве проданных книг и о сумме, причитающейся иностранному издателю, с тем чтобы последний выписал накладную на эту сумму. Лицензиат должен уведомить зарубежного издателя о том, требуют ли банковские правила в его стране, чтобы на накладной стояла печать и подпись правообладателя. Вопрос о том, вычитается ли налог из выплат по лицензиям, переводимых за рубеж, определяется тем, существует ли соглашение об освобождении от двойного налогообложения между страной лицензиара и страной лицензиата. 



Перевод платежей за копию пленки



Как уже говорилщсь выше в этой главе, некоторые иностранные издатели могут потребовать частичной или полной предоплаты до заказа копии диапозитивов от имени лицензиата. Иностранный издатель должен получить точные указания о том, должна ли содержать накладная, прилагаемая к авансовой выплате или к самим диапозитивам, полную техническую их спецификацию, или лицензиат предпочитает, чтобы они были отправлены как «материалы для издания книги» или «иллюстративные материалы для издания книги». В первом случае накладная содержит следующий текст:



Один набор копий диапозитивов произведения __________________________								(автор и название произведения)

(позитивная пленка,  прямое изображение, эмульсия на нижней	стороне) 



Стоимость упаковки:					___________	

Стоимость услуг курьера:				___________



Во втором случае накладная имеет следующий вид:



Иллюстративный материал  к книге__________________________________  							(автор и название произведения)	



Стоимость упаковки:				___________	

Стоимость услуг курьера:			___________



Если к посылке прилагается фиктивная накладная, на которой указана только номинальная стоимость диапозитивов, то настоящая накладная должна быть выслана отдельно.

Никаких вычетов типа налоговых сборов не должно взиматься с суммы платежа , переводимого за копию диапозитивов.



Перевод платежей при совместных изданиях



В этом случае накладные выписываются в строгом соответствии с заранее согласованным графиком выплат. Если часть суммы выплачивается в форме аванса до отправки тиража, накладная, высылаемая после подтверждения заказа, может выглядеть следующим образом:



50% стоимости 6000 экземпляров переводного издания ____________________   

__________________________________________________________________

(автор и название произведения)		

	

по цене:						 ____________________,

							         (цена за одну копию)	

включая роялти на условиях поставки СИФ	

Всего:						____________________	



Аналогичная накладная будет направлена лицензенту, когда наступит срок выплаты остатка оговоренной суммы стоимости тиража.

Издатель может перевести причитающуюся иностранному издателю сумму со своего валютного счета или использовать свой отечественный валютный счет  для покупки иностранной валюты и перевода платежа за рубеж. Важно помнить, что многие зарубежные издатели не знакомы с точными правилами перевода платежей в твердой валюте из банков обсуждаемых нами регионов за рубеж, особенно, если эти правила периодически пересматриваются. Поэтому лицензиат должен сам выяснить, какие документы необходимы для осуществления платежа, и информировать об этом западного издателя, не забыв сообщить ему, какое время потребуется, чтобы перевод был получен.



Большинство западных издателей принимают платежи одним из двух методов — по банковскому чеку, посылаемому почтой, или прямым банковским перечислением на их банковский счет. Если выбран второй метод, то иностранный издатель должен сообщить  своему партнеру название банка, его адрес и номер счета, на который следует перевести деньги. Лицензиат, в свою очередь,  должен предоставить своему банку четкую информацию о том, за что производится выплата, назвав номер накладной, а также имя автора и название произведения. Иностранные издатели, ведущие торговлю правами в больших масштабах, ежегодно получают не одну сотню переводов на свой банковский счет, поэтому они должны легко идентифицировать отправителя перевода и название произведения, за которое произведен платеж.



Аккредитив



Если иностранный издатель требует оплаты диапозитивов или экземпляров выпускаемой совместно книги аккредитивом, то следует в начале переговоров обсудить все необходимые детали такого способа платежа. Британский издатель может потребовать, чтобы оплата была произведена по неотзывному аккредитиву, выданному на один из главных лондонских банков, а его партнер должен выяснить, сможет ли его местный банк обеспечить такую форму платежа. Аккредитив гарантирует выплату оговоренной суммы в согласованную дату, но подобная форма оплаты потребует от лицензиата дополнительных расходов.
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ПРОДАЖА ПРАВ ИНОСТРАННЫМ ИЗДАТЕЛЯМ



До сих пор мы вели речь о покупке прав у иностранных издателей,  и на практике баланс торговли в этом регионе складывался таким образом, что покупка прав превалировала над продажей. Однако издатели регионов Центральной и Восточной Европы таккже могут быть заинтересованы в продаже прав на выпущенные ими издания. Предлагаемый в этой главе материал может служить кратким путеводителем в области продажи прав. Конечно, всякая торговля правами предполагает наличие соглашения между автором и издателем на ведение переговоров об уступке прав от имени автора, а также о разделе доходов, полученных от их продажи.



Выбор названия



Прежде всего следует помнить, что не всякая книга представляет интерес для читателей за рубежом,  причем то же самое относится и к западным изданиям. Для того, чтобы книга «перешагнула» границы страны, в которой она написана, она должна представлять всеобщий интерес либо по своему содержанию, либо в связи с всемирной известностью автора. Продать права на произведение даже талантливого писателя, скажем романиста, у которого нет устойчивой репутации за пределами собственной страны, весьма непросто.



Первостепенная задача любого издателя, который хочет продать права зарубежному издателю, заключается в том, чтобы объективно и реально оценить  изданные и планируемые им к изданию книги с целью выделить те из них, которые могут получить международное признание. Конечно, степень успеха книги будет неодинаковой на разных рынках, причем успех книг, например, русских авторов ожидаем скорее в соседних странах Центральной и Восточной Европы или в бывших республиках Советского Союза, чем в западных странах.



Очень важно понять, что, хотя в последние годы интерес к данному региону значительно возрос, книги, посвященные сугубо местным темам, к примеру туристическим достопримечательностям или национальной кухне, будут иметь весьма скромные шансы на успех. Возможно, вам покажется интересным следующий факт. Это предположение представляется курьезным, однако,  факт, что большинство западных туристов (едущих в любую страну мира!) предпочитают приобрести путеводитель, написанный их соотечественником, который посетил этот регион и описал его с точки зрения западного туриста. Точно так же во многих западных странах издается масса книг о национальных кухнях мира, а  их авторами чаще всего бывают не жители тех стран, кухня которых описывается.



Что касается беллетристики и поэзии, то многие авторы произведений этих жанров, хорошо известные в своей стране, могут быть почти неизвестными за ее пределами. Задача заключается в том, чтобы найти тех иностранных издателей, которые специализируются на переводных изданиях, особенно, если они проявляют интерес к литературе данного региона. Печально, но факт, что, за редким исключением, которое делается для немногих выдающихся писателей, британские издатели публикуют очень мало переводной литературы по сравнению с издателями  континентальной Европ или Соединенных Штатов. Все это звучит обескураживающе, особенно для молодых начинающих издателей, которые не хотят ограничиваться только покупкой прав на западные книги. Но ведь необходимо подойти к проблеме здраво и понять, что придется затратить немало времени и усилий на то, чтобы установить нужные контакты и продать права на издание.









С чего начать?



Первостепенное значение имеет тот факт, что издательства в капиталистических странах всегда находились в частном владении. Акции некоторых крупных издательских домов фигурируют на биржах, и их можно там купить. Главная цель этих издателей — получать прибыль от издания книг. В настоящее время даже университетские издательства субсидируют издание научных книг за счет прибыли от издания коммерческих книг. Каждое издательство имеет свой профиль, сложившийся в силу самых разных причин, например личных интересов их основателей; это также могут быть те области, в которых издатель сумел преуспеть, и т.д. Конечно, возможны перемена профиля, временное расширение или сужение масштабов деятельности в связи с конъюнктурными изменениями на рынке, но западные издатели довольно редко радикально меняют свой профиль, переходя, например, от издания академических работ к изданию массовой беллетристики. В отличие от западных издателей, многие государственные издательства России или  других стран Центральной и Восточной Европы, принадлежавшие в прошлом государству, борясь за выживание, резко изменили или расширили тематику своих изданий.



Во всех западных странах конкурируют между собой многочисленные издатели одной и той же литературы — школьных учебников, университетских учебников, книг по бизнесу, вычислительной технике, художественной литературы, детской литературы, коммерческой художественной и нехудожественной литературы и т.д. Что касается публикаций на английском языке, то их изданием заняты конкурирующие издатели в Великобритании и Америке, особенно сильна конкуренция в области учебной литературы для вузов. Предпочтение в области коммерческой литературы для массового читателя отдается разными изданиями, что является отражением национальных культурных различий, хотя через торговлю правами осуществляется и сотрудничество между издателями англоязычной литературы по обе стороны Атлантического океана. В области специализированной научно-технической и медицинской литературы немецкие и нидерландские издатели конкурируют с британскими  и американскими издателями, печатая оригинальные произведения на английском языке. Все большее число крупных издательств сливаются в мультинациональные объединения, имеющие дочерние предприятия по всему миру.



Все эти особенности издательской деятельности на Западе смущают издателей, вступающих в область торговли правами и думающих о том, с чего начать. Например, что лучше — продать права на перевод романа русского автора отдельно британскому и американскому издателям или выбрать одного издателя по одну или другую сторону Атлантики и передать ему мировые права? С каким, французским или немецким издателем лучше всего договариваться о публикации перевода романа, сборника поэзии или книги с фотографиями Санкт-Петербурга?



Поиск подходящего издателя



Для начала необходимо выяснить, позиции каких издателей наиболее прочны в интересующей вас области. Это огромная и никогда не прекращающаяся работа не только для издателей из Центральной и Восточной Европы, но для всех издателей, стремящихся продать свои права.



Информацию об издателях можно почерпнуть из множества источников. В главе 2 мы уже упоминали два международных справочника по издательскому делу, выпускаемые Баукером: «Литерари Маркетплейс» (содержит информацию об издателях Соединенных Штатов и Канады) и «Интернейшнл Маркетплейс» (информирует об издателях в остальных странах мира), а также национальные справочники типа британского «Касселз Директори оф Паблишинг». Если вы найдете эти справочники в библиотеках Британского Совета, Фонда Сороса или в национальных или региональных ассоциациях издателей, приступайте к предварительному поиску потенциального партнера. Бесценны также каталоги крупных международных ярмарок, так как они дают достаточно полную информацию о профиле деятельности иностранных издателей. Особенно ценен каталог ежегодной Франкфуртской ярмарки, которым можно пользоваться как справочным изданием в течение года (до следующей ярмарки). Франкфуртская книжная ярмарка также ежегодно публикует справочник «Кто есть кто», в котором поименно перечислены те представители издательств, которые зарегистрировались как участники ярмарки, однако этот справочник стоит довольно дорого (50 марок в 1997 году).



Продвижение книги через переписку



Если издатель интересуется возможностью покупки прав у иностранного издателя, ему следует обращаться к менеджеру по правам, если же он хочет продать права на свои издания, ему следует направлять письма главному редактору или конкретному редактору, который занимается интересующими его изданиями. Если у издателя есть готовый проект, который он хочет предложить иностранному издательству, имеет смысл указать конкретного адресата, например редактора по путеводителям или редактора по детской литературе и т.д. Это особенно важно, если издательство крупное и многопрофильное.



В качестве первого шага не стоит высылать полный каталог ваших изданий, лучше отберите одно (в крайнем случае два-три) наименование, которое имеет шансы вызвать интерес у зарубежного читателя. Всегда предпочтительно послать краткую содержательную аннотацию на книгу, чем незапрошенный экземпляр самой книги. Если информация предоставлена в четкой и ясной форме, она будет вполне достаточной для того, чтобы иностранный издатель решил, хочет ли он получить дополнительные материалы по книге или книгу на русском языке. Многие иностранные издатели в дополнение к каталогам новых поступлений, выпускаемым дважды в году, или нескольким каталогам, каждый из которых представляет литературу по одной специальности или тематике, выпускают отдельные рекламные листки по предполагаемым изданиям. Каждый листок включает следующие сведения о планируемом издании:



Название и адрес издательства	:

Название книги:

Сведения об авторе (гражданство, предыдущие публикации и т.д.):

Библиографическая информация: 

(формат, переплет, размеры, тип и количество иллюстраций)	

Краткая аннотация  содержания  книги:

Круг читателей:	

Дата выхода в свет:



Вся эта информация печатается на одной стороне небольшого листа бумаги. Если книга содержит много иллюстраций, можно поместить фотографии некоторых из них,  чтобы дать представление читателю об их характере.



На каком языке целесообразно информировать о предстоящем издании? Если это возможно, то лучше было бы подготовить листки на английском, немецком, французском и других языках, чтобы информация о книге стала известной на всех книжных рынках. Если это невозможно, следует ограничиться английским языком, но все же информировать не только британских и американских издателей, но и большинство европейских, латиноамериканских и японских издателей.



Вместе с рекламными материалами следует посылать сопроводительные письма примерно следующего содержания:



«Из каталога Франкфуртской книжной ярмарки я узнал(а), что Ваше издательство специализируется на выпуске современной художественной литературы. Возможно, Вас заинтересует издание в переводе на английский язык последнего романа ________________________ _________(имя автора)

писателя, очень известного в России. Направляю Вам краткую аннотацию книги  и буду рад(а) выслать ее экземпляр, если она Вас заинтересует. Если потребуется, могу также выслать Вам пробный перевод одной главы романа.

Надеюсь услышать от Вас о Вашем решении».



Большим преимуществом с точки зрения возможности продажи прав можно считать наличие перевода на соответствующий язык части произведения, так как это может облегчить потенциальному лицензенту принятие решения. Ведь способность зарубежных издателей читать на ..\\языках данного региона, к сожалению, ограничена! Если  издатель может предложить пробный перевод всего романа, который впоследствии будет отредактирован по заказу лицензиата, это может стать предметом отдельного финансового соглашения, кроме основного соглашения о продаже прав.



Если предлагаемое для перевода произведение уже передано по лицензии для перевода на какой-либо другой язык, всегда полезно упомянуть об этом в сопроводительном письме.



Продвижение книги на книжных ярмарках



Как уже говорилось в главе 2, книжные ярмарки являются очень важными рынками продажи и покупки прав. Важнейшие, наиболее посещаемые западными издателями книжные ярмарки — это Лондонская ярмарка (основные участники — британские издатели), съезд Ассоциации американских книготорговцев (в основном участвуют американские издатели), ярмарки в Болонье и Франкфурте (обе международные). Кроме того, некоторые западные издатели посещают ярмарки в Центральной и Восточной Европе, но их участие в последние годы снизилось, поскольку увеличилось число ярмарок и стоимость участия в них, к тому же большая часть издателей из этого региона могут теперь посещать Франкфуртскую ярмарку.



Подготовка к ярмарке



Любой издатель, решивший заняться продажей прав на книжной ярмарке, должен заблаговременно тщательно подготовиться к ней.



Очень важно заготовить достаточное количество визитных карточек, рекламных листков с краткой информацией по отобранным изданиям, которые могут представлять международный интерес. Информация рекламных материалов должна быть на английском языке или другом подходящем для целей торговли правами языке. Вряд ли иностранные издатели будут готовы к тому, чтобы читать рукопись предлагаемого вами издания целиком (даже если вы подготовили пробный перевод для этих целей). Если книга содержит много иллюстраций (фотографии или рисунки), то весьма полезным может оказаться русское издание книги или макет в натуральную величину части книги в переплете и с иллюстрациями. Но не стоит расставаться на ярмарке с единственным экземпляром макета книги — его можно будет послать по почте после закрытия ярмарки, если какой-нибудь издатель всерьез заинтересуется проектом.



Книжные ярмарки создают идеальные условия для возобновления уже имеющихся контактов, поиска новых партнеров или просто для знакомства с деятельностью других издателей. Первое посещение ярмарки может ошеломить новичка — франкфуртская ярмарка просто пугает своими размерами. Поэтому лучше всего приехать на нее, имея какой-то готовый план и, если это возможно, договориться по переписке о встрече со знакомыми издателями или с теми издателями, которых вы отобрали для маркетинговых исследований. Необходимо удостовериться, что лицо, с которым вы хотели бы встретиться, планирует посетить ярмарку. Некоторые иностранные издательства направляют на ярмарки весь свой персонал, связанный с продажей прав, но редко посылают на них редакторов. На ярмарках в Центральной и Восточной Европе, а также в России так бывает почти всегда: люди, толпящиеся на стендах западных издателей, скорее всего сотрудники, связанные с реализацией своей продукции или с продажей прав.



Если вы планируете поездку на ярмарку, но не имеете предварительных договоренностей о возможных деловых встречах, идеальным можно считать следующий план: вы направляете письмо интересующему вас редактору примерно за 6—8 недель до открытия ярмарки. Именно в это время издатели, готовящиеся принять участие в какой-либо крупной ярмарке, начинают составлять графики встреч. Вложите в ваше письмо информацию о проекте, который вы хотели бы обсудить, и спросите, возможна ли ваша встреча на ярмарке. Если вы попросите уделить вам время, не указывая цели встречи, то ответ почти наверняка будет отрицательным, или вы вообще не получите никакого ответа. В подобной ситуации лучше не назначать дату и время встречи, убедитесь сначала, что издатель действительно заинтересован во встрече.



Вполне возможно, что, если ваша первая попытка установить контакт с каким-то издателем и если проект, который вы хотите обсудить, не кажутся издателю слишком привлекательными, вы можете и не получить ответа на ваше письмо. Пусть вас это не обескураживает — то же самое случается с западными издателями, впервые пытающимися установить контакты, особенно если они представляют новое небольшое издательство. Впишите название этого издательства в список тех издательств, стенды которых вы должны посетить на ярмарке. Если вы получили отрицательный ответ на ваше письмо, возможно, вам не стоит добиваться личной встречи на ярмарке. Если же вы получили положительный ответ, но издатель не назначает удобной вам даты встречи, сделайте это сами. Хотя традиционно продавцы прав назначают встречи на собственном стенде, вашу первую встречу вы можете предложить провести на стенде иностранного издателя, что позволит вам ознакомиться с образцами его продукции. Помните, что вы можете рассчитывать не более чем на получасовую встречу, и предложите встретиться в первые дни работы ярмарки, так как многие редакторы возвращаются домой, не дожидаясь ее закрытия, в отличие от персонала, занимающегося реализацией книг и продажей прав.



На ярмарке



Посещение чужих стендов, в отличие от работы на собственном, предполагает, что вам придется много ходить, имея при себе все необходимые рекламные материалы. Спланируйте свои встречи таким образом, чтобы обойти всю территорию ярмарки и бегло осмотреть все, что на ней представлено (территория Франкфуртской ярмарки огромна). Носите обувь, пригодную для ходьбы, и время от времени возвращайтесь на свой стенд, чтобы немного отдохнуть, пополнить запасы рекламных материалов, уточнить график встреч и узнать, кто звонил вам в ваше отсутствие и что просил передать.



Идя на первую встречу с незнакомым издателем, вы можете почувствовать некоторую неуверенность в себе. Разумнее всего сначала узнать, присутствует ли на ярмарке редактор по интересующей вас тематике и можно ли встретиться с ним (или с нею). Крупные издательства обычно держат дежурного сотрудника, который имеет расписание встреч всех сотрудников, но он (или она) может поинтересоваться целью вашего визита, прежде чем согласится организовать встречу. Если интересующий вас редактор не приехал на ярмарку, попытайтесь узнать его имя, чтобы впоследствии обратиться к нему с письмом. Маленький совет: не огорчайтесь, если с вами не всегда будут подчеркнуто вежливыми. На таких ярмарках, как Франкфуртская, работают очень напряженно и все издатели имеют плотные графики на все дни.



Когда встреча назначена, ваша цель заключается в том, чтобы обсудить имеющиеся у вас дела, а если это ваша первая встреча, то просто представиться и рассказать о ваших издательских планах. Не забывайте взять визитную карточку у каждого, с кем вы знакомитесь, и храните вместе с записью бесед, так как все это понадобится вам в вашей постъярмарочной работе. Не старайтесь продемонстрировать слишком много выпущенных вами книг (чрезмерная настойчивость отталкивает, но будьте готовы к тому, чтобы продемонстрировать гибкость. Например, если вы беседуете с редактором детской литературы, который говорит вам, что предлагаемые вами книги с картинками не представляют для него большого интереса, спросите его, что он думает о возможности издания в переводе повести для подростков. Даже общаясь с вашими постоянными партнерами, поинтересуйтесь, не ищут ли они книгу какой-то тематики, не расширили ли они профиль своей деятельности, не меняются ли издательские планы в каком-то новом направлении. Если издатель проявил интерес к вашему проекту и если права на перевод на данный язык свободны, договоритесь о том, какие дополнительные материалы вам предстоит выслать после ярмарки. С издателями, публикующими англоязычные книги, всегда уточняйте, какая территория распространения книги их интересует. Если издатель просит права на распространение во всем мире, расспросите его о том, каким образом он продает свои книги по другую сторону Атлантики. Многие мультинациональные компании имеют прекрасные каналы распространения книг во всем мире. Более мелким издателям приходится заключать соглашения о сублицензировании с британскими или американскими партнерами.



Если незнание русского языка является препятствием для принятия решения о приемлемости проекта, сообщите, можете ли вы организовать пробный перевод части произведения на соответствующий язык. Если книга содержит много иллюстраций, иностранный издатель может спросить вас, можно ли приобрести копию пленки на иллюстрации. Лучше сразу же уточнить технические характеристики пленки, с тем чтобы после окончания ярмарки выяснить точную стоимость изготовления требуемой пленки и решить, какой процент вы добавите за административные расходы.



Если у вас сложилось впечатление, что ваша встреча приведет к сотрудничеству в будущем, попросите включить вас в перечень тех издателей, которым регулярно посылаются каталоги и информация о готовящихся изданиях. Это позволит вам следить за тем, как пополняется этот список.



Возможно, вы недооцениваете, какой утомительной может быть работа на ярмарке, особенно на такой огромной, как Франкфуртская. Чередуйте прогулки по территории ярмарки с периодами отдыха. Берегите себя и свою записную книжку, так как, если вы потеряете ее, вы не сможете впоследствии восстановить все детали состоявшихся на ярмарке бесед или перечень тех издателей, чьи стенды показались вам интересными для будущего сотрудничества.



Послеярмарочная работа



Напишите письма всем, с кем вы встречались и беседовали на ярмарке сразу же после ее завершения. Даже если встреча не дала ощутимых, непосредственных результатов, поблагодарите за то, что вам уделили время. Если же встреча была продуктивной, вышлите предварительную информацию о книге, экземпляр самой книги и пробные материалы по обсуждавшимся проектам. Если материалы по ближайшему проекту не готовы, сообщите, когда они будут готовы. Посылая книгу для ознакомительного чтения, обычно предоставляют потенциальному лицензиату исключительную опцию на право перевода и издания на соответствующем языке сроком на три месяца (см. главу 2).



Если обстоятельства сложились таким образом, что несколько зарубежных издателей проявили серьезный интерес к проекту переводного издания на одном и том же языке, вы можете разослать необходимые материалы одновременно всем потенциальным лицензиатам, но в этом случае вы обязаны проинформировать их об этом, так как они будут тратить время, усилия и деньги, чтобы оценить перспективность проекта. Каждый из них должен быть поставлен в известность, что у него есть конкуренты. Включайте в список, по которому в обязательном порядке рассылается рекламная литература и информация о предстоящих изданиях, всех тех  издателей, контакты с которыми вам кажутся перспективными.



Первая поездка на любую крупную международную ярмарку всегда ошеломляет. Создается впечатление, что все, кроме вас, точно знают, куда они спешат и чем им нужно заниматься, у всех напряженные графики встреч и переговоров, и только ваш график, к вашему сожалению, пуст. Не отчаивайтесь! Относитесь к любой поездке на ярмарку как к учебе, набирайтесь опыта и используйте блестящие возможности, которые предоставляет ярмарка, для маркетинговых исследований. Полезно не только завязать новые контакты на ярмарке, но и вычеркнуть из вашего перечня тех издателей, контакты с которыми нет смысла продолжать. Постарайтесь получше подготовиться к следующей ярмарке, развивая в течение года завязавшиеся контакты через переписку.



Переговоры об условиях продажи прав



Какие финансовые аспекты сделки вам предстоит обсудить, если зарубежный издатель проявил серьезный интерес к вашему изданию в ответ на информацию, отправленную вами по почте, или после вашей личной встречи на ярмарке? Прежде всего, вам следует узнать, какой первоначальный тираж издания планирует ваш партнер и какова расчетная розничная цена книги на местном рынке. В некоторых западных странах это будет та реальная цена, которую платит покупатель в местном книжном магазине (за вычетом всех налогов), а не та цена, которую издателю выплачивает магазин или книжный дилер. Для тех стран, где нет фиксированных розничных цен, может быть использована в качестве базы для расчетов «сумма, полученная издателем», т.е. цена за один экземпляр, полученная издателем после предоставления скидки розничным или оптовым продавцам. Обязательно уточните, о какой цене идет речь, так как от этого будет зависеть, какой процент отчислений (роялти) будет предметом ваших переговоров.



Важно учитывать, что в большинстве капиталистических стран издатель выплачивает автору вознаграждение по системе аванса от суммы последующих выплат, начисляемых от фактически проданного количества экземпляров, а не от величины тиража, который напечатан или который планирует напечатать издатель. Это связано с тем, что издательская деятельность на рынках этих стран всегда была связана с высокой степенью риска. Большая конкуренция на книжных рынках означает, что тираж практически нельзя предугадать, что совсем не похоже на систему фиксированных тиражей, поставляемых из типографий в государственные каналы распространения, что было характерно для книгоиздательства в социалистических странах. Западные издатели всегда имели неограниченный доступ к рынку бумаги и к типографиям, и это означало, что, если издатель недооценил спрос на книгу, ее тиражи всегда можно быстро допечатать. Гораздо серьезнее другое — когда издатель переоценил тираж и остался с большим количеством нераспроданных экземпляров книги. Вполне естественно, что западные издатели не хотят предварительно выплачивать авторское вознаграждение за книгу, которая будет продаваться в течение нескольких лет или, возможно, не будет полностью распродана никогда. Внедренные в большинстве западных издательств компьютеризованные системы хранения данных позволяют издателю точно следить за тем, какое количество экземпляров книги вывезено со склада и какое возвращено из магазинов по истечении сроков хранения.



Давайте рассмотрим такой пример. Британский издатель рассчитывает напечатать первоначальный тираж книги, равный 5000 экземпляров, и продать их по цене 10,95 фунтов стерлингов (в Соединенном Королевстве с сентября 1995 года отменена система фиксированных цен на книги). Если он договорился о выплате роялти за лицензию на перевод от рекомендуемой розничной цены 10,95 фунтов, то он согласится на первоначальное отчисление в размере 7% от этой цены, т.е. 77 пенсов с каждого экземпляра. Общая сумма роялти за весь тираж (3000 экземпляров) составит 2310 фунта, но так как нет никакой гарантии, что все 3000 экземпляров будут распроданы, издатель предложит аванс, составляющий какую-то часть от этой суммы, возможно 750 фунтов. Эта сумма может быть выплачена целиком после подписания лицензии на публикацию перевода, или, возможно, половина суммы будет выплачена после подписания контракта, а вторая половина — после выпуска книги. Выплата аванса является залогом того, что стороны доведут сделку до конца и что сумма, выплаченная после подписания контракта, не будет возвращена, если издатель не выполнил обязательств, предусмотренных контрактом.



В странах, которые не имееют системы фиксированных розничных уне на книги (в настоящее время сюда принадлежит и Соединенное Королевство), издатели скорее предпочитают рассчитывать роялти на основании цены книги, которую они получают после предоставления торговцам-оптовикам оптовой скидки, чем на основании рекоммендованной розничной стоимости. В таких случаях процентное соотношение роялти должно быть выше для компенсации оптовой скидки и может колебаться в пределах от 25 до 45 % для книг в переплетте и составлять более 50 % для изданий в бумажной обложке.



После выплаты аванса издатель будет регулярно представлять данные о фактически проданном количестве экземпляров книги (обычно два раза в год по коммерческим изданиям и один раз в год — по академическим изданиям). Фактические выплаты начинаются от числа проданных экземпляров после того, как доход превысит выплаченный аванс. Это система мало похожа на ту, которая была принята в социалистических странах, но она учитывает рыночные тенденции, которые могут меняться. В настоящее время страны Центральной и Восточной Европы во многих отношениях приближаются к западной модели издательского дела: издателям приходится учитывать конкуренцию на книжном рынке, реально решать, какой тираж напечатать, контролировать потоки капитала и т.д. Вас, возможно, удивляет, почему же западные издатели неохотно соглашаются на эту систему выплаты роялти за уступку прав в данном регионе, предпочитая аккордную форму оплаты, соотносимую с тиражом (см. главу 4). Основная причина заключается в том, что западные издатели считают, что экономическая ситуация в данном регионе все еще нестабильна, системы распространения книг во многих странах ненадежны, а лицензиаты не способны контролировать объемы продаж. Когда книжный рынок в регионе стабилизируется, вероятно, западные издатели перейдут к системе выплат роялти по принципу «платите столько, сколько вы заработали».



Важным аспектом покупки прав для западного издателя является территория праспространения книги. Для некоторых языковых рынков в этом нет никаких проблем: например, уступка итальянскому издателю мировых прав на переводное издание на итальянском языке включает все возможные рынки распространения. Основным рынком будет Италия, но издатель сумеет выполнить и заказы своих бывших соотечественников, живущих в других странах. Что же касается языков, на которых говорят в самых разных географических регионах, то следует спросить издателя, на каких территориях он намерен продавать издание и как он собирается организовать распространение в этих регионах. Например, нужны ли издателю, живущему в Испании, права на испаноговорящих территориях во всем мире, или лучше продать отдельную лицензию издателю из Латинской Америки? Интересует ли французского издателя французский книжный рынок Канады? Обычно книжные рынки делят между разными издателями, когда речь идет о книгах, имеющих массовый спрос. Самым сложным, вероятно, следует считать проблему продажи прав на издания на английском языке. Вопрос в том, что выгоднее — уступить права британскому и американскому издателям или одному издателю, предоставив ему мировые права? Многое будет зависеть от масштабов деятельности и финансовых ресурсов издателя, и, прежде чем решить вопрос об ограничении территории распространения, нужно поинтересоваться планами самого издателя.



Другой важный вопрос, который обсуждается во время переговоров, это срок действия лицензии. Издатели научной и учебной литературы могут попросить об уступке прав на полный срок действия авторского права и получить опцион на опубликование каждого переработанного издания книги. Издатели массовых изданий могут ограничиться более коротким сроком, однако немногие согласятся на срок меньший, чем десять лет с момента выхода в свет их переводного издания.



Еще один важный вопрос — дополнительные права. Издатель академической литературы обычно интересуется только уступкой прав на издание произведения в форме книги с правом распространения на оговоренной территории. Однако издатели книг массового спроса (беллетристика) часто стремятся к включению в соглашение целого ряда дополнительных прав, с тем чтобы извлечь добавочную прибыль от других способов использования прав на данной территории. Эти права могут включать передачу права на сублицензирование издания в мягкой обложке такому издательству, как, скажем, «Пингвин». Оно будет выпущено массовым тиражом через оговоренный срок после выхода в свет первоначального издания в твердом переплете. В частности, британские и американские издатели часто действуют именно по такой «двухярусной» схеме, хотя многие издатели, входящие в крупные издательские конгломераты, вполне способны самостоятельно осуществить сначала издание в твердом переплете, а затем в мягкой обложке, не прибегая к сублицензированию дополнительных прав третьей стороне. Кроме того, имеются также права на поставки книжным клубам, высылающим книги по почтовым заказам (клубы предлагают книги своим членам по более низким по сравнению с обычными ценам); права на сублицензирование книги издателю по другую сторону Атлантики, если издатель не имеет возможностей распространения на этом рынке; права разрешать газетам или журналам публикацию отрывков из будущей книги до выхода ее или после (так называемые права на первичную и вторичную сериализацию) и др.



Многие западные издатели отказываются покупать лицензию, если эти дополнительные права не включены в соглашение. Поскольку все эти права являются способами извлечения дополнительного дохода, нет никакого смысла отказывать в них лицензиату, однако нужно все же спросить издателя, как он планирует воспользоваться этими правами. Определенная доля дохода, полученного лицензиатом от всех видов сублицензирования, должна быть выплачена русскому издателю. Размер доли определяется категорией прав и может колебаться от 50 до 90% за право на первичную сериализацию (предпубликационное печатание отрывков из будущей книги в газетах и журналах).

Обычно такого рода права не включаются в соглашения с лицензиатами в Центральной и Восточной Европе и на территории бывшего СССР, так как в этом регионе неизвестны подобные методы использования прав. Скажем, предоставление законом об авторском праве разрешения на цитирование из охраняемых законом произведений делает невозможным извлечение дохода от использования права на сериализацию. Проблема клубных прав, однако, может возникнуть в скором времени, так как иностранные организаторы книжных клубов (например, группа Бертельсманна в Германии) начинают проникать на эти рынки.
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ОБРАЗЕЦ КОНТРАКТА НА ПРОДАЖУ АВТОРСКИХ ПРАВ



Предлагаемый образец контракта предусматривает продажу прав на перевод произведения, написанного на русском языке, иностранному издателю, который берет на себя производство книги в соответствии с полученной лицензией. Само собой разумеется, что у русского издателя имеется оформленное соглашением право осуществлять продажу прав от имени автора.



МЕМОРАНДУМ СОГЛАШЕНИЯ



заключенного ________________________ 19 ___  года между ________________________________________________________

________________________________________________________

(Имя и адрес иностранного издателя)



именуемым в дальнейшем ИЗДАТЕЛЬ, от собственного имени, от имени наследников и правопреемников по бизнесу, с одной стороны, и _________________________________________________

________________________________________________________

_________________________________________________________

(Имя и адрес продающего авторские права)



именуемым в дальнейшем ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ, с другой стороны, на основании того, что ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ владеет и распоряжается правами на русском языке на произведение _________________________________________________________

(Имя автора)

под названием ____________________________________________ _______  (Название произведения)



именуемое в дальнейшем ПРОИЗВЕДЕНИЕ,



ЗАКЛЮЧИЛИ СОГЛАШЕНИЕ О НИЖЕСЛЕДУЮЩЕМ:



В соответствии с условиями, перечисленными в настоящем СОГЛАШЕНИИ, ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ уступает ИЗДАТЕЛЮ исключительные права на ПЕРЕВОД, производство и опубликование на ________________ языке ПРОИЗВЕДЕНИЯ, именуемого в дальнейшем ПЕРЕВОД, с правом распространения его на территории ____________________ (название страны)  и нигде больше  / во всем мире.



2. ИЗДАТЕЛЬ обязуется произвести следующие выплаты вознаграждения ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ в соответствии с условиями статьи 14 настоящего СОГЛАШЕНИЯ:

а) Сумму, равную __________, в качестве аванса от всех сумм, причитающихся ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ по данному СОГЛАШЕНИЮ, которая будет выплачиваться следующим образом: 

1) Сумма, равная ________________, выплачивается ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ после подписания настоящего СОГЛАШЕНИЯ, причем выплата указанной суммы является условием вступления его в силу.

2) Сумма, равная ________________, выплачивается ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ после выпуска в свет ПЕРЕВОДА. Обе указанные выше суммы не подлежат возврату ИЗДАТЕЛЮ в случае невыполнения последним обязательств по данному СОГЛАШЕНИЮ.

б) От цены, которую платит конечный потребитель / от цены, получаемой ИЗДАТЕЛЕМ за каждое издание ПЕРЕВОДА в твердом переплете, равной __________,

1) роялти, равное ________ процентам с первых ______ тысяч проданных экземпляров,

2) роялти, равное ________ процентам со всех экземпляров, проданных после первых _______ тысяч.

в) От цены, которую платит конечный потребитель / от цены, получаемой ИЗДАТЕЛЕМ за каждое выпущенное им издание ПЕРЕВОДА в мягкой обложке,  равной _________

1) роялти, равное __________ процентам, с первых _______ тысяч проданных экземпляров,

2) роялти, равное ________ процентам, со всех экземпляров, проданных после первых _________ тысяч.

г) Если ИЗДАТЕЛЬ сочтет целесообразным продавать экземпляры ПЕРЕВОДА со скидкой _________процентов или более от издательской цены, равной _______, то текущие размеры роялти от этих продаж должны рассчитываться от сумм, полученных ИЗДАТЕЛЕМ, а не от издательской цены ПЕРЕВОДА, равной _____________.

д) В случае заключения отдельного соглашения на издание ПЕРЕВОДА в других странах, по которому будут поставляться экземпляры ПЕРЕВОДА в переплете или в виде отдельных непереплетенных листов на условиях, включающих роялти, текущие выплаты роялти рассчитываются от сумм, получаемых ИЗДАТЕЛЕМ.



ИЗДАТЕЛЬ обязуется организовать выполнение ПЕРЕВОДА ПРОИЗВЕДЕНИЯ качественно и адекватно оригинальному тексту квалифицированным и компетентным переводчиком, имя которого и уровень квалификации должны быть сообщены ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ. Запрещается производить какие-либо сокращения, изменения и / или дополнения без предварительного согласия ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ в письменной форме.



ИЗДАТЕЛЬ несет полную ответственность за получение в случае необходимости разрешений на использование в ПЕРЕВОДЕ охраняемых авторским правом материалов, права на которые контролируются третьей стороной. ИЗДАТЕЛЬ несет ответственность за выплату вознаграждения за получение этих разрешений и за помещение в ПЕРЕВОДЕ соответствующих уведомлений о их получении.



ИЗДАТЕЛЬ обязуется обеспечить по возможности максимально высокое качество печати, бумаги и переплета ПЕРЕВОДА.



6. Имя АВТОРА должно быть набрано заметным шрифтом на переплете/обложке, суперобложке (при ее наличии) и на титульном листе каждого выпущенного экземпляра ПЕРЕВОДА, а на обороте титула должно быть помещено следующее уведомление об авторских правах: «© (данные о копирайте оригинального произведения) 19_____», а также следующий текст: «Настоящее издание осуществлено по лицензии, полученной от ________________________________________________________________

(Имя правообладателя)



______________ экземпляров ПЕРЕВОДА высылаются ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ бесплатно вместе с уведомлением о фактической дате выхода в свет и цене одного экземпляра издания.



В случае, если ИЗДАТЕЛЬ не опубликовал ПЕРЕВОД в течение _________ месяцев после даты настоящего СОГЛАШЕНИЯ, все права, переданные на основании СОГЛАШЕНИЯ, возвращаются ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ без возврата или невыплаты сумм, причитающихся ему по СОГЛАШЕНИЮ.



9. (а) Выданная на основании настоящего СОГЛАШЕНИЯ лицензия действительна в течение полного срока охраны авторских прав оригинального произведения / в течение ___________ лет с даты первого опубликования ПЕРЕВОДА и в дальнейшем может быть возобновлена по взаимному согласию сторон. Если ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ уведомляет о прекращении действия СОГЛАШЕНИЯ по данной статье, то ИЗДАТЕЛЬ  обязан в течение 12 месяцев с момента получения такого уведомления освободиться от оставшихся экземпляров ПЕРЕВОДА, имеющихся на его складе, представив отчет и выплатив причитающиеся суммы в соответствии с условиями СОГЛАШЕНИЯ.

(б) Если в любой момент течения срока действия СОГЛАШЕНИЯ ИЗДАТЕЛЬ приостанавливает печатание дополнительных экземпляров ПЕРЕВОДА или если в течение этого срока ПЕРЕВОД не поступает в продажу в каком-либо из обусловленных видов изданий, форматов или способов издания и при этом ИЗДАТЕЛЬ не сумеет допечатать издание в течение девяти месяцев после получения письменного требования возобновить печатание от ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ, то все права, переданные СОГЛАШЕНИЕМ, возвращаются к ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ на весь оставшийся срок, но без ущерба тех прав ИЗДАТЕЛЯ и третьих сторон, которые вытекают из надлежащим образом оформленных соглашений или начатых переговоров с любой третьей стороной ранее даты прекращения СОГЛАШЕНИЯ и без возврата сумм, выплаченных или причитающихся ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ.



10. С учетом выплаты ИЗДАТЕЛЕМ ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ следующих процентных отчислений от всех сумм доходов, причитающихся им по контракту на _______________ языке, ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ продает указанные права ИЗДАТЕЛЮ с правом продаж на территориях, указанных в статье 1 Соглашения:

a) права на издание в мягкой обложке, рассчитанные на массового читателя, передаваемые по лицензии другому издателю ____ %;

б) права на репринтное издание, продаваемые по лицензии третьей стороне ______%;

в) права на использование в сборниках и антологиях _____%;

г) права на цитирование _____%;

д) права на дайджест (опубликование в сокращенной форме в журнале) _____%;

е) права на адаптацию (издание в сконденсированном виде) ______%;

ж) права на механическое копирование ______%;

з) электронные издательские права ______%;

и) права на одноразовое печатание в периодике ______%;

к) права на чтение одним голосом по радио ______%;

л) права на чтение по телевидению ______%;

м) права на постановку в форме драмы и документальные права ______%;

н) права на торговлю потребительскими товарами, на которых воспроизведены персонажи и рисунки из ПЕРЕВОДА ______%;

о) первичные права на сериализацию ______%;

п) вторичные и последующие права на сериализацию ______%;

р) некоммерческие права (издания для слепых и т.п.) _______%.



Лицензия, предоставляемая настоящим СОГЛАШЕНИЕМ, не может быть передана или расширена с целью включения какой-либо третьей стороны, кроме случаев сублицензирования, указанных в статье 10 СОГЛАШЕНИЯ. ПЕРЕВОД также не может быть выпущен под другим импринтом, кроме импринта ИЗДАТЕЛЯ, без получения письменного согласия ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ.



Все права на ПРОИЗВЕДЕНИЕ, кроме уступаемых ИЗДАТЕЛЮ на основе настоящего СОГЛАШЕНИЯ, принадлежат ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ.



13. Отчет о проданных экземплярах ПЕРЕВОДА направляется ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ один (или два) раз в год не позднее ____________(дата), а счета подлежат оплате вместе со всеми суммами, причитающимися по СОГЛАШЕНИЮ, в течение трех месяцев с даты / дат предоставления отчетов. В отчетах указывается:

а) Количество экземпляров на складе (если таковые имелись) в начале отчетного периода.

б) Количество напечатанных экземпляров (если таковые имелись) в течение отчетного периода.

в) Количество проданных экземпляров в течение отчетного периода.

г) Количество экземпляров, переданных бесплатно за отчетный период.

д) Количество экземпляров, оставшихся на складе в конце отчетного периода.

Если перечисленные в СОГЛАШЕНИИ выплаты задерживаются более чем на три месяца, то лицензия, выданная лицензиату, утрачивает силу и все права, уступленные по СОГЛАШЕНИЮ, возвращаются к ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ без специального уведомления.

Все суммы, причитающиеся ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ в соответствии с СОГЛАШЕНИЕМ, должны выплачиваться в ________________________ (название валюты)  по официальному курсу ее обмена в день выплаты без каких бы то ни было удержаний (комиссионных сборов и т.п.). Если по законам страны ИЗДАТЕЛЯ из суммы платежа должен быть выплачен налог, ИЗДАТЕЛЬ обязан выслать соответствующую декларацию, подтверждающую этот вычет, с точным указанием суммы, удержанной из платежа.



ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ гарантирует, что в рамках настоящего СОГЛАШЕНИЯ он является единственным обладателем прав на ПЕРЕВОД ПРОИЗВЕДЕНИЯ на _____________язык и уполномочен автором получать все суммы, причитающиеся ему по настоящему СОГЛАШЕНИЮ. ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ ручается, что данное ПРОИЗВЕДЕНИЕ является интеллектуальной собственностью автора и никоим образом не нарушает и не ущемляет ничьих авторских прав или лицензий, что оно не содержит сведений, порочащих кого-либо, и что все содержащиеся в нем утверждения, представленные как факты, соответствуют действительности. ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ гарантирует ИЗДАТЕЛЮ, что он не понесет никаких убытков или расходов, вытекающих из нарушения указанных гарантий.



ПРАВООБЛАДАТЕЛЬ гарантирует предоставление ИЗДАТЕЛЮ первого опциона на приобретение прав на перевод на ____________ язык всех последующих изданий настоящего ПРОИЗВЕДЕНИЯ на условиях, согласованных между сторонами. ИЗДАТЕЛЬ в течение 90 дней после получения соответствующих материалов по новому изданию должен принять решение, воспользуется ли он опционом.



Если ИЗДАТЕЛЬ будет объявлен банкротом или если он не выполнит каких-либо обязательств по данному СОГЛАШЕНИЮ и не исправил своей оплошности в течение одного месяца после получения письменного предупреждения от ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ о необходимости урегулировать проблему, которое посылается заказным письмом по адресу, указанному ИЗДАТЕЛЕМ в начале переговоров, тогда (как в первом, так и во втором случае) СОГЛАШЕНИЕ автоматически утрачивает силу и предоставленная ИЗДАТЕЛЮ лицензия возвращается ПРАВООБЛАДАТЕЛЮ без возврата выплаченных или причитающихся ему сумм.



В случае возникновения споров между ИЗДАТЕЛЕМ и ПРАВООБЛАДАТЕЛЕМ, касающихся смысла или толкования СОГЛАШЕНИЯ или предусмотренных им прав и обязательств сторон, дело должно решаться в арбитражном суде с приглашением по одному лицу от каждой стороны или согласованным между сторонами третейским судьей. Если же спор не может быть разрешен в арбитражном суде или соглашением между сторонами, то дело подлежит рассмотрению в судебном порядке в суде _______________________ .



Настоящее СОГЛАШЕНИЕ интерпретируется и толкуется в соответствии с законами ____________________(название страны правообладателя).



ИЗДАТЕЛЬ принимает на себя обязательство принять необходимые меры для регистрации названия ПРОИЗВЕДЕНИЯ  от имени АВТОРА  / ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ в соответствии с местными законами охраны авторского права исключительно за счет ИЗДАТЕЛЯ. ИЗДАТЕЛЬ обязуется защищать права АВТОРА и возбуждать иск против каждого, кто нарушает эти права, за счет собственных средств.



Подпись ________________

От имени и по поручению ИЗДАТЕЛЯ



Подпись _________________

От имени и по поручению ПРАВООБЛАДАТЕЛЯ



Примечания к контракту



Введение

Здесь приведены имена и адреса сторон соглашения и данные о произведении, являющемся предметом договора о переводе и издании. Лицензия на нехудожественное произведение, которое может впоследствии перерабатываться, обычно выдается на определенное издание, но многие западные издатели могут потребовать по крайней мере право первой опции на печатание следующего издания (см. cтатью 16).

Многие западные издатели требуют, чтобы контракт автоматически имел силу в отношении их наследников и правопреемников по бизнесу, поскольку на Западе издательства являются предметом купли и продажи.



К статье 1

Здесь перечислены исключительные права на перевод произведения на указанный язык и на распространение издания на указанной географической территории, которые уступаются в соответствии с соглашением. Территория распространения является предметом обсуждения на переговорах. В отношении языков, на которых говорят более чем в одном географическом регионе, необходимо решить, уступать ли права на перевод на данный язык во всем мире или на ограниченной территории. Лицензия не ограничивается правом издания в форме книги, поскольку в статье 10 перечислен широкий спектр дополнительных прав.



К Статье 2

В этой статье рассматриваются финансовые договоренности сторон — выплата части суммы процентного отчисления от дохода, полученного от реально проданных экземпляров книги, в виде аванса. В предложенном образце контракта аванс делится на две части, одна из которых выплачивается после подписания контракта, а вторая — после выпуска книги, но возможна выплата и более мелкими долями. Аванс не возвращается издателю, если он нарушил какие-либо обязательства по контракту.

Пункты (б) и (в) позволяют лицензиату опубликовать издание в твердом переплете и дешевое издание в мягкой обложке, так как многие издатели (особенно Соединенном Королевстве и США) имеют средства и возможности для производства и распространения обоих изданий. Статья 10 также дает право лицензиату передать право издания перевода в мягкой обложке специалисту по таким изданиям на основе соглашения о сублицензировании.

Ставки процентного отчисления за обычные продажи книги могут быть рассчитаны от полной издательской цены перевода (например, от издательской цены немецкого издания) или от суммы, полученной издателем после предоставления скидки оптовикам или розничным торговцам. Количество ступеней увеличения процентного отчисления также может быть предметом обсуждения на переговорах. Некоторые западные страны (включая Соединенное Королевство с сентября 1995 года) отказались от фиксированной розничной цены на книгу и поэтому предпочитают отчислять роялти от полученного дохода. В этом случае следует договориться о более высоком проценте отчисления с учетом скидки.

Пункт (г) предусматривает в случае предоставления издателем высоких скидок производить расчеты от сумм, полученных лицензиатом, а не от конечной цены потребителя (для осуществления специальных крупных продаж распространителям или книжным клубам). Предусмотрен также расчет роялти от полученного дохода, если заключается сублицензия на совместное издание с оговоренной территорией распространения. Приведем один пример. На основании статьи 1 соглашения мировые права на издание на английском языке передаются британскому издателю, который печатает экземпляры совместного издания для американского сублицензента или, наоборот, когда то же самое делает американский издатель для британского партнера. Размер процентного отчисления в обоих случаях будет таким же, как в статье 2 (б) и (в). Традиционно не отчисляют роялти от стоимости экземпляров, передаваемых бесплатно или проданных по себестоимости или ниже себестоимости (статья 2 (е)).



К статье 3

Речь идет об обязанности издателя обеспечить добросовестное и качественное выполнение перевода компетентным переводчиком. Не разрешается производить какие-либо изменения в тексте без разрешения правообладателя.



К статье 4

Статья возлагает на лицензиата ответственность за получение разрешений на воспроизведение в переводе охраняемых авторским правом материалов, принадлежащих третьей стороне, и оплату этих разрешений. Если лицензиат берет на себя получение таких разрешений, ему должна быть предоставлена точная и надежная информация о соответствующих правообладателях. Однако многие западные издатели считают, что контрактом предусматривается, что эта работа уже сделана. Очень важно обсудитъ этот пункт на переговорах, особенно с учетом того, что авторско-правовое законодательство стран Центральной и Восточной Европы и бывшего Советского Союза позволяет использование материалов из «внешних» источников без получения разрешения и выплаты вознаграждения. Если русское издание содержит текст или иллюстрации, заимствованные из книг западных авторов, следует обратить на это внимание лицензиата.



К статье 5

В этой статье содержится требование соответствия качества издания самым высоким стандартам.



К статье 6

Имя автора должно быть надлежащим образом указано в переводном издании. Предупреждение об охране авторских прав из оригинального произведения должно быть воспроизведено вместе с сообщением о печатании по лицензии, полученной от русского издателя.



К статье 7

В статье указывается, какое количество бесплатных экземпляров высылается правообладателю вместе с письмом, в котором сообщается о дате выхода в свет издания и об издательской цене.



К статье 8

По этому пункту стороны должны согласовать реальные сроки публикации произведения. Если лицензиат планирует издание как в твердом переплете, так  и в мягкой обложке, то второе должно быть выпущено не раньше, чем через год после издания в твердом переплете.



К статье 9 (а)

Так как лицензия не содержит ограничения в отношении тиража, очень важно оговорить сроки действия соглашения. Иностранный издатель может потребовать лицензию на полный срок действия авторского права, исходя из того, что в контракте содержится оговорка, что действие договора прекращается ранее этого срока, если лицензиат прекращает выпускать издание. Однако некоторые издатели соглашаются на более короткий срок. Все же не имеет смысла продавать права менее чем на 10 лет с момента первого опубликования перевода, так как это ограничит возможности сублицензирования в соответствии со статьей 10. Издатели дешевых массовых изданий в мягкой обложке обычно требуют, чтобы срок действия выданной им лицензии составлял минимум восемь лет. Статья предусматривает «период отсрочки» после окончания срока действия контракта, позволяющий лицензенту распродать остатки тиража, имеющиеся на складе.



К статье 9 (б)

Статья предусматривает возврат прав правообладателю, если лицензиат не допечатывает все виды изданий, предусмотренные контрактом, т.е. не использует уступленные ему права. Однако, если срок сублицензии, выданной в соответствии со статьей 10, не закончился, то лицензия будет оставаться в силе. Можно привести такой пример: издание в твердом переплете не допечатывается, но на рынке имеется издание в мягкой обложке, продолжая приносить доход лицензиату и русскому издателю.



К статье 10

Эта статья содержит перечень прав, называемых дополнительными, так как основным остается указанное в статье 1 право на переводное издание, которое осуществлено на указанном языке, и его распространение на указанной территории. Если произведение является научным трудом, лицензиату не нужны дополнительные права, во всяком случае не нужен их полный спектр. Вопрос о дополнительных правах обсуждается и решается на переговорах. Любой западный издатель, покупающий права на популярное беллетристическое произведение, несомненно, захочет приобрести и большую часть прав, перечисленных в этой статье, поскольку они являются дополнительным источником дохода, который он, естественно разделит с русским издателем.

Доля, причитающаяся русскому издателю, составляет от 50% (за такие категории прав, как право на цитирование или включение в сборник или антологию) до 80—90% (за первичные права на сериализацию, т.е. предпубликационное печатание отрывков из переводного издания в журналах и газетах, и права на репринт, уступаемые третьей стороне).



К статье 11

Лицензия не может быть передана третьему лицу без предварительного письменного разрешения правообладателя, кроме случаев сублицензирования, указанных в статье 10.



К статье 12

Расчет с правообладателем производится по западной системе: процентное отчисление от реального дохода, полученного от продажи экземпляров произведения. Как правило, за академические издания отчет о проданных экземплярах и выплаты правообладателю производятся один раз в году (часто расчеты продаж производятся на 31 декабря), однако издатели массовой литературы обычно отчитываются два раза в год (обычно 30 июня и 31 декабря). Впрочем, число отчетных периодов и, соответственно, сроки выплат у разных компаний могут различаться. В приведенном нами образце контракта выплаты могут быть произведены не позднее трех месяцев после даты представления очередного отчета. В соответствии с этим соглашением информация о продажах должна сообщаться русскому издателю. Большинство западных издателей имеют компьютеризованную систему отчетности и поэтому могут легко обеспечить такую информацию.



Отчисления от любых доходов, полученных в течение отчетного периода, должны выплачиваться одновременно с отчислениями за собственное издание (собственные издания) лицензиата.



К статье 14

Как правило, иностранные лицензиаты выплачивают все виды вознаграждения за права, предоставленные по лицензии, в своей национальной валюте, т.е. фунтах стерлингов, долларах, немецких марках и т.д. Вопрос о том, должен ли удерживаться налог с переводимых сумм, зависит от того, существуют ли соглашения, регулирующие вопросы налогообложения, между Россией и соответствующей страной. Налоговое ведомство Соединенного Королевства заявило, что соглашения об устранении двойного налогообложения, заключенные между Соединенным Королевством и Советским Союзом, сохраняют силу в отношениях с независимыми государствами на территории бывшего СССР до тех пор, пока они не будут заключены снова с каждым из независимых государств. Поэтому никакие налоги не должны вычитаться с сумм, переводимых из Соединенного Королевства в Россию.



К статье 15

Эта статья содержит гарантии лицензиату от материальной ответственности и убытков, включая гарантии от нарушения законов о публикации непристойностей. Американские издатели очень часто требуют серьезных гарантий от каких бы то ни было судебных исков.



К статье 16

Для нехудожественных произведений многие издатели могут потребовать права на первый опцион переработанного издания. Для беллетристических и некоторых других произведений лицензиат может потребовать опцион на следующую книгу того же автора, если контроль прав на нее будет принадлежать тому же русскому издателю. Однако никаких предварительных договоренностей или обязательств по финансовой стороне будущих сделок не должно быть ни в первом, ни во втором случае, так как многое в таких сделках определяется статусом книги и автора, а также конъюнктурой на книжном рынке.



К статье 17

Статья предусматривает аннулирование контракта в случае банкротства лицензиата или нарушения им условий соглашения. Во время переговоров можно потребовать включения аналогичного пункта в отношении банкротства лицензиара  или нарушения им условий контракта.





К статье 18

В этой статье речь идет об обращении в арбитраж в случае возникновения споров между сторонами соглашения. Издатели ряда стран (особенно издатели США) могут не согласиться на проведение арбитража в какой бы то ни было стране, кроме их собственной. Компромиссным может быть решение о проведении арбитража на нейтральной территории, например в Стокгольме.



К статье 19

Хотя традиционно считается нормой трактовка контракта в соответствии с законами страны лицензиара (продавца лицензии), не все западные издатели готовы принять это условие, особенно если лицензиат не знаком с законодательством этой страны. Многие книжные издатели в США настаивают на том, что все контракты как на покупку, так и на продажу прав должны соответствовать законам того штата, в котором находится издательство. В случае возникших разногласий копромиссным решением можно считать применение законов той страны, в отношении издателя которой возбужден иск. Отсутствие договоренности по данному пункту может быть причиной несостоявшейся  сделки.



К статье 20

Статья содержит требование к иностранному издателю выполнить все процедуры, существующие в его стране, которые необходимы для охраны авторских прав на название произведения, готовность предъявить судебный иск в случае любого нарушения этих прав.






