
Дорогие друзья!

Я рад предложить Вашему вниманию новую редакцию справочника, предназначенного для начинающих предпринимателей Санкт-Петербурга. 

Справочник издан Комитетом по занятости населения  Санкт-Петербурга. Помимо того, что служба занятости сегодня является крупнейшим в городе посредником по найму рабочей силы для организаций всех форм собственности, она также большое внимание уделяет помощи начинающим предпринимателям. Примером такой помощи является издание этого сборника.

В новой редакции Справочника Вы сможете познакомиться с рекомендациями по разработке бизнес-плана и налоговой системой. В дополнение к этим вопросам мы также предлагаем Вам различные сведения по более широкому спектру информации, необходимой в Вашей работе – маркетингу, информационным технологиям, поиску источников финансирования, юридическим и экономическим вопросам организации собственного дела.

Выражаю надежду, что Справочник будет полезен для граждан нашего города, пожелавших заняться организацией собственного дела, и поможет им лучше сориентироваться в поиске необходимой информации.

Желаю Вам успехов и процветания!

Председатель Комитета 

по занятости населения  Санкт-Петербурга:


    П.Б. Панкратов

Предисловие

Проблемы, с которыми сталкивается человек, имеющий намерение открыть собственное дело, поистине способны поразить воображение. Но ясно одно – без знаний о способах решения этих проблем говорить об успехе нового предприятия не приходится.

Наш Справочник адресован самой незащищенной и сомневающейся в себе категории владельцев бизнеса - начинающим предпринимателям. Создавая сборник, мы ставили перед собой непростую задачу – собрать под одной обложкой, по возможности, тот минимальный набор информации, рекомендаций и подсказок, которые смогут помочь читателю сориентироваться в избранном деле.  Мы стремились помочь найти ответы на вопросы, которые волнуют в наибольшей степени, не заглядывая в многостраничные учебники, нормативные акты, инструкции и пособия (их число огромно, а содержание крайне противоречиво и запутано).  

Кстати, проведенные опросы предпринимателей в Санкт-Петербурге показывают, что в первую пятерку основных проблем, которые стоят перед имеющими свой бизнес и которые предстоит решать самостоятельно, на свой страх и риск, входят:

· знание законодательства, 

· поиск клиентов и рынков сбыта товаров или услуг,

· стартовое финансирование и возможность кредитования,

· вопросы регистрации бизнеса,

· поиск необходимой информации по самым разным вопросам: помещения для ведения деятельности, поиск персонала, приобретение оборудования, методы управления и многое-многое другое.

Этот список во многом помог нам сформировать содержание Справочника. 

В Главе 2 Вашему вниманию предложена краткая информация об особенностях государственного регулирования предпринимательской деятельности в Санкт-Петербурге. Здесь, имея в виду ограниченность объема издания, мы дали перечень только тех органов городской власти и некоторых общественных организаций, которые непосредственно наделены функциями по развитию малого бизнеса, а также обязаны не только его контролировать, но и защищать Ваши законные права и интересы. 

Глава 3 содержит краткое описание юридических вопросов организации бизнеса, включая основы хозяйственного законодательства, отличия различных организационно-правовых форм предпринимательской деятельности, сравнительный анализ их плюсов и минусов. Завершает главу пошаговая инструкция о порядке государственной регистрации предприятий в Санкт-Петербурге, которую дополняют приведенные в Приложении 1 к электронной версии Справочника типовые формы учредительных документов и рекомендации по их составлению. 

Глава 4 стала своеобразным миниучебником по основам практического маркетинга. Знание инструментов маркетинга, как убедительно подтвердили первые 15 лет рыночных реформ, стало одним из важнейших условий успеха в бизнесе. 

Не меньшее значение имеет и экономическая грамотность будущего предпринимателя. Понимая это, в Главе 5 мы постарались сжато, но доходчиво рассказать об экономических вопросах ведения бизнеса – о том, что такое капитал предприятия, из каких частей он состоит, как правильно рассчитать прибыль, как управлять затратами.

Вопросы налогообложения бизнеса стали содержанием Главы 6. Здесь мы не пересказывали слово в слово содержание Налогового Кодекса (он есть в любом магазине и его все равно надо иметь в качестве настольной книги), а дали общий обзор основных налогов в Санкт-Петербурге при различных системах налогообложения – «традиционке», «упрощенке» и «вмененке». Надеемся, что этой информации в сочетании с приведенными рекомендациями, окажется достаточно, чтобы принять решение о выборе наиболее подходящей для Вашего случая системы налогообложения и уже на этапе подготовки к открытию предприятия правильно рассчитать будущие налоги. 

Рекомендации по созданию бизнес-плана составляют содержание Главы 7. Здесь Вы найдете практические советы и формы для заполнения исходными данными по различным разделам бизнес-плана – начиная от плана маркетинга и заканчивая производственным планом и составлением финансового бюджета проекта. В конце главы мы также предлагаем некоторые подсказки относительно оформления бизнес-плана и его презентации перед Вашими партнерами, кредиторами и инвесторами. 

Проведение финансовых расчетов часто становится камнем преткновения для того, кто не делал этого ни разу в жизни. Как не ошибиться в расчете налогов, правильно определить чистую прибыль и срок окупаемости проекта? Чтобы максимально упростить эту задачу, нередко вызывающую суеверный ужас у начинающих своё дело, в Приложении 2 к электронной версии Справочника мы разместили разработанные нами несложные компьютерные программки. Они выполнены в электронных таблицах Excel (а этот программный продукт сегодня есть на любом персональном компьютере) и позволят Вам без лишних хлопот, выбрав нужный шаблон и заведя в него исходные данные, достаточно быстро составить варианты финансового плана Вашей фирмы на первый год её деятельности. Шаблоны (всего их 18) отличаются для различных организационно-правовых форм, видов деятельности и систем налогообложения. 

Глава 8 содержит краткий обзор источников финансирования бизнеса в Санкт-Петербурге. В обзор включены как государственные источники и программы финансирования, программы микрофинансирования, венчурные фонды, так и банки с лизинговыми компаниями. Упор в публикуемом перечне мы сделали на два последних источника. В Приложении 3 к электронной версии Справочника Вы найдете небольшую базу данных, в которую включены только те находящиеся в нашем городе финансовые организации, которые сегодня реально финансируют малый бизнес. 

И, наконец, темой заключительного раздела Справочника (Глава 9) стала получившая в последнее время высокую востребованность проблема информационной поддержки бизнеса. Мы постарались на понятном языке рассказать о таких вошедших в деловой обиход понятиях, как локальные и глобальные сети, поиск и обмен информацией в сети Интернет, а также предложили подборку наиболее полезных для предпринимателей интернет-ссылок. 

Остается сказать, что к текстовой части Справочника прилагается компакт-диск, где сохранен не только текст самого сборника, но и размещены дополнительные материалы, распределенные по трем приложениям. Еще раз напомним, какие это приложения: 

· Приложение 1. Помощь в юридических вопросах;

· Приложение 2. Помощь в финансовых расчетах;

· Приложение 3. Помощь в финансировании бизнеса.

Составители Справочника надеются, что предлагаемые материалы хотя бы отчасти помогут начинающим предпринимателям сориентироваться в поиске необходимой информации, став для граждан нашего города, желающих открыть собственное дело, своего рода путеводителем в сложном, но таком интересном мире бизнеса.  

1. Инфраструктура поддержки бизнеса в Санкт-Петербурге

1.1 Особенности государственного регулирования предпринимательской деятельности в Санкт-Петербурге 

Для малого бизнеса характерны высокая степень риска, значительная зависимость от инициативы и способностей руководителя, финансовая и коммерческая неустойчивость, низкий уровень финансовых резервов, ограниченность основных фондов, сравнительно небольшой объем хозяйственной деятельности, небольшая численность работников и управленческого персонала. Всё это свидетельствует об экономической неустойчивости малого предпринимательства и подтверждает необходимость его адресной государственной поддержки. 

В Санкт-Петербурге политику государственной поддержки малого предпринимательства реализуют следующие структуры:

· Комитет по занятости населения  Санкт-Петербурга;

· Комитет экономического развития, промышленной политики и торговли Правительства Санкт-Петербурга. 

1.1.1 Комитет по занятости населения  Санкт-Петербурга

Служба занятости населения Санкт-Петербурга с 1994 года осуществляет программу поддержки предпринимательской инициативы безработных. Целью программы является обеспечение занятости граждан, с трудоустройством которых через городской банк вакансий возникают определенные проблемы. Причинами могут быть возраст, невостребованность специальности или профессии на рынке труда, особенности характера человека и пр. Обязательным условием для включения в программу является наличие у безработного желания, возможностей и определенного набора знаний в области предпринимательства.

Комитет по занятости населения  Санкт-Петербурга (далее – Комитет) является крупнейшим в городе посредником по найму рабочей силы. Деятельность по этому направлению носит многосторонний характер и охватывает все этапы работы от начального консультирования по основам предпринимательской деятельности и составлению бизнес-планов до оказания финансовой помощи и сопровождения деятельности вновь созданных субъектов предпринимательства, оказания им консультационной поддержки и представления их интересов в городских структурах. 

Финансовая помощь безработным в рамках программы может включать компенсацию расходов, связанных с организацией собственного дела: подготовка учредительных документов, оплата госпошлины за регистрацию предприятия, получение свидетельства на право заниматься индивидуальной предпринимательской деятельностью, приобретение бланочной продукции, плата за изготовление печати и штампа.
На сегодняшний день Комитет располагает:

· 19 районными государственными учреждениями «Центр занятости населения»;

· штатом квалифицированных специалистов;

· 5 центрами по экспресс-обслуживанию населения;

· современным коммуникационным, компьютерным и программным обеспечением.

Комитет оказывает помощь в поиске работы всем гражданам, независимо от возраста и квалификации, и предоставляет услуги по подбору персонала предприятиям и организациям любой формы собственности. Посреднические услуги Комитет оказывает гражданам и работодателям бесплатно.

Комитет и районные центры занятости оказывают широкий спектр услуг гражданам и работодателям, в том числе оказывают содействие гражданам в организации собственного дела. Помощь в организации собственного дела гражданам, признанным в установленном порядке безработными, включает в себя следующие мероприятия:

· Проведение профессионально-ориентационного консультирования, тестирования на психофизиологическую готовность к самостоятельному виду занятости, включая психологические аспекты выбора формы ведения бизнеса (индивидуальная, коллективная);

· Организация консультационных семинаров, в рамках которых начинающие предприниматели:

· знакомятся со следующими темами:  "Как начать собственное дело", "Как зарегистрировать предприятие", "Информационные технологии в бизнесе", "Экономика фирмы", "Как составить маркетинговую и финансовую часть бизнес плана",

· получают методические рекомендации по составлению бизнес-плана и материалы учебных семинаров;

· посещают индивидуальные консультации по написанию бизнес-плана с применением компьютерных моделей. На консультациях, в соответствии с избранной организационно-правовой формой предприятия, применяемой системой налогообложения и видом будущей деятельности, слушатели составляют и оценивают финансовую часть своего бизнес-плана;

· получают практические навыки использования ресурсов сети Интернет в таких сферах, как поиск необходимой коммерческой и правовой информации;

· Оказание финансовой помощи на подготовку документов, предоставляемых при государственной регистрации юридических лиц и индивидуальных предпринимателей, оплату государственной пошлины, оплату нотариальных действий и услуг правового и технического характера, приобретение бланочной документации, изготовление печатей, штампов.

Контактные данные  Комитета по занятости населения  Санкт-Петербурга приведены ниже:

190000, Санкт-Петербург, Галерная ул., д.7

Телефон: 312-92-36 

Факс: 312-88-35, 

e-mail: admin@kzn.spb.ru
официальный сайт Управления – http://www.rspb.ru/.

В таблице 2.1. приведены адреса государственных учреждений «Центров занятости населения Санкт-Петербурга», где можно получить дополнительную информацию: 

Таблица 2.1. Государственные учреждения Центров занятости населения

	Наименование районного центра занятости населения
	Адрес
	Телефон



	Государственное учреждение центр занятости населения (ГУЦЗН) Адмиралтейского района
	190008, СПб, Английский пр.,  45/26
	713-77-10

	ГУЦЗН Выборгского района
	194156, СПб, 2-й  Муринский пр., 31
	552-70-82

	ГУЦЗН Василеостровского района
	199406, СПб, ул. Шевченко, 27
	356-00-77

	ГУЦЗН Калининского района
	194044, СПб, пер. Нейшлотский, 23 
	541-89-71

	ГУЦЗН Кировского района
	198188, СПб, ул. В.Алексеева, 20/24
	785-04-00

	ГУЦЗН Колпинского района
	196653, СПб, Колпино, ул. Павловская, 1
	461-70-42

	ГУЦЗН Красносельского района
	198259, СПб, ул. Пограничника Гарькавого, дом 36, корп.1
	730-10-26

	ГУЦЗН Красногвардейского района
	195176, СПб, шоссе Революции, 19
	227-30-10

	ГУЦЗН Курортного района
	197706, СПб, Сестрорецк, Дубовское шоссе, 1
	437-12-31

	ГУЦЗН Кронштадтского района
	г. Кронштадт, ул. Владимирская, 27
	435-32-11

	ГУЦЗН Ломоносовского района
	г. Ломоносов, ул. Петербургская, д.2/10
	423-14-33

	ГУЦЗН Московского района
	196191, СПб, ул. Варшавская, 63
	374-17-34

	ГУЦЗН Невского района
	192131, СПб, ул. Бабушкина, 52 
	267-88-39

	ГУЦЗН Петроградского района
	197136, СПб, ПС, Большой пр., 74 
	233-57-91

	ГУЦЗН Приморского района
	197374, СПб, ул. Савушкина,131 
	345-33-17

	ГУЦЗН Петродворцового района
	198504, СПб, Петродворец, ул. Шахматова, дом12, корп.2 
	428-85-00

	ГУЦЗН Пушкинского и Павловского района СПб
	196607, СПб, Пушкин, ул. Новая, 34 
	466-59-99

	ГУЦЗН Фрунзенского района
	192286, СПб, ул. Бухарестская, 61
	701-62-65

	ГУЦЗН Центрального района
	191123, СПб, ул. Фурштатская, 29/18 
	273-31-00


1.1.2 Комитет экономического развития, промышленной политики и торговли Правительства Санкт-Петербурга

Координирующим органом, призванным выработать стратегию и тактику реализации государственной политики поддержки малого предпринимательства в Санкт-Петербурге, является Комитет экономического развития, промышленной политики и торговли Санкт-Петербурга (далее – Комитет). В структуре Комитета создано Управление развития малого предпринимательства. 

Основным средством проведения государственной политики поддержки малого предпринимательства, как на федеральном, так и на региональном уровне являются государственные программы поддержки предпринимательства. В настоящее время в Санкт-Петербурге реализуется Концепция развития и поддержки малого предпринимательства в Санкт-Петербурге (принята постановлением Правительства Санкт-Петербурга от 19.10.2004 № 1676). 

В Концепции изложена система взглядов на функции и роль органов государственной власти Санкт-Петербурга, общественных организаций предпринимателей в развитии малого предпринимательства как важнейшего сектора экономики Санкт-Петербурга. Концепция состоит из следующих разделов:

1. Понятие малого предпринимательства и определение критериев для субъектов малого предпринимательства, нуждающихся в государственной поддержке;

2. Краткая характеристика состояния малого предпринимательства в Санкт-Петербурге;

3. Способы решения задачи развития и поддержки субъектов малого предпринимательства, в том числе:

3.1. Создание общих благоприятных условий хозяйственной деятельности: в области нормативно-правового обеспечения, ликвидации административных барьеров, стабилизации налогового регулирования и оптимизации налогообложения, обеспечения равного доступа к государственному имуществу и размещению государственного заказа Санкт-Петербурга;

3.2. Осуществление адресной государственной поддержки субъектов малого предпринимательства: программы для начинающих предпринимателей (программа «Старт»), для организаций, оказавшихся по объективным причинам в сложном финансовом положении (программа «Санация»), для инновационных, творческих, нетрадиционных и социально ориентированных форм предпринимательства (программа «Инновация»); 

4. Использование созданной инфраструктуры поддержки малого бизнеса;

5. Нормативно-правовое обеспечение Концепции.

Например, в рамках Программы «Старт» в 2005 году предусматривается осуществление комплексной поддержки начинающих предпринимателей, в том числе студентов, безработных граждан и граждан, ищущих работу. Поддержка включает обучение и сопровождение при государственной регистрации создаваемых ими организации на территории всех районов города по 4 лотам, реализуемым организациями инфраструктуры поддержки малого предпринимательства Санкт-Петербурга, отобранными по итогам открытого конкурса. Общий объём финансирования – 5,9 млн. рублей. При этом количество созданных субъектов малого предпринимательства должно составить не менее 240. В 2004 году на Программу «Старт» было выделено 4,0 млн. рублей, зарегистрировано более 200 субъектов малого предпринимательства. Реализация Программы будет продолжена и в 2006 году, объёмы её финансирования уточняются.

Реализация Концепции развития и поддержки малого предпринимательства в Санкт-Петербурге позволит достичь следующих целей:

· увеличить долю малого бизнеса в валовом региональном продукте (до 50%) и долю в налоговых поступлениях (до 40%) за счет увеличения количества субъектов малого предпринимательства, оптимизации финансовой нагрузки на малый бизнес и легализации предпринимательской деятельности;

· оптимизировать отраслевую структуру малого предпринимательства, увеличить количество субъектов малого предпринимательства, работающих в сфере производства (до 25%), инновационном секторе (до 10-15%);

· увеличить капитализацию субъектов малого предпринимательства и, особенно, индивидуальных предпринимателей, за счет постепенной приватизации государственного и муниципального имущества, находящегося в собственности Санкт-Петербурга, и создания благоприятных налоговых условий для самофинансирования приобретения основных средств;

· минимизировать теневой оборот субъектов малого предпринимательства за счет мер их адресной поддержки на условиях прозрачности бизнеса, снижения финансовой нагрузки неналогового характера;

· увеличить численность работающих в секторе малого предпринимательства за счет увеличения числа рабочих мест и занятости населения.

Полный текст Концепции можно найти в сети Интернет по адресу http://smesupport.spb.ru/article.php?a_id=937.

Дополнительную информацию можно получить в Управлении развития малого предпринимательства Комитета экономического развития, промышленной политики и торговли.

Адрес: 190000, Санкт-Петербург, Вознесенский пр., 16

Тел.: приемная Комитета - 315-5152, канцелярия - 319-9534

Факс: 319-9554

E-mail: kerppt@gov.spb.ru; info@cedipt.spb.ru

Интернет: http://www.cedipt.spb.ru
Контролирующие и надзорные органы в области экономики и предпринимательства

В настоящее время число органов, имеющих право осуществлять контроль за деятельностью предпринимателей и организаций, достаточно велико. Каждый контролирующий орган выполняет определенные функции и для этого наделен правами и обязанностями, полный перечень которых дан в акте, регулирующем его деятельность, а также в нормативных документах исполнительных органов власти. Эти полномочия осуществляются государственными органами путем издания соответствующих постановлений, решений и распоряжений. 

Предприятия ведут бухгалтерский учет и статистическую отчетность, предоставляют государственным органам информацию, необходимую для налогообложения, и осуществляют другие действия, предусмотренные законом. Предприятия публикуют данные о своей деятельности, включая годовой баланс, в порядке, установленном законодательством. 

Налоговые, природоохранительные, антимонопольные и другие государственные органы по принадлежности осуществляют проверку деятельности предприятий по мере возникновения необходимости и в пределах своей компетенции. Предприятия  имеют право не выполнять требования этих органов по вопросам, не входящим в их компетенцию, и не знакомить их с материалами, не относящимися к государственному контролю.

Контроль, осуществляемый работниками милиции

Деятельность работников милиции по осуществлению контроля регулируется Законом РФ «О милиции», Кодексом РФ об административных правонарушениях и другими нормативно-правовыми актами.

Главное управление внутренних дел Санкт-Петербурга и Ленинградской области.

Адрес: Суворовский пр., дом. 50 

Тел.: 702-21-81, 702-21-95, 578-29-28

Контроль и надзор, осуществляемый органами Госстандарта

Государственный контроль и надзор осуществляется за соблюдением юридическими лицами и индивидуальными предпринимателями обязательных требований государственных стандартов к продукции (товарам), работам и услугам, а также правил обязательной сертификации и реализации сертифицированной продукции.

Государственный надзор осуществляется за соблюдением законодательства Российской Федерации при аккредитации организаций, осуществляющих оценку соответствия продукции, производственных процессов и услуг установленным требованиям качества и безопасности.

Государственный метрологический надзор осуществляется за выпуском, состоянием и применением средств измерений, аттестованными методиками выполнения измерений, эталонами единиц величин, соблюдением метрологических правил и норм, количеством товаров, отчуждаемых при совершении торговых операций, количеством фасованных товаров в упаковках любого вида при их расфасовке и продаже.

Государственный метрологический контроль включает утверждение типа средств измерений, поверку средств измерений, в том числе эталонов, лицензирование деятельности по изготовлению и ремонту средств измерений.

Территориальным органом Госстандарта России в Санкт-Петербурге и Ленинградской области является ФГУ «Центр испытаний и сертификации – С.Петербург»:

Адрес: 190103, Санкт-Петербург, ул. Курляндская, д. 1

Тел.:  251-39-50

Факс: 251-41-08 

E-mail: letter@rustest.spb.ru 

http://www.rustest.spb.ru

Контроль, осуществляемый Роспотребнадзором

В систему Территориального Управления Российского потребительского надзора (сокращенно – Роспотребнадзор) входит департамент государственной инспекции по торговле Минэкономразвития и подчиненные ему территориальные органы – управления государственной инспекции по торговле в субъектах РФ. Одной из функций Роспторебнадзора является осуществление санитарно-эпидемиологического надзора.

Территориальное Управление Российского потребительского надзора:

Адрес: 191025, Санкт-Петербург, ул. Стремянная, д. 19

Тел.: 764-42-38, 764-49-74

Государственная противопожарная служба

Государственная противопожарная служба является основным видом пожарной охраны и входит в состав Министерства Российской Федерации по делам гражданской обороны, чрезвычайным ситуациям и ликвидации последствий стихийных бедствий в качестве единой самостоятельной оперативной службы.

Управление Государственной противопожарной службы Санкт-Петербурга и Ленинградской области: 

Адрес: 190000, Санкт-Петербург, наб. р. Мойки, д. 85 

Тел. приемной начальника управления: 718-25-05,

Тел. дежурной части: 718-26-00,

Тел. канцелярии управления: 718-26-89,

Факс: 315-73-30.

Лицензионный контроль

Лицензирующими органами в пределах их компетенции осуществляется регулярный контроль за соблюдением лицензионных требований и условий, определенных Положением о лицензировании конкретного вида деятельности. 

Лицензионная палата Санкт-Петербурга:

Адрес: 190068. Санкт-Петербург, Набережная канала Грибоедова, 88 – 90.

Тел.: 713-49-03.

Факс: 312-53-88

Эл. почта: lpspb@gov.spb.ru 

Интернет: http://www.lpspb.ru

Органы налогового контроля

К налоговым органам относятся: Министерство РФ по налогам и сборам (МНС), межрегиональные инспекции МНС РФ, управления МНС России по субъектам РФ, инспекции МНС РФ межрайонного уровня, районов и городов. В случаях, предусмотренных Налоговым Кодексом РФ (НК РФ), полномочиями налоговых органов наделены таможенные органы и органы государственных внебюджетных фондов.

Налоговый контроль проводится должностными лицами налоговых органов в пределах своей компетенции посредством налоговых проверок, получения объяснений налогоплательщиков, налоговых агентов и плательщиков сборов, проверки данных учета и отчетности, осмотра помещений и территорий, используемых для извлечения дохода (прибыли), а также в других формах, предусмотренных НК РФ.

Федеральная налоговая служба Российской Федерации

Адрес: 191104, Санкт-Петербург, Литейный пр., д. 53

Тел.: 272-01-88

Факс: 315-26-60

Государственный антимонопольный контроль

Управление Федеральной антимонопольной службы (ФАС) по Санкт-Петербургу и Ленинградской области осуществляет функции по контролю и надзору за соблюдением законодательства в сфере конкуренции на товарных рынках и защиты конкуренции на рынке финансовых услуг. 

Дополнительную информацию можно получить в Управлении ФАС по Санкт-Петербургу и Ленинградской области:

Адрес: 191186 Санкт-Петербург, Невский пр. 7/9

Тел.: 
Приёмная: (812) 314-7914, 


Канцелярия: (812) 571-9906, 

факс: (812) 315-7851,

E-mail: map_spb@mail.ru
Интернет: www.antimonopoly.spb.ru

Контроль, осуществляемый Федеральной инспекцией труда

Федеральная инспекция труда - это единая система органов, включающая Министерство труда и социального развития РФ (а именно департамент государственного контроля и надзора за соблюдением законодательства о труде и охране труда) и государственные инспекции труда в субъектах РФ, являющиеся территориальными органами Министерства. 

Государственная инспекция труда по Санкт-Петербургу

Адрес: 190121, Санкт-Петербург, пр. Римского-Корсакова, д. 117

Тел.: 714-52-14

Факс: 714-84-28

Государственный экологический контроль

Цель государственного экологического контроля - охрана окружающей природной среды путем предупреждения и устранения правонарушений. Государственный экологический контроль возложен на должностных лиц (инспекторов) Министерства природных ресурсов (МПР) и его территориальных органов. 

Главное Управление Российского природного надзора (сокращено - Росприроднадзор):

Адрес: 199155, Санкт-Петербург, ул. Одоевского, д.24, корп. 1.

Тел.: 351-88-05, 

Факс: 350-95-23

1.2 Защита и обеспечение безопасности бизнеса 

1.2.1 Защита прав предпринимателей

Способы защиты прав и интересов предпринимателя 

Все виды объектов правовой охраны в сфере правового регулирования предпринимательской деятельности могут быть разделены на три группы:

· Имущественные права и интересы,

· Неимущественные права и интересы,

· Организационно-предпосылочные права и интересы предпринимателя.

К первой группе относятся, прежде всего, вещные права предпринимателя: право собственности (ст. 209 и 213 Гражданского Кодекса), право хозяйственного ведения (ст. 294 Гражданского кодекса), право оперативного управления имуществом (ст. 296 Гражданского кодекса), право постоянного (бессрочного) пользования земельным участком (ст. 268 Гражданского кодекса), сервитуты (ст. 274-277 Гражданского кодекса). В эту же группу входят обязательственные права требования предпринимателей, возникающие из участия в учреждении коммерческих организаций, из заключаемых ими договоров, совершаемых сделок и других оснований, например, вследствие причинения предпринимателю имущественных убытков вне договорных отношений.

Вторая группа охраноспособных объектов - нематериальные блага. Это - деловая репутация, права на объекты промышленной и интеллектуальной собственности. К этой же группе относится право на охрану служебной и коммерческой тайны.

В третью группу охраняемых объектов могут быть выделены права и интересы предпринимателя, которые являются организационно-предпосылочными. Это право на государственную регистрацию в качестве индивидуального предпринимателя или юридического лица, право на получение квалификационных сертификатов и лицензий на те виды деятельности, которые согласно закону подлежат обязательному лицензированию. К организационно-предпосылочным также относится право на постановку на налоговый учет и присвоение идентификационного номера налогоплательщика, право на получение статуса субъекта малого предпринимательства, право на заключение договора на открытие банковского счета с коммерческим банком по своему выбору, право на определение внутренней производственной структуры юридического лица и организацию трудовых правоотношений.

Конституция РФ устанавливает: право каждого защищать свои права и интересы всеми способами (ч. 3 ст. 45), право на судебную защиту (ст. 46, 47), право на компенсацию причиненного ущерба (ст. 52), на возмещение государственного вреда (ст. 53), на гарантии от недобросовестной конкуренции (ч. 2 ст. 34), право свободно перемещать товары, услуги и финансовые средства (ч. 1 ст. 74).

В соответствии со ст. 15 Гражданского кодекса убытки предпринимателя, возникшие вследствие нарушения его прав и интересов, должны быть полностью возмещены. Понятием и составом убытков охватываются все возможные для предпринимателя имущественные потери, включая неполученные доходы, которые мог бы получить предприниматель при обычных условиях гражданского оборота, если бы его право не было нарушено - упущенная выгода.

Ряд действий, направленных на воспрепятствование осуществлению предпринимательской деятельности, может быть квалифицирован как уголовное преступление (ст. 169 "Воспрепятствование законной предпринимательской деятельности" Уголовного Кодекса РФ).

Способы и механизм защиты прав и интересов предпринимателя

Способ защиты гражданских прав - это предусмотренные Гражданским Кодексом и другими законами РФ правовые средства, применение которых, основанное на признании права, приводит к восстановлению положения, существовавшего до нарушения права, а также пресечению действий, нарушающих право или создающих угрозу его применению. В статье 12 Гражданского кодекса перечислены способы защиты гражданских прав, следующие из которых распространяются на сферу предпринимательской деятельности:

1. Признание права;

2. Восстановление положения, существовавшего до нарушения права, и пресечение действий, нарушающих право или создающих угрозу его нарушения;

3. Признание оспариваемой сделки недействительной и применение последствий её недействительности, применение последствий недействительности ничтожной сделки;

4. Признание недействительным акта государственного органа или органа местного самоуправления;

5. Самозащита права;

6. Присуждение к исполнению обязанности;

7. Возмещение убытков;

8. Взыскание неустойки;

9. Прекращение или изменение правоотношения;

10. Неприменение судом акта государственного органа или органа местного самоуправления, противоречащего закону.

Каждый из перечисленных способов может применяться обособленно или в совокупности с другими способами. Закон допускает также применение и таких способов защиты гражданских прав, которые не перечислены в ст.12 Гражданского Кодекса, но предусмотрены законами. К ним относится, например, право на обращение к компетентным государственным органам (прокуратуре и т.д.) с требованием принятия мер государственно-принудительного характера.

Различные способы защиты предполагают и различный порядок, механизм защиты прав и интересов предпринимателя. Механизм защиты прав - это осуществление способов защиты. Существуют следующие виды механизмов защиты:

1. Внесудебные - самозащита; урегулирование разногласий во внесудебном порядке; разрешение заявлений и жалоб органами исполнительной власти в порядке подчиненности (в том числе нотариальная форма защиты).

2. Судебные - конституционная защита; рассмотрение экономических споров судами общей юрисдикции, арбитражными судами и третейскими судами.

Как правило, действующее законодательство не препятствует предпринимателю избрать для защиты своих прав те способы защиты и порядок их осуществления, которые представляются ему наиболее подходящими в сложившихся обстоятельствах.

Полностью вопросы защиты прав предпринимателей изложены в тексте законов. 

В Справочнике более подробно изложена информация, касающаяся защиты прав предпринимателей при проведении государственного контроля (надзора). 

Защита прав предпринимателей при проведении государственного контроля (надзора)

Действия контролирующих органов не всегда являются правомерными. Поэтому предпринимателям следует знать положения Федерального закона от 08.08.2001 г. № 134-ФЗ «О защите прав юридических лиц и индивидуальных предпринимателей при проведении государственного контроля» (далее Закон). В соответствии со статьей 7  Закона продолжительность мероприятия по контролю не должна превышать один месяц. В исключительных случаях срок проведения мероприятия по контролю может быть продлен руководителем органа государственного контроля (надзора) или его заместителем, но не более чем на один месяц. По одним и тем же целям, задачам и предмету в отношении одного юридического лица или индивидуального предпринимателя каждым органом государственного контроля (надзора) плановое мероприятие по контролю может быть проведено не более одного раза в два года. 

При проведении мероприятий по контролю должностные лица органов государственного контроля (надзора) не вправе (статья 9 Закона):

· проверять выполнение обязательных требований, не относящихся к компетенции органа государственного контроля (надзора), от имени которого действуют должностные лица;

· осуществлять плановые проверки в случае отсутствия при проведении мероприятий по контролю должностных лиц или работников проверяемых юридических лиц или индивидуальных предпринимателей либо их представителей;

· требовать представление документов, информации, образцов (проб) продукции, если они не являются объектами мероприятий по контролю и не относятся к предмету проверки, а также изымать оригиналы документов, относящихся к предмету проверки;

· требовать образцы (пробы) продукции для проведения их исследований (испытаний), экспертизы без оформления акта об отборе образцов (проб) продукции в установленной форме и в количестве, превышающем нормы, установленные государственными стандартами или иными нормативными документами;

· распространять информацию, составляющую охраняемую законом тайну и полученную в результате проведения мероприятий по контролю, за исключением случаев, предусмотренных законодательством Российской Федерации;

· превышать установленные сроки проведения мероприятий по контролю.

· Согласно статьи13 Закона юридические лица и индивидуальные предприниматели при проведении мероприятий по контролю имеют право:

· непосредственно присутствовать при проведении мероприятий по контролю, давать объяснения по вопросам, относящимся к предмету проверки;

· получать информацию, предоставление которой предусмотрено законом;

· знакомиться с результатами мероприятий по контролю и указывать в актах о своем ознакомлении, согласии или несогласии с ними, а также с отдельными действиями должностных лиц органов государственного контроля (надзора);

· обжаловать действия (бездействие) должностных лиц органов государственного контроля (надзора) в административном и (или) судебном порядке в соответствии с законодательством Российской Федерации.

Вред, причиненный юридическому лицу и индивидуальному предпринимателю вследствие действий (бездействия) должностных лиц органов государственного контроля (надзора), подлежит возмещению в соответствии с гражданским законодательством. 

Для защиты своей позиции предприниматель может оспорить акт государственного органа, осуществляющего контроль, в судебном порядке, а в случаях, прямо предусмотренных законом - в административном порядке, но решение, принятое по жалобе предпринимателя в административном порядке, может быть оспорено предпринимателем в судебном порядке.

1.2.2 Безопасность бизнеса 

В целях обеспечения безопасности предприниматель может обращаться в органы государственной власти (правоохранительные, судебные и другие). Помимо этого законами предусмотрена возможность создания на предприятии собственной службы безопасности или получение услуг от специализированных (охранных, детективных и т.п.) предприятий, имеющих на данную деятельность необходимые лицензии. 

Отражение проблем обеспечения безопасности предпринимательской деятельности в законодательстве 

Законодательством РФ регулируются:

· Меры по обеспечению информационной безопасности предпринимательской деятельности; 

· Охранно-детективное меры обеспечения безопасности предпринимательской деятельности; 

· Информационная безопасность. 

Закон предусматривает защиту:

· собственника от несанкционированного доступа к информационным ресурсам и информационным системам. Такой защите подлежит любая документированная информация, неправомерное обращение с которой может нанести ущерб ее собственнику, владельцу, пользователю и иному лицу;

· пользователя информации от ограничения его прав на получение определенной информации. 

Собственник информационных ресурсов имеет право осуществлять контроль за выполнением требований по защите информации и запрещать или приостанавливать обработку информации в случае невыполнения этих требований. Собственник устанавливает порядок предоставления пользователю информации с указанием места, времени, ответственных должностных лиц, а также необходимых процедур и обеспечивает условия доступа пользователей к информации. Владелец документов, обеспечивает уровень защиты информации в соответствии с законодательством Российской Федерации.

Пользователь информации может обжаловать в судебном порядке отказ в доступе к открытой информации, предоставление заведомо недостоверной информации и другие нарушения своих прав. Суд также рассматривает споры о необоснованном отнесении информации к категории информации с ограниченным доступом.

Охранно-детективные меры обеспечения безопасности предпринимательской деятельности

В целях сыска специализированными предприятиями могут предоставляться следующие услуги:

· изучение рынка, сбор информации для деловых переговоров, выявление некредитоспособных или ненадежных деловых партнеров;

· установление обстоятельств неправомерного использования в предпринимательской деятельности фирменных знаков и наименований, недобросовестной конкуренции, а также разглашения сведений, составляющих коммерческую тайну;

· выяснение биографических и других характеризующих личность данных об отдельных гражданах (с их письменного согласия) при заключении ими трудовых и иных контрактов;

· поиск утраченного гражданами или предприятиями, учреждениями, организациями имущества.

В целях охраны могут быть предоставлены следующие услуги:

· охрана имущества собственников, в том числе при его транспортировке;

· проектирование, монтаж и эксплуатационное обслуживание средств охранно-пожарной сигнализации;

· консультирование и подготовка рекомендаций клиентам по вопросам правомерной защиты от противоправных посягательств;

· обеспечение порядка в местах проведения массовых мероприятий.

Предприятия, занимающиеся детективной и охранной деятельностью, обязаны иметь на нее лицензию, выдаваемую в порядке, установленном законодательством Российской Федерации.

Кроме того, предприятия вправе учреждать собственные обособленные подразделения для осуществления охранно-сыскной деятельности. Однако, данным службам запрещается оказывать услуги, не связанные с обеспечением безопасности своего предприятия.

1.2.3 Страхование бизнеса.

Страхование - такой вид деятельности, при которой граждане и организации заранее страхуют себя от неблагоприятных последствий в сфере их материальных и личных нематериальных благ путем внесения денежных взносов в особый фонд специализированной организации (страховщика), оказывающей страховые услуги, а эта организация при наступлении указанных последствий выплачивает за счет средств этого фонда страхователю или иному лицу обусловленную сумму.

В страховании обычно участвуют две стороны: страховщик, формирующий страховой фонд из взносов страхователей, и страхователь (юридическое или физическое лицо), уплачивающий эти взносы. Сумма возмещения убытков отдельного страхователя обычно во много раз превышает уплаченные им страховые взносы. Экономическая сущность страхования заключается в том, что источником для возмещения убытков одного страхователя являются взносы других страхователей, и их взносы сравнительно необременительны для каждого из них. Разница между суммой собранных страховых взносов и суммой оплаченных убытков составляет доход страховщика.

Государственное регулирование страховой деятельности осуществляет Федеральная служба страхового надзора РФ, находящаяся в структуре Министерства финансов РФ.

Выделяются личное и имущественное страхование.

К личному страхованию относятся три вида: страхование жизни, страхование от несчастных случаев и болезней, медицинское страхование.

В имущественном страховании различают следующие виды: страхование имущества, страхование ответственности, страхование предпринимательских рисков.

Под имуществом, в отношении которого заключается договор страхования имущества, прежде всего, понимаются вещи, деньги, ценные бумаги и иные предметы. 

В страховании ответственности выделяются следующие подвиды: страхование гражданской ответственности владельцев автотранспортных средств, перевозчиков, предприятий; страхование источников повышенной опасности, профессиональной ответственности, ответственности за неисполнение обязательств, иных видов гражданской ответственности.

Особый вид имущественного страхования - страхование предпринимательских рисков. Страховая компания компенсирует полную или частичную потерю доходов и дополнительные расходы страхователя в случаях:

· остановки производства или сокращения объема производства в результате событий, обозначенных в договоре;

· потери работы (для физических лиц); 

· банкротства;

· непредвиденных расходов;

· неисполнения или ненадлежащего исполнения контрагентом договорных обязательств по отношению к страхователю, являющемуся кредитором по сделке;

· понесенных застрахованным лицом судебных издержек;

· иных событий, связанных с потерей дохода и дополнительными расходами.

Страховой рынок Санкт-Петербурга начал формироваться в 1991 году, с появлением в России первых коммерческих страховых организаций. В настоящее время в городе работает более 100 страховых компаний; 12 из них входят в число 200 самых крупных страховщиков России. 

При Администрации Санкт-Петербурга создан Общественный Совет страховщиков, являющийся консультативным органом, возглавляемым Губернатором Санкт-Петербурга, осуществляющий координацию действий и интересов Администрации Санкт-Петербурга и региональных страховщиков. Постановлением Правительства Санкт-Петербурга от 16.12.2002 № 61 утверждена Концепция государственной поддержки развития страхования в Санкт-Петербурге.

Контроль за деятельностью страховых организаций осуществляет Инспекция страхового надзора по Северо-западному Федеральному округу.

Адрес: 191186, Санкт-Петербург, ул. Б. Конюшенная, д.29/42

Тел./факс: (812) 571-15-71, 571-34-88

Общественный совет по малому предпринимательству при Губернаторе Санкт-Петербурга

Постановлением Губернатора Санкт-Петербурга от 26.02.2004 № 1467-пг утверждено Положение об Общественном совете по малому предпринимательству при Губернаторе Санкт-Петербурга (далее — Совет). 

Полный текст Положения о Совете можно найти в сети Интернет по адресу: http://www.spbcci.ru/inforus/polozhenie.asp.

Совет является консультативно-совещательным органом по вопросам реализации государственной политики развития и поддержки малого предпринимательства в Санкт-Петербурге. 

Основными задачами Совета являются: 

· Содействие исполнительным органам государственной власти Санкт-Петербурга в реализации государственной политики развития и поддержки малого предпринимательства в Санкт-Петербурге;

· Согласование позиций исполнительных органов государственной власти Санкт-Петербурга и объединений субъектов малого предпринимательства по вопросам, касающимся реализации политики социально-экономического развития Санкт-Петербурга;

· Разработка рекомендаций по защите прав и законных интересов субъектов малого предпринимательства при формировании и реализации экономической, имущественной, градостроительной и социальной политики Санкт-Петербурга;

· Информирование Губернатора Санкт-Петербурга, Правительства Санкт-Петербурга о наиболее актуальных проблемах развития малого предпринимательства, состоянии предпринимательского климата в Санкт-Петербурге, эффективности мер государственного регулирования предпринимательской деятельности;

· Формирование положительного имиджа малого предпринимательства, повышение доверия населения к малому предпринимательству, формирование предпринимательской культуры и этики деловых отношений. 

В рамках своих полномочий Совет:

· принимает решения, носящие рекомендательный характер; 

· запрашивает и получает от исполнительных органов государственной власти Санкт-Петербурга, иных юридических лиц сведения, необходимые для выполнения возложенных на Совет задач; 

· дает поручения членам Совета по подготовке различных вопросов, подлежащих рассмотрению на заседаниях Совета; 

· создает экспертные группы, временные комиссии из числа членов Совета, привлекать в установленном порядке специалистов исполнительных органов государственной власти Санкт-Петербурга, иных юридических лиц для подготовки заключений по различным направлениям деятельности Совета; 

· осуществляет иные полномочия, определенные Губернатором Санкт-Петербурга.

В состав Совета входят руководители объединений субъектов малого предпринимательства, организаций инфраструктуры поддержки малого предпринимательства, субъектов малого предпринимательства, представляющие наиболее крупные отрасли малого предпринимательства и приоритетные направления развития экономики Санкт-Петербурга, а также представители банков, кредитных организаций, инвестиционных и страховых компаний и иных заинтересованных организаций. 

Решения и рекомендации Совета в обязательном порядке доводятся до сведения Губернатора Санкт-Петербурга и Правительства Санкт-Петербурга и направляются в Комитет экономического развития, промышленной политики и торговли и другие организации по принадлежности принятых решений. Решения Совета могут являться основанием для подготовки проектов постановлений и поручений Губернатора Санкт-Петербурга.

Дополнительную информацию можно получить непосредственно в Общественном совете по малому предпринимательству при Губернаторе Санкт-Петербурга:

Адрес: 190000, Санкт-Петербург, Вознесенский пр., 16

Тел.: 421-53-91, 421-53-92 

E-mail: app@pobox.ru
Председатель Общественного совета по малому предпринимательству при Губернаторе Санкт-Петербурга - Федоров Сергей Владимирович

1.3 Инфраструктура поддержки малого бизнеса в Санкт-Петербурге

Комитетом экономического развития, промышленной политики и торговли Санкт-Петербурга опубликован Перечень субъектов инфраструктуры поддержки малого предпринимательства, на базе которых созданы информационно-методические центры (ИМЦ) системы государственного заказа Санкт-Петербурга. ИМЦ созданы для дальнейшего развития инфраструктуры поддержки малого предпринимательства, обеспечения исчерпывающими информационными, консультационными и аналитическими услугами юридических и физических лиц малого предпринимательства в Санкт-Петербурге и повышения эффективности управления процессом развития малого предпринимательства в районах и муниципальных образованиях на территории Санкт-Петербурга. Ниже приведены данные о существующих информационно-методических центрах (источник - http://smesupport.spb.ru/):

Таблица 2.2. Перечень субъектов инфраструктуры поддержки малого предпринимательства, на базе которых созданы информационно-методические центры (ИМЦ) системы государственного заказа Санкт-Петербурга

	Название
	Адрес
	Телефон

	Некоммерческое Партнерство (НП) Центр Делового Развития (ЦДР) "Центральный"
	пл. Конституции, д.2, 4 этаж, офис 431
	723-08-32
718-44-82

	НП ЦДР «Кронштадтский»
	Кронштадт, ул. Петровская, д.10, к.3
	435-07-90

	НП ЦДР "Петродворцовый»
	Стрельнa, ул. Фронтовая, д.3
	421-39-36

	НП ЦДР «Адмиралтейский»
	пл. Конституции, д. 2
	723-08-32

	НП ЦДР "Северный» (Красногвардейский и Калининский районы)
	Ул. Комсомола, д. 33, офис 214
	542-04-70

	НП Центр поддержки малого предпринимательства «Приморский»
	Комендантский пр., д. 8, корп. 2
	395-46-40

325-15-81

	Санкт-Петербургский Союз предпринимателей
	пр. Стачек, д.16
	252-01-50

	ОАО "Санкт-Петербургский субконтрактинговый центр"
	ул. Комсомола, д.2
	449-10-60
449-10-62
449-10-64

	Санкт-Петербургская общественная организация 
"Социально-деловой центр женских инициатив"
	Академический пер., д.8
	323-58-70

	ЦДР «Бухгалтерия»
	Московский пр. д. 81, ком. 109
	449-70-67

	ЦДР «Колпинский»
	Колпино, Советский бульвар, д.29, ком.225
	723-08-32

	ЦДР «Петроградский»
	Ул. Большая Монетная, д.17, офис 06-07
	703-39-68


Юридические вопросы организации бизнеса

1.4 Основы хозяйственного законодательства РФ

Место хозяйственного права в законодательстве

Хозяйственное право (его называют также правом предпринимательским или коммерческим) является подотраслью гражданского права. Поэтому в современном российском праве нормативно-правовые акты (НПА), регулирующие хозяйственную (предпринимательскую) деятельность, являются составной частью гражданского законодательства. 

Такой подход имеет как плюсы, так и минусы. Безусловно, положительными чертами можно считать уменьшение количества дублирующих друг друга правовых норм и обеспечение формального юридического равенства субъектов предпринимательства с другими участниками гражданского оборота. Отрицательной чертой является необходимость принятия во внимание огромного количества НПА, зачастую плохо согласуемых друг с другом, или даже содержащих прямые противоречия. Необходимо отметить, что громоздкость законодательства, регулирующего коммерческую деятельность (чтобы убедиться в правоте этого определения, достаточно заглянуть в Налоговый кодекс), является едва ли не основной причиной, по которой предприниматели неизменно называют административные барьеры главным препятствием в своей работе.

Предпринимательская деятельность с юридической точки зрения

Что же такое предпринимательская деятельность с юридической точки зрения? Можно выделить четыре основных признака, ее характеризующих.

Первый признак – деятельность самостоятельная. 

Второй признак – деятельность, осуществляемая на свой страх и риск.

Третий признак – деятельность, направленная на систематическое извлечение прибыли.

Четвертый признак – деятельность, осуществляемая лицами, зарегистрированными в качестве предпринимателей.

Было бы целесообразно выделить еще один признак – предпринимательская деятельность должна быть направлена на достижение общественного блага, на удовлетворение реально существующих нужд и потребностей потребителей. В этой связи хотелось бы привести такой пример: так, владелец автомобиля, занимающийся «нелегальным частным извозом», безусловно, занимается предпринимательской деятельностью, удовлетворяя потребности людей в перемещении. В то же время, не зарегистрировав свой бизнес, не имея лицензии и не платя налоги со своего дохода, такой предприниматель нарушает закон, однако его деятельность остается предпринимательской. С другой стороны, производитель так называемой «палёной» водки является не предпринимателем, пусть и незаконным, а обыкновенным мошенником, предлагая потребителям под видом водки жидкость, не отвечающую «водочному» стандарту. К этому тезису – «предпринимательская деятельность должна приносить пользу» - мы еще вернемся в рамках маркетингового раздела Справочника. 

Основные законы, регулирующие хозяйственную деятельность

Основным источником права, в том числе хозяйственного права, является Конституция РФ. Среди основополагающих законов, относящихся к данной сфере, можно выделить три группы – кодексы, федеральные и федеральные конституционные законы, а также другие НПА, регулирующие хозяйственную деятельность. В Таблице 3.1. показаны наиболее важные нормативно-правовые акты каждой группы:

Таблица 3.1. Основные нормативно-правовые акты (НПА), регулирующие хозяйственную деятельность в России

	Кодексы
	Федеральные и федеральные конституционные законы (название закона)
	Прочие НПА

	· Гражданский кодекс РФ 

· Гражданский кодекс РСФСР (утв. ВС РСФСР 11.06.1964), ряд положений сохраняют силу

· Гражданский процессуальный кодекс РФ 

· Арбитражный процессуальный кодекс РФ 

· Налоговый кодекс РФ 

· Кодекс Торгового мореплавания РФ

· Градостроительный кодекс РФ

· Жилищный кодекс РФ 

· Таможенный Кодекс РФ

· Земельный Кодекс РФ

· Трудовой Кодекс РФ

· Бюджетный кодекс РФ

· Воздушный кодекс РФ

· Водный кодекс РФ 
· в ряде случаев  - Уголовный и Уголовно-Процессуальный кодексы и Кодекс об административных правонарушениях
	· "О Конституционном суде РФ" 

· "Об арбитражных судах в РФ" 

· "О третейских судах в РФ" 

· "О защите прав потребителей" 

· "О товарных биржах и биржевой торговле" 

· "О несостоятельности (банкротстве)" 

· "О несостоятельности (банкротстве) кредитных организаций" 

· "О приватизации госимущества и основах приватизации муниципального имущества в РФ" 

· "Об образовании" 

· "О рекламе" 

· "О Центральном Банке РФ" 

· "О банках и банковской деятельности" 

· Положение о безналичных расчетах в РФ 

· "Об оценочной деятельности в РФ" 


	· "О транспортно-экспедиционной деятельности" 

· "Об организации страхового дела в РФ" 

· "Об инвестиционной деятельности в РСФСР" 

· "Об аудиторской деятельности" 

· "О связи" 

· "Об оружии" 

· "О лотереях" 

· "О государственной регистрации юридических лиц и индивидуальных предпринимателей" 

· "О рынке ценных бумаг" 

· "О переводном и простом векселе" 

· "Об ипотечных ценных бумагах" 

· "Об акционерных обществах" 

· "Об обществах с ограниченной ответственностью" 

· "О некоммерческих организациях" 

· "Об общественных объединениях" 


	· "О потребительской кооперации (потребительских обществах, их союзах) в РФ" 

· "Об ипотеке (залоге недвижимости)" 

· "О государственной регистрации прав на недвижимое имущество и сделок с ним"

· "О государственной пошлине" 

· "Об исполнительном производстве" 

· "О судебных приставах" 

· Патентный Закон РФ 

· "Об авторском праве и смежных правах" 

· "О правовой охране программ для ЭВМ и баз данных" 

· "О лицензировании отдельных видов деятельности" 

· "О техническом регулировании" 

· "О лекарственных средствах" 

· "О финансовой аренде (лизинге)"
	· Международные договоры РФ и конвенции, участниками которых является Россия

· Постановления Конституционного Суда РФ 

· Пленумов Верховного и Высшего Арбитражного суда РФ

· Указы Президента РФ

· Постановления Правительства РФ

· Приказы, распоряжения, другие директивные документы федеральных органов исполнительной власти

· Директивные документы негосударственных органов (главным образом, внебюджетных фондов) носящие нормативно-правовой характер

· Законодательные акты Субъектов РФ

· Акты органов исполнительной власти субъектов РФ

· Акты органов местного самоуправления


Ранжирование законов в зависимости от их юридической силы

Разумеется, столь внушительный список НПА ни в коем случае не означает обязательности детального изучения их каждым предпринимателем, однако умение использовать тексты НПА в качестве справочного материала является непременной чертой успешного бизнесмена. 

Крайне важно, помимо всего прочего, уметь ранжировать НПА в зависимости от их юридической силы. Высшей юридической силой обладает Конституция РФ. Любое положение закона или подзаконного акта как на федеральном, так и на региональном уровнях, явно противоречащее Конституции, не имеет силы. Практически на одном уровне с Конституцией находятся Постановления Конституционного Суда РФ, принимаемые в случаях, когда конституционность того или иного НПА вызывает сомнение, а также международные договоры и конвенции, имеющие бóльшую юридическую силу, нежели внутригосударственное законодательство. 

Так, например, Закон «О правовом положении иностранных граждан в РФ» обязывает всех иностранцев, не имеющих вида на жительство, получать в миграционной службе разрешения на работу. Никаких исключений для граждан тех или иных стран закон не предусматривает. Тем не менее, Договор «О создании союзного государства России и Белоруссии» гарантирует право граждан обоих государств беспрепятственно осуществлять трудовую деятельность на территории друг друга. Высшую силу в данном случае имеет Договор, и любой предприниматель может беспрепятственно принимать на работу граждан соседнего  государства. 

Следующими по своей юридической силе являются федеральные конституционные законы, т.е. все прочие НПА, кроме трех вышеперечисленных групп, не должны им противоречить. 

На следующей ступени – федеральные законы (ФЗ), в принципе имеющие равную юридическую силу. Вопреки распространенному мнению, кодексы (в том числе Гражданский и Налоговый) принимаются обычными федеральными законами и не имеют приоритета перед другими ФЗ. Более того, существует правило, по которому частный (уточняющий) закон имеет приоритет над общим (кодифицирующим). Например, из буквального прочтения Гражданского кодекса следует, что в акционерном обществе акционер имеет право доступа к бухгалтерской документации общества, тогда как профильный закон «Об акционерных обществах» такого права ему не дает. В этом случае высшую силу имеет не Гражданский кодекс, а закон «Об акционерных обществах». 

Если же противоречат друг другу законы, имеющие одинаковый статус, как правило, применяется закон, принятый позже. Федеральный закон имеет приоритет над законом субъекта федерации, однако федеральные органы власти не имеют права принимать решения по вопросам, отнесенным к региональному ведению (так, например, величина единого налога на вмененный доход определяется в основном региональными законами, и до тех пор, пока такой закон не принят, данный налоговый режим в регионе не применяется). 

Постановления Пленумов Верховного и Высшего Арбитражного судов носят, строго говоря, рекомендательный характер, однако суды практически всегда руководствуются ими в своей деятельности. Постановления судов по тому или иному конкретному делу не имеют нормативного характера, то есть не обязывают другие суды принимать в аналогичных случаях схожие решения (иначе говоря, прецедентного права в России нет). 

В некоторых редких случаях юридическую силу приобретают так называемые обычаи делового оборота. Если способ разрешения того или иного спора или конфликта не указан в законе, его решают в соответствии со сложившимися традициями.

1.5 Субъекты предпринимательской деятельности: индивидуальные предприниматели и юридические лица 

Участники гражданского оборота

Часть I Гражданского кодекса РФ делит участников гражданского оборота на следующие группы:

1. Физические лица, не являющиеся предпринимателями

2. Физические лица, осуществляющие предпринимательскую деятельность без образования юридического лица (индивидуальные предприниматели)

3. Юридические лица (коммерческие и некоммерческие организации), российские и иностранные

4. Российская Федерация 

5. Субъекты Российской Федерации

6. Иностранные государства

7. Международные организации

Основные виды предпринимательства

Применительно к предпринимательской деятельности, нас интересуют субъекты гражданского права, относящиеся к группам 2 и 3. Рассмотрим их поподробнее. На сегодняшний день предпринимательство в РФ может осуществляться в одном из следующих видов:

· Индивидуальный предприниматель (осуществляющий свою деятельность без образования юридического лица)

· Юридические лица, подразделяющиеся, в свою очередь, на:

· Коммерческие организации

· Хозяйственные товарищества, существующие в формах

· Полного товарищества

· Товарищества на вере 

· Хозяйственные общества, а именно:

· Общества с ограниченной ответственностью

· Общества с дополнительной ответственностью

· Акционерные общества, а именно:

· Открытые акционерные общества

· Закрытые акционерные общества

· Производственные кооперативы
· Унитарные предприятия, подразделяющиеся на:

· Государственные унитарные предприятия

· Муниципальные унитарные предприятия

· Некоммерческие организации

Основные разновидности субъектов предпринимательской деятельности согласно Гражданскому кодексу РФ представлены на рис.3.1.:
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Рис.3.1. Субъекты предпринимательской деятельности

Индивидуальные предприниматели

Индивидуальные предприниматели – это физические лица, осуществляющие предпринимательскую деятельность без образования юридического лица, зарегистрированные в установленном законом порядке. Физические лица вправе осуществлять предпринимательскую деятельность только с момента государственной регистрации в качестве индивидуальных предпринимателей. Основной чертой, характеризующей индивидуального предпринимателя, является полная имущественная ответственность по всем обязательствам.

Юридические лица

Юридическое лицо, в отличие от индивидуального предпринимателя, имеет четыре характерных признака.

Первый - организационное единство. Конечно, юридическое лицо может иметь одного учредителя, и структура его может быть очень простой. Но, тем не менее, даже у такого юридического лица должно быть обязательно указание на то, кто (человек или группа людей) является органом юридического лица. Должен быть выделен высший орган, между структурными подразделениями должны быть распределены полномочия. Организационное единство закрепляется в учредительных документах, которые есть у каждого юридического лица - устав или учредительный договор.

Второй признак - имущественная обособленность. Юридическое лицо обязательно должно иметь закрепленное за ним и принадлежащее только ему имущество. Причем это имущество обособлено не только от имущества учредителей или участников, оно обособлено от имущества и других юридических лиц, государства, субъектов федерации и муниципальных образований. Сегодня для многих видов юридических лиц существуют нормы обязательного минимума имущества, которым необходимо обладать в момент создания или регистрации (уставный или складочный капитал). Для закрытых акционерных обществ, унитарных предприятий, обществ с ограниченной и дополнительной ответственностью минимальный размер уставного капитала составляет 100 МРОТ (десять тысяч рублей), для открытых акционерных обществ – 1000 МРОТ (сто тысяч рублей). В случае, если такой минимум не установлен, учредители несут дополнительно ответственность по долгам юридического лица (хозяйственные товарищества, учреждения).

Третий признак, отличающий юридическое лицо. Юридическое лицо выступает в гражданских правоотношениях от собственного имени, то есть как заключает сделки, так и выступает истцом и ответчиком в суде и арбитраже от собственного имени. В то же время, филиалы и представительства, которые не являются юридическими лицами, заключают сделки от имени того юридического лица, которое представляют по доверенности, выданной на имя руководителя филиала или представительства.

Четвертый признак - самостоятельная юридическая ответственность, то есть ответственность своим имуществом. По долгам юридического лица взыскание обращается на его имущество. Только в некоторых случаях, и то при невозможности удовлетворить требования за счет имущества юридического лица, можно обратить взыскание на имущество учредителя. Но это только после того, как исчерпаны возможности удовлетворить требования за счет имущества самого юридического лица.

Соединяя вместе эти 4 признака, получим определение юридического лица: 

Юридическое лицо – это организация, которая обладает обособленным имуществом, может от своего имени приобретать гражданские права  и обязанности, выступать истцом и ответчиком в суде и арбитражном суде (ГК РФ, статья 46).

1.6 Организационно-правовые формы предпринимательской деятельности: сравнительный анализ

В данной главе мы постараемся проанализировать наиболее важные характеристики различных организационно-правовых форм (ОПФ), подразумевая для будущих предпринимателей полную свободу в выборе ОПФ.

Предпринимательская деятельность без образования юридического лица

Как отмечалось выше, в первую очередь индивидуальный предприниматель несет полную материальную (имущественную) ответственность по всем обязательствам (долгам), возникающим у него в ходе осуществления предпринимательской деятельности. Эти обязательства могут возникнуть по следующим причинам:

· Долги перед поставщиками за поставленный, но не оплаченный товар;

· Долги перед покупателями (непоставка товара в случае предоплаты);

· Неустойки различных видов (за неисполнение или несвоевременное исполнение договоров);

· Неисполненные обязательства перед кредиторами;

· Обязательства, возникшие вследствие ущерба, нанесенного потребителю проданной ему некачественной продукцией;

· Долги перед бюджетами всех уровней (налоги, сборы, штрафы, пени, пошлины);

· Долги по заработной плате перед наемными работниками, подрядчиками  или участниками простого товарищества (совместной деятельности).

По всем этим обязательствам индивидуальный предприниматель отвечает, теоретически, всем лично принадлежащим ему имуществом, вне зависимости от того, используется данное имущество в хозяйственной деятельности или нет. Тем не менее, формулировка статьи 24 ГК РФ, в принципе не делающей различия между предпринимателем, и, скажем, домохозяйкой, содержит существенную оговорку. Прочитаем формулировку статьи внимательнее:

Гражданин отвечает по своим обязательствам всем принадлежащим ему имуществом, за исключением имущества, на которое в соответствии с законом не может быть обращено взыскание. Перечень имущества граждан, на которое не может быть обращено взыскание, устанавливается гражданским процессуальным законодательством. 

Итак, что же это за перечень? Он установлен Гражданским Процессуальным кодексом РФ (не путать с ГК РФ). Одна из статей этого кодекса содержит в себе указание на то, что взыскание по исполнительным документам (подробнее – см. статью 446 Гражданского Процессуального кодекса РФ) не может быть обращено на многие виды принадлежащего гражданину-должнику имущества. Причем там же установлены пределы взыскания, включая такие виды имущества, как жилое помещение, земельные участки, предметы домашнего обихода и индивидуального пользования, продукты питания и деньги на общую сумму не менее трехкратной установленной величины прожиточного минимума и т.д.

Таким образом, страхи многих предпринимателей, что в случае неудачной хозяйственной деятельности у них «отберут квартиру (дом, дачу)» представляются несколько преувеличенными – сделать это на законном основании практически невозможно. Посему условимся считать полную материальную ответственность предпринимателя просто его характеризующей чертой, а не преимуществом или недостатком.

В таблице 3.2. перечислены основные преимущества и недостатки предпринимательской деятельности без образования юридического лица:

Таблица 3.2. Основные преимущества и недостатки предпринимательской деятельности без образования юридического лица

	Преимущества
	Недостатки

	· Более простая процедура государственной регистрации по сравнению с юридическими лицами как при начале, так и при окончании хозяйственной деятельности

· Отсутствие необходимости в значительных первичных инвестициях

· Значительно более простая, по сравнению с юридическими лицами, система ведения бухгалтерского учета и отчетности

· Отсутствие обязанности открывать расчетный счет и изготавливать печать (при безусловном наличии такого права)

· Автоматическое отнесение к субъектам малого предпринимательства вне зависимости от количества работающих

· Простота в распоряжении прибылью («все, что заработал, все мое»)

· Отсутствие необходимости в «юридическом адресе»

· Возможность найма персонала (без ограничения его количества) с одновременно упрощенным порядком увольнения
	· Наличие (несмотря на существенные ограничения) принципа полной материальной ответственности по всем долгам

· Трудности с привлечением к деятельности предприятия потенциальных компаньонов

· Теоретическая возможность применения процедуры банкротства с последующим запретом на ведение предпринимательской деятельности в течение 3-х лет (на практике применяется редко)

· Необходимость регистрировать в органе местного самоуправления трудовые договоры с работниками (требование статьи 303 Трудового Кодекса РФ)

· Отсутствие права делать записи в трудовых книжках как себе, так и работнику (статья 309 Трудового Кодекса РФ), ибо основными документами, применяемыми для фиксации факта занятости являются: трудовой договор – для работника, копия свидетельства о регистрации и налоговых деклараций – для работодателя

· Обязанность выплачивать фиксированный взнос (150 рублей в месяц) в пенсионный фонд вне зависимости от результатов хозяйственной деятельности

· Определенная «несолидность» в глазах партнеров, кредиторов и т.п.

· Организационные трудности при привлечении сторонних инвестиции


Несмотря на приведенные недостатки (хотя учитывать их, безусловно, необходимо), индивидуальное предпринимательство является формой, чаще других рекомендуемой для начинающих бизнесменов. Не следует забывать и о таком его серьезном достоинстве, как возможность в любой момент учредить юридическое лицо и, таким образом, сделать свой бизнес более открытым и «публичным».

Юридические лица

Говоря о юридических лицах, условимся, что в данной главе под этим термином будут пониматься три наиболее широко распространенных формы коммерческих организаций – общество с ограниченной ответственностью (ООО), и акционерные общества, открытые и закрытые (соответственно ОАО и ЗАО). О других формах юридических лиц будет рассказано в следующей главе.

В таблице 3.3. перечислены основные преимущества и недостатки предпринимательской деятельности в форме юридического лица:

Таблица 3.3. Основные преимущества и недостатки предпринимательской деятельности в форме юридического лица

	Преимущества
	Недостатки

	· Ограничение ответственности учредителя (собственника) по обязательствам компании размерами его вклада в уставный капитал (причем речь идет не только о гражданской, но, в большинстве случаев, также об административной и уголовной ответственности, которую будет нести руководитель, а не собственник предприятия)

· Возможность объединения капиталов значительного количества физических и юридических лиц

· Возможность неограниченного роста бизнеса

· Относительная легкость перехода права собственности на предприятие (путем продажи акций или долей)

· Отсутствие проблем при привлечении инвестиций (особенно в случае ОАО)

· Солидный имидж в глазах партнеров, клиентов, инвесторов, кредиторов

· Возможность возложить обязанности по управлению на профессиональных менеджеров (впрочем, такая возможность в принципе имеется и у индивидуальных предпринимателей)

· Меньше трудностей с подбором персонала с учетом большей социальной защищенности работников
	· Более сложная процедура оформления учредительных документов

· Возможность отказа в регистрации предприятия под формальным предлогом

· Значительно усложненный документооборот, усложненный порядок ведения бухгалтерского учета и отчетности

· Возможность потери собственником контроля над хозяйственной деятельностью предприятия

· Достаточно часто применяемая процедура банкротства 

· Необходимость получения так называемого «юридического адреса»

· Усложненный порядок ликвидации предприятия

· Бóльшие сложности с увольнением «лишнего» персонала

· Обязанность открыть расчетный счет и изготовить печать

· Необходимость в ряде случаев проведения дополнительных процедур (регистрация изменений в уставные документы, регистрации эмиссии акций в Федеральной  службе по финансовым рынкам и т.п.).


Легко заметить, что главные недостатки юридических лиц (особенно в глазах начинающих предпринимателей) естественным образом вытекают из их главного достоинства, заключающегося в более высоком, по сравнению с индивидуальными предпринимателями, статусе. 

В следующих главах мы подробнее остановимся на особенностях иных форм предпринимательской деятельности в форме юридического лица - хозяйственных обществ, а также других форм коммерческих и некоммерческих организаций.

Коммерческие организации: особенности различных организационно-правовых форм 

Классификация юридических лиц 

Классификация юридических лиц достаточно многообразно проводится в нашем законодательстве по разным основаниям и сводится к следующему:

Все юридические лица делятся в зависимости от формы собственности, к которой относится имущество юридического лица, на государственные, муниципальные, частные.

К государственным относятся государственные унитарные предприятия. К государственным относятся и учреждения, хотя учреждения по сегодняшнему законодательству могут иметь в качестве учредителей не только публичное образование – государство или муниципальное образование. Физическое лицо и другие юридические лица тоже могут выступать учредителями учреждений. Поэтому, за исключением фактически государственных унитарных предприятий и государственных муниципальных учреждений, все остальные юридические лица у нас сегодня частные, и их имущество является частной собственностью того или иного юридического лица.  

Даже акционерное общество, единственным учредителем которого является Российская Федерация, и все 100 процентов акций которого принадлежат РФ, считается не государственным, а частным юридическим лицом, а его имущество находится в частной собственности данного АО. 

Второе важное основание для деления юридических лиц состоит в делении на коммерческие и некоммерческие организации в зависимости от целей деятельности: 

· Коммерческие организации основной целью имеют извлечение прибыли.

· Некоммерческие организации  не имеют подобной цели и не распределяют прибыль между участниками.

Основные разновидности коммерческих организаций 

В статье 50 Гражданского кодекса РФ дан исчерпывающий перечень организационно-правовых форм коммерческих юридических лиц. Это означает, что без изменения Гражданского кодекса никакими иными законами другие виды коммерческих юридических лиц в гражданский оборот введены быть не могут.

Среди коммерческих организаций как юридических лиц особое место занимают хозяйственные общества и товарищества.

Хозяйственные общества и товарищества 

Хозяйственные общества и товарищества – такие коммерческие организации, капитал которых разделен на доли, принадлежащие его участникам. При этом участников хозяйственного общества или товарищества, как правило, несколько, а иногда даже очень много. Один участник хозяйственного общества может быть только в случаях, прямо предусмотренных законом.  

Имущество хозяйственных обществ и товариществ формируется за счет взносов его участников и является собственностью самого общества или товарищества как юридического лица, то есть участники, вносящие эти взносы, утрачивают право собственности на это имущество и право собственности на него приобретает само юридическое лицо – хозяйственное общество или товарищество.

Имущество, приобретенное хозяйственным обществом и товариществом в процессе его коммерческой деятельности, также поступает в собственность юридического лица. В качестве вклада участники хозяйственных обществ и товариществ могут вносить деньги, ценные бумаги, другие вещи или имущественные права либо права, имеющие денежную оценку. 

Хозяйственные товарищества  предполагают, прежде всего, объединение лиц, а затем уже и объединение их имущества. Отсюда личность участника товарищества имеет большое значение для деятельности этого юридического лица. Участники товарищества своей личной предпринимательской деятельностью должны участвовать в деятельности товарищества, а значит, результаты их деятельности зависят от их личного участия. Отсюда и другое правило: участники товарищества отвечают по обязательствам товарищества своим личным имуществом.

В отличие от товариществ, хозяйственные общества, а их всего лишь три - это общество с ограниченной ответственностью, общество с дополнительной ответственностью и акционерное общество - предполагают объединение, прежде всего, капитала. 

В хозяйственных обществах от учредителя не требуется непосредственного участия в предпринимательской деятельности этого общества. Участник хозяйственного общества может и не заниматься предпринимательской деятельностью. Он внес своё имущество, а дальше юридическое лицо действует без его участия. Заниматься предпринимательской деятельностью - это его право, но не обязанность (сравните с товариществом: там товарищ обязан заниматься предпринимательской деятельностью, без этого не может быть товарищества). Стало быть, личность участника хозяйственного общества не имеет такого значения, как в товариществе. Раз он не занимается предпринимательской деятельностью, то какая разница, кто он. А поэтому участниками хозяйственного общества могут быть любые субъекты гражданского права, за исключением органов государственной власти, управлений и муниципальных формирований.

Коль скоро участники хозяйственного общества не участвуют в его хозяйственной предпринимательской деятельности, то они и не несут ответственности по обязательствам этого юридического лица. Вот в этом и состоит принципиальное различие между хозяйственными товариществами и хозяйственными обществами. 

Полное товарищество и товарищество на вере

Среди видов хозяйственных товариществ различают полное товарищество и товарищество на вере. Под полным товариществом понимается коммерческая организация, созданная в результате объединения лиц и их имущества на основе заключенного между ними договора о совместной предпринимательской деятельности, участники которого несут ответственность по его обязательствам всем своим имуществом. 

Товарищество на вере - это коммерческая организация, созданная в результате объединения лиц и их имущества на основе договора о совместной предпринимательской деятельности, в которой одни участники (полные товарищи) отвечают по её обязательствам своим имуществом, а другие (вкладчики) по обязательствам этой организации не отвечают. 

Более подробные сведения об особенностях этой организационно-правовой формы (ОПФ) в Справочнике не приводятся, поскольку на практике оба вида товариществ встречаются крайне редко. Большинство предпринимателей предпочитают создавать общества с ограниченной ответственностью и акционерные общества.

Общество с ограниченной ответственностью

Среди хозяйственных обществ наиболее распространены общества с ограниченной ответственностью (ООО). Общество с ограниченной ответственностью – коммерческая организация, созданная в результате объединения имущества несколькими лицами, которые не несут ответственности по обязательствам этой организации и имеют доли в её уставном капитале. 

Перечислим важнейшие признаки, которыми характеризуется эта организационно-правовая коммерческая организация:

1. Участниками ООО могут быть любые лица (а не только предприниматели, как в товариществах), в том числе коммерческие и некоммерческие организации;

2. Участником ООО в соответствии с законом может быть одно лицо. Юридическое лицо или гражданин выделяет часть своего имущества в эту организацию, создает ООО и дальше он рискует только этим имуществом. Таким образом, это лицо участвует в гражданском обороте этим выделенным, закрепленным за ним имуществом;

3. В этой организации уже имеется уставный капитал, разделенный на доли между участниками (по общему правилу - участников несколько); 

4. Участники не отвечают по обязательствам общества, поэтому оно и называется обществом с ограниченной ответственностью. Участники ООО несут только риск убытков в виде того имущества, которое они внесли в уставный капитал общества;

5. Фирменное наименование этого юридического лица должно содержать слова «общество с ограниченной ответственностью» (или ООО). 

ООО в отличие от хозяйственных товариществ получили достаточно широкое распространение в предпринимательской практике в нашей стране, что связано с тем, что ООО имеет целый ряд весьма удобных для предпринимателей признаков:

· ООО позволяет уменьшить риск предпринимательской деятельности до величины вклада, который вносится в это общество;

· В то же время ООО предполагает и предоставляет возможность реально влиять на предпринимательскую деятельность этого общества. Участник не обязан, но вправе занимать какую-то должность в органах управления и тем самым оказывать влияние на предпринимательскую деятельность этого общества;

· Круг участников ООО, как правило, незначителен. Участники Общества известны  друг другу и пользуются взаимным доверием;

· Участник ООО вправе в любое время выйти из общества (согласия на это других участников не требуется) и забрать свою долю, то есть ту часть имущества общества, которая падает на его долю в уставном капитале. 

Минимальный размер уставного капитала ООО не может быть меньше 100 МРОТ (что в момент выхода Справочника соответствует 10 000 рублей).

Довольно редко встречающейся ОПФ является Общество с дополнительной ответственностью (ОДО), обладающее теми же признаками, что и ООО, за некоторыми исключениями. Участники ОДО отвечают по обязательствам общества, но не всем своим имуществом, а только какой-то его частью, при этом в одинаковом для всех кратном размере к сумме внесенного вклада. Например, в уставе написано, что участники ОДО отвечают в двукратном размере. Это означает, что если участник внес вклад в размере 100 тыс.рублей, то в случае, если имущества ОДО не хватает для расчетов с кредиторами, он несет максимум ответственности в 200 тыс.рублей.  Фактически ОДО – переходная форма от товарищества полного к обществу как хозяйственной организации. 

Акционерное общество

Большинство правоведов считают высшей организационно-правовой формой хозяйственного общества акционерное общество (АО). 

Под акционерным обществом понимается коммерческая организация, созданная в результате объединения имущества нескольких лиц, которые не несут ответственности по обязательствам этой организации и имеют в собственности акции, удостоверяющие их обязательственное право требования к этому обществу.

АО как организационно-правовая форма юридического лица характеризуется следующими признаками:

1. Участниками АО могут быть любые субъекты гражданского права, в том числе  допускается создание АО с одним акционером;

2. Уставный капитал этого общества разделен на акции равной номинальной стоимости (в ООО - на доли);

3. Акционеры не отвечают по обязательствам этого общества;

4. Акционеры могут не участвовать в деятельности этого общества;

5. Основным учредительным документом АО является устав;

6. Фирменное наименование этого юридического лица должно содержать слова «акционерное общество» (или АО); 

7. Связь между участниками общества, их личности имеют минимальное значение; 

8. Выйти из акционерного общества можно только путём продажи или отчуждения иным способом своих акций; 

9. Одним из главных признаков АО как организационно-правовой  формы является стабильность имущественной базы этого юридического лица. 

АО как юридическое лицо дает возможность сконцентрировать огромный капитал в рамках этого юридического лица, распыленный среди множества акционеров. Поэтому АО всегда рассматривалось, как способ концентрации капитала. Обычно акционерное общество создается тогда, когда нужно собрать необходимый для какой-то предпринимательской деятельности капитал, сконцентрировать его в рамках одного субъекта гражданского права – юридического лица, 

Имущество или капитал АО собирается с помощью особых ценных бумаг, которые получили название акции. Акции облегчают процесс гражданского оборота, делают его значительно более быстрым.

Среди существенных недостатков АО можно выделить следующие:

· Мелкие акционеры не имеют возможности реально влиять на деятельность этого общества;

· Руководители АО, управляющие его деятельностью, приобретают неограниченные возможности по распоряжению имуществом, собственниками которого они не являются. Таким образом, возникает необходимость обеспечить надлежащий контроль над исполнительными органами АО и защищать права мелких акционеров. 

Различают два вида АО - открытое акционерное общество (ОАО) и закрытое акционерное общество (ЗАО).

Открытое акционерное общество

ОАО характеризуется тем, что: 

· Его участники могут отчуждать свои акции без согласия других акционеров, то есть это общество открыто для любого участника гражданского оборота. Любой участник гражданского оборота может приобрести акции АО, здесь нет никаких ограничений. В то же время любой акционер в любое время может продать свои акции любому субъекту гражданского права;

· ОАО может производить открытую подписку на акции по следующему алгоритму: образуется АО, объявляется и регистрируется выпуск акций и любой может их приобрести на бирже;

· Число акционеров ОАО не ограничено.

Закрытое акционерное общество

ЗАО характеризуется тем, что: 

· Отчуждение акций акционерам ЗАО ограничено преимущественным правом покупки другими акционерами. Аналогично процедуре отчуждения долей в ООО, необходимо сначала предложить акции другим акционерам, и только если они откажутся, можно продавать акции третьему лицу;

· Акции в ЗАО распределяются среди ограниченного числа участников, между конкретными лицами, а не продаются на бирже;

· Число акционеров в ЗАО не должно превышать 50. 

Таким образом, ЗАО - это своего рода промежуточная форма между обществом с ограниченной ответственностью и открытым акционерным обществом. 

Производственный кооператив 

Производственный кооператив - это коммерческая организация, представляющая собой объединение граждан на основе членства для совместной хозяйственной деятельности (не предпринимательской), основанной на их личном трудовом участии.

Как юридическое лицо производственный кооператив характеризуется следующими чертами:

1. Это объединение граждан, которые организуются для того, чтобы трудиться;

2. В основе объединения лежит членство в кооперативе;

3. Члены кооператива участвуют в деятельности кооператива личным трудом;

4. Требуется не только личное трудовое, но и имущественное участие в деятельности кооператива;

5. Членство в кооперативе на основе только паевого взноса без личного трудового участия в принципе допускается, но в определенных размерах - не более 25 процентов от суммы паевых взносов. Допускается существование и таких членов кооператива, которые своим трудом не участвуют в деятельности кооператива. Но их должно быть не более 25 процентов;

6. Членом кооператива, который вносит только пай, может быть и юридическое лицо;

7. Члены производственного кооператива несут субсидиарную ответственность 
 по обязательствам этого юридического лица в размере, установленном уставом кооператива;

8. Фирменное наименование этого юридического лица должно содержать собственно название этого кооператива и слова «производственный кооператив» или «артель» (это синонимы);

9. В качестве учредительного документа здесь выступает устав, принятый на общем собрании членов кооператива;

10. Число членов кооператива должно быть не менее 5. Максимальное число не ограничено;

11. Имущественную базу деятельности кооператива образуют паевые взносы членов кооператива. 

Унитарное предприятие 

Унитарное предприятие может основываться только на государственной или муниципальной собственности. 

Унитарное предприятие имеет следующие признаки:

1. В отличие от хозяйственных обществ, товариществ и производственных кооперативов само предприятие не обладает правом собственности на имущество. Собственником этого имущества продолжает быть учредитель этого предприятия. За самим унитарным предприятием это имущество закрепляется либо на праве хозяйственного ведения, либо на праве оперативного управления, на так называемом ограниченном вещном праве; 

2. Имущество унитарного предприятия не распределяется между работниками этого предприятия, является неделимым, и собственник унитарного предприятия может быть только один; 

3. Орган управления унитарного предприятия - единоличный. Это, как правило, директор или генеральный директор, который назначается собственником имущества этого унитарного предприятия. Коллегиальные формы управления не допускаются;

4. В качестве собственника унитарного предприятия могут быть: 

· Российская Федерация как субъект гражданского права,

· субъекты Российской Федерации,

· муниципальные образования.

Некоммерческие организации как субъекты предпринимательства

Некоммерческие организации, как следует из их названия, создаются не в целях извлечения прибыли, а для достижения благотворительных, культурных, образовательных, научных и управленческих целей, в целях охраны здоровья граждан, развития физической культуры и спорта, удовлетворения духовных и иных нематериальных потребностей граждан, защиты прав, законных интересов граждан и организаций, разрешения споров и конфликтов, оказания юридической помощи, а также для иных целей, направленных на достижение общественных благ. 

Приведем примеры некоммерческих организаций, имеющих право осуществлять хозяйственную (в том числе предпринимательскую) деятельность. 

Фонд - не имеющая членства некоммерческая организация, учрежденная гражданами и(или) юридическими лицами на основе добровольных имущественных взносов, преследующая общественно-полезные цели. Фонд вправе осуществлять предпринимательскую деятельность, прибыль, полученная от участия, направляется исключительно на цели, предусмотренные Уставом.

Негосударственное образовательное учреждение (НОУ) - создается для реализации образовательных программ.

Объединение юридических лиц (ассоциация, союз) - члены такой организации сохраняют свою самостоятельность и права юридических лиц. Союз (ассоциация) не отвечает по обязательствам своих членов. Члены союза (ассоциации) несут субсидиарную ответственность по его обязательствам в размере и в порядке, предусмотренном учредительными документами. Ассоциации и союзы не вправе осуществлять самостоятельную предпринимательскую деятельность.

Некоммерческое партнерство (НП) - организация, учрежденная физическими и(или) юридическими лицами (не менее двух) для достижения общественно-полезных целей. НП вправе осуществлять предпринимательскую деятельность, соответствующую целям, для достижения которых оно создано. Прибыль может быть направлена только на цели, предусмотренные уставом, и между учредителями не распределяется. 

Автономная некоммерческая организация (АНО) - не имеющая членства некоммерческая организация, учрежденная гражданами и(или) юридическими лицами для осуществления услуг в области образования, здравоохранения, культуры, науки, права, физической культуры и спорта на основе добровольных имущественных взносов. АНО подобно Фондам вправе осуществлять предпринимательскую деятельность, соответствующую целям, для достижения которых она создана. 

Товарищество собственников жилья (ТСЖ) - некоммерческая организация, форма объединения домовладельцев-собственников помещений в кондоминиуме. Численность членов товарищества не может быть менее 2 домовладельцев, за исключением случаев предусмотренных законодательством. Члены товарищества уплачивают вступительные и иные взносы, обязательные платежи, установленные решением общего собрания членов товарищества.

Отдельные федеральные законы могут допускать возможность создания также других видов некоммерческих организаций с различным правовым статусом. Внесения изменений в ГК РФ для этого не требуется. 
1.7 Порядок государственной регистрации предприятий различных ОПФ согласно федеральному законодательству и особенности регистрационных процедур в Санкт-Петербурге 

1.7.1 Порядок государственной регистрации индивидуальных предпринимателей

Порядок государственной регистрации индивидуальных предпринимателей регулируется Федеральным законом «О Государственной регистрации юридических лиц и индивидуальных предпринимателей» от 20 июля 2001 года в редакции от 02 июля 2005 года. Согласно Статье 22.1 упомянутого Закона, для проведения регистрационной процедуры необходимо предоставить следующие документы:

а) подписанное заявителем заявление о государственной регистрации по форме, утвержденной Правительством Российской Федерации 

Комментарий: Здесь имеется в виду Форма № Р21001, электронная версия которой находится в Приложении 1 к Справочнику (версия на компакт-диске). Печатная версия бланка продается в киоске в вестибюле регистрирующей организации. При заполнении формы, адресованной в Межрайонную инспекцию ФНС РФ № 15 по Санкт-Петербургу, код 78086, необходимо внимательно следить за пометками на бланке заявления (обозначены в виде звездочек *), т.к. большинство пунктов не подлежат заполнению совершеннолетними гражданами России (а согласно международным соглашениям, также и Белоруссии). На листе 3 при заполнении документа необходимо указать только ИНН регистрируемого лица. Лист А (сведения о видах деятельности) заполняется согласно Общероссийскому классификатору видов экономической деятельности (ОКВЭД), электронная версия которого тоже приведена в Приложении 1 к Справочнику. Инструкции по заполнению напечатаны мелким шрифтом внизу листа А. По техническим причинам, количество видов деятельности для индивидуального предпринимателя ограничено числом 21.  

Подпись на заявлении необходимо заверить нотариально у любого нотариуса (расписаться лучше в его присутствии). Нотариус прошивает и нумерует, как правило, 3 первых листа заявления.

б) копия основного документа физического лица, регистрируемого в качестве индивидуального предпринимателя (в случае, если физическое лицо, регистрируемое в качестве индивидуального предпринимателя, является гражданином Российской Федерации)
Комментарий: Для совершеннолетних граждан России имеется в виду копия паспорта. Копию необходимо сделать таким образом, чтобы первая страница паспорта (с фотографией) и страница с регистрацией (пропиской) находились на одном листе. Заявитель имеет право отправить документы по почте (заказным письмом с описью вложения). В этом случае копия паспорта заверяется нотариально. Также крайне желательно предоставить копию свидетельства о присвоении ИНН (не предоставляется, если заявитель никогда не получал ИНН (как правило, по религиозным убеждениям)). В случае, если гражданин постоянно зарегистрирован (прописан) в другом субъекте РФ, в регистрации ему будет отказано. В случае, если гражданин зарегистрирован в Санкт-Петербурге временно, перед подачей документов необходимо сняться с постоянной регистрации в другом субъекте РФ.

в) копия документа, установленного федеральным законом или признаваемого в соответствии с международным договором Российской Федерации в качестве документа, удостоверяющего личность иностранного гражданина, регистрируемого в качестве индивидуального предпринимателя (в случае, если физическое лицо, регистрируемое в качестве индивидуального предпринимателя, является иностранным гражданином)

Комментарий: Имеется в виду национальный паспорт (в том числе для граждан Белоруссии).

г) копия документа, предусмотренного федеральным законом или признаваемого в соответствии с международным договором Российской Федерации в качестве документа, удостоверяющего личность лица без гражданства, регистрируемого в качестве индивидуального предпринимателя (в случае, если физическое лицо, регистрируемое в качестве индивидуального предпринимателя, является лицом без гражданства)

Комментарий: Примеры таких документов: вид на жительство в РФ, паспорт беженца, «паспорта неграждан» Эстонии и Латвии, временный документ для путешествий (Travel Document) и пр.

д) копия свидетельства о рождении физического лица, регистрируемого в качестве индивидуального предпринимателя, или копия иного документа, подтверждающего дату и место рождения указанного лица в соответствии с законодательством Российской Федерации или международным договором Российской Федерации (в случае, если представленная копия документа, удостоверяющего личность физического лица, регистрируемого в качестве индивидуального предпринимателя, не содержит сведений о дате и месте рождения указанного лица)

Комментарий: Данный пункт относится, как правило, к иностранным документам (в качестве места рождения может быть указана только страна, или, наоборот, населенный пункт без указания страны).

е) копия документа, подтверждающего право физического лица, регистрируемого в качестве индивидуального предпринимателя, временно или постоянно проживать в Российской Федерации (в случае, если физическое лицо, регистрируемое в качестве индивидуального предпринимателя, является иностранным гражданином или лицом без гражданства)

Комментарий: Подразумевается вид на жительство в РФ, разрешение на временное пребывание в национальном паспорте или ином документе, выданное в Санкт-Петербурге. К гражданам Белоруссии данный пункт не относится.

ж) подлинник или копия документа, подтверждающего в установленном законодательством Российской Федерации порядке адрес места жительства физического лица, регистрируемого в качестве индивидуального предпринимателя, в Российской Федерации (в случае, если представленная копия документа, удостоверяющего личность физического лица, регистрируемого в качестве индивидуального предпринимателя, или документа, подтверждающего право физического лица, регистрируемого в качестве индивидуального предпринимателя, временно или постоянно проживать в Российской Федерации, не содержит сведений о таком адресе)

Комментарий: В данном случае подразумевается свидетельство о временной регистрации. Следует отметить, что для граждан России исчерпывающего списка упомянутых в данном пункте документов просто не существует. Тем не менее, на практике «люди без прописки» смогут зарегистрироваться в качестве предпринимателя только после длительной судебной процедуры.

з) нотариально удостоверенное согласие родителей, усыновителей или попечителя на осуществление предпринимательской деятельности физическим лицом, регистрируемым в качестве индивидуального предпринимателя, либо копия свидетельства о заключении брака физическим лицом, регистрируемым в качестве индивидуального предпринимателя, либо копия решения органа опеки и попечительства или копия решения суда об объявлении физического лица, регистрируемого в качестве индивидуального предпринимателя, полностью дееспособным (в случае, если физическое лицо, регистрируемое в качестве индивидуального предпринимателя, является несовершеннолетним)

Комментарий: Применительно к данному пункту, следует обратить внимание на так называемую процедуру эмансипации: несовершеннолетний, вступив в брак, автоматически приобретает полную дееспособность, в том числе и право заниматься предпринимательской деятельностью.

и) документ об уплате государственной пошлины

Комментарий: Размер пошлины составляет 400 рублей. Реквизиты для оплаты в Санкт-Петербурге по состоянию на 1 ноября 2005 года следующие:

· Назначение платежа: Государственная пошлина за регистрацию индивидуального предпринимателя

· Получатель платежа: УФК МФ РФ по Санкт-Петербургу

· ИНН налогового органа: 7813085660

· КПП: 781301001

· Код ОКАТО: 40288566000

· Номер счета получателя платежа: 40101810200000010001

· В ГРКЦ ГУ Банка России по Санкт-Петербургу

· БИК: 044030001

· Код бюджетной классификации: 18210807010011000110

В качестве плательщика должен выступать сам регистрируемый или его законный представитель. В последнем случае при сдаче документов в регистрирующий орган потребуется нотариально заверенная доверенность с указанием права представлять интересы заявителя во всех государственных органах, включая МИ ФНС РФ № 15 по Санкт-Петербургу. 

Адрес регистрирующего органа (для всех районов Санкт-Петербурга): ул. Профессора Попова, д. 39  (Межрайонная инспекция ФНС России № 15 по Санкт-Петербургу)

Срок регистрации: 5 рабочих дней (на 6-й день документы о регистрации направляются заявителю по почте).

1.7.2 Порядок учреждения и регистрации юридических лиц различных ОПФ

В этом разделе мы обратим особое внимание на порядок учреждения и первоначальной государственной регистрации наиболее распространенных среди юридических лиц организационно-правовых форм– обществ с ограниченной ответственностью и акционерных обществ.

Для регистрации подаются следующие документы:

· Для единственного учредителя - устав, решение (по 2 экземпляра), заявление, квитанция об оплате государственной пошлины

· Для нескольких учредителей - устав, учредительный договор, протокол (по 2 экземпляра), заявление, квитанция об оплате государственной пошлины

Требования к оформлению документов указаны в разделе 3.6.6 настоящего Справочника. Место и сроки регистрации для предприятий Санкт-Петербурга – те же, что указаны в разделе 3.6.1.

Учредителями данных организаций, как указывалось выше, могут быть физические и юридические лица вне зависимости от гражданства и места регистрации. Минимальное количество учредителей – 1. Максимальное для ООО и ЗАО – 50, для ОАО – не ограничено.

Для государственной регистрации необходимы следующие документы:

При единственном учредителе – устав и решение учредителя. 

К содержанию устава ООО предъявляются  требования согласно части 2 статьи 12 Закона «Об обществах с ограниченной ответственностью», а именно:

· полное и сокращенное фирменное наименование общества;

· сведения о месте нахождения общества;

· сведения о составе и компетенции органов общества, в том числе о вопросах, составляющих исключительную компетенцию общего собрания участников общества, о порядке принятия органами общества решений, в том числе о вопросах, решения по которым принимаются единогласно или квалифицированным большинством голосов;

· сведения о размере уставного капитала общества;

· сведения о размере и номинальной стоимости доли каждого участника общества;

· права и обязанности участников общества;

· сведения о порядке и последствиях выхода участника общества из общества;

· сведения о порядке перехода доли (части доли) в уставном капитале общества к другому лицу;

· сведения о порядке хранения документов общества и о порядке предоставления обществом информации участникам общества и другим лицам;

· иные сведения, предусмотренные настоящим Федеральным законом.

Устав общества может также содержать иные положения, не противоречащие настоящему Федеральному закону и иным федеральным законам.

Крайне важно, что все положения данной статьи должны быть отражены в уставе, хотя для единственного учредителя большинство из них не имеет значения. Отсутствие одного или нескольких из этих пунктов является формальным поводом для отказа в регистрации в связи с непредставлением документов, предусмотренных действующим законодательством. В качестве образца можно использовать документы, приведенные в Приложении 1 к электронной версии Справочника.

Требования к уставу АО изложены в части 3 статьи 11 Закона «Об акционерных обществах». Согласно этим требованиям, устав АО должен содержать:

· полное и сокращенное фирменные наименования общества;

· место нахождения общества;

· тип общества (открытое или закрытое);

· количество, номинальную стоимость, категории (обыкновенные, привилегированные) акций и типы привилегированных акций, размещаемых обществом;

· права акционеров - владельцев акций каждой категории (типа);

· размер уставного капитала общества;

· структуру и компетенцию органов управления общества и порядок принятия ими решений;

· порядок подготовки и проведения общего собрания акционеров, в том числе перечень вопросов, решение по которым принимается органами управления общества квалифицированным большинством голосов или единогласно;

· сведения о филиалах и представительствах общества;

· иные положения, предусмотренные настоящим Федеральным законом и иными федеральными законами.
Требований к содержанию решения учредителя ООО законом не предъявляется (для АО ряд требований имеется, см. ниже). На практике решение учредителя ООО должно содержать: 

· Данные о физическом или юридическом лице – учредителе;

· Решение о создании и наименовании общества;

· Решение об утверждении устава общества;

· Решение о назначении исполнительного органа общества (директора, управляющей компании, правления (только для АО)).

Решение об учреждении АО, помимо этого, дополнительно, в случае учреждения общества одним лицом, должно определять размер уставного капитала общества, категории (типы) акций, размер и порядок их оплаты.

Решение должно быть подписано учредителем.

В случае, если учредителей несколько, необходимо представить следующие документы: Устав, Учредительный договор, Протокол собрания учредителей.

Требования к Учредительному договору ООО установлены частью 1 статьи 12 Закона «Об обществах с ограниченной ответственностью», а именно:

В учредительном договоре учредители общества обязуются создать общество и определяют порядок совместной деятельности по его созданию. Учредительным договором определяются также состав учредителей (участников) общества, размер уставного капитала общества и размер доли каждого из учредителей (участников) общества, размер и состав вкладов, порядок и сроки их внесения в уставный капитал общества при его учреждении, ответственность учредителей (участников) общества за нарушение обязанности по внесению вкладов, условия и порядок распределения между учредителями (участниками) общества прибыли, состав органов общества и порядок выхода участников общества из общества.

Содержание учредительного договора для акционерных обществ определяется частью 5 статьи 9 Закона «Об акционерных обществах», а именно:

Учредители общества заключают между собой письменный договор о его создании, определяющий порядок осуществления ими совместной деятельности по учреждению общества, размер уставного капитала общества, категории и типы акций, подлежащих размещению среди учредителей, размер и порядок их оплаты, права и обязанности учредителей по созданию общества. Договор о создании общества не является учредительным документом общества.

Интересно, что хотя Договор и не является учредительным документом Общества, предоставление его в регистрирующий орган крайне желательно.

Содержание Протокола № 1 собрания учредителей ООО законом также не регламентируется. Как правило, протокол должен содержать:

· Данные о физических или юридических лицах – учредителях, их присутствии на собрании (лично или через представителей), для представителей – основания их полномочий (Устав, доверенность);

· Сведения о приглашенных лицах, не являющихся учредителями или их представителями;

· Сведения о председателе и секретаре собрания;

· Решение о создании и наименовании общества;

· Решение об утверждении устава общества;

· Решение о назначении исполнительного органа общества (директора, управляющей компании;

· Сведения об итогах голосования по каждому из вопросов (в случае отсутствия разногласий достаточно фразы: «Все решения приняты единогласно»).

Для акционерных обществ, дополнительно к перечисленному выше, протокол должен содержать сведения, предусмотренные статьей 9 Закона «Об акционерных обществах», а именно:

Решение об учреждении общества, утверждении его устава и утверждении денежной оценки ценных бумаг, других вещей или имущественных прав либо иных прав, имеющих денежную оценку, вносимых учредителем в оплату акций общества, принимается учредителями единогласно.

Избрание органов управления общества осуществляется учредителями большинством в три четверти голосов, которые представляют подлежащие размещению среди учредителей общества акции.

Очевидно, что протокол должен содержать сведения об упомянутой денежной оценке.

Протокол должен быть подписан председателем и секретарем собрания.

Заявителем при государственной регистрации ООО или АО может выступать одно из следующих лиц:

· Учредитель – физическое лицо

· Руководитель учредителя – юридического лица

· Назначенный директор вновь создаваемой организации

Заявитель заполняет и подписывает заявление по форме № Р11001 (см. Приложение 1 к электронной версии Справочника). Его подпись на заявлении заверяется нотариально. Требования нотариусов к представленным документам различны – некоторые нотариусы требуют весь комплект учредительных документов, некоторые – только заявление и паспорт заявителя. Необходимо отметить, что заявитель несет личную ответственность – вплоть до уголовной – за подлинность всех предоставленных документов и наличие у учредителей заявленного уставного капитала. 

Государственная пошлина за регистрацию юридического лица составляет 2000 рублей. Оплата пошлины производится по тем же реквизитам, что и для индивидуальных предпринимателей (см. раздел 3.6.1 настоящего Справочника) за исключением назначения платежа, который вписывается в формулировке: за государственную регистрацию юридического лица.

Коммерческие и некоммерческие организации иных ОПФ, кроме рассмотренных, а также крестьянские (фермерские) хозяйства, регистрируются в аналогичном порядке (за исключением политических партий, общественных и религиозных организаций, а также филиалов и представительств российских и иностранных юридических лиц). При составлении учредительных документов и регистрационных форм необходимо четко следовать положениям профильного закона («О некоммерческих организациях», «О крестьянском (фермерском) хозяйстве» и т.д.).

1.7.3 Понятие юридического адреса, значение и механизм получения.

Понятие юридического адреса, являясь широко распространенной фигурой речи, в последние годы во многом потеряло свое значение. Так, в законе «О государственной регистрации юридических лиц и индивидуальных предпринимателей используется термин «адрес (место нахождения) постоянно действующего исполнительного органа», в ряде других законодательных актов – «место нахождения юридического лица». Во всех случаях подразумевается, что органы юридического лица реально функционируют по указанному адресу. 

У индивидуальных предпринимателей юридических адресов не бывает. Местом нахождения его предприятия является домашний адрес предпринимателя, указанный в заявлении о регистрации и, соответственно, в Едином государственном реестре. При этом не имеет принципиального значения, где находятся производственные мощности предприятия и его офис (если таковой имеется). Тем не менее, необходимо иметь в виду, что, согласно жилищному законодательству, жилые помещения должны использоваться по назначению. Четкой границы между использованием по назначению и использованию вопреки таковому не существует (это касается труда надомников и, например, размещения в жилых квартирах мини-гостиниц). На практике необходимо, чтобы работа на дому не нарушала явным образом санитарных и противопожарных норм и не вызывала жалоб у соседей.

Для юридических лиц данная проблема сложнее. При регистрации возможно указать место жительства директора создаваемой организации в качестве «адреса постоянно действующего исполнительного органа». Такое предприятие будет благополучно зарегистрировано, однако, нахождение постоянно действующего исполнительного органа не является использованием жилого помещения по назначению. В связи с этим предприятие одновременно с учредительными документами получит предписание о смене адреса без указания срока его исполнения. Неофициальная практика показывает, претензий к такому предприятию не возникает в течение года.

Действуя строго по закону учредителю (учредителям) следует заранее договориться о размещении постоянно действующего органа с владельцем нежилого (офисного) помещения. От этого владельца желательно получить письмо (в свободной форме) с обещанием предоставить помещение, находящееся по такому-то адресу обществу такому-то по мере его регистрации. Данный документ чаще всего называется гарантийным письмом, однако, он:

· не является обязательным к предъявлению регистрирующему органу;

· строго говоря, ни к чему не обязывает владельца помещения, поскольку в нем отсутствуют конкретные условия, на которых будет предоставлена та или иная площадь (соответственно, договоренность является предварительной, и после регистрации компании может быть свободно расторгнута).

В случае, если владелец является собственником помещения или арендатором с правом субаренды, в этом письме может быть выражено его намерение предоставить площадь в аренду (субаренду). Если такого права у него нет, можно выразить намерение заключить договор простого товарищества.

На практике, если юридический адрес сразу найти не удается, его легко купить. Проблема в этом случае заключается в том, что по указанному адресу о компании должны знать, то есть получать (и, соответственно, передавать) адресованную фирме корреспонденцию. 

Проверки контролирующих органов на предмет нахождения предприятия по задекларированному адресу не слишком часты, но все же вероятны.

Не рекомендуется, хотя и допускается законом, указывать в качестве адреса предприятия временные сооружения (павильоны и т.п.). Регистрирующий орган в этом случае запрашивает проектно-инвентаризационное бюро (ПИБ) о наличии данного павильона по указанному адресу. В свою очередь, ПИБ просто не успевает обработать заявку в предусмотренный законом срок (5 рабочих дней), и, соответственно предприятию отказывают в регистрации «в связи с недостоверностью предоставленных сведений».
1.7.4 Порядок постановки на налоговый учёт, на учёт в Петербургский Комитет по статистике, пенсионный фонд и другие фонды, открытие расчётного счёта в банке

Закон «О государственной регистрации юридических лиц и индивидуальных предпринимателей» возлагает обязанность регистрации (постановки на учет) вновь зарегистрированного предприятия во всех предусмотренных законодательством органах и организациях на регистрирующий орган, что, безусловно, является большим шагом вперед по сравнению с ситуацией, существовавшей до 2002 года, когда предприниматель был вынужден осуществлять все указанные процедуры самостоятельно.

Получая в налоговой инспекции регистрационные документы, необходимо проверить их комплектность. Комплект документов должен содержать:

· Свидетельство о государственной регистрации юридического лица (индивидуального предпринимателя);

· Свидетельство о постановке на налоговый учет по месту регистрации;

· Свидетельство о постановке на учет в Петербургский комитет по статистике;

· Свидетельство о постановке на учет в Пенсионный фонд (для индивидуальных предпринимателей – также письмо, разъясняющее порядок уплаты фиксированных взносов);

· Свидетельство о постановке на учет в Фонд социального страхования;

· Свидетельство о постановке на учет в Фонд обязательного медицинского страхования;

· Выписку из Единого государственного реестра юридических лиц (индивидуальных предпринимателей).

Если по техническим причинам какие-либо из перечисленных документов оформлены не были, сотрудник регистрирующего органа обязан дать пояснения по этому поводу и проинструктировать заявителя на предмет получения необходимого документа. 

Также необходимо проверить документы на предмет наличия ошибок (опечаток), что тоже не редкость.

После получения регистрационных документов необходимо заказать и изготовить печать организации, которая должна содержать одно из зарегистрированных наименований предприятия на русском языке (в остальном дизайн печати – на усмотрение предпринимателя).

Юридическое лицо обязано иметь как минимум один расчетный счет в одном из коммерческих банков. Для открытия счета необходимо:

· Выбрать банк, наиболее устраивающий предпринимателя (по надежности, оперативности, операционным расходам и т.д.);

· Заверить у нотариуса банковскую карточку, содержащую образец подписи руководителя и печати организации;

· Заключить договор банковского счета (при этом банк потребует предъявления всех учредительных и регистрационных документов);

· Уведомить по почте об открытии счета налоговую инспекцию по месту учета.

По завершении всех указанных процедур предприятие может приступать к хозяйственной деятельности.

1.7.5 Порядок лицензирования отдельных видов деятельности.

Некоторыми видами хозяйственной деятельности разрешено заниматься только по получении специального разрешения (лицензии). Лицензируемые виды деятельности делятся на две группы:

1. Подпадающие под действие Закона «О лицензировании отдельных видов деятельности», и, соответственно, лицензируемые уполномоченным органом субъекта Федерации (в случае Санкт-Петербурга – Лицензионной палатой);

2. Не подпадающие под действие указанного Закона. Их лицензирование осуществляется в соответствии с отдельными (на каждый вид деятельности) законами. Эти же законы определяют уполномоченный лицензирующий орган.

К первой группе относятся 103 вида деятельности, а ко второй – 17. Полный перечень лицензируемых видов деятельности приведен в Приложении 1 к настоящему Справочнику.

Некоторые из видов деятельности, отнесенных к группе 2, не требуют безусловного лицензирования (например - осуществление внешнеэкономических операций или использование результатов интеллектуальной деятельности), однако, во избежание санкций со стороны контролирующих органов необходимо тщательно проверить избранный вид деятельности на предмет отнесения его к лицензируемым. Также необходимо иметь в виду, что ответственность за занятие той или иной деятельностью без лицензии может наступить только в случае, если предприниматель реально ей занимается, а не просто декларирует намерения (в уставе или заявлении о регистрации).

1.7.6 Рекомендации по разработке учредительных документов с использованием Приложения 1

В Приложении 1 к электронной версии настоящего Справочника образцы учредительных документов сгруппированы по следующим признакам:

· Учредительные документы для юридических лиц, создаваемых единственным учредителем;

· Учредительные документы для юридических лиц, создаваемых несколькими учредителями;

· Бланки заявлений о государственной регистрации;

· Бланки заявлений о переходе на упрощенную систему налогообложения.

При разработке документов по образцам необходимо воспользоваться следующим алгоритмом:

1. Выбрать папку документов, соответствующую избранной ОПФ предприятия;

2. Выбрать папку документов, соответствующую количеству учредителей;

3. Вписать в образцы данные учредителей;

4. Проверить содержание документов на предмет соответствия требованиям учредителей;

5. Проверить содержание документов на предмет соответствия требованиям профильного закона;

6. Распечатать документы и бланки заявлений.

К оформлению учредительных документов предъявляются следующие требования:

· Все учредительные документы (кроме заявлений) должны быть представлены в двух идентичных (оригинальных) экземплярах;

· Все документы объемом больше 1 листа должны быть прошиты и заклеены на обороте последней страницы, листы должны быть пронумерованы, на оборот последней страницы должна быть нанесена надпись: «в документе прошито и пронумеровано…листов. Заявитель (подпись, расшифровка подписи)»;

· Ни один документ, кроме заявления, не требует нотариального заверения. В случае отправки документов почтой к ним прилагается нотариально заверенная копия паспорта заявителя;

· Заявление желательно заполнять от руки, чернилами с тем, чтобы в случае обнаружения ошибок при сдаче их можно было исправить;

· Даты на всех документах должны соответствовать требованиям законодательства – с момента их оформления до момента подачи на регистрацию должно пройти не более 5 календарных дней;

· Документы должны содержать следующие оригинальные подписи:

· При единственном учредителе – подписи под решением и на первой странице устава,

· При нескольких учредителях – подписи председателя и секретаря собрания под протоколом и на первой странице устава, подписи всех учредителей или их представителей под договором.

2 Маркетинговые инструменты для развития бизнеса

2.1 Понятие маркетинга 

Как и любая гуманитарная наука, маркетинг отрицает однозначность понятий и определений. Тем не менее, нам необходимо определить понятие маркетинга, которое сегодня стал одним из основополагающих в современной экономической, да и социально-политической жизни.

Предоставим слово одному из признанных корифеев современной маркетинговой науки – знаменитому американскому экономисту Филиппу Котлеру:

Что же стоит за понятием "маркетинг"? Большинство ошибочно отождествляет маркетинг со сбытом и стимулированием. Поэтому многие удивляются, узнав, что наиболее важным элементом маркетинга является вовсе не сбыт. Сбыт - всего лишь верхушка маркетингового айсберга. Сбыт - всего лишь одна из многих его функций, причем зачастую не самая существенная. Если деятель рынка хорошо поработал над такими разделами маркетинга, как выявление потребительских нужд, разработка подходящих товаров и установление на них соответствующей цены, налаживание системы их распределения и эффективного стимулирования, такие товары наверняка пойдут легко.
Каждый знает о так называемых особо ходовых товарах, за которыми потребители охотятся толпами. Когда фирма "Истман Кодак" создала фотоаппараты типа "Инстаматик", фирма "Атари" - первые видеоигры, а фирма "Мазда"- спортивный автомобиль "РХ-7", они были завалены заказами, потому что предложили именно те товары, которые были в то время нужны. Не товары-подражатели, а изделия, четко отличающиеся от уже существующих и предлагающие потребителям новые выгоды. 

Цель маркетинга - сделать усилия по сбыту ненужными. Его цель - так хорошо познать и понять клиента, что товар или услуга будут точно подходить последнему и продавать себя сами". Это вовсе не означает, что усилия по сбыту и его стимулированию теряют свое значение. Речь скорее идет о том, что они становятся частью более масштабного "комплекса маркетинга", т.е. набора маркетинговых средств, которые необходимо гармонично увязать друг с другом, чтобы добиться максимального воздействия на рынок.

Вот наше определение маркетинга: Маркетинг - вид человеческой деятельности, направленной на удовлетворение нужд и потребностей посредством обмена. Таким образом, мы получаем одно из многочисленных определений маркетинга, может быть – его наиболее общее определение. 

Для наших, более приземленных, нежели у разработчиков новых научных направлений, целей, возможно, более целесообразной является следующая формулировка: Маркетинг – это способ прогнозирования поведения потребителей по отношению к предлагаемым им товарам и услугам.
Поведение потребителей по отношению к предлагаемым им товарам и услугам принято называть потребительским поведением.

Теоретики маркетинга полагают, что между продавцом и покупателем находится своего рода невидимый барьер. Продавец предлагает на рынок товар или услугу, в то время как покупатель ищет способ удовлетворения нужды или потребности. Что означают эти понятия? Их общепринятые определения приведены ниже.

Нужды

Исходной идеей, лежащей в основе маркетинга, является идея человеческих нужд. 

Нужда - чувство ощущаемой человеком нехватки чего-либо. Нужды людей многообразны и сложны. Тут и основные физиологические нужды в пище, одежде, тепле и безопасности; и социальные нужды в духовной близости, влиянии и привязанности; и личные нужды в знаниях и самовыражении. Эти нужды являются исходными составляющими природы человека. Если нужда не удовлетворена, человек чувствует себя обездоленным и несчастным. И чем больше значит для него та или иная нужда, тем глубже он переживает. Неудовлетворенный человек сделает одно из двух: либо займется поисками объекта, способного удовлетворить нужду, либо попытается заглушить её.

Потребности

Второй исходной идеей маркетинга является идея человеческих потребностей.

Потребность - нужда, принявшая специфическую форму в соответствии с культурным уровнем и личностью индивида. Проголодавшемуся жителю острова Бали требуются плоды манго, молоденький поросенок и фасоль. Проголодавшемуся жителю Соединенных Штатов - булочка с рубленым бифштексом, обжаренная в масле картофельная стружка и стакан кока-колы. Потребности выражаются в объектах, способных удовлетворить нужду тем способом, который присущ культурному укладу данного общества.
По мере прогрессивного развития общества растут и потребности его членов. Люди сталкиваются со всё большим количеством объектов, пробуждающих их любопытство, интерес и желание. Производители со своей стороны предпринимают целенаправленные действия для стимулирования желания обладать товарами. Они пытаются сформировать связь между тем, что они выпускают, и нуждами людей. Товар пропагандируют как средство удовлетворения одной или ряда специфических нужд. Деятель маркетинга не создает нужду, она уже существует.

Котлер, в частности, утверждает: 

Продавцы часто путают потребности с нуждами. Производитель буровых коронок может считать, что потребителю нужна его коронка, в то время как на самом деле потребителю нужна скважина. При появлении другого товара, который сможет пробурить скважину лучше и дешевле, у клиента появится новая потребность (в товаре-новинке), хотя нужда и останется прежней (скважина).

Основные концепции маркетинга

В западной литературе выделяют пять основных подходов, на основе которых коммерческие организации ведут свою маркетинговую деятельность: 

1. Концепция совершенствования производства;

2. Концепция совершенствования товара; 

3. Концепция интенсификации коммерческих усилий (сбытовая); 

4. Концепция маркетинга (классического, или эффективного маркетинга);

5. Концепция социально-этичного маркетинга. 

Эти концепции олицетворяют собой различные периоды в истории мировой рыночной (капиталистической) экономики и основные социальные, экономические и политические перемены за последние 100 лет. Общая тенденция развития заключается в переносе акцента с производства и товара на коммерческие усилия, на потребителя и, наконец, на проблемы социальной этичности.

Рассмотрим основные концепции маркетинга более подробно.

Концепция совершенствования производства

Это - один из самых старых подходов, которым руководствуются продавцы. Концепция совершенствования производства утверждает, что потребители будут благожелательны к товарам, которые широко распространены и доступны по цене, а следовательно, руководство должно сосредоточить свои усилия на совершенствовании производства и повышении эффективности системы распределения. Котлер выделяет две ситуации, в которых данная концепция показывает себя с наилучшей стороны: 

Первая - когда спрос на товар превышает предложение. В этом случае руководству следует сосредоточиться на изыскании способов увеличить производство. Вторая - когда себестоимость товара слишком высока и ее необходимо снизить, для чего требуется повышение производительности. 

Однако применение такой концепции может привести как к положительным, так и к отрицательным результатам. Например, вся концепция Генри Форда заключалась в отлаживании производства модели "Т" до такого состояния, чтобы можно было снизить её себестоимость и сделать машину доступной более широкому кругу лиц. Он шутил, что может предложить автомобиль любого цвета, если этот цвет - черный. 

Однако организации, практикующие подобный подход в наше время, изрядно рискуют своей репутацией. Несмотря на то, что все они ежечасно обслуживают большое число клиентов, в их адрес высказывают претензии в обезличке и равнодушии к потребителям.

Концепция совершенствования товара

Это еще один основополагающий подход, которым руководствуются продавцы.
Концепция совершенствования товара утверждает, что потребители будут благосклонны к товарам, предлагающим наивысшее качество, лучшие эксплуатационные свойства и характеристики, а следовательно, организация должна сосредоточить свою энергию на постоянном совершенствовании товара. Таким образом, результатом применения данной концепции является расширение ассортимента предлагаемых товаров за счет незначительной (это ключевое слово) модификации их потребительских качеств.

Котлер предостерегает от чрезмерного увлечения подобной концепцией:

Многие производители верят, что, если им удастся усовершенствовать мышеловку, тропа к их порогу не зарастет. Однако зачастую их ждет жестокий удар. Покупатели ищут способ избавления от мышей, но не обязательно с помощью усовершенствованной мышеловки. Решением проблемы может стать химический аэрозоль, служба дератизации или что-то более действенное, чем мышеловка. Более того, усовершенствованная мышеловка не пойдет на рынке, если производитель не примет мер, чтобы сделать товар привлекательным с помощью дизайна, упаковки и цены, если не организует товародвижение по удобным каналам распределения, не привлечет внимания тех, кому она нужна, и не убедит этих людей в превосходных качествах своего изделия. Концепция совершенствования товара приводит к "маркетинговой близорукости". Продавец так влюбляется в собственный товар, что упускает из виду нужды клиентов. 

Тем не менее, в ряде случаев применение описанных выше приемов необходимо и коммерчески оправданно.

Концепция интенсификации коммерческих усилий (сбытовая)

Концепция интенсификации коммерческих усилий утверждает, что потребители не будут покупать товары организации в достаточных количествах, если она не предпримет значительных усилий в сфере сбыта и стимулирования. Особенно агрессивно используют концепцию интенсификации коммерческих усилий применительно к товарам пассивного спроса, т.е. товарам, о приобретении которых покупатель обычно не думает. В этих отраслях деятельности разработаны и доведены до совершенства различные приемы выявления потенциальных покупателей и "жесткой продажи" им товара.

Снова обратимся к примеру, предлагаемому Котлером:

Практикуют "жесткую продажу", в частности, в отношении таких ходовых товаров, как автомобили. Едва клиент входит в демонстрационный зал, продавец мгновенно начинает "психологическую обработку". Если клиенту понравилась выставленная модель, ему могут сказать, что её собирается купить другой, а поэтому решать надо, не откладывая. Если покупателя не устраивает цена, продавец предлагает переговорить с управляющим и добиться особой скидки. Покупатель ждет минут десять, после чего продавец возвращается с сообщением, что "боссу это не нравится, но я уговорил его согласиться". Цель всего этого - "завести клиента" и заставить его совершить покупку на месте.

Концепция классического маркетинга

Данная концепция является одной из основ современной рыночной экономики. Она утверждает, что залогом достижения целей организации являются определение нужд и потребностей целевых рынков и обеспечение желаемой удовлетворенности более эффективными и более продуктивными, чем у конкурентов, способами. Суть концепции классического маркетинга определяют с помощью цветистых выражений типа 

· "Отыщите потребности и удовлетворите их"

· "Производите то, что можете продать, вместо того чтобы пытаться продать то, что можете произвести"

· "Любите клиента, а не товар"

· "Пусть будет по-вашему"

· "Вы - наш босс" 

· "Делать все, что в наших силах, чтобы максимально возместить каждый затраченный клиентом доллар ценностной значимостью, качеством и удовлетворенностью"

Таким образом, концепцию маркетинга можно свести к следующим простым правилам:

· Удовлетворение потребностей потребителя - лучший путь для роста фирмы и ее прибыли;

· Производить то, что будет покупаться, а не пытаться продать то, что вам легче произвести;

· Необходимо определить потребности рынка и удовлетворить их;

· Рынок является саморегулирующейся системой. Механизмы регулирования - конкуренция и свобода выбора.

Несмотря на законные сомнения в абсолютной истинности данных утверждений, следование им в условиях реальной рыночной экономики, как правило, себя оправдывает. 

Концепция социально-этичного маркетинга

Социально-этичный маркетинг - явление самого последнего времени. Концепция социально-этичного маркетинга утверждает, что задачей организации является установление нужд, потребностей и интересов целевых рынков и обеспечение желаемой удовлетворенности более эффективными и более продуктивными (чем у конкурентов) способами с одновременным сохранением или укреплением благополучия потребителя и общества в целом. 

Концепция социально-этичного маркетинга порождена сомнениями относительно соответствия концепции чистого маркетинга нашему времени с его ухудшением качества окружающей среды, нехваткой природных ресурсов, стремительным приростом населения, всемирной инфляцией и запущенным состоянием сферы социальных услуг. Всегда ли фирма, чувствующая, обслуживающая и удовлетворяющая потребности покупателей, действует с учетом долговременного блага потребителей и общества? Концепция чистого маркетинга обходит стороной проблемы возможных конфликтов между потребностями покупателя и его долговременным благополучием.

Суммируя все вышесказанное, заметим, что в условиях реально (хоть и совсем не идеально) функционирующего рынка наибольшую пользу (то есть прибыль) предпринимателю приносит, как правило, следование четвертой из перечисленных концепций, то есть концепции классического (эффективного) маркетинга. Хотя иногда её иронично обзывают «рыночным фундаментализмом».

Маркетинг и исследование рынка

В ходе исследования рынка проводят сбор, обработку и анализ данных с целью уменьшения неопределенности, сопутствующей принятию маркетинговых решений. Исследованиям подвергаются рынок, конкуренты, потребители, цены, внутренний потенциал предприятия. Основой исследования маркетинга служат общенаучные и аналитико-прогностические методы. Информационное обеспечение складывается из кабинетных и полевых исследований, а также из различных источников информации (внутренних и внешних, собственных и платных и др.).

Конкретным результатом исследований маркетинга являются разработки, которые используются при выборе и реализации стратегии и тактики маркетинговой деятельности предприятии.

Исследование рынка – самое распространенное направление в маркетинговых исследованиях. Оно проводится с целью получения данных о рыночных условиях для определения деятельности предприятия. При этом объектами исследования становятся процессы развития рынка, включая анализ изменения экономических, научно-технических, демографических, экологических, законодательных и других факторов.

Исследование потребителей позволяет определить и исследовать весь комплекс побудительных факторов, которыми руководствуются потребители при выборе товаров (доходы, социальное положение, половозрастная структура, образование).

Основная задача исследования конкурентов заключается в том, чтобы получить необходимые данные для обеспечения конкурентного преимущества на рынке, а также найти возможности сотрудничества и кооперации с возможными конкурентами.

Изучение фирменной структуры рынка проводится с целью получения сведений о возможных посредниках, с помощью которых предприятие будет в состоянии «присутствовать» на выбранных рынках.

Главной целевой установкой исследования товаров является определение соответствия технико-экономических показателей и качества товаров, обращающихся на рынках, запросам и требованиям покупателей, а также анализ их конкурентоспособности. Объекты исследований при этом – потребительские свойства товаров-аналогов и товаров-конкурентов, реакция потребителей на новые товары, товарный ассортимент, упаковка, уровень сервиса, соответствие продукции законодательным нормам и правилам, перспективные требования потребителей.

Исследование цены направлено на определение такого уровня и соотношения цен, который бы давал возможность получения наибольшей прибыли при наименьших затратах (минимизация затрат и максимизация выгоды)

Исследование товародвижения и продаж преследует цель определить наиболее эффективные пути, способы и средства быстрейшего доведения товара до потребителя и его реализации.

Исследование системы стимулирования сбыта и рекламы преследует цель выявить, как, когда и с помощью каких средств лучше стимулировать сбыт товаров, повысить авторитет товаропроизводителя на рынке, успешно осуществлять рекламные мероприятия.

Исследование рекламы предполагает апробацию средств рекламы (предварительное испытание), сопоставление фактических и ожидаемых результатов от рекламы, а также оценку продолжительности воздействия рекламы на потребителей.

Исследование внутренней среды предприятий ставит целью определение реального уровня конкурентоспособности предприятия в результате сопоставления соответствующих факторов внешней и внутренней среды.

Результатом комплексного маркетингового исследования в любом случае должно быть получение ответов на следующие четыре важнейших вопроса:

1. Что именно мы предлагаем на рынок (основные характеристики предлагаемого товара или услуги)?

2. Кто предлагает это на рынок (характеристика предприятия и предпринимателя, его сильные и слабые стороны)?

3. Кому это предлагается (характеристика потребителей, присутствующих на рынке)?

4. Кто мешает нам (основы конкурентного анализа)?

Позиционирование предприятия

Стратегия позиционирования, то есть «размещения» предприятия на рынке включает в себя, как правило, 5 основных элементов:

1. Продукт – основные характеристики товара и/или услуги;

2. Место – наиболее выгодное с точки зрения как продавца, так и покупателя, расположение предприятия;

3. Цена – выбор оптимальной цены, позволяющей обеспечить конкурентоспособность продукции в сочетании с желаемой прибылью;

4. Продвижение – обеспечение рекламно-информационного сопровождения товара на рынке;

5. Персонал – подбор квалифицированных сотрудников. 

Рассмотрим в качестве примера реальную историю парикмахерской в одном из «спальных» районов Санкт-Петербурга. Итак, исходные данные:

Предприниматель: Г-н Свиридов, 45 лет, постоянно проживает в Санкт-Петербурге на ул. Савушкина. д.133, женат, имеет двоих детей. 

Образование: инженер-экономист.

Опыт работы: руководство государственными и муниципальными предприятиями сферы обслуживания и жилищно-коммунального хозяйства. Последнее место работы - заместитель директора одного из муниципальных автохозяйств.

Бизнес-идея: Г-н Свиридов планирует открыть предприятие в форме юридического лица (ООО), работающее в одной из следующих сфер:

· Розничная торговля товарами народного потребления

· Фотомастерская

· Парикмахерская (салон красоты)

· Предприятие общественного питания (кафе)

В результате позиционного анализа по приведенной выше схеме в качестве «базовой идеи» была выбрана парикмахерская. Попробуем разобраться, почему именно парикмахерская?

Анализ проводился по следующей схеме:

1. Выбор продукта (услуги)

Первоначальная идея - открыть кафе - была отклонена из-за достаточно высокого уровня конкуренции (11 заведений общественного питания в пределах микрорайона) и небольшого числа посетителей в них (таким образом, был сделан вывод о невысоком уровне неудовлетворенного платежеспособного спроса на этот вид услуг). То же самое можно сказать и о предприятиях двух других видов деятельности - торговли и фотоуслуг. Кроме того, создание «фирменной» точки по оказанию фотоуслуг требовало затрат, сочтенных г-ном Свиридовым неприемлемыми.

Вместе с тем, оценив объем рынка (20 - 30 тысяч человек в пределах микрорайона, в котором проживает г-н Свиридов), наличие посетителей в каждом из предприятий сферы услуг (наибольшее время ожидания посетителем оказания услуги - от 10 до 40 минут - фиксировалось в парикмахерской, единственной в микрорайоне), и, оценив собственные возможности, г-н Свиридов принял решение открыть парикмахерскую.

2. Место размещения предприятия

Решение принималось на основе следующих трёх факторов:

· Расположение помещения относительно:

· мест проживания потребителей,

· мест концентрации, маршрутов движения людей;

· Цена покупки (аренды);

· Приспособляемость помещения для избранной цели (цена требуемой реконструкции и т.д.).

Решение разместить предприятие по адресу: ул. Савушкина, д. 137, было принято, поскольку:

· Здание расположено в центре густонаселенного микрорайона, на восток от которого активно ведется застройка и заселение новых жилых домов;

· Здание находится на пути от остановок общественного транспорта, следующего от метро в «спальные» районы по ул. Савушкина;

· Цена аренды помещения (бывшей «колясочной комнаты»), находящегося в муниципальной собственности, вполне приемлема, принимая во внимание размер ожидаемой прибыли;

· Помещение не требует серьезной реконструкции для целей создаваемого предприятия (электричество подведено, для подключения к водопроводу, канализации и телефону серьезных финансовых затрат не потребуется)

3. Система ценообразования

Учитывались следующие факторы:

· Себестоимость товара (услуги);

· Желаемая прибыль;

· Уровень платежеспособного спроса;

· Цены, предлагаемые конкурентами и доступность предлагаемого ими товара (услуги).

Для того, чтобы правильно установить цену на товар, необходимо определить потребности тех специфических групп потребителей, на которых ориентирован наш товар (услуга). В то же время цена устанавливалась, исходя из себестоимости услуги, зависящей, в свою очередь, от готовности потребителей платить ту или иную сумму денег за удовлетворение тех или иных специфических потребностей.

Проведя детальное сегментирование рынка и анализ целесообразности выбора того или иного сегмента в качестве целевого, была избрана в качестве целевой группа местных жителей со средним доходом. Отметим, что доход, являющийся средним для данного микрорайона, является средним по Санкт-Петербургу в целом.

Таким образом, цены были установлены на среднем по городу уровне.

4. Система продвижения товара (услуги)

Выбор комплекса рекламных, презентационных и иных мер зависит от того, насколько:

· Эффективно эти меры будут воздействовать на принятие потребителем решения о покупке товара (услуги),

· Предприниматель готов финансировать компанию по продвижению товара.

Очевидно, что эффективность тех или иных мер по продвижению товара (услуги) варьируется в зависимости от характеристик целевой группы потребителей. Уровень цен, приемлемый для целевого сегмента рынка, не позволяет предпринимателю проводить широкомасштабной рекламной компании. В то же время, психологические особенности потребителей, относящихся к данному сегменту, диктуют определенные  черты наружной рекламы. В частности, в зависимости от избранного сегмента, избирается фирменный стиль компании. 

Так как в качестве целевого избран сегмент потребителей со средним доходом, откровенно «шикарное» заведение вызывает неоправданно высокие ценовые ожидания, что может отпугнуть потенциальных клиентов. Не следует также проводить масштабной рекламной кампании, поскольку потребители понимают, что эта реклама оплачивается из их кармана.

Таким образом, избирается следующая стратегия продвижения:

· Сравнительно скромное внешнее оформление компании (следует, в частности, назвать предприятие «Парикмахерской», а не «Салоном красоты», и, соответственно, выдерживать оформление вывесок и наружной рекламы)

· Не использовать те виды рекламы, которые потребитель считает дорогостоящими (не следует размещать рекламу в СМИ, в том числе на коммерческих (FM) радиостанциях, а также в газетах)

· Основным видом рекламы следует считать «молву», т.е. распространение позитивной информации о фирме силами самих потребителей, чему может способствовать, в частности:
· Проведение презентаций с предшествующей (и последующей) широкой кампанией «от человека к человеку», т.е. «распространения позитивных слухов»;

· Периодическое проведение мероприятий по бесплатному обслуживанию клиентов (или их обслуживанию с большими скидками);

· Попытка установить постоянных клиентов и ввести для них льготы (скидки).

5. Управление персоналом

В зависимости от потребностей целевой группы потребителей будет производиться набор персонала. При этом учитывается соотношение «цена - качество» на рынке труда, а именно квалификация того или иного парикмахера в сочетании с требующейся заработной платой. Исходя из избранных маркетинговой стратегии и целевого сегмента, производится набор мастеров-парикмахеров. Из расчета 2 мастера за одну смену (с 9-00 до 21-00, т.е. 12 часов) требуется 4 мастера.

Требования к претендентам: специальное образование (курсы парикмахеров, опыт работы по специальности); запросы по заработной плате не выше среднего уровня по  Санкт-Петербургу.

Результат: произведен набор персонала в количестве 4-х мастеров. Кроме того, нанят менеджер, осуществляющий текущее руководство и отвечающий за бухгалтерию.

Характеристика предлагаемого на рынок товара (услуги)

Сущность товарной политики 

Товарная политика предполагает определенный курс действий товаропроизводителя или наличие у него заранее обдуманных принципов поведения. Она призвана обеспечить преемственность решений и мер по: 

· формированию ассортимента и его управлению; 

· поддержанию конкурентоспособности товаров на требуемом уровне; 

· нахождению для товаров оптимальных товарных ниш; 

· разработке и осуществлению стратегии упаковки, маркировки, обслуживания товаров.

Хорошо продуманная товарная политика не только позволяет оптимизировать процесс обновления товарного ассортимента, но и служит для руководства предприятия своего рода указателем общей направленности действий, способных скорректировать текущие ситуации.

Тем не менее, товарная политика, хотя и очень важная, но лишь составная часть хозяйственной и маркетинговой политики предприятия. В силу этого принцип «товар выбирает покупателя» в сочетании с созданием для покупателей широких возможностей выбора должен закладываться непосредственно в производстве.

Разработка и осуществление товарной политики требуют от предпринимателя соблюдения, как минимум, следующих условий: 

· четкого представления о целях производства; 

· сбыта и экспорта на перспективу; 

· наличия стратегии производственно-сбытовой деятельности предприятия; 

· хорошего знания рынка и характера его требований; 

· ясного представления о своих возможностях и ресурсах в настоящее время и в перспективе.

К решению задач товарной политики на любом хозяйственном уровне необходим стратегический подход. Стратегия – это долговременный курс товарной политики, рассчитанной на перспективу и предусматривающей решение принципиальных задач.

Товарный ассортимент и его формирование

Сущность планирования, формирования и управления ассортиментом заключается в том, чтобы товаропроизводитель своевременно предлагал определенную совокупность товаров, которые в целом соответствовали бы профилю его производственной деятельности, наиболее полно удовлетворяли требованиям определенных категорий покупателей. Набор товаров, предлагаемых предприятием-изготовителем на рынке, называют ассортиментом.

Номенклатура, или товарный ассортимент, - это вся совокупность изделий, выпускаемых предприятием. Она включает различные виды товаров. Вид товара делится на ассортиментные группы в соответствии с функциональными особенностями, качеством, ценой. Каждая группа состоит из ассортиментных позиций, которые образуют низшую ступень классификации.

Товарный ассортимент характеризуется широтой, глубиной и сопоставимостью.

Формирование ассортимента – проблема конкретных товаров, их отдельных серий, определение соотношений между старыми и новыми товарами, товарами единичного и серийного производства, наукоемкими и обычными товарами, овеществленными товарами и или лицензиями и ноу-хау.

Система формирования ассортимента включает следующие основные моменты:

· Определение текущих и перспективных потребностей покупателей, анализ способов использования данной продукции и особенностей покупательского поведения на соответствующих рынках;

· Оценка существующих аналогов конкурентов по тем же направлениям;

· Критическая оценка выпускаемых предприятием изделий в том же ассортименте, но уже с позиций покупателя;

· Решение вопросов: какие продукты следует добавить в ассортимент, а какие исключить из него из-за изменений в уровне конкурентоспособности; следует ли диверсифицировать продукцию за счет других направлений производства предприятия, выходящих за рамки его сложившегося профиля;

· Рассмотрение предложений о создании новых продуктов, усовершенствования существующих, а также о новых способах и областях применения товаров;

· Разработка спецификаций новых или улучшенных продуктов в соответствии с требованиями покупателей;

· Изучение возможностей производства новых или усовершенствованных продуктов, включая вопросы цен, себестоимости и рентабельности;

· Проведение испытаний продуктов с учетом потенциальных потребителей в целях выяснения их приемлемости по основным показателям;

· Разработка специальных рекомендаций для производственных подразделений предприятия относительно качества, фасона, цены, наименования, упаковки, сервиса и т.д. в соответствии с результатами проведенных испытаний, подтверждающих приемлемость характеристик изделия или предопределивших необходимость их изменений;

· Оценка и пересмотр всего ассортимента. Планирование и управление ассортиментом – неотъемлемая часть маркетинга. Даже хорошо продуманные планы сбыта и рекламы не смогут нейтрализовать последствия ошибок, допущенных ранее при планировании ассортимента.

В итоге необходимо определить следующие параметры предлагаемого продукта:

1. Соотношение материальной и нематериальной составляющих в продажной цене товара;

2. Жизнеспособность товара в зависимости от спроса на него.

Этапы жизненного цикла товара

Следует заместить, что второй параметр (жизнеспособность товара) напрямую зависит от этапа жизненного цикла, на котором находится товар.

Каждый товар имеет полный период рыночной стойкости, то есть живет отмеренное время. Рано или поздно он вытесняется с рынка другим, более универсальным и более дешевым товаром. Условия продажи и получения прибыли на протяжении жизни товара также изменяются. Если изобразить кривую жизненного цикла товара в координатах «время – прибыль», то можно выделить следующие стадии:

· Стадия внедрения - это период, когда товар появляется на рынке и повально завоевывает признание, доля его продажи еще незначительна, торговля им абсолютно неприбыльна, а затраты на рекламу велики;

· Стадия роста - это период, когда товар завоевал признание у покупателя, спрос на него растет, увеличивается количество покупателей, продажа и прибыли растут, затраты на рекламу стабилизируются;

· Стадия зрелости - это период насыщения и стабилизации продажи, когда большинство потенциальных покупателей уже выбрало товар. Поэтому здесь темпы роста продажи падают, прибыль может расти только благодаря увеличению интенсивности маркетинговых действий. Далее наступает время, когда рост продажи товара заканчивается, несмотря на снижение цен. Прибыль может еще сохраниться вследствие снижения затрат производства. Для того, чтобы поддержать рейтинг продажи, улучшают качество товара, снижают цену, улучшают сервис, предпринимают иные действия;

· Стадия спада – это период резкого снижения продажи и прибыли. С помощью модернизации товара, снижения цены и других средств стимулирования сбыта можно предотвратить полный спад и даже перевести в стадию повторного насыщения, но в конечном результате наступает полный спад и товар снимают с производства. Прибыль в этот период соответственно падает.

Анализ внешних и внутренних факторов, влияющих на бизнес 

Для анализа характеристик предприятия и предпринимателя широко используется такой инструмент, как SWOT–анализ. Что это такое? Это метод маркетингового анализа в виде процедур сбора данных и установления соответствия между внутренними сильными и слабыми свойствами организации, благоприятными и неблагоприятными факторами внешней среды. 

SWOT – аббревиатура начальных букв английских слов: 

· Strengths - силы; 

· Weaknesses - слабости; 

· Opportunities - возможности; 

· Threats – угрозы.

Таким образом, SWOT-анализ - это определение сильных и слабых сторон предприятия, а также возможностей и угроз, исходящих из его ближайшего окружения (внешней среды). 

· Strength – сильная сторона: внутренняя характеристика компании, которая выгодно отличает данное предприятие от конкурентов;

· Weakness – слабая сторона: внутренняя характеристика компании, которая по отношению к конкуренту выглядит слабой (неразвитой), и которую предприятие способно улучшить;

· Opportunity – возможность: характеристика внешней среды компании (рынка), которая предоставляет всем участникам данного рынка возможность для расширения своего бизнеса;

· Threat – угроза: характеристика внешней среды компании (рынка), которая снижает привлекательность рынка для всех участников.

На основании последовательного рассмотрения этих факторов принимаются решения по корректировке целей и стратегий предприятия (корпоративных, продуктовых, ресурсных, функциональных, управленческих), которые, в свою очередь, определяют ключевые моменты организации деятельности.

Сегодня SWOT-анализ является одним из самых распространенных видов анализа в стратегическом управлении. SWOT-анализ позволяет выявить и структурировать сильные и слабые стороны компании, а также потенциальные возможности и угрозы. Достигается это за счет сравнения внутренних сил и слабостей своей компании с возможностями, которые дает им рынок. Исходя из качества соответствия, делается вывод о том, в каком направлении организация должна развивать свой бизнес, и в конечном итоге определяется распределение ресурсов по сегментам.

Задачи SWOT-анализа:

1. Выявить сильные и слабые стороны по сравнению с конкурентами;

2. Выявить возможности и угрозы внешней среды;

3. Связать сильные и слабые стороны с возможностями и угрозами;

4. Сформулировать основные направления развития предприятия.

На рис 4.1 в качестве примера представлен фрагмент проведения SWOT-анализа:

 SWOT-анализ проекта

	
	ВНУТРЕННИЕ ФАКТОРЫ
	ВНЕШНИЕ ФАКТОРЫ

	+
	СИЛЫ (Strengths)

· Высокое качество продукта   

· Имеющийся опыт в данной сфере деятельности

· Наработанные деловые связи и контакты

· Квалифицированная команда и сотрудники

· Наличие детального бизнес-плана
· Высокое качество товаров (услуг), 

· Многофункциональность, широта товарного ассортимента


	ВОЗМОЖНОСТИ (Opportunities)

· Рост рынка и перспективы расширения сферы применения выпускаемых товаров (услуг)

· Поддержка со стороны властей

· Перспективы установления долгосрочных связей с  партнерами и заказчиками

· Благоприятные региональные условия благодаря выгодному местоположению

· Перспективы развития технологии и её патентования



	_
	СЛАБОСТИ (Weaknesses)

· Относительно высокий объем требуемых инвестиций

· Нерешенность вопроса об источнике инвестиций  

· Наличие сезонности спроса

· Необходимость дополнительных затрат на продвижение на рынке 

· Недостаточное послепродажное обслуживание  


	УГРОЗЫ (Threats)

· Риск усиления конкуренции

· Снижение платежеспособности клиентов

· Увеличение налогов 

· Инфляционные риски

· Форс-мажорные факторы

· Политические риски 



Рис.4.1. Пример выполнения SWOT-анализа   

Оценка объема рынка

Объем рынка оценивается, исходя из количества потенциальных потребителей товаров и услуг всех видов, удовлетворяющих данную потребность, в предполагаемом районе действия предприятия.

Данная величина является пределом объема потребления того или иного товара или услуги на данном рынке и её практическое применение заключается исключительно в определении реалистичности предполагаемого объема продаж в бизнес-плане предприятия.

Для того, чтобы определить объем спроса на конкретный товар (услугу), необходимо понять, какие свойства товара (услуги) будут, прежде всего, влиять на оценку объемов спроса.
В зависимости от числа лиц, способных предоставить необходимую информацию, методы оценки объемов спроса можно сгруппировать в три общие схемы, но при их реализации возможно значительное число вариантов. Иногда методология предполагает комбинацию схем или иные методы сбора информации.
СХЕМА 1. 

Оценка объемов спроса основана на результатах интервью с покупателями (пользователями) с обязательным использованием вторичной информации 
, а также на результатах регистрации цен и условий предложения товаров (услуг) на рынке. 

Объемы выборки в зависимости от сегмента (рынка) — от 50-80 до 600-800 человек.

СХЕМА 2. 
Оценка объемов спроса основана на результатах телефонного интервью. Выборка репрезентативна (то есть достаточно представительна), но использование вторичной информации для справедливой интерпретации результатов опроса обязательно. 

Объемы выборки — от 1 000 до 3 000 человек.

СХЕМА 3. 

Оценка объемов спроса основана на анализе вторичной информации и результатах интервью по направленной выборке со специалистами (экспертами) или типичными потребителями.

Объемы выборки в зависимости от сегмента (рынка) — от 25 до 80 человек.

В основе построения перечисленных схем лежит принцип частоты присутствия «признака» в совокупности или оценка числа лиц, способных предоставить необходимую информацию. Предполагается, что число «способных предоставить необходимую информацию», будет зависеть от числа пользователей товара (услуги) в регионе и частоты использования товара (услуги).

Если товар новый, то схема оценки спроса на него предполагает следующие меры:

1. Анализ вторичной информации, в т.ч. сравнение с иными географическими рынками, где товар или услуга могут быть уже представлены;

2. Оценка масштабов функциональной потребности, удовлетворяемой новым товаром (услугой), идентификация потребности, которую человек будет удовлетворять с помощью нового товара и оценка емкости рынка по факторам, влияющим на «способы удовлетворения». Методы сбора информации могут быть различными, тут есть место и для опросов населения, и для интервью с экспертами, и для так называемых фокус-групп (фокус-группы - это специально подготовленные групповые дискуссии, направленные на получение от участников различной маркетинговой информации).

В простейшем случае (возвращаясь к примеру парикмахерской), определение объема рынка может выглядеть следующим образом:

При оценке объема рынка следует исходить из следующих постулатов:

· Каждый проживающий в микрорайоне, где расположена парикмахерская, является ее потенциальным клиентом. 

· Каждый взрослый человек стрижется в среднем 1 раз в 2 месяца. 

Примем во внимание следующие факторы:

· Количество лысых (в среднем 5% населения),

· Количество детей, не пользующихся услугами парикмахерских (в среднем 5 % населения),

· Количество граждан, не пользующихся услугами парикмахерских (в среднем 15 % населения).

Итак, нашими клиентами в целом не является около 25% (5% + 5% + 15%) населения микрорайона.

Вывод: учитывая, что в районе действия нашей фирмы проживает, как минимум, 20 тысяч человек, 25% (5 тысяч) из которых вряд ли могут стать нашими клиентами, вычисляем объем рынка:

Раз в 2 месяца будут стричься 20 тысяч – 5 тысяч = 15 тыс. человек, а в расчете на 1 месяц – в два раза меньше, то есть 15 тысяч : 2 = 7,5 тысяч человек/месяц.
Выбор маркетинговой стратегии 

Основные типы маркетинговых стратегий 

Необходимость выбора маркетинговой стратегии диктуется разнородным составом потребителей, присутствующих на рынке. Каждый из потребителей обладает индивидуальными признаками, от которых зависят его требования и к потребляемому продукту, и к бизнесу продавца как таковому. 

В ходе любого маркетингового исследования в первую очередь исследуются потребности, определяющие основные (базовые) требования к предлагаемой продавцом продукции. В большинстве случаев выделяют три варианта маркетинговой стратегии, два из которых, в свою очередь, делятся на подварианты. 

Выделим следующие основные типы маркетинговых стратегий:

1. Стратегия массового маркетинга (первого и второго типов);

2. Стратегия концентрированного маркетинга;

3. Стратегия дифференцированного маркетинга (первого и второго типов).

Стратегия массового маркетинга 

Стратегия массового маркетинга первого типа заключается в следующем:

· Исследуются потребности всех потребителей, присутствующих на рынке;

· Выделяется одна или несколько потребностей, общих для всех потребителей;

· Разрабатывается продукт (товар или услуга), в наиболее полной мере удовлетворяющая данную потребность;

· Данный продукт предлагается на рынок, позиционируясь согласно поставленной задаче (то есть с ориентацией на массовость будущих потребителей).

Продукция предприятия, практикующего указанную стратегию, как правило, имеет следующие характерные признаки:

· Большие объемы производства,

· Сравнительно невысокая цена,

· Однородность (узкий ассортимент).

Объяснить наличие этих признаков несложно, поскольку:

· Большой объем выпускаемой продукции обусловлен необходимостью обеспечивать товаром (услугой) всех потребителей;

· Невысокая цена объясняется обязательным наличием среди потребителей людей с относительно низким уровнем дохода, и, соответственно, с низким уровнем платежеспособности;

· Узость ассортимента выпускаемого товара объясняется в первую очередь, тем, что потребностей, которые бы были общими для всех, не так уж и много.

Плюсы и минусы такого подхода представлены в таблице 4.1:

Таблица 4.1. Преимущества и недостатки стратегии массового маркетинга первого типа

	Преимущества
	Недостатки

	· Для продавца – большой объем сбываемой продукции.

· Для покупателя – наличие товара, удовлетворяющего важную потребность по доступной цене


	· Небольшое количество потребностей, которые были бы общими для всех, сложность выявления таких потребностей, и, как следствие, высокий уровень конкуренции в таких секторах рынка

· Необходимость производить продукцию в больших объемах, и, как следствие, высокий уровень первоначальных инвестиций в производство

· Низкий уровень прибыли вследствие относительно невысоких цен на производимую продукцию




Таким образом, прибыль компании, следующей стратегии массового маркетинга первого типа, определяется в первую очередь объемом продаваемой продукции. Логично предположить, что данной стратегии следуют в первую очередь крупные компании. Наиболее ярким примером предприятия, придерживающегося такой стратегии, является компания «Кока – Кола». Действительно, один из основных рекламных слоганов (девизов) этой компании: «Кока-Колу любят все». Продукция компании, таким образом, позиционируется как предназначенная для всех людей вне зависимости от пола, возраста, уровня дохода, национальности и т.д. При этом совершенно не важно, действительно ли напитки этой марки «любят все» или нет (мы знаем, что нет) – важно, как позиционируется данный продукт на рынке.

В итоге, следование указанной стратегии оказывается, как правило, нерациональным для предприятий, представляющих малый бизнес.

Стратегия массового маркетинга второго типа заключается в том, что:

· Исследуются потребности всех потребителей, присутствующих на рынке;

· Потребители делятся на группы в зависимости от характера их потребностей;

· Для каждой  из групп потребителей разрабатывается товар (услуга), наилучшим образом удовлетворяющий специфическим потребностям данной группы.

Продукция, разработанная с использованием указанной стратегии, отличается следующими характеристиками:

· Широкий ассортимент,

· Большой разброс цен,

· Большие суммарные объемы производства.

Наличие этих признаков объясняется так:

· Большой объем выпускаемой продукции обусловлен необходимостью обеспечивать товаром (услугой) всех потребителей;

· Широкий ассортимент предлагаемой потребителю продукции объясняется необходимостью удовлетворения специфических потребностей представителей каждой из имеющихся групп;

· Гибкая ценовая политика обусловлена тем, что среди потребителей неизбежно оказываются люди с низким уровнем доходов, и, соответственно, с низкой платежеспособностью;

· Большой объем производства продукции объясняется необходимостью обеспечивать всех потребителей, количество которых может оказаться достаточно большим.

Преимущества и недостатки стратегии массового маркетинга второго типа  представлены в таблице 4.2:

Таблица 4.2. Преимущества и недостатки стратегии массового маркетинга второго типа

	Преимущества
	Недостатки

	· Для продавца – значительный объем рынка (целевой аудиторией являются все потребители) 

· Для покупателя – предлагается товар, отвечающий потребностям каждого конкретного потребителя


	· Необходимый объем первоначальных инвестиций возрастает даже по сравнению с предыдущим вариантом. Это, в свою очередь, связано со следующими факторами: 

· Необходимость выпуска больших объемов разнородной продукции,

· Необходимость создания гибкого производства (в случае, если речь идет о производстве товаров).


Наиболее ярким примером применения подобной стратегии является производственная политика крупных компаний по производству автомобилей.  Ассортиментная политика таких компаний, как, например, «Форд», «Тойота» и многих других, отличается предложением каждой из потребительских групп своего товара, специально разработанного для данной группы.

В большинстве случаев использование данной концепции не приносит пользы предприятиям малого бизнеса, поскольку необходимые первоначальные инвестиции в подобный бизнес, как правило, быстро не окупаются.

Стратегия концентрированного маркетинга

Своеобразной противоположностью массовому маркетингу является стратегия маркетинга концентрированного. Кратко сформулировать эту стратегию можно следующим образом:  

· Исследуются потребности всех потребителей, присутствующих на рынке;

· Потребители делятся на группы в зависимости от характера их потребностей;

· Выделяется одна группа потребителей, специфические потребности которой  наиболее удобны для удовлетворения;

· На рынок предлагается товар или услуга, наиболее полно отвечающая данной потребности;

· Потребительские предпочтения остальных групп игнорируются.

Продукцию, произведенную в соответствии с рассматриваемой  стратегией, нельзя  описать однозначно. Дело в том, что стратегия концентрированного маркетинга не предполагает обязательной концентрации на какой-либо конкретной группе потребителей – если компания избрала эту стратегию, это не означает автоматической концентрации на очень богатых, или, наоборот, на очень бедных потребителях. Известны случаи применения обоих вариантов – в первом случае, это, например, производители часов «Роллекс» и «Картье», во втором – парижские магазины «Жак Тати». 

Достоинства и слабые стороны данной стратегии  представлены в таблице 4.3:

Таблица 4.3. Преимущества и недостатки стратегии концентрированного маркетинга

	Преимущества
	Недостатки

	· Ввиду узости целевой аудитории первичные инвестиции существенно уменьшаются, так как снижаются затраты на обеспечение валовых объемов и гибкости производства

· Во многих случаях у продавца возникает возможность индивидуального подхода к каждому из клиентов
	· Ограниченность целевого рынка, и, как следствие невысокий объем продаж

· Возможность изменения рыночной конъюнктуры при невысокой гибкости производства


Стратегия дифференцированного маркетинга 

Третья из обычно рассматриваемых стратегий – стратегия дифференцированного маркетинга. Эта стратегия также подразделяется на два подвида. Будучи своего рода компромиссом между массовой и концентрированной моделями, эта стратегия обладает характерными чертами обеих стратегий, рассмотренных выше.

Стратегия дифференцированного маркетинга первого типа заключается в следующем:

· Исследуются потребности всех потребителей, присутствующих на рынке;

· Выделяется одна или несколько потребностей, общих для двух или более, но не всех групп потребителей;

· Разрабатывается продукт (товар или услуга), в наиболее полной мере удовлетворяющая данную потребность;

· Специфические требования потребителей, не входящих в целевые группы, в расчет не принимаются;

· Данный продукт предлагается на рынок, позиционируясь соответственно поставленной задаче. 

Данный вариант несет в себе как достоинства, так и недостатки массового маркетинга первого типа и концентрированного маркетинга. Основным достоинством является возможность сэкономить на ассортименте товаров при отсутствии необходимости в крупных единовременных капиталовложениях, характерных для массового маркетинга. Среди недостатков – «отсечение» значительной части покупательской аудитории и отсутствие должной гибкости производственно-сбытового комплекса.

Что же касается стратегии дифференцированного маркетинга второго типа, то она заключается в следующем: 

· Исследуются потребности всех потребителей, присутствующих на рынке;

· Потребители делятся на группы в зависимости от характера их потребностей;

· Выделяется две или более, но не все, группы потребителей, которые являются целевыми;

· Для каждой  из выбранных целевых групп потребителей разрабатывается товар (услуга), наилучшим образом удовлетворяющий специфическим потребностям данной группы;

· Специфические требования потребителей, не входящих в целевые группы, в расчет не принимаются.

Таким образом, результатом применения данной стратегии должно стать сочетание – в ослабленной форме – достоинств и недостатков массового  маркетинга второго типа и концентрированного маркетинга.

Важно отметить, что большинство малых и средних предприятий следуют в своей деятельности стратегии дифференцированного маркетинга одного из описанных выше типов.

Сегментирование рынка и выбор целевого сегмента 

Признаки сегментирования рынка

Сегментирование (или сегментация) рынка - это разделение рынка на четкие группы покупателей, для каждой из которых могут потребоваться отдельные товары или комплексы маркетинга.

Единого метода сегментации нет, его производят по различным признакам (критериям сегментирования): 

· по географическим признакам: предполагает разбивку рынка на разные географические единицы (государство, область, город); фирма может действовать во всех районах, но с учетом их особенностей; 

· по демографическим признакам: по возрасту, полу, размеру семьи, по уровню доходов, религиозным убеждениям. Этот фактор наименее надежен; 

· по психографическим признакам: покупателей подразделяют на группы по принадлежности и общественному классу, образу жизни или характеристике личности; 

· по поведенческим признакам: в зависимости от отношения покупателя к использованию товара; 

· по статусу пользования: для домохозяек, для детей и т. д.; фирма должна привлекать потенциального потребителя; 

· по интенсивности потребления: слабые, активные; 

· по степени приверженности: лояльные, непостоянные, случайные; 

· по степени готовности покупателя приобрести товар.

Основные принципы сегментирования те же самые и для товаропроизводителей. Одни потребители ищут надежное автомат-обслуживание после продажи; другие говорят, что им важно, чтобы им были предоставлены льготы при покупке (кредит, длинные сроки платежа) и т.д.

Фирме надо решить, сколько сегментов необходимо захватить и как это реализовать.

В процессе сегментации чаще всего используются четыре признака - геогра​фический, демографический, психографический и поведенческий. 

Географический признак сегментирования

Географический признак заключается в том, что фирма выбирает для своей деятельности один или несколько регионов, где для нее склады​ваются наиболее благоприятные условия. На выбор региона влияет ряд факторов: 

· наличие развитой торговой инфраструктуры, 

· расстоя​ние от места производства или складирования товаров, 

· объем и струк​тура спроса, 

· уровень цен и инфляции, 

· плотность населения, 

· природно-климатические условия, 

· наличие и мощность конкурен​тов. 

Некоторое представление об экономических различиях регио​нов, которое может быть принято во внимание в процессе сегментиро​вания, дает их распределение по размеру товарооборота на душу насе​ления. 

Демографический признак сегментирования

Демографический признак сегментации заключается в том, что отбираются определенные половозрастные и социальные группы насе​ления, на которые фирма предполагает ориентироваться: мужчины или женщины в определенном возрасте, принадлежащие к определен​ной группе населения по доходу и т.д. 

При сегментации по демографи​ческому признаку можно также использовать другие признаки: раз​мер, состав и возраст семьи, некоторые миграционные процессы, жи​лищные условия и т.д. Например, объем и структура спроса на товары индивидуального потребления (продукты питания, одежда, обувь и т.п.) зависят от численности населения, его половозрастного состава, а спрос на товары общесемейного потребления (мебель, телевизоры, электробытовые товары и т.п.) - от числа семей, их размера, типа жилья и т.д. 

Психографический признак сегментирования

Третьим признаком сегментации является психографический, согласно которому потребители группируются по следующим призна​кам: принадлежность к определенной социальной группе (классу), тип личности, образ жизни, моральные принципы и т.п.

Например, у клас​са предпринимателей и менеджеров в иерархии потребностей перво​очередное место занимают те, которые связаны с престижем, социаль​ным статусом, с комфортными условиями работы и быта и т.д. От психологического типа личности зависит эффективность рекламы и методов стимулирования спроса. Моральный кодекс и уровень дохода предопределяют характер потребностей в сфере отдыха и развлечений.

Поведенческий признак сегментирования

Четвертым признаком сегментации является группировка по​требителей по поведенческому признаку. Среди потребителей выявля​ются группы, определенным образом реагирующие на маркетинговые мероприятия. Например, разные группы населения в различные сроки признают новый товар. Неодинаково реагируют покупатели на цену и качество товара. Формируются когорты покупателей - приверженцев определенной фирмы или конкретной товарной марки. Для выявления подобных групп проводятся специальные выборочные обследования и опросы.

Выбор целевого сегмента

Иногда сегментация может быть комбинированной. Например, деление рынка по географическому принципу может сочетаться с де​мографическим, а в каждом таком субсегменте можно выделять груп​пы по поведенческому и психографическому признакам, т.е. использу​ется метод "матрешки". 

Комплексно анализируя рынок, особое внимание уделяют изучению покупателей и потребителей продукции. Результатом такого изучения является:

1) Выделение из всей массы населения той части, которая имеет спрос на данную продукцию, то есть выделение основной структуры спроса; 

2) Выявление запросов покупателей и потребителей в отношении товара, условий его продажи, границ сбыта, послепродажного обслуживания;

3) Выявление особенностей потребителей и покупателей, на которые можно влиять методами маркетинга, чтобы увеличить сбыт продукции и получить прибыль. 

Главным моментом изучения покупателей является выделение их основной массы. При этом учитывают определенные характеристики населения, например, возраст, образование, уровень дохода, вкусы. 

Каждая из таких групп пользуется своими группами товаров, имеет свои вкусы, свое представление о моде, свои особые требования к товарам. Все это должно обязательно учитываться при расфасовке, упаковке, организации сбыта и в других видах маркетинговой деятельности. Каждую группу покупателей можно разделить на более мелкие, на подгруппы. 

Исследуя покупателей, рассматривают процесс закупки товара и выделяют факторы, которые влияют на процесс принятия решения о покупке. При этом первый вопрос - это выделение объекта покупки. 

Для потребительских товаров таким объектом выступает семья. При исследовании семей различают разницу в их требованиях, изучают и учитывают роль, которую играют члены семьи в принятии решения. Например, выделяют инициатора покупки, покупателя и пользователя, а также лиц, которые влияют на решение и принимают решения. 

Семьи разделяют также в зависимости от того, как разделены роли, например, семья автономно с мужем или женой во главе, обособленные (решения принимают вместе). 

При покупке товаров промышленного назначения объектами покупки являются предприятия, решение принимает администрация предприятий, инициатива исходит от служб административно-управленческого персонала, покупатели - отдел обеспечения, пользователь - предприятие. 

Такой анализ покупателей проводится для того, чтобы знать, чьи потребности надо удовлетворять, на кого нацеливать рекламу и другие способы формирования спроса и стимулирования сбыта, чтобы направлять торговый канал к покупателям, то есть чтобы вести маркетинговую деятельность более целенаправленно и «прямолинейно».

 Конкурентный анализ 

Приступая к конкурентному анализу, предварительно следует ответить на вопросы:

· Кто основные конкуренты вашей фирмы (по каким критериям)?

· Какую долю рынка занимает Ваша фирма, а какую - её основные конкуренты?

· Какова стратегия конкурентов?

· Какие методы используют конкуренты в борьбе за рынок?

· Каково финансовое состояние конкурентов?

· Организационная структура и менеджмент конкурентов?

· Какова эффективность программ маркетинга конкурентов?

· Какова возможная реакция конкурентов на программу маркетинга Вашей фирмы?

· На какой стадии жизненного цикла находится Ваш товар и товары конкурентов?

Монополистическая конкуренция возникает на рынках с большим числом продавцов, предлагающих схожие, но не идентичные товары.

Олигополистическая конкуренция существует на рынках, где господствует несколько крупных фирм, причем товары могут быть как одинаковыми, так и различными по своим параметрам. Для такого рынка характерна высокая степень концентрации производства.

В случае монополии или чистой монополии на рынке представлена всего одна фирма, продающая конкретный товар или услугу, что позволяет ей выбирать любую цену из возможных в соответствии с кривой спроса.

Предприятие, выходящее на сравнительно незнакомый рынок, должно уметь ориентироваться по своего рода вехам, оставляемым конкурентами, прошедшими этот путь чуть раньше. Среди таких вех можно выделить пять – рынок, продукт, цены, продвижение продукта на рынке, организацию сбыта и распределения. Рассмотрим вопросы конкурентного анализа отдельно по каждому из перечисленных компонентов.

Рынок

· На каком по величине рынке оперирует каждый из Ваших конкурентов?

· Каковы сегменты рынка?

· Как Ваши конкуренты обычно внедряются на рынок?

· Как расставлены приоритеты Ваших конкурентов на данном рынке?

· Насколько быстро Ваши конкуренты приспосабливаются к различным ситуациям на рынке? Насколько гибкой является их рыночная стратегия?

· Как Ваши конкуренты реагируют на возможность рыночной диверсификации?

Продукт

· Насколько эффективно Ваши конкуренты откликаются на запросы и желания потребителей?

· Как действуют конкуренты при заполнении «ниши» в потребительском спросе?

· Насколько эффективно действуют Ваши конкуренты в области продления жизненного цикла изделий?

· В какой мере и за счет чего Ваши конкуренты пытаются увеличить свою долю рынка?

· Насколько широк ассортимент изделий и услуг, предлагаемых Вашими конкурентами?

· Какой гибкостью обладают производственные системы конкурентов, их инженерно-конструкторские подразделения?

· Как ведут себя Ваши конкуренты в отношении разработки новых изделий?

· Насколько гибкими являются Ваши конкуренты в области контроля за соответствием своих производственных мощностей условиям рынка?

Цены

· Как ведут себя Ваши конкуренты в области ценообразования на новые изделия?

· Какой политики цен придерживаются конкуренты в отношении уже освоенных на производстве видов изделий и услуг?

Продвижение продукта на рынке

· Какой форме рекламы конкуренты отдают предпочтение?

· Какого рода сбытовые подразделения и службы имеются у конкурентов?

· Как тесно интегрирована у конкурентов деятельность сбытовых служб со стратегией предприятия в области рекламы своей продукции, стратегией развития сбытового потенциала?

Организация сбыта и распределения

· Какой стратегии придерживались Ваши конкуренты в области сбыта, чтобы выйти на данный рынок?

· Какие формы сбыта применяют конкуренты и предпочитают использовать?

· Каким образом Ваши конкуренты осуществляют контроль за каналами сбыта?

Ответив на эти вопросы, Вы имеете возможность разработать оптимальную для себя стратегию позиционирования предприятия на рынке. Иными словами, изучив опыт конкурентов, Вы можете определить для кого именно и как именно будет работать Ваше предприятие.

 Методы продвижения товара (услуги)

Рассмотрим три элемента  политики продвижения товара или услуги на рынке. Эти элементы:

· Реклама;

· Паблик рилейшнз (формирование общественного мнения);

· Выставочная (ярмарочная) деятельность.

Реклама

Реклама — самый действенный инструмент в попытках предприятия мо​дифицировать поведение покупателей, привлечь их внимание к своим товарам, создать положительный образ самого предприятия, показать его обществен​ную полезность.

Существует множество определений понятия товарной рекламы. Остано​вимся на двух из них, которые наилучшим образом соответствуют концепции современного интегрированного маркетинга:

1. Товарная реклама — любая форма неличного обращения к потенци​альным покупателям (потребителям) с целью их убеждения приобрести то​вары(услуги).

2. Товарная реклама — коммерческая, т.е. обслуживающая сферу ры​ночных отношений, пропаганда потребительских свойств товаров и услуг.

Главное основополагающее отличие коммерческой пропаганды от всех других ее видов заключается в том, что она стремится так изменить пове​дение своего адресата, чтобы он из пас​сивного и равнодушного к данному товару или услуге превратился в активного, действующего покупателя и потребителя и в итоге отдал продавцу свои деньги.

Предприятие должно заботиться о максимальной инфор​мированности действующих и потенциальных клиентов. Чем больше послед​ние будут знать о новом товаре, производителе и организации-поставщике, тем выше вероятность выбора именно данного товара. 

Деятельность рекламодателей подчинена целям и задачам маркетинга-предприятия, служит инструментом обеспечения успешной торговли, формирования постоянной клиентуры предприятия. При этом специфическими фор​мами рекламы могут быть:

· внедрение в сознание потенциальных клиентов информации о наличии нового товара (анонс);

· рассказ о специфических свойствах товара, выгодно отличающих его от других товаров такого же назначения;

· рассказ-свидетельство о практическом использовании данного товара и |получаемом социально-экономическом эффекте;

· доказательство высокого качества товара на основе отзывов престижных потребителей этого товара;

· предложение нетривиальных способов использования этого товара;

· репортаж об испытаниях товара независимой фирмой-экспертом.

К числу рекламных мероприятий при этом относятся: подготовка и размещение реклам​ных посланий в прессе; участие в выставках и ярмарках; бесплатная пере​дача образцов во временное пользование или на испытания; публикация некоммерческих статей в отраслевой и общей прессе; проведение пресс-кон​ференций и т.д.

Каналы распространения рекламы и критерии их выбора
Наиболее целесообразными для связи с оптовыми покупателями товаров индивидуального потребления и любыми покупателями товаров промышленного назначения представляются следующие кана​лы рекламы:

· личные контакты;

· почта;

· пресса.

Для привлечения внимания розничных покупателей товаров индивидуального потребления в качестве наиболее эффективных каналов можно рассматривать:

· прессу;

· аудио-визуальные средства;

· рекламные щиты, плакаты;

· рекламу на транспорте.

Чтобы рационально выбрать канал распространения рекламных посланий, проводится специальная работа, анализ ка​налов массовой информации по следующим критериям:

· охват;

· доступность;

· стоимость;

· управляемость;

· авторитетность;

· наличие предоставляемых пользователю дополнительных услуг. 

Престижная реклама
Престижная реклама, которую часто называют корпоративной или фирменной — это коммерческая пропаганда положительного образа пред​приятия. В отличие от товарной рекламы, которая имеет характерную ад​ресную направленность и ориентирована на конкретную аудиторию, пре​стижная реклама обращена к общественности в самом широком смысле. Задачи престижной рекламы состоят в том, чтобы создать благоприятное впечатление о рекламируемом предприятии, а также убедить обществен​ность, что деятельность того или иного предприятия является общественно полезной.

Директ-маркетинг

Директ-маркетинг — постоянно поддерживаемые направленные коммуникации с отдельными потребителями или фирмами, имеющими очевидные намерения покупать определенные товары. Деятельность в области директ-маркетинга, в основном, осуществляется путем прямой почтовой рассылки или через узко специализированные средства распространения рекламы. Следует заметить, что чаще всего доходы рекламного агентства при его работе в области директ-маркетинга образуются от комиссионных вознаграждений и зависят от сумм, затраченных клиентом.

Паблик рилейшнз

Среди предпринимателей и сегодня распространено мнение, что для того чтобы справиться с паблик рилейшенз (формированием общественного мнения), в принципе не требуется ка​кой-то специальной подготовки. Вполне достаточно иметь фантазию и быть способным трезво оце​нивать ситуацию и немного разбираться в людях. Паблик ри​лейшнз (ПР или «пиар») может заниматься каждый, если у него достаточно для этого времени. Однако, это не так просто, как кажется на первый взгляд.

Целью паблик рилейшнз считается установление дву​стороннего общения для выявления общих представлений или общих инте​ресов и достижение взаимопонимания, основанного на правде, знании, и полной информированности. Меры ПР достаточно многообразны и, что немаловажно, дорогостоящи. Поэтому для малого бизнеса эта форма  продвижения пока экономически не выгодна, а потому не распространена.

Участие в выставках

Значение выставок и ярмарок определяется, прежде всего, возможностью:

· непосредственно пообщаться с потенциальными потребителями и покупателями, поставщиками и субподрядчиками, которые заинтересованы в получении информации и налаживании связей,

· отследить рыночные тенденции и оценить позицию своего предприятия на рынке,

· «дать знать о себе»,

· обменяться информацией со специалистами,

· почерпнуть рациональные идеи в поведении конкурентов и изучить их политику,

· проанализировать отклики посетителей о качестве, ценах товаров (услуг) своей фирмы  и товаров (услуг) основных конкурентов,

· провести широкомасштабные рекламные мероприятия по продвижению своих товаров (услуг) с использованием самых разнообразных средств.

Таким образом, целью выставки является предоставление её участникам–экспонентам возможности выставить образцы своего производства, продемонстрировать новые достижения и технические усовершенствования с целью заключения торговых сделок. 

Следует заметить, что для малого бизнеса принятие решения о непосредственном участии в выставке должно быть достаточно взвешенным в силу его высокой стоимости и необходимости весьма продуманного подхода на всех этапах выставочной деятельности – как на этапе подготовки, так на этапах работы выставки и послевыставочной деятельности. Часто, более эффективным и экономичным, нежели экспонирование своих товаров и услуг, является не что иное, как обычное  посещение выставки, а также участие в проводимых в её рамках конференциях и встречах.    

 Вопросы сбытовой политики

Рассматривая вопросы сбытовой политики, необходимо в первую очередь дать определение самому процессу продаж. Таких определений, в зависимости от точки зрения, может и должно быть несколько. Итак, что же такое продажи с разных точек зрения? 

Финансовая точка зрения: Продажи – это товарно-денежный обмен с целью получения прибыли.

Юридическая точка зрения: Продажи – это заключение соглашения о взаимных обязательствах сторон: со стороны продавца - поставить товар (оказать услугу), со стороны покупателя заплатить требуемую сумму.

Психологическая точка зрения: Продажи – это создание у покупателя убеждения, что приобретение данного товара (услуги) наилучшим образом удовлетворяет ту или иную его потребность.

Маркетологи внимательно изучают те операции, которые совершаются при принятии решения о покупке товара, а именно: как возникла потребность в товаре, какие факторы были существенными при изучении информации о том, где и как этот товар можно приобрести. Эти факторы могут быть различными:

а) персональные (у знакомых, друзей);

б) коммерческие (реклама);

в) публичные (радио, телевидение);

г) эмпирические (выставки). 

Каждый из факторов играет свою роль, имеет различное значение. Например, наиболее полная информация - коммерческая, но верят больше персональной. 

Далее осуществляется оценка основной информации, то есть сравнение её данных со своими взглядами и возможностями, и происходит формирование взглядов на товар. Наконец, изучается, кто и как принимает решение о покупке, и какие возникают возражения по отношению к этому решению. 

Очевидно, что все эти обстоятельства досконально изучаются для того, чтобы:

· наиболее рационально организовать рекламу, 

· должным образом организовать участок торговли, 

· определить условия продажи товара, 

· обеспечить позитивное послепродажное обслуживание.

С этой целью постоянно поддерживается контакт с покупателем, результатом которого является уверенность в правильном выборе товара. 

Работая с покупателями на рынке и изучая их, следует знать, что они сильно отличаются по степени своей информированности, а это требует разного подхода в маркетинговой деятельности. 

В зависимости от своей информированности покупатели разделяются:

· на тех, которые ориентируются в товарах всех марок; задача маркетинга состоит в том, чтобы сберечь, удержать таких покупателей (качеством, рекламой и другими способами), что достигается поддержанием высокого качества товара и способами формирования спроса и стимулирования сбыта;

· на тех, которые знают товарную группу, но не знакомы со всеми моделями. При этом задача маркетинга - завоевать покупателя, что достигается информацией о товаре и повышением доверия к фирме, предприятия;

· на тех, которые не знакомы с товаром данной группы. Тогда задача маркетинга - завоевать их, а это достигается тем, что каким-то образом дать знать о перевесе данного товара в сравнении с другими. 

На практике, как показывает опыт, покупатели готовы купить Ваш товар, если: 

· становятся заинтересованными,

· перестают отвлекаться и смотреть в окно и начинают внимательно слушать то, что вы говорите,

· наклоняются вперед (показывая движением тела свое намерение купить),

· сами берут торговую литературу или выписанные цитаты и внимательно их изучают,

· берут товар или образец и внимательно его изучают,

· просят Вас продемонстрировать товар во  второй раз,

· сами пробуют демонстрационную модель в действии.

В заключение, следует подчеркнуть, что при продаже товара клиенту необходимо помнить две главные вещи, которые очень хорошо известны, но о которых, тем не менее, часто почему-то забывают:

· Вы не делаете клиенту одолжения, а решаете его проблемы;

· Клиент всегда ПРАВ… Пока в состоянии заплатить.

Разумеется, последнее утверждение, повторять которое необходимо каждому продавцу во избежание потери чувства собственного достоинства, ни при каких обстоятельствах не должно переходить в неуважение к покупателю или, того хуже, в хамство. Взаимное уважение продавца и покупателя является, безусловно, лучшей гарантией успешной сбытовой политики.

Экономические вопросы ведения бизнеса

2.2 Место и цели предприятия в рыночной экономике

Предприятие как субъект рыночной экономики

Рыночная экономика позволяет организовать отношения спроса и предложения –  обмен между покупателями и продавцами. В условиях рыночной экономики действуют три основных хозяйствующих субъекта – домохозяйства, предприятия и государство.

Домохозяйства – потребители, наемные работники и собственники, которые являются владельцами различных факторов производства (труд, земля или капитал). Основной целью домохозяйства имеют удовлетворение своих потребностей.

Государство – органы власти и различные правительственные учреждения, целью которых является ограниченный контроль за экономикой для решения социально-значимых задач.

Предприятия – коммерческие организации. Основной целью для предприятия, как правило, является получение прибыли. При этом любое предприятие имеет принадлежащее ему обособленное имущество, которым распоряжается самостоятельно, используя для изготовления и продажи готовых товаров или услуг.

Схему взаимодействия между рыночными субъектами на трех видах рынков – рынке факторов производства, финансовом рынке и рынке товаров и услуг – иллюстрирует  схема, приведенная на рис.5.1:

[image: image17.emf]    НАЛОГИ С  НАСЕЛЕНИЯ         НАЛОГИ С  ПРЕДПРИЯТИЙ           СОЦИАЛЬНЫЕ  ПОСОБИЯ     ГОСУДАРСТВО     СУБСИДИИ,   ЛЬГОТЫ           ТРУД, ЗЕМЛЯ,  КАПИТАЛ         ГОС.ЗАКУПКИ           ОПЛАТА ФАКТО - РОВ ПРОИЗВ - ВА         ОПЛАТА  ГОС.ЗАКУПОК                             ТРУД,ЗЕМЛЯ,  КАПИТАЛ         РЫНОК     РЕСУРСЫ       ДОМ ОХО - ЗЯЙСТВА     ЗАР.ПЛАТА,  РЕНТА, ПРИБЫЛЬ     ФАКТОРОВ  ПРОИЗВОДСТВА     ОПЛАТА  РЕСУРСОВ     ПРЕД - ПРИЯТИЯ                         СБЕРЕЖЕНИЯ     ФИНАНСОВЫЙ      СБЕРЕЖЕНИЯ           КРЕДИТЫ     РЫНОК     КРЕДИТЫ                             ТОВАРЫ    И УСЛУГИ     РЫНОК  ТОВАРОВ      ТОВАРЫ И  УСЛУГИ           ОПЛАТА ТОВАРОВ  И УСЛУГ     И УСЛУГ     ВЫРУЧКА ОТ  ПРОДАЖ        


Рис.5.1. Модель рыночной экономики и взаимодействия её субъектов  

Экономическая свобода и риски предприятия 

Экономическая независимость предприятия проявляется в решении таких вопросов:

· определение направлений деятельности, видов выпускаемых товаров и оказываемых услуг,

· выбор поставщиков и других деловых партнеров, с которыми устанавливаются договорные связи,

· свободное установление цен на свою продукцию и услуги (если иное не оговорено хозяйственным законодательством в некоторых областях деятельности).

Вместе с тем, оборотная сторона экономической свободы предприятия – его собственная ответственность за соблюдение действующих законов и правил в области экологии, охраны труда и его оплаты, авторского и патентного права, уплаты налогов и других норм, установленных государством. 

Другим жестким признаком рынка является наличие хозяйственного риска, в условиях которого любой предприниматель должен самостоятельно отслеживать рыночную конъюнктуру, цены, действия конкурентов, принимать с учетом этой и другой информации своевременные действия в сфере реализации своей продукции, а также добиваться, как минимум, окупаемости собственных затрат. 

Неслучайно наиболее справедливым и полным определением предпринимательской деятельности считается следующее определение:

Предпринимательская деятельность – это самостоятельная, осуществляемая на свой риск деятельность, направленная на систематическое получение прибыли от пользования имуществом, продажи товаров, выполнения работ или оказания услуг лицам, зарегистрированным в этом качестве в установленном порядке.

Три принципа ведения бизнеса в условиях рынка 

Для обеспечения выживаемости в условиях рынка любому коммерческому предприятию необходимо придерживаться, как минимум, трех принципов:

· Финансовой устойчивости, означающей способность в любой момент времени производить необходимые платежи;

· Прибыльности, то есть получения положительной разности между доходами и расходами;

· Экономичности – достижения целей бизнеса при оптимальном уровне затрат.

Без соблюдения этих трёх условий предприятие не может успешно конкурировать и поставит под сомнение своё уже ближайшее будущее. Вот почему без знания экономических основ ведения бизнеса шансы начинающего предпринимателя состояться в роли самостоятельной фирмы весьма невысоки.

Модели рынка

На поведение каждого предприятия на рынке, безусловно, накладывает свой отпечаток модель рынка, на котором оно функционирует. В таблице 5.1 приведена сравнительная характеристика различных моделей рыночных структур, из которой ясно, что предприятия малого бизнеса, как правило, имеют отношение к одной из двух моделей рынка (или их комбинации) – рынку чистой (или совершенной) конкуренции или рынку монополистической конкуренции.

Таблица 5.1. Сравнительная характеристика основных моделей рынка

	
	модели рынка

	Параметр
	чистая                     конкуренция
	монополистическаяконкуренция
	олигополия
	чистая                   монополия

	число производителей
	очень много
	много
	несколько
	одна

	барьеры для входа
	нет
	незначитель-ные
	весьма             значительные
	практически непреодоли-мые

	примеры
	мелкорознич-ная                   торговля 
	легкая промышленность, услуги
	машинострое-ние, металлургия
	энергетика,    железнодо-рожный транспорт

	контроль со стороны производителей
	нет
	есть, но в узких рамках
	высокий, связан с взаимной зависимостью
	самый                  высокий

	особенности ценовой                 политики
	ориентироваться только на рыночные цены
	дифференциа-ция товаров и цен
	активная реакция на цены конкурентов
	расчет цены с учетом нормативных издержек        монополиста


Чистая конкуренция возникает при следующих условиях:

· На рынке одновременно действуют множество мелких фирм, которые предлагают примерно однородную продукцию. При этом для потребителя часто безразлично, у какой конкретной фирмы он эту продукцию приобретает;

· Барьеры для входа на такой рынок невысоки. Многие фирмы без серьезных финансовых затрат и всевозможных ограничений и препятствий могут как входить в такую отрасль, так и выходить из неё;

· Нет проблем с получением необходимой информации – о ценах на товары и  требующиеся ресурсы для их производства, об уровне затрат, требованиях к качеству, технологии и т.д.;

· Фирм на рынке много, доля каждой незначительна, поэтому существенно влиять на цену продукции ни одна из них не в состоянии, что делает работу по ценообразованию предельно простой, сводя её к ориентации на цены конкурентов.

Характерным примером рынка чистой конкуренции является мелкорозничная торговля. 

Монополистическая конкуренция возникает там, где:

· В отрасли действуют десятки, а иногда и сотни предприятий, производящих разнообразную дифференцированную продукцию. Упаковка товара, дополнительный сервис, более удачное время работы магазина, преимущества в месторасположении – эти и другие «неценовые» факторы играют повышенную роль. Потребитель более разборчив и имеет ярко выраженные индивидуальные предпочтения и вкусы;

· Барьеры для входа на рынок выше, но не настолько, чтобы многие предприниматели не могли их преодолеть. В то же время в роли барьеров могут выступать патенты, торговые марки, знание тонкостей технологии и профессиональных секретов; 

· Предприятия не похожи друг на друга и могут сильно отличаться как по своим доходам и затратам, так и по маркетинговым действиям. Монополизм и его экономические преимущества проявляются для тех, кто в условиях конкуренции оказывается  расторопней и инициативней, благодаря чему чуть раньше своих конкурентов способен «снимать сливки» в своих целевых сегментах;

· В то же время благодаря тому, что фирм на рынке монополистической конкуренции по-прежнему много, тайный ценовой сговор между ними затруднен. Однако ценовая политика отдельных предприятий становится более изобретательной и гибкой, поскольку значение цен как инструмента маркетинга в таких условиях резко возрастает.

Монополистическая конкуренция, как правило, широко представлена там, где производятся и реализуются предметы потребления и услуги для населения. 

Другими типами рынка являются чистая монополия и олигополия, где основную часть рынка контролируют соответственно одно или несколько предприятий. Однако, по понятным причинам (весьма высокие барьеры для входа и исторически сложившаяся «поделённость» рынка) эти модели рынка для начинающих предпринимателей в качестве поля деятельности выступать не могут.  

Роль малого бизнеса в рыночной экономике 

Особую роль в рыночной экономике играют предприятия малого бизнеса. Не требуя большого стартового капитала, они способствуют развитию конкуренции на рынке товаров и услуг, а также создают новые рабочие места для незанятого населения. Соединение в одном лице собственника и руководителя позволяет на этих предприятиях сократить затраты и проявлять большую гибкость.

Другие экономические преимущества малых предприятий по сравнению с крупными компаниями сводятся к такому перечню:

· Близость к местным рынкам сбыта и необходимых ресурсов, в частности, лучшее использование местного сырья;

· Лучшая реакция на запросы потребителей;

· Способность производить продукцию не только крупными, но и малыми партиями, что экономически невыгодно крупным фирмам;

· Минимальный штат управления, благодаря чему относительно быстрая процедура принятия управленческих решений;

· Содействие оздоровлению национальной и региональной экономики в целом благодаря развитию конкуренции, созданию дополнительных рабочих мест, сокращению безработицы, росту доходов населения и расширению потребительского сектора.

В последние годы постоянно отмечается, что развитие малого предпринимательства как в России, так и в Санкт-Петербурге заметно отстает от многих развитых стран. Это свидетельствует, с одной стороны, о наличии больших резервов в росте малого бизнеса, а с другой стороны, говорит о недостаточной готовности населения решаться на открытие собственного дела, что весьма рискованно без знаний основ экономики.  

Капитал предприятия и его основные составляющие

Капиталом предприятия, то есть теми активами, которые оно имеет и использует в своей хозяйственной деятельности, является имеющееся в его распоряжении имущество.

Виды активов предприятия

В составе имущества предприятия обычно выделяют такие виды активов:

1) Материальные активы – основные активы (земельные участки, здания, сооружения, машины, оборудование) и оборотные активы (сырье, полуфабрикаты, готовая продукция, денежные средства);

2) Нематериальные активы (деловая репутация, клиентская база, фирменное наименование, навыки руководства, квалификация персонала, запатентованные способы производства, ноу-хау, авторские права, контракты, лицензии).

С точки зрения экономики предприятия его имущество – это различные виды ресурсов, использование которых должно обеспечить успешную хозяйственную деятельность. Отмеченное обстоятельство отражено на схеме, приведенной на рис.5.2.
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Рис.5.2. Предприятие как система открытого типа  

Собственный и заемный капитал

По источникам формирования капитал предприятия разделяется на собственный и заемный.

Собственный капитал – имущество, полностью находящееся в собственности предприятия. В него входят уставный капитал (вклады учредителей предприятия в момент его создания), добавочный капитал, средства резервных фондов и накопленный остаток прибыли, не распределенной на потребление (поэтому такую прибыль и называют нераспределенная прибыль). 

Заемный капитал – средства, привлекаемые со стороны. Такими средствами могут быть банковские кредиты, финансовая помощь, коммерческие кредиты со стороны потребителей (предоплаты и авансовые платежи) и поставщиков (кредиторская задолженность).

Понятие основных производственных фондов

Средства как собственного, так и заемного капитала используются предприятием в момент его создания, прежде всего, на создание основных производственных фондов. Основные производственные фонды (ОПФ) – это средства труда, которые многократно используются в процессе производства, при этом не меняя свою натуральную форму. ОПФ переносят свою стоимость на стоимость готовой продукции через амортизацию, то есть не сразу, а частями, по мере своего износа. 

Износ основных производственных фондов может быть как физическим, так и моральным. Физический износ связан с потерей ОПФ своих технических свойств и характеристик в результате эксплуатации, воздействия окружающей среды и условий хранения. Моральный же износ происходит из-за появления новых видов ОПФ, более дешевых и более производительных.

Износ основных производственных фондов рассчитывается по нормам амортизации, которые установлены нормативными документами и собраны в специальных справочниках. После реализации готовой продукции начисленный износ ОПФ накапливается  в специальном амортизационном фонде, который предназначен для новых капитальных вложений в покупку новых и модернизацию старых ОПФ. Таким образом, экономическая сущность основных производственных фондов состоит в том, что они совершают постоянный кругооборот, переходя из денежной формы в натуральную, в товарную, а затем снова в денежную. Отмеченное обстоятельство иллюстрирует рис.5.3:
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  Рис.5.3. Кругооборот основных производственных фондов

Активы предприятия считают основными фондами при выполнении таких условий:

· используются в производстве или для управленческих нужд;

· используются предприятием дольше 1 года;

· в дальнейшем будут приносить предприятию доход;

· не будут проданы в обозримом будущем;

· по своей стоимости превышают установленную сумму.

Классификация основных производственных фондов

Для удобства планирования, учета и управления основные производственные фонды классифицируются по видам, группам и подгруппам, для чего используются различные классификаторы. Так, например, в соответствии с Общероссийским классификатором, который был введен с 1996 года 
, основные фонды разделены на 10 групп:

1. Здания;

2. Сооружения;

3. Передаточные устройства;
4. Машины и оборудование;
5. Транспортные средства;
6. Инструмент, производственный и хозяйственный инвентарь;
7. Рабочий скот;
8. Продуктивный скот;
9. Многолетние насаждения;
10. Другие, не перечисленные выше виды основных фондов.  
Важное значение имеет также правильное определение стоимости основных производственных фондов. Различают несколько видов стоимости ОПФ – первоначальную, балансовую и ликвидационную:    

Виды стоимости основных производственных фондов

Первоначальная стоимость ОПФ: включает в себя стоимость покупки, доставки и монтажа, а также иные затраты, сопровождающие ввод ОПФ в эксплуатацию.

Балансовая (остаточная) стоимость ОПФ: рассчитывается как первоначальная стоимость ОПФ за вычетом износа, начисленного к рассматриваемому моменту времени.

Ликвидационная стоимость ОПФ: соответствует стоимости их реализации при ликвидации, то есть выбытия из состава имущества предприятия.

Расчет амортизации основных производственных фондов

Амортизация основных производственных фондов – это процесс постепенного перенесения их стоимости по мере износа на производимую продукцию. Наиболее распространенным методом начисления износа ОПФ как у нас в стране, так и за рубежом, остается равномерно–линейный метод. Для того, чтобы правильно рассчитать амортизацию ОПФ по равномерно-линейному методу, следует воспользоваться следующей формулой: 

Амортизация = Сперв * Наморт / 100

где 
Сперв
- первоначальная стоимость ОПФ,

Наморт
- норма амортизации, %

Саму норму амортизации следует брать из справочника для соответствующей группы ОПФ. Для предварительной оценки, которая обычно выполняется при составлении бизнес-плана, норма амортизации легко рассчитывается, когда известен нормативный срок службы какого-либо вида ОПФ. Например, если известно, что нормативный срок службы оборудования составляет 5 лет, то его годовая норма амортизации будет определена как 100% : 5 = 20%. 

Показатели использования основных производственных фондов

Для того, чтобы предприятие могло контролировать, насколько успешно оно использует имеющиеся у него основные производственные фонды, полезно периодически рассчитывать и отлеживать в динамике показатели, приведенные в таблице 5.2.   

Таблица 5.2. Показатели эффективности использования  основных производственных фондов

	Показатель
	Расчетная формула

	Фондоотдача
	             __   продажи__________ р     

среднегодовая стоимость ОПФ

	Фондоемкость 
	среднегодовая стоимость ОПФ
продажи

	Коэффициент износа ОПФ
	__________сумма износа ОПФ  ______     р
полная восстановительная стоимость ОПФ 

	Коэффициент обновления ОПФ
	_______стоимость введенных ОПФ____ з
общая стоимость ОПФ на конец периода


Наиболее часто при анализе уровня использования действующих ОПФ на практике применяют показатель фондоотдачи, который отражает, сколько продукции (в рублях) получено с каждого рубля действующих основных фондов.

Например, если среднегодовая стоимость ОПФ (рассчитывается с учетом ввода и выбытия ОПФ в течение года с поправкой на период ввода или выбытия) составила 1 200 тыс.руб, а продукции реализовано на 2 400 тыс.руб, то фондоотдача составит 2 400 :   1 200 = 2 рубля на рубль. Фондоёмкость продукции при этом составит 1 200 : 2 400 = 0,50 рублей или 50 копеек.  

Понятие оборотных средств предприятия

Для экономики предприятия, особенно для малого бизнеса, повышенную роль в более эффективном управлении играет использование другой части материальных активов предприятия – оборотных средств.

Оборотные средства предприятия используются в процессе производства (эту часть оборотных средств называют оборотными фондами) и реализации продукции (фонды обращения). Сущность кругооборота оборотных средств на примере сырья, в ходе обработке превращаемого в готовую продукцию, иллюстрирует рис.5.4. 

Из приведенного рисунка видно, что в отличие от основных фондов, неоднократно участвующих в производственном процессе, оборотные средства полностью используются только в одном производственном цикле, то есть расходуются однократно, полностью изменяя свою натуральную форму. В результате их стоимость переносится на стоимость готовой продукции не частями, а сразу, за один цикл оборота изображенного на рис.5.4 «колеса». Увеличение скорости оборота этого «колеса» позволяет предприятию при тех же основных фондах и том же персонале пропорционально увеличивать выручку и прибыль за один и тот же период времени. В этом состоит еще одно преимущество малых предприятий перед средними и крупными. Обладая большей поворотливостью и гибкостью, фирмы малого бизнеса способны обеспечивать более высокую скорость вращения своих «колес».
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  Рис.5.4. Кругооборот оборотных средств предприятия

Структура оборотных средств

Оборотные средства принято разделять на  оборотные фонды и фонды обращения, которые, в свою очередь, подразделяются на такие группы:


ОБОРОТНЫЕ ФОНДЫ:



ПРОИЗВОДСТВЕННЫЕ ЗАПАСЫ:




- сырье, основные материалы, полуфабрикаты;




- вспомогательные материалы;

- топливо, горючее;

- тара;




- запчасти для ремонта оборудования;




- инструменты и малоценные и быстроизнашивающиеся предметы



НЕЗАКОНЧЕННАЯ  ПРОДУКЦИЯ:




- незавершенное производство;

- полуфабрикаты собственного изготовления;




- расходы будущих периодов.


ФОНДЫ ОБРАЩЕНИЯ:



- готовая продукция;



- отгруженная и неоплаченная продукция;



- средства в расчетах с потребителями (дебиторская задолженность);



- денежные средства в банке и кассе.

Конкретная структура оборотных средств предприятия во многом зависит от вида деятельности, характера и особенностей организации его бизнес-процессов, включая систему отношений с потребителями и поставщиками. В любом случае необходимо стремиться к установлению оптимального уровня оборотных средств путем их нормирования и анализа эффективности использования, ибо так называемое «омертвление» оборотных средств, означающее их отвлечение на определенный срок в «неденежную форму»  способно серьезно увеличить затраты предприятия и тем самым снизить его конкурентоспособность.

Показатели использования оборотных средств

Для того, чтобы понять, насколько успешно использует предприятие свои оборотные средства и удается ли ему добиться прогресса в этом вопросе, существуют свои показатели и для расчета эффективности использования оборотных средств. В таблице 5.3. приведены важнейшие из них.   

Таблица 5.3. Показатели эффективности использования оборотных средств

	Показатель
	Расчетная формула

	Период оборота оборотных средств 

(оборачиваемость ОбС)
	Средний остаток ОбС за период 

х 
число календарных дней в периоде

продажи



	Коэффициент оборачиваемости (скорость оборота)
	                      продажи                  __     

средний остаток ОбС за период 



	Коэффициент закрепления 

оборотных средств в обороте (обратный коэффициент 

оборачиваемости)
	средний остаток ОбС за период 

продажи    



Бесспорным лидером среди перечисленных показателей является показатель оборачиваемости оборотных средств, который отражает за какое число календарных дней совершается полный оборот «колеса», показанного на рис.5.4.

Например, если среднегодовая стоимость оборотных средств (обычно рассчитывается как среднеарифметическое их стоимости на начало и на конец года) составила 600 тыс. руб, а продукции реализовано на 2 400 тыс. руб, то оборачиваемость оборотных средств составит 600 х 365 : 2 400 = 91 день. Скорость оборота при этом будет определена как 2 400 : 600 = 4 оборота за год.   

2.3 Себестоимость продукции. Методы управления затратами

Для трех важнейших принципов своей деятельности – финансовой устойчивости, прибыльности и экономичности – предприятию, прежде всего, необходимо умело управлять своими затратами и издержками, которые принято называть себестоимостью.

Понятие себестоимости

Себестоимость – это выраженные в денежной форме текущие затраты предприятия на всех стадиях производства и реализации продукции.

Уровень себестоимости во многом определяет прибыльность (рентабельность) предприятия, эффективность его работы, поскольку в отличие от внешних обстоятельств (конъюнктура спроса на продукцию, наличие конкурентов, их цены) снижение и оптимизация себестоимости, во многом, зависит от самой фирмы. 

Себестоимость как текущие затраты конкретного предприятия не следует путать с капитальными вложениями в расширение и обновление производства, расходами на обслуживание внешних долговых обязательств, а также с затратами на непроизводственные нужды (социальные программы и т.п.). Данные статьи затрат имеют для предприятия особые источники финансирования – амортизационный фонд, заработанная прибыль, кредиты, а для социальных целей покрываются из специальных фондов, формируемых, в основном, из прибыли, распределяемой на цели потребления (в противовес ранее упомянутой нераспределенной прибыли). Например, вся сумма затрат на приобретение оборудования  не может  включаться в себестоимость продукции предприятия за очередной месяц, но зато будет присутствовать в расчете себестоимости через специальную статью – амортизацию. То же можно сказать о сумме погашения кредита, которая идет из чистой прибыли, а не из себестоимости. Зато проценты, которые фирма выплачивает банку за пользование кредитом, в пределах установленного норматива (ставка рефинансирования Центрального Банка + 3%) в себестоимость включаются. 

Структура затрат

Исключительно важным с точки зрения грамотного учета и планирования себестоимости для предпринимателя является знание типовой структуры затрат, включаемых в себестоимость. Наиболее распространенной типовой структурой являются так называемые экономические элементы затрат. Таких элементов пять:

1. Материальные затраты (за вычетом стоимости возвратных материалов);

2. Затраты на оплату труда;

3. Отчисления на социальные нужды (единый социальный налог);

4. Амортизация основных фондов;

5. Прочие расходы.

Материальные затраты

Основную долю в себестоимости чаще всего занимают материальные затраты, стоимость которых включает не только цену приобретения материальных ресурсов, но и комиссионные вознаграждения снабженческим и внешнеэкономическим организациям, наценки (надбавки), стоимость услуг товарных бирж (в том числе брокеров), таможенные пошлины,  а также плату за транспортировку, хранение и доставку сторонними организациями. Стоимость возвратных материалов (например, остатков сырья, теплоносителей, оборотной тары) из итоговой величины стоимости вычитается. Обычно возвратные отходы оцениваются по цене их возможного дальнейшего использования. 

В составе материальных затрат принято выделять сырье и основные материалы, покупные фабрикаты и комплектующие изделия, вспомогательные материалы, топливо и энергию, а также некоторые иные статьи затрат. По поводу точного разделения перечисленных категорий материальных затрат следует заметить следующее:

· Сырье и основные материалы составляют основу будущей готовой продукции, «тело продукта» или являются его необходимым компонентом (для изделий из дерева это древесина, для одежды – ткани и т.д.).

· Покупные фабрикаты и комплектующие изделия подвергаются дополнительной обработке или сборке-монтажу (например, при сборке компьютеров это его отдельные компоненты – системный блок, материнская плата, процессор и т.д.)  .

· Вспомогательные материалы добавляются к основным с целью изменения их внешнего вида или иных характеристик, а также используются для обслуживания производственного процесса (красители, смазки, обтирочные материалы)

· Топливо (твердое, жидкое, газообразное) и энергия (электрическая, тепловая, сжатый воздух, холод) приобретаются на стороне и для некоторых видов бизнеса имеют повышенное значение и значительный удельный вес в общей сумме затрат.

Кроме того, в состав материальных затрат принято включать покупной инструмент, тару и запасные части для ремонта.

Затраты на оплату труда

Затраты на оплату труда отражают участие в себестоимости продукции (услуг) затрат живого труда, то есть персонала предприятия. Следует заметить, что в состав затрат на оплату труда входят все выплаты работникам персонала фирмы (не только из постоянного штата предприятия, но и его временных работников) независимо от формы этих выплат (денежной или натуральной), все премии по действующим системным положениям, вознаграждения по итогам года, а также оплата отпусков.

Особенности и нормативы начисления на оплату труда  единого социального налога, с 2000 года объединившего в себе все виды отчислений на социальные нужды, представлены в Главе 6 нашего Справочника. 

Прочие расходы

Амортизация и порядок её расчета уже рассмотрена выше в разделе 5.2, посвященном основным производственным фондам. 

Что же касается прочих расходов, включаемым в состав себестоимости, то к ним обычно относят следующие статьи затрат:

· Арендная плата;


· Расходы на рекламу;


· Коммунальные услуги;


· Транспортные расходы;


· Ремонт;


· Организационные расходы;


· Проценты за кредит (в пределах ставки Центрального Банка + 3%);


· Иные расходы, включая оплату сторонним организациям (пожарная и сторожевая охрана, гарантийный ремонт и обслуживание, подготовка и переподготовка кадров, сертификация продукции, страхование имущества и т.д.).

Следует заметить, что выделение тех или иных статей в составе себестоимости с учетом их весомости в общей величине затрат и целей управления находится в компетенции самого предприятия. Поэтому каждый предприниматель вправе использовать ту постатейную разбивку себестоимости, которая ему представляется наиболее разумной и удобной. Важно только, чтобы в состав этих затрат не включались те, которые финансируются из прибыли или внешних источников – см. приведенные в начале раздела 5.3 пояснения по определению понятия себестоимости.

Классификация затрат

Существует достаточно много способов классификации затрат. Наиболее важными с точки зрения управления экономикой предприятия является разделение затрат на постоянные и переменные,  а также на прямые и косвенные. Принцип разделения затрат по указанным категориям приведен на рис. 5.5:
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Рис.5.5. Разделение затрат на постоянные и переменные, прямые и косвенные
Постоянные и переменные затраты

Величина постоянных затрат (иногда их называют условно-постоянными) остается примерно одинаковой при изменениях объема производства (арендная плата, амортизация, содержание основных фондов, заработная плата управленческого персонала). То есть при колебаниях объемов выпуска эти затраты не меняются или меняются незначительно и, во всяком случае, непропорционально изменению объема выпуска. В противоположность этому, переменные затраты под влиянием изменений объема выпуска увеличиваются или уменьшаются пропорционально таким изменениям.

Маржинальная прибыль

Указанная группировка затрат широко используется при принятии решений об изменении в ассортименте выпускаемой продукции, снятии отдельных видов продукции или, напротив, принятии заказов на новые изделия или виды услуг. В таких случаях обычно применяется производный показатель маржинальной прибыли (другое его название – сумма покрытия), который рассчитывается следующим образом:

Маржинальная прибыль = Выручка – Переменные затраты

Маржинальная прибыль на единицу продукции = Цена единицы –                                    –  Переменные затраты на единицу

Главным преимуществом показателя маржинальной прибыли является то, что на него не влияют изменения объема выпуска. Это превращает его в незаменимый критерий при анализе разных вариантов загрузки мощностей. Так, например, раздел экономики, называемый контроллингом, доказывает, что при многоассортиментной номенклатуре любой вид продукции не стоит изымать из Вашего ассортимента до тех пор, пока его маржинальная прибыль не меньше нуля. 

Если предприятие выпускает сразу несколько видов продукции, то показатель маржинальной прибыли не только применим, но и помогает найти ответы на следующие вопросы:

· Какие виды продукции рентабельны, а какие нет?

·  Как наилучшим образом использовать ограниченные ресурсы предприятия?

·  В расширение производства какой продукции лучше вкладывать инвестиции?

·  Каков оптимальный ассортимент продукции?

·  Что будет при снятии с производства каких-либо видов продукции?

Точка безубыточности

Благодаря разделению затрат на переменные и постоянные, кроме того, можно определять так называемую  точку безубыточности. Точка безубыточности – это то количество товара или тот минимальный объем продаж в год, который необходимо достичь для того, чтобы предприятие покрыло все свои затраты, но еще не получило бы прибыли. Обычно точка безубыточности определяется графическим способом или по формуле:

Количество товара в точке безубыточности (в штуках) = 

= Постоянные затраты : (Цена 1 изделия – Переменные затраты на 1 изделие)

На рис. 5.6. приведена графическая интерпретация определения точки безубыточности: 
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Рис.5.6. Определение точки безубыточности графическим способом

Прямые и косвенные затраты

Еще один признак классификации затрат состоит в том, что по способу отнесения на себестоимость отдельных видов продукции их принято делить на прямые и косвенные. Такое деление затрат имеет смысл только на предприятиях, выпускающих более двух видов продукции, поскольку при производстве одного вида продукции все затраты будут прямыми, так как они будут связаны сразу со всей продукцией.

Прямые затраты обычно образуются в процессе производства или сбыта продукции и исчезают при отказе от её выпуска.

К прямым затратам чаще всего относят: сырье и основные материалы; полуфабрикаты; транспортно-заготовительные расходы; энергия на технологические цели; заработная плата основных производственных рабочих и начисления на эту заработную плату (единый социальный налог, отчисления на социальное страхование от несчастных случаев).

Косвенные затраты (иногда не совсем правильно их называют накладными расходами) нельзя рассчитать по отдельным изделиям, поскольку они связаны с выпуском нескольких (а нередко и сразу всех) видов продукции или с различными стадиями её обработки. Косвенные затраты обычно образуются вне процесса основного производства или сбыта. Их неприятная особенность состоит в том, что они не исчезают при отказе от выпуска какой-либо продукции, а при расчете себестоимости отдельных товаров (услуг) мы вынуждены их «размазывать» между всеми продуктами. 

К косвенным затратам обычно относятся: заработная плата и начисления на неё административного персонала и вспомогательных рабочих; арендная плата; затраты на подготовку и освоение производства; расходы на содержание основных фондов; все виды общехозяйственных расходов, которые не имеют прямого отношения к производству и реализации конкретного вида продукции или услуг

Распределение затрат между видами продукции

Что обычно берут за базу распределения косвенных расходов при их распределении по продуктам? – ключевой вопрос корректного определения точной себестоимости единицы продукции. Наиболее часто (это является наследием той системы, которая действовала во времена плановой экономики) за базу распределения берут величину заработной платы основных производственных рабочих. Многократно доказано, что такой подход на практике очень часто приводит к серьезным ошибкам и искажениям в расчетах объективной величины затрат, связанных с конкретным видом продукции.

Поэтому более правильным и современным является использование в качестве базы для распределения косвенных расходов между отдельными видами продукции такие показатели как:

· Общая сумма или какая-то выделенная часть прямых затрат;

· Технологическая себестоимость (та часть текущих затрат, которая непосредственно связана с той «технологической линией», где производится данная продукция);

· Затраты на сырье и материалы;

· Нормативная маржинальная прибыль;

· Трудоемкость изделия;

· Переменные затраты;

· Дифференцированные нормативы распределения отдельных видов косвенных затрат по группам ассортимента выпускаемой продукции.

Однако, наиболее взвешенным, хотя и более трудоёмким, решением является выбор не одной, а нескольких баз распределения косвенных затрат. Например, расходы на содержание и эксплуатацию основных фондов разумно делить не по заработной плате основных рабочих (это было бы абсурдно, ибо приводило бы к отнесению этих затрат на те изделия, где выше доля ручного труда, а следовательно, оборудование применяется в меньшей степени), а по сложившейся пропорции распределения данных расходов между различными ассортиментными группами. В то же время расходы на подготовку кадров разумно распределять по численности обученного персонала. 

В любом случае поиск правильного ответа на вопрос «во что нам обходится производство и реализация данного вида продукции» был и остается одной из наиболее сложных и ключевых проблем экономики предприятия. Небрежность в ответе на этот вопрос очень часто является причиной серьезных ошибок предпринимателей в ценообразовании, при ассортиментных сдвигах и даже в стратегии развития бизнеса, когда фактически убыточная продукция продолжает считаться прибыльной и её выпуск продолжают наращивать. И, наоборот, виды продукции и услуг, несправедливо признаваемые убыточными, при более корректных способах расчета их себестоимости оказались бы прибыльными, а это не повлекло бы за собой поспешных решений о полном или частичном отказе от их выпуска.         

Поэтому начинающему предпринимателю полезно задуматься над вопросом о группировке затрат, по крайней мере, по двум признакам – на переменные и постоянные,  а также на прямые и косвенные. В результате такого разделения может быть составлена таблица распределения затрат по группам, подобной той, что приведена на рис.5.7: 
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Рис.5.7. Пример классификации затрат по двум признакам (фрагмент)

Благодаря такой классификации в дальнейшем становится возможным для обоснования цен и рентабельности отдельных видов продукции получать более верные исходные данные для калькуляции себестоимости, которой принято называть расчет себестоимости единицы продукции. Очевидно, что калькуляция себестоимости – информация весьма интересная не только Вам, но и Вашим конкурентам. Неслучайно, эту информацию принято относить к сведениям, составляющим коммерческую тайну.

Прибыль предприятия и показатели эффективности его деятельности

Способ расчета прибыли

В условиях рыночной экономики прибыль является непосредственной целью любого коммерческого предприятия и создает гарантии для существования и развития бизнеса в будущем.

Как финансовый результат прибыль равна выручке от реализации продукции за вычетом её себестоимости. При текущих затратах, превышающих выручку вместо прибыли предприятие получает убытки – отрицательный финансовый результат, который не только ставит предприятие в сложное финансовое положение, заставляющее искать дополнительные средства для компенсации убытков, но создает угрозу банкротства.

Предприниматель в своей деятельности всегда ставит своей целью получение прибыли, но не всегда её извлекает. Кроме того, следует иметь в виду, что в начальный этап деятельности любого предприятия, как правило, сумма затрат превышает сумму доходов от основной деятельности и лишь после достижения намеченных показателей объема сбыта и освоения производственной мощности удается получить прибыль. Отмеченное обстоятельство особенно актуально для начинающих предпринимателей, которым в силу отсутствия необходимого опыта при планировании прибыли и её учете нужно быть внимательными вдвойне.

Показатели прибыли

В экономике применяют большое количество разновидностей показателя прибыли, отличающихся по своей величине, содержанию и назначению. Так, основным финансовым показателем хозяйственной деятельности предприятия считается балансовая прибыль, отражаемая в формах бухгалтерской отчетности. В общем случае балансовая прибыль включает в себя три основных элемента: 

1. Прибыль (убыток) от основной деятельности;

2. Прибыль (убыток) от реализации основных средств и иного имущества предприятия;

3. Финансовые результаты от внереализационных операций, примерами которых могут быть доходы от положительной разницы по валютным счетам и операций с иностранной валютой, проценты по денежным средствам на счетах предприятия, поступления от погашения дебиторской задолженности (долгов потребителей) за прошлые годы, доходы от сдачи имущества предприятия в аренду, а также штрафы, пени и неустойки.

Для целей налогообложения также рассчитывается показатель, именуемый прибыль, облагаемая налогом (или налогооблагаемая прибыль). Для различных аналитических целей и принятия управленческих решений все чаще применяются также показатели  маржинальная прибыль (иногда её еще называют валовой прибылью или суммой покрытия) и прибыль до выплаты процентов за кредит и налогов. 

Остающаяся в распоряжении предприятия после покрытия всех текущих затрат, платежей и налогов часть прибыли называется чистой прибылью. Именно чистая прибыль чаще всего и рассматривается в качестве конечного финансового результата деятельности предприятия. Следует также упомянуть, что чистая прибыль, в свою очередь, по решению владельцев предприятия направляется на дивиденды (другими словами, на потребление) и на развитие бизнеса (эту часть чистой прибыли называют нераспределенной прибылью или прибылью, направленной на капитализацию, то есть на увеличение собственного капитала предприятия – см. также раздел 5.1).   

Схема расчета чистой прибыли

Для устранения путаницы на рис. 5.8. приведена обобщенная схема расчета чистой прибыли для традиционной системы налогообложения. Заметим, что при упрощенной системе налогообложения (в просторечии «упрощенки») и применении налога на вмененный доход (в просторечии «вмененки») схема расчета чистой прибыли заметно упрощается, поскольку в этих часто применяемых малым бизнесом налоговых системах нет налога на добавленную стоимость и налога на прибыль. Подробнее вопросы налогообложения бизнеса изложены в  Главе 6 Справочника.

Выручка от реализации (без НДС и акцизов)

-

Переменные затраты (без НДС)

= 

Маржинальная прибыль

-

Постоянные затраты (без НДС)

= 

Прибыль от основной деятельности

+

Прибыль (убыток) от реализации основных средств и иного имущества                 предприятия ( за вычетом связанных с этим затрат)
+
Прочие внереализационные доходы (за вычетом расходов,                                  связанных с внереализационной деятельностью))

= 

Балансовая прибыль

-

Налоги из прибыли

= 

Чистая прибыль 

-

Дивиденды

= 

Нераспределенная прибыль

Рис.5.8. Алгоритм расчета чистой прибыли при традиционной системе налогообложения (российский подход)

Интересно также отметить, что многие предприятия, сотрудничая с западными партнерами и готовя для них бизнес-планы совместных проектов, часто используют схему расчета прибыли, ориентированную на западные стандарты. Для сравнения приведем эту схему на рис.5.9. 
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Рис.5.9. Алгоритм расчета прибыли (западный подход)

Легко заметить, что российский и западный подходы к определению прибыли принципиально идентичны. Разница заключается в наличии промежуточного аналитического показателя прибыль до выплаты процентов за кредит и налогов, а также в том, что налоги принято собирать воедино в одном месте расчета, в то время, когда по российским традициям часть налогов (например, единый социальный налог) включаются непосредственно в затраты. В любом случае, что при российском, что при западном подходе, от перемены мест слагаемых итоговая сумма прибыли не меняется,  

Факторы увеличения прибыли

Основные факторы (способы) увеличения прибыли хорошо видны из анализа её формулы, представленной не как выручка – затраты, а в более развернутом виде:
Прибыль 
= Выручка – Общие затраты =

= (Цена х Кол-во) - Переменные затраты на единицу х Кол-во -

- Общие постоянные затраты 

Из приведенной формулы хорошо видны все 4 способа увеличения прибыли:

· Увеличить продажную цену единицы продукции;

· Снизить переменные затраты на единицу продукции;

· Снизить общие постоянные затраты;

· Увеличить объём производства и сбыта.

Разумеется, все эти 4 способа находятся в явном конфликте между собой. Например, нельзя рассчитывать на увеличение продажной цены продукции, не готовясь к снижению объема её сбыта или увеличению затрат, связанных с улучшением её качества, применением более дорогой упаковки и ростом других статей переменных и постоянных затрат. Или, напротив, трудно рассчитывать снизить переменные затраты на единицу продукции (например, расход сырья и материалов), не вложив дополнительные деньги в покупку ресурсосберегающего оборудования, амортизация которого отразится на величине постоянных затрат. И т.д., и т.д., и т.д.

Одним словом, решение экономических проблем, связанных со своим бизнесом должны рано или поздно (чем раньше, тем лучше) привести начинающего предпринимателя к важнейшему принципу экономического управления, сводящемуся к простой фразе: «всё надо считать». Данный принцип, равно как старую русскую пословицу «семь раз отмерь – один раз отрежь», следует взять на вооружение любому владельцу бизнеса и управленцу при подготовке к принятию любого решения. Сказанное тем более актуально при создании бизнес-плана проекта создания предприятия, методические рекомендации по разработке которого приведены в Главе 7 Справочника.

Показатели экономической эффективности

В Главе 7 нашего Справочника приведены расчетные формулы и пояснения по расчету наиболее простых показателей экономической эффективности, которые нет смысла дублировать в Главе 5 – общая сумма чистой прибыли за 1 год деятельности предприятия, рентабельность вложений личных средств, а также срок окупаемости вложений личных средств.

Следует лишь добавить, что в практику анализа и оценки предприятий в условиях рыночной экономики всё шире входят более сложные и разнообразные показатели экономической эффективности и так называемые финансовые коэффициенты. Видов финансовых коэффициентов очень много, но чаще всего они сводятся к четырем разновидностям:

1. Показатели деловой активности, которые характеризуют насколько эффективно предприятие использует свои средства. Большинство показателей деловой активности рассчитывается как Конечный результат : Вложенные средства;

2. Показатели ликвидности, которые отражают способность предприятия быстро погашать свою задолженность. Формула для расчета коэффициентов ликвидности обычно выглядит как Сумма активов : Сумма краткосрочных обязательств;

3. Показатели финансовой устойчивости, анализирующие состав средств предприятия с точки зрения его защищенности от внешних долгов. Базой для расчета этих показателей обычно является стоимость имущества предприятия, сопоставляемая с другими показателями;

4. Показатели рентабельности, характеризующие прибыльность деятельности предприятия. Обычно рентабельность = Прибыль : Вложенные средства.

В таблице 5.4 приведен перечень наиболее известных и часто применяемых показателей, разбитых на 4 приведенные группы, и их расчетные формулы. Разумеется, далеко не все показатели из приведенного перечня требуются в ежедневной деятельности начинающего предпринимателя, но знание их позволит ему понимать каков их экономический смысл. Тем более, что именно эти показатели широко применяются кредитными учреждениями и инвестиционными компаниями при оценке состояния претендентов на получение кредитов и инвестиций.

Таблица 5.4. Важнейшие показатели оценки эффективности деятельности предприятия (финансовые коэффициенты)
	Показатели
	Формула расчета

	1. Показатели деловой активности

	Общий коэффициент оборачиваемости
	выручка от реализации

стоимость имущества

	Оборачиваемость запасов
	себестоимость реализованной продукции

стоимость запасов и затрат

	Оборачиваемость (или скорость оборота) собственных средств
	выручка от реализации

собственные средства

	Коэффициенты производительности
	1. Объем реализации на 1 занятого =

выручка от реализации

среднегодовая численность работников



	
	2. Прибыль на 1 занятого

 =

балансовая прибыль

среднегодовая численность работников



	
	3. Сумма активов на 1 занятого 

=

среднегодовая стоимость активов

среднегодовая численность работников



	
	4. Фондовооруженность труда

 =

среднегодовая стоимость ОПФ

среднегодовая численность работников



	2. Показатели ликвидности

	Коэффициент абсолютной ликвидности
	( денежные средства+ краткосроч. фин. вложения)

Краткосрочные обязательства

	Промежуточный коэффициент покрытия
	( денежные средства+ 

 + краткосроч. фин. вложения + дебиторская задолж-сть)

краткосроч.обязат-ва

	Общий коэффициент покрытия
	( денежные средства+ 

 + краткосроч. фин. вложения + дебиторская задолж-сть + 

+ запасы и  затраты - расходы будущих периодов)

краткосроч.обязат-ва


	Показатели
	Формула расчета

	3. Показатели финансовой устойчивости

	Коэффициент независимости
	собственные средства

стоимость имущества



	Удельный вес заемных средств в стоимости имущества
	сумма задолженности

стоимость имущества



	Коэффициент задолженности 
	сумма задолженности

собственные средства



	Удел. вес дебитор. задолженности в стоимости имущества


	дебиторская задолженность

стоимость имущества



	4. Показатели рентабельности

	Рентабельность капитала
	балансовая прибыль (или чистая прибыль) * 100 %

стоимость имущества



	Коэффициент эффективности использования собственных средств
	балансовая прибыль (или чистая прибыль) * 100 %

собственные средства предприятия



	Рентабельность продаж
	балансовая прибыль (или чистая прибыль) * 100 %

выручка от реализации продукции



	Прибыль на собственный капитал

(ROE)
	Чистая прибыль

собственный капитал

(
100%

	Прибыль на инвестированный капитал

(ROI)
	Чистая прибыль + процент за кредиты

общий капитал

(
100%


2.4 Методы ценообразования

Один из ключевых экономических вопросов ведения бизнеса состоит в том, чтобы обосновать, по каким ценам предприятие сможет продавать товары (услуги), обеспечивая, с одной стороны, необходимый уровень продаж, а, с другой стороны, требуемую (целевую) прибыль. Как уже было показано в разделе 5.1, для предприятия малого бизнеса ценообразование усложняется, если оно работает на рынке монополистической конкуренции. Что же касается рынка чистой конкуренции, то здесь вопрос выбора цены не стоит, поскольку цены диктуются уровнем цен конкурентов.    

Метод целевой прибыли

В теории маркетинга известно достаточно много различных подходов и методов ценообразования. Ограничимся методом, получившим название метод целевой прибыли. Данный метод подразумевает, что для правильного установления цены на товары (услуги) начинающему предпринимателю необходимо:

· Знать себестоимость, то есть полные затраты на производство и реализацию единицы товара (услуг). Этот вопрос разобран в разделе 5.3;

· Внимательно проанализировать цены конкурентов и в дальнейшем постоянно быть в курсе их изменений;

· Знать, какая минимальная целевая прибыль необходима предприятию не только для обеспечения безубыточности, но и для его дальнейшего развития. Ответ на этот вопрос становится окончательно ясен только после составления финансового плана предприятия и расчета показателей экономической эффективности его деятельности.

Располагая указанной информацией, предприниматель должен выполнить расчет-обоснование цен. При этом нужно основываться на показателях объема выпуска и продаж, переменных и постоянных затрат и другой достоверной информации. Кроме того, необходимо учесть особенности, связанные с ценообразованием в различных сферах деятельности. Для удобства практического использования материалов Справочника формы для расчета приемлемой цены на единицу представлены отдельно для сфер производства, торговли и услуг.

Установление цены в сфере производства 

Порядок расчета цены для предприятия, работающего в сфере производства, отражен в таблице 5.5: 

Таблица 5.5. Форма для расчета приемлемой цены в сфере производства
	№ пп
	Показатель
	Ед.изм.
	Значение
	Пояснения

	1.
	Переменные затраты в расчете на 1 единицу товара
	руб.
	
	

	2.
	Общая величина постоянных затрат на весь выпуск
	руб.
	
	

	3.
	Объем выпуска товаров                             (в натуральных единицах)
	
	
	

	4.
	Полная себестоимость
	руб.
	
	(с.1 х с.3) + с.2

	5.
	Норматив целевой прибыли (рентабельность)
	
	
	

	5.1.
	Нижняя граница
	%
	
	

	5.2.
	Верхняя граница
	%
	
	

	6.
	Сумма целевой прибыли
	
	
	с.4 х с.5 : 100

	6.1.
	Минимальная
	руб.
	
	

	6.2.
	Максимальная
	руб.
	
	

	7.
	Объем продаж (исходя из целевой прибыли)
	
	
	с.4 + с.6

	7.1.
	Минимальный
	руб.
	
	

	7.2.
	Максимальный
	руб.
	
	

	8.
	Расчетная цена товара
	
	
	с.7 : с.3

	8.1.
	Нижняя граница
	руб.
	
	

	8.2.
	Верхняя граница
	руб.
	
	

	9.
	Цены конкурентов
	
	
	

	9.1.
	Минимальная
	Руб.
	
	

	9.2.
	Максимальная
	Руб.
	
	

	10.
	Окончательная цена товара
	Руб.
	
	


Окончательная цена продукции должна быть не ниже нижней границы расчетной цены (п.8.1.) и (или) минимальных цен конкурентов (п.9.1.), но и не выше верхней границы расчетной цены (п.8.2.) и (или) максимальной цены конкурентов (п.9.2.).

Установление цены в сфере торговли 

Расчет цены для предприятия, работающего в сфере торговли, целесообразно выполнить по всему товарному ассортименту в целом или по типовым товарным группам. Главное назначение расчета – обосновать размер той средней торговой наценки, которая обеспечит предприятию конкурентоспособность и необходимую прибыль. Порядок расчета отражен в таблице 5.6: 

Таблица 5.6. Форма для расчета приемлемой цены в сфере торговли
	№ пп
	Показатель
	Ед.изм.
	Значение
	Пояснения

	1.
	Общий объем закупок товаров (исходя из закупочных цен)
	руб.
	
	

	2.
	Транспортные расходы на перевозку товаров + иные прямые издержки обращения
	руб.
	
	

	3.
	Общая величина косвенных издержек обращения
	руб.
	
	

	4.
	Полные издержки обращения
	руб.
	
	с.1 + с.2 + с.3

	5.
	Норматив целевой прибыли (рентабельность)
	
	
	

	5.1.
	Нижняя граница
	%
	
	

	5.2.
	Верхняя граница
	%
	
	

	6.
	Величина целевой прибыли
	
	
	с.4 х с.5 : 100

	6.1.
	Минимальная
	руб.
	
	

	6.2.
	Максимальная
	руб.
	
	

	7.
	Общий торговый оборот (исходя из целевой прибыли)
	
	
	с.1 + с.4 + с.6

	7.1.
	Минимальный
	руб.
	
	

	7.2.
	Максимальный
	руб.
	
	

	8.
	Средняя торговая наценка (исходя из целевой прибыли)
	
	
	(с.7 – с.1) : с.1 х 100%

	8.1.
	Минимальная
	%
	
	

	8.2.
	Максимальная
	%
	
	

	9.
	Торговые наценки конкурентов
	
	
	

	9.1.
	Минимальные
	%
	
	

	9.2.
	Максимальные
	%
	
	

	10.
	Окончательная средняя             торговая наценка 
	%
	
	


Окончательная средняя торговая наценка должна быть не ниже минимальной торговой наценки, рассчитанной исходя из целевой прибыли (п.8.1.) и (или) минимальной торговой наценки конкурентов (п.9.1), но и не выше максимальной торговой наценки, рассчитанной исходя из целевой прибыли (п.8.2.) и (или) максимальной торговой наценки конкурентов (п.9.2).

Установление цены в сфере услуг

Порядок расчета цены для предприятия в сфере услуг, отражен в таблице 5.7: 

Таблица 5.7. Форма для расчета приемлемой цены в сфере услуг
	№ пп
	Показатель
	Ед.изм.
	Значение
	Пояснения

	1.
	Прямые затраты на 1 единицу
	руб.
	
	

	2.
	Общая величина косвенных затрат  
	руб.
	
	

	3.
	Объем оказания услуг (в единицах)
	
	
	

	4.
	Полная себестоимость услуг
	руб.
	
	(с.1 х с.3) + с.2

	5.
	Норматив целевой прибыли
	
	
	

	5.1.
	Нижняя граница
	%
	
	

	5.2.
	Верхняя граница
	%
	
	

	6.
	Сумма целевой прибыли
	
	
	с.4 х с.5 : 100

	6.1.
	Минимальная
	руб.
	
	

	6.2.
	Максимальная
	руб.
	
	

	7.
	Объем выручки от оказания услуг (исходя из целевой прибыли)
	
	
	с.4 + с.6

	7.1.
	Минимальный
	руб.
	
	

	7.2.
	Максимальный
	руб.
	
	

	8.
	Расчетная цена единицы услуг
	
	
	с.7 : с.3

	8.1.
	Нижняя граница
	руб.
	
	

	8.2.
	Верхняя граница
	руб.
	
	

	9.
	Цены конкурентов
	
	
	

	9.1.
	Минимальная
	руб.
	
	

	9.2.
	Максимальная
	руб.
	
	

	10.
	Окончательная цена за единицу
	руб.
	
	


Наиболее распространенной единицей услуг является 1 час или 1 заказ. Окончательная цена услуги должна быть не ниже нижней границы расчетной цены (п.8.1.) и (или) минимальных цен конкурентов (п.9.1), но и не выше верхней границы расчетной цены (п.8.2.) и (или) максимальной цены конкурентов (п.9.2.).

Налогообложение бизнеса

2.5 Основные виды налогов в Санкт-Петербурге при различных системах налогообложения

Основным документом, регулирующим налоговое законодательство в Российской Федерации,  является Налоговый Кодекс Российской Федерации (далее - НК РФ).

Налоговый Кодекс состоит из двух частей. Первая часть НК РФ (Федеральный закон № 146-ФЗ от 31.07.1998 с последующими изменениями и дополнениями) устанавливает систему налогов и сборов, взимаемых в федеральный бюджет, а также общие принципы налогообложения и сборов в Российской Федерации, в том числе:

· виды налогов и сборов, взимаемых в Российской Федерации;

· основания возникновения (изменения, прекращения) и порядок исполнения обязанностей по уплате налогов и сборов;

· принципы установления, введения в действие и прекращения действия ранее введенных налогов и сборов субъектов Российской Федерации и местных налогов и сборов;

· права и обязанности налогоплательщиков, налоговых органов и других участников налоговых правоотношений;

· формы и методы налогового контроля;

· ответственность за совершение налоговых правонарушений;

· порядок обжалования актов налоговых органов и действий (бездействия) их должностных лиц.

В первой части НК РФ также даны определения основных понятий и терминов, используемых в налоговом законодательстве.

Каждая глава второй части НК РФ (Федеральный закон № 117-ФЗ от 05.08.2000 с последующими изменениями и дополнениями) посвящена конкретному налогу или сбору, взимаемому в Российской Федерации.

Согласно НК РФ, все налоги и сборы по принадлежности к уровню власти подразделяются на федеральные налоги и сборы, налоги и сборы субъектов Российской Федерации (региональные налоги и сборы), а также местные налоги и сборы.

Федеральными признаются налоги и сборы, устанавливаемые НК РФ и обязательные к уплате на всей территории Российской Федерации.

Региональными признаются налоги и сборы, устанавливаемые НК РФ и законами субъектов Российской Федерации, которые вводятся в действие в соответствии с законами субъектов Российской Федерации и обязательны к уплате на их территориях. 

Местными признаются налоги и сборы, устанавливаемые НК РФ и нормативными правовыми актами представительных органов местного самоуправления. Эти налоги и сборы вводятся в действие в соответствии с нормативными правовыми актами представительных органов местного самоуправления и обязательны к уплате на территориях соответствующих муниципальных образований. 

При установлении регионального или местного налога соответствующие органы власти могут определять только налоговые ставки и только в тех пределах, которые установлены НК РФ. Кроме того, им дано право устанавливать порядок и сроки уплаты, формы отчетности по налогу, а также предусматривать налоговые льготы и основания для их использования.

В таблице 6.1 приведён общий перечень налогов с указанием их принадлежности к уровням власти – федеральному, региональным и местным бюджетам.

Таблица 6.1. Классификация налогов по принадлежности к уровням власти

	Федеральные налоги и сборы
	Региональные налоги
	Местные                      налоги

	Налог на добавленную стоимость  

Акцизы

Налог на доходы физических лиц 

Единый социальный налог
	Налог на прибыль организаций 

Налог на добычу полезных ископаемых

Налог на наследование и дарение 

Водный налог
	Сборы за пользование объектами животного мира и за пользование объектами водных биологических ресурсов

Государственная пошлина
	Налог на имущество организаций

Налог на игорный бизнес

Транспортный налог
	Земельный налог

Налог на имущество физических лиц


Отметим, что в Санкт-Петербурге местные налоги и сборы устанавливаются и вводятся в действие законами законодательных органов Санкт-Петербурга.

Следует также иметь в виду, что перечисленные в таблице 6.1. налоги и сборы, в зависимости от наличия у налогоплательщика обязанности по их уплате, взимаются при применении общего режима налогообложения, который на практике часто называют еще традиционной системой налогообложения. 

В определенных случаях, установленных НК РФ, могут применяться специальные режимы налогообложения, а именно:

· Система налогообложения для сельскохозяйственных товаропроизводителей (единый сельскохозяйственный налог);

· Система налогообложения при выполнении соглашения о разделе продукции;

· Упрощенная система налогообложения (УСН);

· Система налогообложения в виде единого налога на вмененный доход для отдельных видов деятельности (ЕНВД).

Для представителей малого бизнеса в Санкт-Петербурге (и не только Санкт-Петербурге) особый интерес представляют последние две системы налогообложения – УСН и ЕНВД. Более подробно о них пойдет речь в разделах 6.3 и 6.4 настоящего Справочника. 

В следующем же разделе Справочника Вашему вниманию предложена информация об общем режиме (традиционной системе) налогообложения. 

2.6 Общий режим налогообложения

В этом разделе кратко рассмотрены важнейшие элементы наиболее часто возникающих налогов и сборов, подлежащих уплате налогоплательщиками, применяющими общий режим налогообложения. Для более детального изучения налогов и сборов необходимо обращаться непосредственно к тексту Налогового Кодекса и соответствующих законодательных актов.

Краткая характеристика налогов и взносов, подлежащих уплате организациями и индивидуальными предпринимателями при общем режиме налогообложения, представлена на следующих страницах Справочника в таблицах 6.2. и 6.3.

2.6.1 Налог на добавленную стоимость 

Налог на добавленную стоимость (далее – НДС) представляет собой форму изъятия в бюджет части добавленной стоимости, создаваемой на всех стадиях производства продукции (выполнения работ, оказания услуг). НДС является косвенным налогом, включаемым в цену товаров (работ, услуг), то есть этот налог фактически оплачивает конечный потребитель.

Налогоплательщиками НДС признаются: 

· организации; 

· индивидуальные предприниматели; 

· лица, связанные с перемещением товаров через таможенную границу Российской Федерации.

Освобождаются от обязанностей налогоплательщика организации и индивидуальные предприниматели, если в течение трех предшествующих последовательных календарных месяцев выручка от реализации товаров (работ, услуг) без учета НДС не превысила в совокупности один миллион рублей. При этом освобождение имеет уведомительный характер и предоставляется на 12 последующих месяцев.

Освобождение не применяется к налогоплательщикам, реализующим подакцизные товары в течение трех предшествующих календарных месяцев, а также в связи с ввозом товаров на таможенную территорию Российской Федерации.

К операциям, не подлежащим налогообложению НДС, относится реализация:

· медицинского оборудования и медицинских товаров, медицинских услуг (за исключением косметических, ветеринарных и санитарно-эпидемиологических не финансируемых из бюджета) по специальному перечню; 

· услуг по уходу за больными; 

· услуг по содержанию детей в дошкольных учреждениях; 

· продуктов питания, произведенных столовыми учебных заведений, медицинских организаций, дошкольных учреждений в случае полного или частичного финансирования этих заведений, организаций и учреждений за счет средств бюджетов или фонда обязательного медицинского страхования (ФОМС); 

· услуг по перевозке пассажиров городским пассажирским транспортом (за исключением такси), а также морским, речным, железнодорожным, автомобильным пригородного сообщения в случае предоставления пассажирам льгот, утвержденных в установленном порядке, и других предусмотренных законом видов деятельности. 

Таблица 6.2. Основные виды налогов, удерживаемых с индивидуальных предпринимателей без образования юридического лица

	Вид налога
	Объект

Налогообложения
	Ставки налога
	Периодичность

уплаты налога
	Нормативно-правовые акты, 

регулирующие налог

	1
	2
	3
	4
	5

	Налог на добавленную стоимость
	Обороты по реализации товаров (работ, услуг) на территории РФ
	0, 10 и 18%
	1 раз в месяц или в квартал
	НК РФ, часть 2, глава 21

	Единый социальный налог
	Выплаты и иные вознаграждения в пользу физических лиц
	Максимум 26% (по регрессивной шкале) 
	1 раз в месяц
	НК РФ, часть 2, глава 24

ФЗ №70-ФЗ от 20.08.04

	Единый социальный налог на совокупный доход предпринимателя
	Доходы от предпринимательской деятельности за вычетом расходов, связанных с их извлечением
	Максимум 10% (по регрессивной шкале)
	3 раза в год + доплата за налоговый период
	НК РФ, часть 2, глава 24

ФЗ №70-ФЗ от 20.08.04

	Страховые взносы на обязательное пенсионное страхование
	Выплаты и иные вознаграждения в пользу физических лиц
	Максимум 14% (по регрессивной шкале)
	1 раз в месяц
	НК РФ, часть 2, глава 24, статьи 236-237 (в ред. от 31.12.01)

ФЗ от 15.12.01 №167-ФЗ

	Страховые взносы на обязательное пенсионное страхование в виде фиксированного платежа
	
	150 р.
	1 раз в месяц
	НК РФ, часть 2, глава 24, статьи 236-237 (в ред. от 31.12.01)

ФЗ от 15.12.01 №167-ФЗ

	Страховой взнос на обязательное социальное страхование от несчастных случаев на производстве и профессиональных заболеваний
	Определяется в % к начисленной оплате труда по всем основаниям (доходу) работников по группам отраслей экономики в соответствии с классами профессионального риска
	В зависимости от класса профессионального риска: от 0,2% до 8,5%
	1 раз в месяц
	ФЗ от 12.02.01 №17-ФЗ (в ред. от 08.12.03)

ФЗ от 24.07.98 №125-ФЗ (в ред. от 23.12.03)

ФЗ от 11.02.02 №17-ФЗ (в ред. от 08.12.02)

ФЗ от 29.12.01 №184-ФЗ

Постановление Правительства от 02.03.00 №184 (в ред. от 11.12.03)

	Налог на доходы физических лиц (в отношении доходов от предпринимательской деятельности)
	Доход от реализации за минусом себестоимости, налогов и отчислений на валовую прибыль
	13%
	3 раза в год + доплата за налоговый период
	НК РФ, часть 2, глава 23

ФЗ от 05.08.00 №118-ФЗ (в ред. от 23.12.03)

ФЗ от 06.08.01 №110-ФЗ (в ред. от 08.12.03)

	Транспортный налог
	Транспортные средства 
	Зависит от мощности двигателя транспортных средств
	1 раз в год
	НК РФ, часть 2, глава 28

Закон СПб от 04.11.02 №487-53 (в ред. от 11.11.03)

	Земельный налог
	Площадь земельных участков, находящихся в собственности, во владении или в пользовании плательщика
	В зависимости от административного района
	15 сентября и 15 ноября равными долями
	Земельный Кодекс РФ, подп.7 п.1 ст.1,

Закон РФ от 11.10.91 №1738-1, ст.1

Инструкция МНС России от 21.02.00 №56 (в ред. от 21.04.03)

Закон РФ от 11.10.91 №1738-1(в ред. от 23.12.03)

Закон СПб от 09.04.01 №236-35

Закон СПб от 26.06.98 №129-21

Закон СПб от 14.07.95 №81-11          (в ред. от 26.11.03)

Закон СПб от 11.11.03 №625-93


Таблица 6.3. Основные виды налогов, удерживаемых с юридических лиц

	Вид налога
	Объект налогообложения
	Ставка налога
	Периодичность           уплаты налога
	Нормативно-правовые акты, 

регулирующие налог

	1
	2
	3
	4
	5

	Налог на добавленную стоимость
	Обороты по реализации товаров (работ, услуг) на территории РФ
	0, 10 и 18%
	1 раз в месяц или в квартал
	НК РФ, часть 2, глава 21

	Единый социальный налог
	Выплаты и иные вознаграждения в пользу физических лиц
	Максимум 26% (по регрессивной шкале) 
	1 раз в месяц
	НК РФ, часть 2, глава 24

ФЗ №70-ФЗ от 20.08.04 

	Страховые взносы на обязательное пенсионное страхование
	Выплаты и иные вознаграждения в пользу физических лиц
	Максимум 14% (по регрессивной шкале) 
	1 раз в месяц
	НК РФ, часть 2, глава 24, статьи 236-237 (в ред. от 31.12.01)

ФЗ от 15.12.01 №167-ФЗ

	Страховой взнос на обязательное социальное страхование от несчастных случаев на производстве и профессиональных заболеваний
	Определяется в % к начисленной оплате труда по всем основаниям (доходу) работников по группам отраслей экономики в соответствии с классами профессионального риска
	В зависимости от класса профессионального риска: от 0,2% до 8,5%
	1 раз в месяц
	ФЗ от 12.02.01 №17-ФЗ (в ред. от 08.12.03)

ФЗ от 24.07.98 №125-ФЗ (в ред. от 23.12.03)

ФЗ от 11.02.02 №17-ФЗ (в ред. от 08.12.02)

ФЗ от 29.12.01 №184-ФЗ

Постановление Правительства от 02.03.00 №184 (в ред. от 11.12.03)

	Налог на имущество организаций
	Движимое и недвижимое имущество, учитываемое на балансе в качестве объектов основных средств
	2,2%
	1 раз в квартал
	НК РФ, часть 2, глава 30

Закон СПб от 26.11.03 №684-96

	Транспортный налог
	Транспортные средства
	Зависит от мощности двигателя транспортных средств
	2 раза в год
	НК РФ, часть 2, глава 28

Закон СПб от 04.11.02 №487-53 (в ред.от 11.11.03)

	Налог на прибыль организаций
	Полученные доходы минус произведенные расходы
	24%
	1 раз в месяц

1 раз в квартал (если выручка не более 3 млн. руб. в квартал)
	НК РФ, часть 2, глава 25

ФЗ от 23.12.03 №186-ФЗ

Приказ МНС России от 19.11.02 №114н

	Земельный налог
	Площадь земельных участков, находящихся в собственности, во владении или в пользовании плательщика
	В зависимости от административного района
	15 сентября и 15 ноября равными долями
	Земельный Кодекс РФ, подп.7 п.1 ст.1,

Закон РФ от 11.10.91 №1738-1, ст.1

Инструкция МНС России от 21.02.00 №56 (в ред. от 21.04.03)

Закон РФ от 11.10.91 №1738-1(в ред.от 23.12.03)

Закон СПб от 09.04.01 №236-35

Закон СПб от 26.06.98 №129-21

Закон СПб от 14.07.95 №81-11 (в ред. от 26.11.03)

Закон СПб от 11.11.03 №625-93


На рис.6.1. приведена схема, иллюстрирующая разновидности объектов налогообложения НДС:
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Рис 6.1. Объекты налогообложения НДС  

Налоговая база по НДС определяется как стоимость этих товаров (работ, услуг), исчисленная исходя из рыночных цен с учетом акцизов (для подакцизных товаров) и без включения в них налога.

Пример. Пусть организация – плательщик НДС хочет реализовать товар (работу, услугу), облагаемую НДС по ставке 18%, за 560 рублей. Сумма НДС, начисляемая при реализации = 560 ( 18% =100,8 рублей. Тогда сумма, которую покупатель должен заплатить за этот товар (работу, услугу), будет равна 560 рублей + сумма НДС = 560 + 100,8 = 660,8 рублей. 

При этом выручка от реализации определяется исходя из всех доходов налогоплательщика, связанных с расчетами по оплате, полученных в денежной и (или) натуральной формах, включая оплату ценными бумагами.

Моментом определения налоговой базы по НДС является:

· для налогоплательщиков, утвердивших учетную политику по мере отгрузки – день отгрузки (передачи) товаров (работ, услуг);

· для налогоплательщиков, утвердивших учетную политику по мере поступления денежных средств – день оплаты отгруженных  товаров (работ, услуг);

· в случаях, когда товар не отгружается и не транспортируется, но происходит передача права собственности на этот товар – момент передачи права собственности;

· при реализации на безвозмездной основе – день отгрузки (передачи) товаров (работ, услуг);

· при реализации на экспорт – последний день месяца, в котором собран полный пакет предусмотренных документов.

Налоговым периодом по НДС является календарный месяц. Но для налогоплательщиков с ежемесячными в течение квартала суммами выручки от реализации товаров (работ, услуг) без учета налога, не превышающими один миллион рублей, налоговый период – квартал.

Налоговые ставки по НДС:

· 0% – на товары (работы, услуги), перечисленные в п.1 статьи 164 НК РФ;

· 10% – при реализации товаров, перечисленных в п.2 статьи 164 НК РФ, в том числе: 

· некоторые продовольственные товары, 

· некоторые товары для детей, 

· медицинские товары по специальным перечням, 

· периодические издания, не носящие эротического или рекламного характера, 

· книжная продукция, связанная с образованием, наукой и культурой;

· 18% – на остальные товары, работы и услуги;

· 10/110 и 18/118 – расчетные ставки при получении денежных средств, учитываемых с НДС (при получении предварительной оплаты под поставку товаров, выполнение работ, оказание услуг, реализация которых облагается НДС).

Пример. Получена предоплата 800 рублей под последующую поставку подсолнечного масла. В этой предоплате сумма НДС = 800 * 10 / 110 = 72,73 рубля.

Сумма налога, подлежащая уплате в бюджет, исчисляется по итогам каждого налогового периода и в общем случае равна разнице НДС, полученного от покупателя, и НДС, уплаченного поставщику.

Пример. Организация, являющаяся плательщиком НДС, в отчетном периоде реализовала продукции «А» на сумму 10 030 рублей, в том числе НДС по ставке 18% на сумму 1 530 рублей. В этом же периоде было приобретено, оприходовано и оплачено материальных ресурсов, работ, услуг на сумму 2 478 рублей, в том числе НДС по ставке 18% на сумму 378 рублей. Все необходимые документы оформлены правильно. Сумма НДС, подлежащая уплате в бюджет = 1 530 - 378 = 1 152 рубля.

НДС уплачивается по итогам каждого налогового периода (месяца или квартала) исходя из фактической реализации товаров (работ, услуг) не позднее 20 числа месяца, следующего за истекшим налоговым периодом по месту учета налогоплательщика в налоговых органах.  При этом налогоплательщики обязаны предоставлять налоговые декларации по форме, утвержденной Приказом Минфина РФ №31н от 03.03.05 в срок не позднее 20-го числа месяца, следующего за истекшим налоговым периодом. 

Сроки и порядок уплаты НДС при ввозе товаров на таможенную территорию Российской Федерации устанавливаются таможенным законодательством.

НДС целиком зачисляется в федеральный бюджет.

Иные вопросы, связанные с НДС, следует изучить непосредственно по тексту Налогового Кодекса и соответствующих законодательных актов.

2.6.2 Акцизы

Акцизы – косвенные налоги, включаемые в цену товара и оплачиваемые покупателем.

Налогоплательщиками акцизов признаются организации, индивидуальные предприниматели, производящие и (или) реализующие подакцизные товары, а также лица, перемещающие подакцизные товары через таможенную границу Российской Федерации.

Подакцизными товарами признаются:

· спирт этиловый из всех видов сырья, за исключением спирта коньячного;

· спиртосодержащая продукция с объемной долей спирта более 9% (за исключением некоторых видов товаров, перечень которых оговорен в НК РФ);

· алкогольная продукция (с объемной долей спирта более 1,5%);

· пиво;

· табачные изделия;

· автомобили легковые и мотоциклы с мощностью двигателя свыше 112,5кВт (150л.с.);

· автомобильный бензин;

· дизельное топливо;

· моторные масла;

· прямогонный бензин.

Ставки акцизов зависят от вида подакцизных товаров и довольно часто пересматриваются. Но укрупненно их можно разделить на два основных вида:

· твердые (специфические) ставки – предусматривают взимание акциза в фиксированной сумме в рублях за натуральную единицу измерения (например, ставка акциза на сигары составляет 14 рублей за 1 штуку);

· процентные (адвалорные) ставки – предусматривают взимание акциза в сумме, равной определенному проценту от стоимости подакцизных товаров, определяемой исходя из отпускных цен без включения в них акцизов.

Некоторые подакцизные товары подлежат обязательной маркировке специальными марками.

Иные вопросы, связанные с акцизами, следует изучить непосредственно по тексту Налогового Кодекса и соответствующих законодательных актов.

2.6.3 Налог на доходы физических лиц

Налогоплательщиками налога на доходы физических лиц (далее по тексту - НДФЛ) признаются: 

· физические лица, являющиеся резидентами Российской Федерации (резиденты РФ – это физические лица, фактически находящиеся на территории Российской Федерации не менее 183 дней в календарном году), 

· физические лица – нерезиденты, получающие доходы от источников в Российской Федерации.

Объект налогообложения НДФЛ – доходы физических лиц.

Налоговой базой по НДФЛ признаются все доходы налогоплательщика, как в денежной, так и натуральной форме, а также доходы в виде материальной выгоды. При этом для доходов в натуральной форме налоговая база определяется исходя из рыночных цен.

Налоговым периодом по НДФЛ является календарный год.

В перечень доходов, не подлежащих обложению НДФЛ, в частности, включаются государственные пособия, за исключением пособий по временной нетрудоспособности (включая пособие по уходу за больным ребенком), государственные пенсии, компенсационные выплаты в пределах установленных норм и ряд других доходов.

При определении размера налоговой базы налогоплательщик имеет право на получение налоговых вычетов, которые применяются к доходам, облагаемым по минимальной ставке (13%). 

Налоговые вычеты по НДФЛ

Существует 4 вида вычетов по НДФЛ - стандартные, социальные, имущественные и профессиональные. Ниже дана информация о каждом из видов налоговых вычетов. 

Стандартные вычеты по НДФЛ включают:

· вычет 3 000 рублей - за каждый месяц налогового периода таким категориям налогоплательщиков, как лица, получившие или перенесшие лучевую болезнь и другие заболевания при катастрофе на Чернобыльской АЭС, лица, непосредственно участвовавшие в ядерных испытаниях, инвалиды ВОВ и других военных конфликтов и ряд других;

· вычет 500 рублей - за каждый месяц налогового периода таким категориям налогоплательщиков, как Герои СССР, РФ, участники ВОВ, блокадники, узники концлагерей, инвалиды с детства, инвалиды I и II групп и ряд других;

· вычет 400 рублей  - налогоплательщикам, не имеющим права на вычет в 3 000 или 500 рублей, за каждый месяц налогового периода до месяца, в котором их доход, исчисленный нарастающим итогом с начала налогового периода, превысит 20 000 рублей;

· вычет 600 рублей предоставляется налогоплательщикам, являющимся родителями, супругами родителей, приемными родителями, опекунами, попечителями, на каждого ребенка, находящегося на их обеспечении, за каждый месяц налогового периода до месяца, в котором их доход, исчисленный нарастающим итогом с начала налогового периода, превысит 40 000 рублей. Данный налоговый вычет предоставляется на каждого ребенка налогоплательщика до 18 лет, а также учащегося дневной формы обучения, аспиранта, ординатора, курсанта, инвалида с детства до 24 лет с месяца рождения ребенка до конца года, в котором ребенку исполнится соответствующий возраст. Вдовам (вдовцам), одиноким родителям, опекунам или попечителям данный вычет предоставляется в двойном размере до месяца, следующего за месяцем их вступления в брак.

Стандартные вычеты предоставляются налогоплательщику одним из налоговых агентов, являющихся источником выплаты доходов, по выбору налогоплательщика на основании его письменного заявления и документов, подтверждающих право на такие выплаты.

Пример расчета налоговой базы по НДФЛ. Пусть работник, не имеющий право на стандартные налоговые вычеты в размере 3 000 или 500 рублей, имеет двоих детей до 18 лет, написал заявление в бухгалтерию по месту работы о предоставлении стандартных налоговых вычетов и предоставил необходимые подтверждающие документы. Оклад работника составляет               9 000 рублей в месяц.

Рассчитаем налоговую базу по НДФЛ за январь. Поскольку доход работника с начала года в январе  составит 9 000 рублей, что меньше 20 000, а тем более 40 000 рублей, то работник имеет право на стандартный налоговый вычет «на себя» в размере 400 рублей и вычеты по 600 рублей на каждого ребенка. 

Тогда налоговая база в январе = 9 000 – 400 – 600
 ( 2= 7 400 рублей.

В феврале доход работника с начала года  составит 9 000
 ( 2 = 18 000 рублей, что меньше 20 000, а тем более 40 000 рублей, т.е. работник имеет право на стандартный налоговый вычет «на себя»  в размере 400 рублей и вычеты по 600 рублей на каждого ребенка.

Налоговая база в феврале составит 9 000 – 400 – 600
 ( 2 = 7 400 рублей.

В марте доход работника с начала года  составит 9 000
 ( 3 = 27 000 рублей, что меньше 40 000 рублей, но больше 20 000 рублей, т.е. работник имеет право на стандартные налоговые вычеты по 600 рублей на каждого ребенка, но теряет, начиная с марта, право на стандартный налоговый вычет «на себя» в размере 400 рублей.

Налоговая база в марте составит 9 000  – 600
 ( 2 = 7 800 рублей.

В апреле доход работника с начала года  составит 9 000 
( 4 = 36 000 рублей, что меньше 40 000 рублей, т.е. работник имеет право на стандартные налоговые вычеты по 600 рублей на каждого ребенка.

Налоговая база в апреле составит 9 000 – 600 
( 2 = 7 800 рублей.

В мае доход работника с начала года  составит 9 000 
( 5 = 45 000 рублей, что больше 40 000 рублей, т.е. начиная с мая, работник теряет право и на стандартные налоговые вычеты на детей.

Начиная с мая, налоговая база ежемесячно до конца календарного года будет составлять 9 000 рублей.

Социальные и имущественные налоговые вычеты предоставляются на основании письменного заявления налогоплательщика при подаче налоговой декларации по окончании налогового периода. 

Право на получение профессиональных налоговых вычетов имеют, в частности, индивидуальные предприниматели в сумме фактически произведенных ими и документально подтвержденных расходов, непосредственно связанных с извлечением доходов. При этом состав указанных расходов, принимаемых к вычету, определяется налогоплательщиком самостоятельно в порядке, аналогичном порядку определения расходов для целей налогообложения, установленному главой 25 НК РФ «Налог на прибыль организаций». Если налогоплательщики не в состоянии документально подтвердить свои расходы, связанные с деятельностью в качестве индивидуальных предпринимателей, то профессиональный налоговый вычет производится в размере 20% общей суммы доходов, полученной индивидуальным предпринимателем от предпринимательской деятельности.

Налоговые ставки по НДФЛ составляют:

· 13% – единая налоговая ставка по всем доходам, кроме указанных ниже;

· 30% – по всем доходам нерезидентов;

· 9% – по доходам в виде дивидендов от долевого участия в деятельности организаций;

· 35% – по доходам в виде:

· выигрышей и призов от рекламных мероприятий в части превышения                       2 000 рублей;

· страховых выплат по добровольному страхованию в части превышения сумм страховых взносов;

· процентных доходов по вкладам в банках в части превышения суммы, рассчитанной исходя  из действующей ставки рефинансирования ЦБ РФ, в течение периода, за который начислены проценты, по рублевым вкладам (за исключением срочных пенсионных вкладов, внесенных на срок не менее 6 месяцев) и 9% годовых по вкладам в валюте;

· сумм экономии на процентах по заемным средствам в части превышения ¾ ставки рефинансирования ЦБ по займам в рублях и 9% по займам в валюте (за исключением материальной выгоды, возникающей по целевым кредитам и займам на покупку или строительство жилья, которая облагается по ставке 13%).

Индивидуальные предприниматели и лица, занимающиеся частной практикой, исчисляют налог, подлежащий уплате по итогам налогового периода, самостоятельно с учетом авансовых платежей и уплачивают его по месту учета налогоплательщика не позднее 15 июля года, следующего за отчетным. 

Авансовые платежи по НДФЛ уплачиваются индивидуальными предпринимателями  на основании налоговых уведомлений в следующие сроки:

· за январь – июнь – до 15 июля – ½ годовой суммы авансовых платежей;

· за июль – сентябрь – до 15 октября – ¼  годовой суммы авансовых платежей;

· за октябрь – декабрь – до 15 января следующего года – ¼ годовой суммы авансовых платежей.

Налоговая декларация по НДФЛ предоставляется до 30 апреля года, следующего за налоговым периодом.

Иные вопросы, связанные с НДФЛ, следует изучить непосредственно по тексту Налогового Кодекса и соответствующих законодательных актов.

2.6.4 Единый социальный налог

Единый социальный налог (ЕСН) предназначен для мобилизации средств для реализации права граждан на государственное пенсионное и социальное обеспечение (страхование) и медицинскую помощь. 

Налогоплательщиками ЕСН  являются: 

· лица, производящие выплаты физическим лицам (организации, индивидуальные предприниматели и физические лица, не признаваемые индивидуальными предпринимателями), 

· индивидуальные предприниматели и адвокаты.

Объектом налогообложения по ЕСН признаются выплаты и иные вознаграждения, начисляемые налогоплательщиками в пользу физических лиц по трудовым и гражданско-правовым договорам, предметом которых является выполнение работ, оказание услуг (за исключением вознаграждений, выплачиваемых индивидуальным предпринимателям), а также по авторским договорам.

Объектом налогообложения по ЕСН для налогоплательщиков – индивидуальных предпринимателей признаются доходы от предпринимательской деятельности за вычетом расходов, связанных с их извлечением.

Выплаты и вознаграждения не признаются объектом налогообложения ЕСН, если:

· у налогоплательщиков – организаций такие выплаты не отнесены к расходам, уменьшающим налоговую базу по налогу на прибыль организаций в текущем отчетном (налоговом) периоде;

· у налогоплательщиков – индивидуальных предпринимателей или физических лиц такие выплаты не уменьшают налоговую базу по НДФЛ в текущем отчетном (налоговом) периоде.

При определении налоговой базы по ЕСН учитываются выплаты и вознаграждения в пользу физических лиц, вне зависимости от формы выплат. 

Для индивидуальных предпринимателей налоговая база определяется как сумма доходов от предпринимательской деятельности в денежной и натуральной форме за налоговый период за вычетом расходов, связанных с их извлечением. При этом расходы определяются в порядке, установленном главой 25 НК РФ.

Выплаты и вознаграждения в натуральной форме оцениваются по рыночной стоимости (включая НДС и акцизы) на день их выплаты.

К суммам, не подлежащим налогообложению ЕСН, в частности, относятся: государственные пособия, компенсационные выплаты в пределах установленных норм, суммы страховых платежей по обязательному страхованию работников в соответствии с законодательством Российской Федерации и ряд других.

От уплаты налога освобождаются организации с сумм выплат и иных вознаграждений, не превышающих в течение налогового периода 100 000 рублей на каждое физическое лицо, являющееся инвалидом I, II или III группы. Эта льгота распространяется и на индивидуальных предпринимателей, являющихся инвалидами I, II или III группы.   Льготы имеют и организации, использующие труд инвалидов.

При исчислении ЕСН применяется регрессивная шкала ставок, приведенная в таблице 6.4:

Таблица 6.4. Ставки единого социального налога 

	Для налогоплательщиков, производящих выплаты физическим лицам

	Налоговая база на каждое физическое лицо нарастающим итогом с начала года
	Федеральный бюджет
	Фонд социального страхования (ФСС) Российской Федерации
	Фонды обязательного медицинского страхования
	Итого

	
	
	
	Федеральный фонд обязательного медицинского страхования
	Территориальные фонды обязательного мед. страхования
	

	До 280000 рублей
	20%
	3,2%
	0,8%
	2%
	26,0%

	От 280001 рубля до 600000 рублей
	56000 рублей + 7,9% с суммы, превышающей 280000 руб.
	8960 рублей + 1,1% с суммы, превышающей 280000 руб.
	2240 рублей + 0,5% с суммы, превышающей 280000 руб.
	5600 рублей + 0,5% с суммы, превышающей 280000 руб.
	72800 рублей + 10,0% с суммы, превышающей 280000 руб.

	Свыше 600000 рублей
	81280 рублей + 2,0% с суммы, превышающей 600000 руб.
	12480 рублей
	3840 рублей
	7200 рублей
	104800 рублей + 2,0% с суммы, превышающей 600000 руб.

	Для индивидуальных предпринимателей 

(по доходам от предпринимательской деятельности)

	До 280000 рублей
	7,3%
	-
	0,8%
	1,9%
	10,0%

	От 280001 рубля до 600000 рублей
	20440 рублей + 2,7% с суммы, превышающей 280000 руб.
	-
	2240 рублей + 0,5% с суммы, превышающей 280000 руб.
	5320 рублей + 0,4% с суммы, превышающей 280000 руб.
	28000 рублей + 3,6% с суммы, превышающей 280000 руб.

	Свыше 600000 рублей
	29080 рублей + 2,0% с суммы, превышающей 600000 руб.
	-
	3840 рублей
	6600 рублей
	39520 рублей + 2,0% с суммы, превышающей 600000 руб.


Налоговым периодом по ЕСН является календарный год. Отчетными периодами признаются первый квартал, полугодие и девять месяцев календарного года.

Индивидуальные предприниматели, не являющиеся работодателями, уплачивают авансовые платежи по ЕСН на основании налоговых уведомлений в следующие сроки:

· за январь – июнь – до 15 июля – ½ годовой суммы авансовых платежей;

· за июль – сентябрь – до 15 октября – ¼  годовой суммы авансовых платежей;

· за октябрь – декабрь – до 15 января следующего года – ¼ годовой суммы авансовых платежей.

Иные вопросы, связанные с ЕСН, следует изучить непосредственно по тексту Налогового Кодекса и соответствующих законодательных актов.

2.6.5 Налог на прибыль организаций

Налог на прибыль (НП) организаций является прямым, т.е. его величина находится в прямой зависимости от получаемой прибыли.

Налогоплательщиками по НП являются: 

· российские организации,

· иностранные организации, осуществляющие свою деятельность в Российской Федерации и (или) получающие доход от источников в Российской Федерации.

Не являются налогоплательщиками по НП: 

· организации по прибыли, получаемой от игорного бизнеса, 

· организации, уплачивающие единый налог на вмененный доход (ЕНВД), 

· организации, применяющие упрощенную систему налогообложения (УСН), 

· Центральный банк и его учреждения в части регулирования денежных отношений.

Объектом обложения является прибыль, полученная налогоплательщиком и определяемая по данным регистров налогового учета, который обязаны вести все организации, применяющие общий режим налогообложения.

Прибылью признается доход, уменьшенный на величину произведенных расходов, определяемых в соответствии с требованиями, изложенными в НК РФ.

На рис. 6.2 приведена упрощенная схема расчета доходов, участвующих в расчете прибыли.



Рис.6.2 . Упрощенная схема расчета доходов, участвующих в расчете прибыли

На рис. 6.3 приведена упрощенная схема расчета расходов, участвующих в расчете прибыли.


Рис.6.3. Упрощенная схема расчета расходов, участвующих в расчете прибыли.

Доходы и расходы для целей налогообложения прибыли могут признаваться либо методом начисления, либо кассовым методом: 

· Метод начисления подразумевает, что при расчете налогооблагаемой прибыли доходы признаются в том отчетном (налоговом) периоде, в котором они имели место, независимо от фактического поступления денежных средств, а расходы признаются в том отчетном (налоговом) периоде, к которому они относятся, независимо от времени фактической выплаты денежных средств и (или) иной формы их оплаты. Отмеченное обстоятельство требует от предпринимателя дополнительных усилий по ведению бухгалтерского и налогового учета.

· Кассовый метод имеют право применять организации, если у них в среднем за предыдущие четыре квартала сумма выручки от реализации товаров, (работ, услуг) без учета НДС не превышала 1 млн. рублей. При этом методе датой получения доходов признается день поступления денежных средств, а расходами признаются затраты после их фактической оплаты. Для учета в составе расходов затрат на приобретение сырья и материалов необходимо еще и списание данного сырья и материалов в производство. При кассовом методе в составе расходов учитывается амортизация оплаченного амортизируемого имущества в суммах, начисленных за отчетный (налоговый) периоды.

Сохраняются льготы для малых предприятий, срок действия которых не закончился на день вступления в силу главы 25 Налогового Кодекса, льготы по прибыли, полученной от вновь созданного производства до окончания периода окупаемости этого производства, но не более 3 лет. Организации, использующие труд инвалидов (при численности не менее 50% и доле заработной платы инвалидов не менее 25%), могут списывать затраты на социальную защиту инвалидов в расходы, связанные с производством и реализацией.

В Санкт-Петербурге применяются следующие ставки налога на прибыль организаций:
· 21 – 24%, из них:

· 7,5% - зачисляются в федеральный бюджет,

· 13,5 – 17,5% - зачисляются в бюджет Санкт- Петербурга;

· 9% - на доходы в виде дивидендов российских организаций и физических лиц – налоговых резидентов Российской Федерации (вся сумма полностью зачисляются в федеральный бюджет);

· 15% - на доходы в виде дивидендов, полученных от российских организаций иностранными организациями, а также дивидендов российских организаций, полученных от иностранных организаций (вся сумма полностью зачисляются в федеральный бюджет);

· По особым ставкам налога, указанным в НК РФ - для иностранных организаций, не связанных с деятельностью в Российской Федерации через постоянные представительства.

Право на применение пониженной ставки по налогу на прибыль в Санкт-Петербурге в части, зачисляемой в бюджет Санкт-Петербурга, возникает у юридических лиц, осуществивших на протяжении любого календарного года, начиная с 1 января 2005 года, вложения для производственных целей на территории Санкт-Петербурга. 

При этом под вложением для производственных целей понимается:

· приобретение не бывших ранее в эксплуатации на территории Санкт-Петербург основных средств;

· строительство (в том числе хозяйственным способом) основных средств;

· реконструкция и модернизация основных средств.

Размер ставки налога, зачисляемого в бюджет Санкт-Петербурга:

· 15,5% – при вложениях от 150 млн. рублей до 300 млн. рублей,

· 13,5% – при вложениях от 300 млн. рублей (включительно) и более, а также для предприятий высокотехнологичных отраслей производства при условии осуществления инвестиций от 50 млн.рублей.

Порядок расчета суммы вложений, порядок возникновения и утраты права на данную льготу, а также другие особенности применения данной льготы изложены в законе Санкт-Петербурга от 28.06.95 № 81-11 с изменениями от 01.12.04 № 620-88.

Для предприятий, только начинающих свою деятельность, важным является следующее обстоятельство. Если в отчетном периоде получен убыток, то его можно перенести целиком или частями в течение 10 лет на следующие налоговые периоды, при условии, что налогооблагаемая прибыль не будет уменьшена более чем на 30% (с 01.01.06 - на 50%, а с 01.01.07 – на 100%).

Налоговым периодом по НП является календарный год. Отчетные периоды по НП – первый квартал, полугодие, 9 месяцев календарного года.

Порядок и сроки уплаты НП, а также иные вопросы, связанные с налогом на прибыль организаций, следует изучить непосредственно по тексту Налогового Кодекса и соответствующих законодательных актов.

2.6.6 Транспортный налог

Налогоплательщиками транспортного налога признаются лица, на которых зарегистрированы транспортные средства.

Объектом налогообложения признаются автомобили, мотоциклы, мотороллеры, автобусы и другие самоходные машины и механизмы на пневматическом и гусеничном ходу, самолеты, вертолеты, теплоходы, яхты, парусные суда, катера, снегоходы, мотосани, моторные лодки, гидроциклы, несамоходные (буксируемые) суда и другие водные и воздушные транспортные средства, зарегистрированные в установленном порядке.

Среди транспортных средств не являющихся объектами налогообложения в законе упоминаются: 

· весельные лодки, моторные лодки с двигателем не свыше 5 л.с.,

· автомобили легковые специальные для инвалидов, а также полученные через органы социальной защиты с мощностью двигателя до 100 л.с.,

· промысловые морские и речные суда,

· пассажирские и грузовые морские, речные и воздушные суда организаций, осуществляющих пассажирские и (или) грузовые перевозки,

· тракторы, комбайны, спец. машины, зарегистрированные для сельхозработ,

· транспортные средства федеральных органов власти, где законодательно предусмотрена военная и (или) приравненная к ней служба,

· транспортные средства, находящиеся в розыске, при условии документального подтверждения факта угона,

· самолеты и вертолеты санитарной авиации и медицинской службы.

Налоговая база по налогу определяется:

· в отношении транспортных средств, имеющих двигатели – как мощность двигателя в лошадиных силах;

· в отношении водных несамоходных транспортных средств, для которых определяется валовая вместимость – как валовая вместимость в регистровых тоннах;

· в отношении остальных транспортных средств – как единица транспортного средства. 

Налоговый период по налогу – календарный год. Отчетный период для налогоплательщиков-организаций – полугодие.

Налоговые ставки по налогу устанавливаются соответствующим законом Санкт-Петербурга в зависимости от вида транспортного средства и его физического показателя.

Сроки уплаты (для организаций): авансовых платежей – до 1 сентября текущего года, за налоговый период – до 1 сентября года, следующего за налоговым.

Иные вопросы, связанные с транспортным налогом, следует изучить непосредственно по тексту Налогового Кодекса и соответствующих законодательных актов.

2.6.7 Налог на имущество организаций

Налогоплательщиками по налогу на имущество организаций (НИО) признаются:

· российские организации;

· иностранные организации, осуществляющие деятельность в Российской Федерации через постоянные представительства и (или) имеющие в собственности недвижимое имущество на территории Российской Федерации, на континентальном шельфе Российской Федерации и в исключительной экономической зоне Российской Федерации.

Объектом налогообложения по НИО для российских организаций признается движимое и недвижимое имущество, учитываемое на балансе в качестве основных средств. Не признаются объектами налогообложения земельные участки и иные объекты природопользования.

Налоговая база по НИО - среднегодовая стоимость имущества.

Среднегодовая (средняя) стоимость имущества за налоговый (отчетный) период определяется как частное от деления суммы, полученной в результате сложения величин остаточной стоимости имущества на 1-ое число каждого месяца налогового (отчетного) периода и 1-ое число следующего за налоговым периодом месяца, на количество месяцев в налоговом (отчетном) периоде, увеличенное на единицу.

Налоговым периодом признается календарный год. Отчетным периодом признается первый квартал, полугодие, девять месяцев.

Сумма авансового платежа по НИО исчисляется по итогам каждого отчетного периода в размере ¼ произведения соответствующей налоговой ставки и среднегодовой стоимости имущества, определенной за отчетный период.

Сроки уплаты налога и сдачи налоговых деклараций: за отчетные периоды – до 30 числа месяца, следующего за отчетным периодом; за налоговый период – до 30 марта года, следующего за отчетным. 

Пример расчета налога на имущество организаций. Пусть у организации числятся на балансе основные средства, остаточная (балансовая) стоимость которых в отчетном году составляла:

на 01 января отчетного года


120,0 тыс.рублей,

на 01 февраля отчетного года


119,2 тыс.рублей,

на 01 марта отчетного года


118,4 тыс. рублей,

на 01 апреля отчетного года


117,6 тыс. рублей,

на 01 мая отчетного года



116,8 тыс. рублей,

на 01 июня отчетного года


116,0 тыс. рублей,

на 01 июля отчетного года


115,2 тыс. рублей,

на 01 августа отчетного года


114,4 тыс. рублей,

на 01 сентября отчетного года


113,6 тыс. рублей,

на 01 октября отчетного года


112,8 тыс. рублей,

на 01 ноября отчетного года


112,0 тыс. рублей,

на 01 декабря отчетного года


111,2 тыс. рублей,

на 01 января года, следующего за отчетным
110,4 тыс. рублей.

Средняя стоимость имущества за первый квартал ССР I кв. составляет
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Сумма налога на имущество за I квартал =
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Аналогично, средняя стоимость имущества за полугодие равна
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            Сумма налога на имущество за полугодие =
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Аналогично, средняя стоимость имущества за 9 месяцев равна
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Сумма налога на имущество за 9 месяцев равна
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Аналогично, средняя стоимость имущества за налоговый период (год) равна
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Таким образом, сумма налога на имущество, подлежащая уплате по итогам налогового периода, равна
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Иные вопросы, связанные с налогом на имущество организаций, следует изучить непосредственно по тексту Налогового Кодекса и соответствующих законодательных актов.

Упрощенная система налогообложения

Упрощенная система налогообложения (УСН) применяется наряду с общей системой налогообложения, предусмотренной законодательством Российской Федерации.

Порядок и условия начала и прекращения применения УСН представлены на рис.6.4:


Рис.6.4. Условия начала и прекращения применения упрощенной системы налогообложения 

Однако, следует иметь в виду, что вновь вернуться к УСН (после возврата к общему режиму налогообложения) можно только через 1 год.

Условия перехода и применения УСН:

· средняя численность работающих не превышает 100 человек;

· валовая выручка за год не превышает 15 млн руб или 11 млн руб за 9 месяцев, предшествующих переходу на УСН;

· стоимость основных фондов (находящегося в собственности амортизируемого имущества) не превышает 100 млн руб;

· не менее 75% уставного капитала принадлежит физическим лицам (за исключением организаций, уставной капитал которых полностью состоит из вкладов общественных организаций инвалидов, если среднесписочная численность инвалидов среди их работников составляет не менее 50%, а их доля в фонде оплаты труда – не менее 25%).

Не имеют право применять УСН: 
· организации, имеющие филиалы и (или) представительства;

· банки;

· страховщики;

· негосударственные пенсионные фонды;

· инвестиционные фонды;

· профессиональные участники рынка ценных бумаг;

· ломбарды;

· организации и индивидуальные предприниматели, занимающиеся производством подакцизной продукции, а также добычей и реализацией полезных ископаемых, за исключением общераспространенных;

· организации и предприниматели, занимающиеся игорным бизнесом;

· нотариусы, занимающиеся частной практикой;

· участники соглашений о разделе продукции;

· организации и предприниматели, переведенные на уплату ЕНВД;

· организации и предприниматели, переведенные на систему налогообложения для сельскохозяйственных товаропроизводителей.

При переходе на УСН уплата ряда налогов заменяется уплатой единого налога, исчисляемого по результатам хозяйственной деятельности. На рис.6.5 представлен перечень таких налогов отдельно для организаций (юридических лиц) и индивидуальных предпринимателей. 


             


Рис.6.5. Перечень налогов, заменяемых при УСН уплатой единого налога 

Вместе с тем, следует иметь в виду, что с переходом на УСН:

· сохраняется уплата страховых взносов на обязательное пенсионное страхование, взносов на обязательное социальное страхование от несчастных случаев на производстве и профессиональных заболеваний и иных налогов и сборов; 

· сохраняется порядок ведения кассовых операций, порядок предоставления статистической отчетности, порядок учета основных средств и нематериальных активов.

Объект налогообложения выбирается самим налогоплательщиком при подаче заявления о переходе на УСН. Им могут быть:

· доходы, облагаемые налогом по ставке 6%, 

· доходы, уменьшенные на величину расходов, облагаемые налогом по ставке 15%. 

Изменить объект налогообложения после подачи заявления можно:

· до 20 декабря года, предшествующего году, в котором будет впервые применяться УСН, 

· либо после 3 лет применения УСН (эта норма вступает в силу с 01 января 2006 года). При этом, если изменяем объект налогообложения «доход» на «доход – расход», необходимо уведомить налоговые органы до 20 декабря года, предшествующего году, с которого изменяется объект налогообложения, а если изменяем «доход – расход» на «доход», тот уведомить необходимо до 1 января.

В случае использования в качестве налогооблагаемой базы доходов, уменьшенных на величину расходов, введено также понятие минимального налога, который не должен быть меньше, чем 1% доходов налогоплательщика. Минимальный налог уплачивается по итогам налогового периода (года) в случае, если сумма исчисленного в общем порядке налога меньше исчисленного минимального налога.

Пример. Пусть по итогам налогового периода доход налогоплательщика составил 8 025 000 рублей, за тот же период величина расходов составила 7 566 700 рублей.

Сумма единого налога (с разницы доходов и расходов) =

= (8 025 000 – 7 566 700) ( 15% = 458 300 ( 15% = 68 745 рублей.

Сумма минимального налога = 1% от дохода = 8 025 000 ( 1% = 80 250рублей.

Таким образом, уплате в бюджет подлежит налог в сумме 80 259 рублей, так как из результатов расчета видно, что величина минимального налога больше величины фактического налога, а следовательно, по итогам налогового периода налогоплательщик должен заплатить минимальный налог.

Важно так же знать, что сумма разницы между суммой уплаченного минимального налога и суммой налога, исчисленного в общем порядке, может быть включена в расходы при исчислении налоговой базы следующих налоговых периодов. В том числе эта разница может увеличить сумму убытков, которые могут быть перенесены на следующие (следующий) налоговые периоды (не более чем на 10 периодов). Но при этом этот убыток не может уменьшать налогооблагаемую базу более чем на 30%.

В рассмотренном выше примере в расходах следующего периода может быть учтена сумма = 80 250 – 68 745 = 11 505 рублей.

Порядок определения доходов при применении УСН аналогичен порядку, применяемому по налогу на прибыль организаций, о котором рассказано в разделе 6.2.5 настоящего Справочника. Порядок определения расходов при применении УСН прописан в статье 346.16 НК РФ.  При этом следует помнить о том, что перечень расходов принимаемых при налогообложении, закрытый, то есть в расходы можно включить только поименованные в этом перечне расходы.

Поскольку налогоплательщики УСН не начисляют амортизацию в общепринятом порядке, то существуют некоторые особенности учета расходов на приобретение основных средств:

· стоимость основных средств, приобретенных во время применения УСН, включается в расходы в момент ввода этих основных средств в эксплуатацию;
· остаточная стоимость основных средств, приобретенных ранее, включаются в расходы в следующем порядке: 

со сроком службы до 3 лет  - равномерно в течение 1 года;

со сроком службы от 3 до 15 лет – равномерно в течение года: в 1-ый год - 50% стоимости, во 2-ой год - 30% стоимости,  в 3-ий год - 20% стоимости;

со сроком службы более 15 лет - равномерно в течение 10 лет.

Доходы и расходы при УСН определяются кассовым методом, то есть моментом получения дохода считается поступление средств на расчетный счет или в кассу, а расходы признаются таковыми после их фактической оплаты.

При исчислении налога налогоплательщики, выбравшие в качестве объекта налогообложения «Доход», уменьшают сумму исчисленного налога на сумму страховых взносов на обязательное пенсионное страхование, уплачиваемых за тот же период, а также на сумму выплаченных работникам пособий по временной нетрудоспособности. При этом сумма налога не может быть уменьшена более чем на 50% по страховым взносам на обязательное пенсионное страхование.

Пример. 

Случай 1. В качестве объекта налогообложения по УСН выбран «Доход». По итогам отчетного периода исчисленная сумма единого налога составила                   5 000 рублей. За этот же период сумма уплачиваемых взносов в ПФ составила 2 700 рублей, а сумма выплаченных своим работникам пособий по временной нетрудоспособности составила 1 350 рублей.

В этом случае налогоплательщик вправе уменьшить сумму налога лишь на         2 500 рублей уплаченных им пенсионных взносов ((5 000 ( 50%) = 2 500, что меньше 2 700) и на всю сумму выплаченных своим работникам пособий по временной нетрудоспособности 1 350 рублей.

Общая сумма платежей за отчетный период составит 3850 рублей, в том числе:
сумма квартального авансового платежа по единому налогу = 

= 5 000 – 2 500 – 1 350 = 1 150 рублей;

Взносы на обязательное пенсионное страхование = 2 700 рублей.

Случай 2. В качестве объекта налогообложения выбран «Доход». По итогам отчетного периода исчисленная сумма единого налога составила 7 000 рублей. За этот же период сумма уплачиваемых взносов в ПФ составила 3 300 рублей, а сумма выплаченных своим работникам пособий по временной нетрудоспособности составила 1 600 рублей.

В этом случае налогоплательщик вправе уменьшить сумму налога на всю сумму уплаченных им пенсионных взносов, т.е. на 3 300 рублей ((7 000 ( 50%)= = 3 500, что больше 3 300) и на всю сумму выплаченных своим работникам пособий по временной нетрудоспособности 1 600 рублей.

Общая сумма платежей за отчетный период составит 5 400 рублей, в том числе:
сумма квартального авансового платежа по единому налогу = 

= 7 000 – 3 300 – 1 600 = 2 100 рублей;

Взносы на обязательное пенсионное страхование = 3 300 рублей.

Налогоплательщики, применяющие УСН, обязаны вести налоговый учет показателей своей деятельности на основании книги учета доходов и расходов. Налоговый период - календарный год, отчетные периоды - I квартал, полугодие, 9 месяцев.

Сроки уплаты налога:

· отчетный период – до 25 числа первого месяца, следующего за отчетным периодом;

· налоговый период :

для организаций – до 31 марта следующего года,

для индивидуальных предпринимателей – до 30 апреля следующего года. 

Иные вопросы, связанные с УСН, следует изучить непосредственно по тексту Налогового Кодекса и соответствующих законодательных актов.

2.7 Единый налог на вмененный доход

Система налогообложения в виде единого налога на вмененный доход для отдельных видов деятельности (ЕНВД) – обязательная система для тех категорий налогоплательщиков, которые осуществляют вид деятельности, отнесенный к установленному Законом перечню. 

Порядок установления и введения в действие этого налога с 1 января 2003 года определяется главой 26.3 Налогового Кодекса, а в Санкт-Петербурге - Законом СПб  №299-35 от 04.06.03 «О введении на территории Санкт-Петербурга системы налогообложения в виде единого налога на вмененный доход для отдельных видов деятельности». 

Согласно НК РФ система налогообложения в виде единого налога на вмененный доход для отдельных видов деятельности может применяться по решению субъекта РФ в отношении следующих видов деятельности: 

· оказание бытовых услуг, 

· оказание ветеринарных услуг, 

· оказание услуг по ремонту, техническому обслуживанию и мойке автотранспортных средств, 

· оказание услуг по хранению автотранспортных средств на платных стоянках

· розничная торговля, осуществляемая через объекты стационарной торговой сети, имеющей торговые залы площадью не более 150 кв. метров, 

· розничная торговля, осуществляемая через объекты стационарной торговой сети, не имеющие торговых залов, и розничная торговля, осуществляемая через объекты нестационарной торговой сети,

· оказание услуг общественного питания, осуществляемых при использовании зала площадью не более 150 кв. метров,

· оказания автотранспортных услуг (не более 20 автомобилей),

· разносная (развозная) торговля (за исключением торговли подакцизными товарами, лекарственными препаратами, изделиями из драгоценных камней, оружием и патронами к нему, меховыми изделиями и технически сложными товарами бытового назначения),

· распространение и (или) размещение печатной и (или) полиграфической наружной рекламы, 

· распространение и (или) размещение посредством световых и электронных табло наружной рекламы. 

Налогоплательщиками ЕНВД являются организации и индивидуальные предприниматели, осуществляющие деятельность, подпадающую под действие данного налога.

Для налогоплательщиков ЕНВД уплата ряда налогов по деятельности, подпадающей под ЕНВД, заменяется уплатой единого налога. Как показано ниже, перечень таких налогов, в целом аналогичен перечню налогов, заменяемых единым налогом при УСН. На рис.6.6. этот перечень приведен отдельно для организаций (юридических лиц) и индивидуальных предпринимателей. 

В то же время сохраняется действующий порядок уплаты иных налогов и сборов.

Объектом налогообложения при ЕНВД признается вмененный доход. Вмененный доход – потенциально возможный валовой доход плательщика единого налога за вычетом потенциально необходимых затрат, рассчитываемый с учетом совокупности факторов, непосредственно виляющих на получение такого дохода.

Ставка единого налога на вмененный доход  является  единой для всех – 15% от вмененного дохода. 

Таким образом, уплачивается ЕНВД не с фактического дохода, а с того, который вменен законом (законодатель сам рассчитывает, какой доход при данном виде деятельности, местоположении, численности работающих и прочих условиях должен получать налогоплательщик). При расчете величины вмененного дохода учитывается значение базовой доходности, число физических показателей, влияющих на результаты предпринимательской деятельности, повышающие (понижающие) коэффициенты базовой доходности. Насколько выгодна для предпринимателя данная система налогообложения, определяется его фактически получаемым доходом, который может быть как больше, так и меньше, чем тот доход, с которого берется налог. 

Сумма ЕНВД = показатель базовой доходности в месяц ( количество месяцев в налоговом периоде (  физический показатель ( К1 ( К2 ( К3 ( ставка ЕНВД

Базовая доходность – условная месячная доходность в стоимостном выражении на ту или иную единицу физического показателя (единица площади, численность работающих, вид деятельности и т.п.), характеризующих определенный вид деятельности в различных сопоставимых условиях.

Повышающие (понижающие) коэффициенты базовой доходности – коэффициенты К1, К2 и К3, показывающие степень влияния того или иного фактора (место деятельности, вид деятельности) на результат предпринимательской деятельности. 

Величина коэффициента К1, зависящего от кадастровой стоимости земли, на которой осуществляется деятельность, в 2005 году в Санкт-Петербурге не дифференцируется и поэтому приравнивается к 1.

Значения К2 для налогоплательщиков ЕНВД Санкт-Петербурга приведены в Законе СПб от 04.06.03 «О введении на территории Санкт-Петербурга системы налогообложения в виде единого налога на вмененный доход для отдельных видов деятельности» с учетом последующих изменений и дополнений, которые вносились как в 2004 году, так и 2005 году. 

Значение коэффициента-дефлятора К3 в 2005 году равно 1,104.
Сумма единого налога, исчисленная за налоговый период, уменьшается на сумму страховых взносов на обязательное пенсионное страхование, уплачиваемых за тот же период, а также на сумму выплаченных работникам пособий по временной нетрудоспособности. При этом сумма единого налога не может быть уменьшена более чем на 50% по страховым взносам на обязательное пенсионное страхование.

Налоговый период – квартал.

Уплата налога производится не позднее 25-го числа первого месяца, следующего за налоговым периодом.

Налоговая декларация предоставляется не позднее 20-го числа первого месяца, следующего за налоговым периодом.

Если организация или индивидуальный предприниматель помимо той деятельности, которая подпадает под «вмененную» систему налогообложения, занимается и другими видами деятельности, которые под нее не подпадают, то по этим видам деятельности могут применяться либо общий режим налогообложения, либо упрощенная система налогообложения. Другими словами, должен вестись раздельный учет. 

Значения физических показателей, характеризующих вид предпринимательской деятельности, и базовая доходность в месяц для исчисления суммы единого налога на вмененный доход приведены в таблице 6.5. (Уточнение данного списка для налогоплательщиков, работающих в Санкт-Петербурге, выполнено в соответствующем Законе СПб с учетом изменений и дополнений, внесенных Законом СПб от 26.05.04 №273-41 и последующими изменениями и дополнениями).

Таблица 6.5. Физические показатели и базовая доходность по различным видам предпринимательской деятельности, применяемые при расчете ЕНВД 

	Виды предпринимательской                деятельности
	Физические показатели
	Базовая доходность в месяц (рублей)

	Оказание бытовых услуг
	Количество работников, включая индивидуального предпринимателя
	7 500

	Оказание ветеринарных услуг
	Количество работников, включая индивидуального предпринимателя
	7 500

	Оказание услуг по ремонту, техническому обслуживанию и мойке автотранспортных средств
	Количество работников, включая индивидуального предпринимателя
	12 000

	Оказание услуг по хранению автотранспортных средств на платных стоянках 
	Площадь стоянки (в м2) 
	50

	Розничная торговля, осуществляемая через объекты стационарной торговой сети, имеющей торговые залы
	Площадь торгового зала

(в м2) 
	1 800


	Виды предпринимательской                деятельности
	Физические показатели
	Базовая доходность в месяц (рублей)

	Розничная торговля, осуществляемая через объекты стационарной торговой сети, не имеющие торговых залов, и розничная торговля, осуществляемая через объекты нестационарной торговой сети
	Торговое место
	9 000

	Оказание автотранспортных услуг
	Количество транспортных средств, используемых для перевозки пассажиров и грузов
	6 000

	Разносная (развозная) торговля (за исключением торговли подакцизными товарами, лекарственными препаратами, изделиями из драгоценных камней, оружием и патронами к нему, меховыми изделиями и технически сложными товарами бытового назначения)
	Количество работников, включая индивидуального предпринимателя
	4 500


Пример расчета ЕНВД. Пусть индивидуальный предприниматель занимается розничной торговлей хлебобулочными изделиями. Площадь торгового зала булочной составляет 15 м2. Рассчитаем величину ЕНВД, подлежащего уплате по итогам налогового периода в 2005 году. У индивидуального предпринимателя по трудовому договору работают 3 продавца, совокупный заработок которых за налоговый период составил 36 000 рублей.

Для данного вида деятельности:

Базовая доходность в месяц составляет 1 800 рублей с квадратного метра торгового зала (без учета площади подсобных, складских и административных помещений); 

Коэффициент К1, зависящий от кадастровой стоимости земли, на которой осуществляется деятельность, в 2005 не применяется, т.е. К1=1;

Коэффициент базовой доходности для розничной торговли через специализированные магазины (специализированный магазин – предприятие розничной торговли, в объеме реализации которого одна группа товаров составляет не менее 80%), торгующие хлебобулочной продукцией, в соответствии с законом Санкт-Петербурга №299-35 от 04.06.03 с изменениями, внесенными законом Санкт-Петербурга №273-41 от 26.05.04, составляет К2 = 0,5;

Коэффициент дефлятор в 2005 году К3=1,104.

В данном примере физическим показателем, для которого определяется базовая доходность, является площадь торгового зала.

Тогда сумма ЕНВД за каждый налоговый период (квартал) составит:

ЕНВД = базовая доходность в месяц ( количество месяцев в налоговом периоде ( площадь торгового зала ( К2 ( К3 ( ставка ЕНВД =

= 1 800 руб. ( 3мес. ( 15м2 ( 1 ( 0,5 ( 1,104 ( 15% / 100% = 6 706,8 рублей.

Сумма взносов на обязательное пенсионное страхование за квартал, подлежащая уплате индивидуальным предпринимателем за своих работников, составит 14% от начисленной в пользу работников зарплаты за квартал и будет равна 36 000 ( 14% / 100% = 5 040 рублей.

За себя индивидуальный предприниматель должен заплатить за квартал взносов в ПФ на сумму 150 ( 3 = 450 рублей.

Тогда суммарная величина взносов в ПФ за квартал составит 

5 040 + 450 = 5 490 руб.

Поскольку эта сумма оказалась больше, чем 50% ЕНВД = 6 706,8 / 2 =3 353,4 рублей, то сумму ЕНВД можно уменьшить только на 50%.

Таким образом, по итогам налогового периода (квартала) индивидуальный предприниматель должен будет заплатить в ПФ 5 490 рублей и перечислить ЕНВД в сумме 3 353,4 рубля.
Иные вопросы, связанные с ЕНВД, следует изучить непосредственно по тексту Налогового Кодекса и соответствующих законодательных актов.

2.8 Рекомендации по выбору системы налогообложения бизнеса с учетом особенностей бизнеса

При выборе системы налогообложения вполне естественно желание каждого налогоплательщика уменьшить величину налоговой нагрузки на бизнес. Но, к сожалению, не всегда это желание совпадает с тем, что обязан исполнять каждый добросовестный налогоплательщик в рамках существующего налогового законодательства. В то же время все разрешенные налоговым законодательством системы налогообложения могут (или должны) применяться как организациями, так и индивидуальными предпринимателями, хотя существуют некоторые особенности для тех и других. 

Поэтому, на наш взгляд, и организациям, и индивидуальным предпринимателям при выборе системы налогообложения следует: 

1. Выяснить:

· Сколько видов деятельности Вы будете осуществлять;

· Есть ли среди видов деятельности подпадающие под ЕНВД;

· Удовлетворят ли Ваши показатели условиям и ограничениям, установленным НК РФ, для применения УСН;

· Если возможно применение УСН, то какова доля расходов по отношению к доходам, так как от этого зависит выбор объекта налогообложения «Доходы» или «Доходы минус расходы».

2. Далее следовать приведенным ниже рекомендациям.

При определении в своем выборе следует также помнить о том, что:

· Организации, применяющие общий режим налогообложения или уплачивающие ЕНВД, ведут бухгалтерский учет в полном объеме;

· Индивидуальные предприниматели при любой системе налогообложения, а организации при применении УСН ведут учет в книге учета доходов и расходов;

· Если налогоплательщик осуществляет виды деятельности, подпадающие под разные системы налогообложения или облагаемые налогами по разным ставкам, то он должен вести раздельный обособленный учет доходов и расходов. Если какие-то из расходов невозможно распределить прямо, то в большинстве случаев они распределяются косвенным путем пропорционально доле выручки в общей выручке отчетного (налогового) периода;

· Если налогоплательщик по одним видам деятельности обязан уплачивать ЕНВД, а по другим хочет применять УСН, то при расчете предельного размера выручки для УСН учитывается выручка от всех видов деятельности;

· Для окончательного решения имеет смысл воспользоваться входящим в состав электронной версии настоящего Справочника Приложением 2, в котором собраны  шаблоны финансовой части бизнес-плана для различных видов деятельности, организационно-правовых форм и систем налогообложения. 

В общем случае при выборе объекта налогообложения при применении УСН нужно составить финансовый прогноз и сравнить предполагаемые доходы и расходы. Практический опыт подсказывает, что если расходы составят более 60% дохода, то выгоднее уплачивать налог с налоговой базы «доходы – расходы».

На рис.6.7. и 6.8 воспроизведен тот примерный ход рассуждений, которые могут сопровождать принятие решения о выборе конкретной системы налогообложения.

Рис 6.7. Алгоритм выбора системы налогообложения при ведении одного вида деятельности



Рис.6.8. Алгоритм выбора системы налогообложения при ведении нескольких видов деятельности

3 Планирование бизнеса 

3.1 Информационно-логическая схема бизнес-плана и его общая структура

У любого бизнес-плана есть две функции:

· Внутренняя: для внутреннего понимания предпринимателем, руководителем предприятия и сотрудниками путей развития предприятия в целом или отдельного проекта;

· Внешняя: для внешних пользователей - убедить кредитора, инвестора в состоятельности проекта.

Готовый бизнес-план должен состоять из следующих восьми разделов:

1. Резюме;

2. Основная идея проекта;

3. План маркетинга;

4. План производства;

5. Юридический план;

6. Организационный план;

7. Финансовый план;

8. Анализ рисков.

Первые два раздела бизнес-плана – «Резюме» и «Основная идея проекта» являются вступительными и, если взять их отдельно, могут выполнять роль краткого инвестиционного предложения, которые можно рассылать своим партнерам и инвесторам 

Раздел «Резюме» составляется в последнюю очередь и содержит сжатое изложение сути проекта и характеристику его важнейших показателей. Но надо иметь в виду, что это единственная страница, которую обязательно прочитают. В резюме необходимо изложить выводы, касающиеся основных аспектов проекта. 

Примерный перечень вопросов для отражения в Резюме:

1. Производством и реализацией какого товара (оказанием каких услуг) будет заниматься Ваше предприятие?

2. Кто будет Вашим покупателем?

3. Каким будет объем продаж (выручка от реализации) за первый год работы?

4. Какова сумма всех затрат на реализацию проекта?

5. Какова организационно - правовая форма предприятия?

6. Сколько будет привлечено наемных работников?

7. Какой потребуется объем финансирования для реализации проекта? 

8. Каковы источники финансирования проекта?

9. Основные финансовые показатели проекта: общая прибыль (доход) за период, величина денежных средств в конце первого года работы, рентабельность.

Объем резюме не должен быть больше 1 страницы.

Раздел «Основная идея проекта» должен в доступной и сжатой форме объяснить, на чем основана реальная возможность создания нового предприятия.

Здесь требуется описать бизнес-идею проекта.

Примерный перечень вопросов для отражения в разделе «Основная идея проекта»:

1. В чем состоит основная цель проекта (бизнес-идеи)?

2. Какие конкретные задачи надо решить для достижения этой цели?

3. Какие проблемы будут препятствовать успешному решению задач на Вашем предприятии? Как эти проблемы можно преодолеть?

4. Какие конкретные действия и в какие сроки Вы намерены предпринять для достижения цели проекта?

5. Какими аргументами Вы можете подтвердить Вашу уверенность в успехе проекта?

По результатам изучения сильных и слабых сторон проекта принято проводить его SWOT- анализ, методика которого  рассмотрена в разделе 4.6. настоящего Справочника.

При проведении SWOT-анализа в качестве внутренних факторов могут быть использованы такие параметры как качество продукта, послепродажное обслуживание, дополнительный сервис, многофункциональность продукта, уровень менеджмента фирмы, квалификация персонала и т.д. 

В качестве внешних факторов могут быть использованы степень роста рынка, изменение платежеспособности клиентов, уровень конкуренции, изменения в законодательстве, политические изменения, появление товаров-заменителей и т.д.

План маркетинга

3.1.1 Виды товаров и услуг

В этой части бизнес-плана описываются товары и услуги, которые Вы хотите предложить будущим покупателям. Необходимо определить для себя и представить в бизнес-плане те преимущества своей продукции, которые отвечают желаниям и потребностям покупателей, но не удовлетворяются аналогичным товаром конкурентов.

То есть, основная цель этого раздела - доказать, что Ваши товары (услуги) имеют ценность для покупателей и будут пользоваться спросом. 

За основу можно взять следующий перечень вопросов:

1. Какой именно товар (или услугу) Вы предложите покупателям?

2. Какие потребности будет удовлетворять данный товар или данная услуга?

3. Насколько тщательно разработана Ваша продукция? Есть ли у Вас патент на эту продукцию? Имеете ли Вы уже опыт производства и реализации этой продукции?

4. В каких сферах ее можно использовать?

5. В чем состоит преимущество Вашего товара (услуги) с точки зрения потенциального покупателя?

6. Почему покупатели отдадут предпочтения именно Вашему товару (услуге)?

7. Какие недостатки может иметь Ваш товар (услуга), и как Вы будете пытаться их преодолевать?

8. Какие характеристики делают Ваш продукт уникальным?

9. Как Ваши товары или услуги будут доходить до потребителя?

3.1.2 Рынок сбыта

Цель данного раздела - показать, что Вы сможете продать свой товар. Для этого требуется изучить рынок сбыта и выявить своих потенциальных клиентов, а так же спрогнозировать их спрос на Ваши товары при Ваших ценах.

Вы должны продемонстрировать, что для Вашего товара (услуг) рынок сбыта действительно существует, и что Вы можете воспользоваться возможностями, которые он предоставляет.

Сначала необходимо сделать общее описание рынка, которое включает в себя следующие основные характеристики:

· Расчетный размер и состав рынка, в том числе распределение по географическим районам и описание основных типов клиентов;

· Положение на рынке на настоящий момент и его предполагаемое развитие: будет расти, останется неизменным или какие-то иные варианты развития событий;

· Механизмы действия рынка и основные типы конкуренции: цена, качество, обслуживание, репутация.

Затем нужно проанализировать Ваш сегмент рынка, на котором Вы будете продавать свой товар. Рынок можно сегментировать по географическому положению, по типу покупателей, по типу товаров и услуг.

Вам, как начинающему предпринимателю, не имеющему опыта прошлых продаж, будет сложно провести анализ рынка и придется действовать на основе разумных предположений, личных наблюдений и опыта похожих предприятий.

Какие можно использовать источники для изучения рынка? Это могут быть сведения справочного характера в отраслевых и профессиональных журналах, отчетах в периодической печати и средствах массовой информации (газеты "Бизнес-Шанс", "Сорока", "Коммерческий Курьер", "Деловой Петербург", справочник «Весь Петербург» и т.д.), информационных источниках, представленных в сети Интернет (подробнее – см. главу 9 настоящего справочника); рекомендуется также использовать личные наблюдения, опрос будущих клиентов и конкурентов.

Чтобы узнать примерное количество своих покупателей и ожидаемый спрос на Ваш товар, необходимо определить для себя и дать ответы на следующие вопросы:

1. Где (в каком районе?) живут Ваши будущие покупатели?

2. Кто будущий покупатель Ваших товаров? (возраст, пол, социальное положение, род занятий, уровень доходов и т.д.)

3. Какими соображениями Вы руководствовались при выборе той или иной группы покупателей (рыночного сегмента), которых заинтересует Ваш товар?

4. По какой цене сейчас покупают аналогичный товар?

5. Насколько изменчив спрос на данные товары (услуги)?

3.1.3 Конкуренция

В данном разделе необходимо описать своих потенциальных конкурентов и показать, в чем состоят их слабые и сильные стороны:

1. Какие из фирм - конкурентов работают в Ваших рыночных сегментах?

2. Кто из них производит аналогичные Вашим товары или услуги?

3. Что представляет из себя их продукция - ее отличительные особенности, дизайн и т.д.?

4. Каков уровень цен на товары (услуги) Ваших конкурентов?

5. Каким образом конкуренты находят своих покупателей - реклама, каналы сбыта, другие формы продвижения?

6. Какая из фирм - конкурентов расположена по соседству?

7. Как развивается бизнес у Ваших конкурентов? В чем причины происходящих изменений: наращивания или снижения объемов, расширения или сужения ассортимента, роста или сокращения персонала?

8. Какие Ваши товары (услуги) будут иметь конкурентные преимущества перед другими производителями аналогичных товаров (услуг)?

Необходимо иметь в виду, что тщательный анализ Ваших конкурентов поможет Вам избежать их промахов и использовать в своей работе их удачный опыт.

В заключение полезно выполнить сравнительный анализ Ваших основных конкурентов, заполнив следующую таблицу:

Таблица 7.1. Форма представления информации о конкурентах

	Конкуренты
	Характеристика
	Выводы

	
	сильных сторон
	слабых сторон
	

	...
	
	
	

	...
	
	
	

	Ваше 

предприятие
	
	
	


3.1.4 Прогноз продаж

Изучив рынок сбыта, попробуйте составить прогноз объема продаж своего товара на год. Данный прогноз должен быть составлен с помесячной разбивкой. При этом необходимо учитывать фактор сезонности (если таковой имеется), Вашу долю на рынке с учетом конкуренции, Ваши производственные возможности и другие факторы, которые могут иметь существенное значение.

Прогноз продаж следует составить для трех сценариев (пессимистического, оптимистического и реалистического), поместив его в таблицу:

Таблица 7.2. Форма представления информации о прогнозе продаж

Пессимистический сценарий

	Период
	0
	1
	2
	…..
	12

	Кол-во в шт.
	
	
	
	
	

	Цена в руб.
	
	
	
	
	

	Объем продаж в руб.
	
	
	
	
	


Оптимистический сценарий

	Период
	0
	1
	2
	…..
	12

	Кол-во в шт.
	
	
	
	
	

	Цена в руб.
	
	
	
	
	

	Объем продаж в руб.
	
	
	
	
	


Реалистический сценарий

	Период
	0
	1
	2
	…..
	12

	Кол-во в шт.
	
	
	
	
	

	Цена в руб.
	
	
	
	
	

	Объем продаж в руб.
	
	
	
	
	


Важное замечание: Здесь и далее во всех таблицах следует соблюдать единую шкалу времени, то есть любое планирование должно идти с помесячной разбивкой по периодам. Исключение составляет таблица «График первого этапа реализации проекта», которую рекомендуется составлять с понедельной разбивкой.

Заполнение таблицы начните с наихудшего для Вас варианта, указав объем реализации в случае, если все пойдет не так, как Вам бы этого хотелось. Потом попробуйте оценить объем сбыта для случая, когда исполнятся все Ваши радужные планы. Для начинающего предпринимателя-производителя в этих графах могут быть проставлены минимальный и максимальный объемы производства, которые он может произвести. И наконец, в графе "реалистический сценарий", оценив преимущества и недостатки Вашего предприятия, возможные риски, сезонность, укажите наиболее вероятные цифры. Как правило, их значение лежит между минимальными и максимальными цифрами. 

Все дальнейшие расчеты следует вести по реалистическому сценарию.

3.1.5 План маркетинга

План маркетинга, или план продвижения товаров (услуг) должен дать описание программы Ваших действий по доведению товаров (услуг) до покупателей и рассчитать, сколько для этого потребуется денег.

В данном разделе Вы должны определить:

1. Как покупатели узнают о Вашей продукции?

2. Сколько денег Вы предполагаете выделить на рекламу?

3. Как Вы будете продавать свой товар?

Установление уровня цен

Цена товара может определяться исходя из следующих условий:

· Цены конкурентов на аналогичный товар или товары - заменители;

· Цены, определяемые спросом на данный товар;

· Себестоимость продукции + целевая прибыль;

· Уникальные достоинства товара.

Метод ценообразования «себестоимость + целевая прибыль» основывается на определении всех издержек производства и, соответственно, самого минимального уровня цен для их покрытия, с учетом той нормы прибыли, которую предприниматель хочет получить на вложенные деньги.

На основе анализа цен конкурента определяется средний уровень цен на товар.

Максимально возможная цена устанавливается на товар, отличающийся высоким качеством и уникальными достоинствами.

Цены, определяемые спросом, могут колебаться во всем диапазоне - от минимальных до максимальных значений. В любом случае, надо устанавливать на свои товары такие цены и так изменять их в зависимости от ситуации на рынке, чтобы овладеть определенной долей рынка и получить прибыль.

В разделе 5.5. настоящего Справочника приведены более подробные рекомендации по расчету цен на Ваши товары (услуги) в зависимости от вида деятельности.

План сбыта

В данном разделе необходимо описать, как Вы намерены продавать товары и услуги (методы реализации): самостоятельно или через посредников, оптом или в розницу, по предварительным заказам по телефону или иным способом.

Ваша задача сводится к тому, чтобы облегчить клиенту процесс совершения у Вас покупки, сделать Ваш товар для него доступным. 

План рекламных мероприятий

В этом разделе необходимо описать, как Вы собираетесь доводить информацию о Ваших товарах (услугах) до клиентов. 

Вам следует определиться по следующим вопросам:

· Будете ли вы рекламировать свой товар или услугу?

· Какую информацию надо сообщать о Ваших товарах и услугах?

· Где Вы собираетесь размещать Вашу рекламу?

· Сколько денег Вы собираетесь тратить на рекламу?

Для более удобного представления программы маркетинга в своем бизнес-плане, можно заполнить следующие таблицы:

Таблица 7.3. Форма представления информации по плану маркетинга

	Продукт                             (требуемые качества)
	Здесь необходимо описать конкретные потребительские характеристики товара (услуги), которые важны с точки зрения данной группы покупателей.

	Цены
	В данной графе следует обосновать оптимальный уровень цен на товар (услугу) с учетом соотношения спроса и предложения, цен конкурентов, себестоимости и иных факторов.

	Каналы сбыта
	Дайте характеристику методов реализации Ваших товаров (услуг): самостоятельно, через посредников, по предварительным заказам и т.д.

	Продвижение и реклама
	Расшифруйте, каким образом вы будете доводить до покупателей информацию о Ваших товарах: прямая почтовая рассылка, рекламные объявления в газете, справочниках, по радио, щитовая реклама или иные рекламные каналы.

	Краткое описание требуемых затрат на маркетинг
	Какие затраты потребуются для реализации программы маркетинга, которую Вы описали в данной таблице? 


Таблица 7.4. Форма представления информации по бюджету маркетинга

	Период
	0
	1
	2
	…
	12

	По товару 1
	
	
	
	
	

	По товару 2
	
	
	
	
	

	…..
	
	
	
	
	

	Общий бюджет маркетинга (в руб.)
	
	
	
	
	


План производства

3.1.6 Описание производственных мощностей

Главная задача этого раздела - доказать, что Ваше предприятие будет в состоянии производить необходимое количество товаров (оказывать услуги) в нужные сроки и с требуемым качеством. 

Чтобы дать более точное и полное описание производственной части проекта, Вам необходимо будет ответить на следующие вопросы:

1. Насколько удачно выбрано месторасположение предприятия, исходя из близости к рынку, поставщикам сырья, доступности рабочей силы, транспорта?

2. Какие потребуются производственные мощности: помещение, оборудование, сырье, энергоносители? Где, у кого и на каких условиях будет закупаться сырье? Какова репутация этих поставщиков и есть ли уже опыт работы с ними?

3. Предполагается ли производственная кооперация, с кем, в какой области?

4. Каким будет режим работы Вашего предприятия?

Рекомендуется представить перечисленную информацию в табличной форме:

Таблица 7.5. Форма представления информации по потребности в производственных мощностях

	№
	Наименование производственных мощностей
	Существующее состояние производственных мощностей
	Доп. потребности и мероприятия по их удовлетворению
	Ориентировочная цена           в руб.
	Месяц приобретения

	1.
	Помещения
	
	
	
	

	2.
	Оборудование
	
	
	
	

	3.
	Сырье
	
	
	
	

	4.
	Энергоносители
	
	
	
	


В пункте "Помещения" должна быть представлена информация о производственных помещениях, их месторасположении и характеристике, а также приведены предварительные сведения об условиях аренды.

В графе "Оборудование" необходимо показать Ваши потребности в оборудовании в денежном выражении, рассказать о планах его получения.

Остальные графы заполняются аналогично.

3.1.7 Капитальные затраты

Цель этого раздела - обосновать все виды необходимых капитальных (единовременных) затрат, связанных с созданием Вашего предприятия.

В этом разделе Вам необходимо:

1. Обосновать выбор конкретного технологического процесса и методов приобретения технологии (лицензирование, покупка);

2. Привести укрупненный перечень необходимого оборудования с указанием цены приобретения, нормы амортизации, а также затрат на доставку и пуско-наладочные работы.

Для удобства можно заполнить следующую таблицу:

Таблица 7.6. Форма представления информации по капитальным затратам
	Наименование оборудования
	Способ получения
	Модель
	Цена за ед.
	Кол-во
	Месяц приобретения

	…
	
	
	
	
	

	…
	
	
	
	
	

	ВСЕГО:
	
	
	
	
	


3.1.8 Амортизация основных производственных фондов

Оборудование, используемое при производстве Ваших товаров или услуг, теряет свою стоимость из-за физического износа и морального старения. 

Износ (или амортизация) является одной из составляющих себестоимости продукции, но не является причиной оттока реальных денег.

Наибольшее распространение получил механизм линейной амортизации, когда годовая норма амортизации устанавливается исходя из срока службы оборудования. 

Пример. Приобретено оборудование, стоимостью 20 000 р. и сроком службы 10 лет. Механизм линейной амортизации подразумевает списание этого оборудования в течение 10 лет, следовательно, ежегодная норма списания 10 %. 

20 000 * 0,1 = 2 000 руб. в год, 166,7 руб. в месяц идут на себестоимость.

Первоначальная стоимость оборудования - это стоимость, по которой оборудование было приобретено. 

Балансовая стоимость или остаточная стоимость = Первоначальная стоимость - начисленный износ.

Амортизация начисляется только на собственные основные фонды, на арендованные основные средства амортизацию начисляет арендодатель (или собственник).

Амортизационные отчисления удобно рассчитать в отдельной таблице:

Таблица 7.7. Форма представления данных по амортизации основных фондов
	Период
	1
	2
	3
	…
	12

	Общая стоимость основных производственных фондов
	
	
	
	
	

	Амортизация
	
	
	
	
	

	Балансовая стоимость
	
	
	
	
	

	Накопленная амортизация
	
	
	
	
	


3.1.9 Затраты на сырье и материалы

Цель раздела - обосновать материальные затраты на выпускаемые товары (оказываемые услуги).

В данном разделе Вам следует:

· Дать укрупненный перечень необходимых видов сырья, полуфабрикатов, комплектующих изделий, основных и вспомогательных материалов, запасных частей и нормативы их расхода в расчете на единицу готового товара;

· Охарактеризовать альтернативные варианты выбора возможных поставщиков и выбрать оптимальный вариант, для которого привести данные по условиям поставок (цена, комплект поставки, график и финансовые условия поставок, меры по хранению и складированию).

3.1.10 Персонал и расходы на оплату труда

В данном разделе необходимо обосновать потребность в персонале на Вашем предприятии. Определитесь, нужно ли Вам нанимать сотрудников, если да, то опишите:

· Какова потребность в сотрудниках в настоящее время?

· В каком профессиональном практическом опыте будет нуждаться Ваше предприятие?

· Где можно найти таких людей?

· Каким будет режим работы Вашего предприятия и Ваших сотрудников?

· Какую систему оплаты труда работников Вы предполагаете установить: повременную, сдельную, твердый оклад?

· Будете ли Вы использовать систему премий и льгот?

· Будете ли Вы привлекать членов своей семьи в качестве сотрудников?

На себестоимость продукции или услуг списывается вся заработная плата наемного персонала. 

Индивидуальный предприниматель как таковой своей фиксированной заработной платы не имеет, так как, по сути дела, заработная плата индивидуального предпринимателя - это его доход, но заработная плата наемного персонала индивидуального предпринимателя также идет на себестоимость продукции.

Помимо заработной платы, на себестоимость продукции идут социальные начисления (единый социальный налог) на заработную плату наемного персонала. Информацию об особенностях расчета ЕСН для юридических лиц и индивидуальных предпринимателей – см. в разделе 6.2 настоящего Справочника.

3.1.11 Накладные расходы

В данном разделе Вам необходимо обосновать все остальные текущие затраты, связанные с производством и реализацией Ваших товаров (услуг), то есть все статьи себестоимости за исключением затрат на сырье и материалы, амортизационных отчислений, заработной платы и начислений на нее. Данные по накладным расходам следует внести в таблицу:

Таблица 7.8. Форма представления данных о накладных расходах
	Период
	0
	1
	…
	12

	Арендная плата
	
	
	
	

	Коммунальные услуги
	
	
	
	

	Офисные расходы
	
	
	
	

	Текущий ремонт и уборка помещений
	
	
	
	

	Услуги связи
	
	
	
	

	Расходы на маркетинг
	
	
	
	

	…
	
	
	
	

	Прочие затраты
	
	
	
	

	Общая величина накладных расходов
	
	
	
	


Замечание: расходы на маркетинг должны соответствовать бюджету маркетинга, ранее обоснованному в Плане маркетинга.

3.1.12 Сводный календарный план реализации проекта

Цель подраздела - свести воедино основные мероприятия по реализации проекта создания Вашего предприятия.

Сводный календарный план - график реализации проекта может быть представлен в следующем виде:

Таблица 7.9. Форма представления сводного календарный плана проекта
	Период
	0
	1
	…
	12

	Мероприятие 1
	
	
	
	

	Мероприятие 2
	
	
	
	

	…
	
	
	
	

	Капитальные затраты
	
	
	
	


Юридический  и организационный план

3.1.13 Выбор организационно-правовой формы предприятия 

В этом разделе Вы должны собрать информацию, связанную с правовым обеспечением хозяйственной деятельности предприятия, и обосновать выбор его организационно-правовой формы.

В связи с этим в юридическом плане Вам необходимо ответить на следующие вопросы:

1. Какой юридический статус наиболее подходит для Вашего вида деятельности? Обоснуйте свой выбор.

2. Рассматривается ли возможность изменения формы предприятия в будущем?

3. Какие разрешения необходимо получить для осуществления Вашей деятельности: лицензию, разрешение на торговлю, сертификат соответствия, гигиеническое заключение, согласования инспекций - опишите порядок их получения и обоснуйте ориентировочный размер затрат?

4. Какие начальные затраты потребуются для регистрации предприятия?

5. Каким образом будут оформлять сделки с поставщиками и потребителями, а также трудовые отношения (если будет привлекаться наемный персонал)?

В этом разделе Вы должны собрать информацию, связанную с правовым обеспечением хозяйственной деятельности предприятия, и обосновать выбор его организационно-правовой формы, более подробная информация о которых приведена в разделе 3 настоящего Справочника.

В связи с этим Вам необходимо ответить на следующие вопросы:

· Какой юридический статус наиболее подходит для Вашего вида деятельности? Обоснуйте свой выбор.

· Рассматривается ли возможность изменения формы предприятия в будущем?

· Какие разрешения необходимо получить для осуществления Вашей деятельности: лицензию, разрешение на торговлю, сертификат соответствия, гигиеническое заключение, согласования инспекций - опишите порядок их получения и обоснуйте ориентировочный размер затрат?

· Какие начальные затраты потребуются для регистрации предприятия?

· Каким образом будут оформлять сделки с поставщиками и потребителями, а также трудовые отношения (если будет привлекаться наемный персонал)?

3.1.14 Организационный план

При подготовке этого раздела бизнес-плана необходимо проработать следующие вопросы:

· Сведения о руководящем составе предприятия, распределение обязанностей и ответственности;

· Опыт работы в данной области бизнеса;

· Источники профессиональной поддержки.

Распределение обязанностей и ответственности

Бывает, что на начальном этапе, глава фирмы сосредотачивает в своих руках все управленческие функции: бухгалтерский учет и ведение финансов, руководство снабжением и сбытом, контроль за ценами и рекламной деятельностью. Но по мере роста фирмы одному человеку за всем уследить сложно и Вам потребуется помощь в управлении фирмой, тогда надо определить какие именно специалисты Вам потребуются для успешного ведения дела. 

Для удобства можно нарисовать схему, где четко прописано, кто и что делает, кто перед кем отчитывается, кто принимает окончательное решение.

Опыт в данной области бизнеса

В данной части бизнес-плана необходимо описать Ваш опыт работы именно в той области, в которой Вы намерены его применить. Причем речь идет и об опыте хозяйственной деятельности, и об опыте работы руководителем. Не забывайте про опыт, которой Вы получили, будучи руководителем или организатором общественных мероприятий.

Источники профессиональной поддержки

Любое предприятие, вне зависимости от того, чем оно занимается и каковы его размеры, должно прибегнуть к услугам бухгалтера, юриста, банка, страховой компании и т.д.

Лучше заранее навести справки, выбрать лучшее из того, что Вам по средствам, установить контакты и включить себя в число потенциальных клиентов этих организаций. Опишите, как Вы будете действовать в этом направлении?

3.2 Финансовый план и анализ рисков

В этом разделе Вам потребуется свести воедино финансовую информацию, которую Вы подготовили в предыдущих разделах. Финансовый план может определить, когда и сколько средств Вам понадобится для создания и развития прибыльного предприятия.

3.2.1 Определение источников финансирования

В этом разделе Вам необходимо дать подробные пояснения об источниках финансирования проекта создания Вашего предприятия – государственные субсидии, привлечение личных средств (инвестиций), банковский кредит, лизинг или что-то иное. Условия, касающиеся привлечения источников финансирования, определяются Вами самостоятельно. При поиске источников финансирования бизнеса Вы можете воспользоваться информацией, представленной в главе 8 настоящего Справочника.

Общие параметры избранного варианта финансирования следует отразить в следующей таблице:

Таблица 7.10. Форма представления информации об используемых источниках финансирования проекта
	№
	Наименование источника
	Сумма, в руб.

	1.
	Государственные субсидии
	

	2.
	Личные средства:

· Денежные

· Оборудование
	

	3.
	Заемные средства
	

	4.
	Кредит финансовых учреждений:

· Залоговый

· Беззалоговый
	

	5.
	Иные источники финансирования
	

	
	ИТОГО источников:
	


3.2.2 Смета затрат до получения первых поступлений от реализации

Информация, предоставляемая в этом подразделе бизнес-плана, необходима для обоснования привлечения дополнительных финансовых средств. Желательно подтвердить сведения об основных ожидаемых расходах копиями соглашений о намерениях, об аренде, о покупке оборудования и т.д. Копии этих документов целесообразно включить в состав приложений. Расчет сметы затрат до получения первых поступлений от реализации следует свести в отдельную таблицу:

Таблица 7.11. Форма представления сметы затрат до получения первых поступлений от реализации продукции

	№
	Статьи затрат
	Сумма 

	1.
	Затраты, связанные с регистрацией предприятия, всего:
	

	1.1.
	Госпошлина за регистрацию
	

	1.2.
	Регистрация в органах статистики
	

	1.3.
	Изготовление печати, штампа
	

	1.4.
	Открытие банковского счета
	

	1.5.
	Нотариальные услуги
	

	1.6.
	Формирование уставного капитала (для юридич.лиц)
	

	1.7.
	Оплата патента или лицензии
	

	2.
	Орг.-техническая подготовка деятельности, всего:
	

	2.1.
	Выполнение проекта
	

	2.2.
	Оплата услуг инспекций
	

	2.3.
	Оплата курсов для получения лицензии
	

	2.4.
	Оплата сертификации товаров и услуг
	

	2.5.
	Оплата за аренду помещения
	

	2.6.
	Реконструкция и ремонт помещения
	

	2.7.
	Приобретение основного оборудования
	

	2.8.
	Приобретение инструмента и хозяйственных принадлежностей
	

	2.9.
	Транспортные расходы
	

	2.10
	Приобретение сырья и материалов
	

	2.11
	Средства на личное потребление в организационный период
	

	2.12
	Зарплата персонала до получения дохода
	

	2.13
	Начисления на ЗП персонала
	

	2.14
	Расходы на рекламу
	

	2.15
	Приобретение канцелярских товаров
	

	2.16
	Непредвиденные расходы
	

	
	ИТОГО:
	


Пояснения: При заполнении п.1 сметы необходимо узнать величину затрат по отдельным статьям. Рассчитывая пункт 1.6, следует иметь в виду, что формирование уставного капитала может производиться как в виде денежных взносов, так и виде оборудования учредителей и нематериальных активов, если они будут использоваться на производственные цели. Под нематериальными активами понимаются права на здания, права на технологию, патенты, программные продукты.

3.2.3 Рабочий график первого этапа реализации проекта

Цель составления рабочего графика - согласование сроков, размеров финансирования и затрат на этапе создания бизнеса.

Таблица 7.12. Форма представления графика I этапа реализации проекта (на 1-й месяц с понедельной разбивкой)

	Этап реализации проекта
	1
	2
	3
	4

	Затраты, всего:
	
	
	
	

	Регистрация деятельности
	
	
	
	

	Получение лицензии, патента, сертификата, разрешения инспекции
	
	
	
	

	Заключение договора аренды
	
	
	
	

	Приобретение основного оборудования, инструмента, хозяйственных принадлежностей
	
	
	
	

	Приобретение сырья, материалов, канц. товаров
	
	
	
	

	Заработная плата нанимаемого персонала
	
	
	
	

	Начисления на ЗП
	
	
	
	

	Транспортные расходы
	
	
	
	

	Реклама
	
	
	
	

	Непредвиденные расходы
	
	
	
	

	Источники финансирования, всего: 
	
	
	
	

	Государственные субсидии
	
	
	
	

	Личные средства
	
	
	
	

	Кредиты
	
	
	
	

	Заем у родных и близких
	
	
	
	

	Иные источники финансирования
	
	
	
	

	Остаток средств на конец недели, руб.
	
	
	
	


Комментарии по заполнению таблицы:

1. Спрогнозируйте общую продолжительность организационного периода Вашего бизнеса. Если, по Вашим оценкам, он займет более 4 недель, то дополните таблицу недостающими столбцами.

2. Уточните сроки и размеры финансирования из различных источников, поставьте их размер в соответствующем интервале.

3. Узнайте в органах регистрации сроки получения свидетельства о регистрации.

3.2.4 Расчет запасов сырья

В разделе "План производства" Вы спланировали годовую потребность в сырье в товарном и стоимостном выражении. Продумайте, какие запасы сырья Вам потребуются по месяцам, как Вы их будете пополнять, как списывать на себестоимость продукции. Для удобства расчетов можно заполнить следующую таблицу:

Таблица 7.13. Форма представления расчета запасов сырья

	Период
	1
	2
	…
	12

	Запасы в начале периода
	
	
	
	

	Закупки сырья
	
	
	
	

	Стоимость сырья в реализованной продукции
	
	
	
	

	Запасы на конец периода
	
	
	
	


Если в условиях поставок предполагается использовать кредит поставщиков, то полезно заполнить следующую форму:

Таблица 7.13. Форма представления расчета кредиторской задолженности перед поставщиком сырья

	Период
	1
	2
	…
	12

	Задолженность в начале периода
	
	
	
	

	Закупки в кредит
	
	
	
	

	Оплата закупок в кредит
	
	
	
	

	Задолженность на конец периода
	
	
	
	


3.2.5 Расчет кредитов

Этот подраздел бизнес-плана требует проработки, если Вы намериваетесь взять деньги в долг у знакомых или кредит в банке. В любом случае Вам придется выплачивать проценты и возвращать долги. Полезно заполнить такую таблицу:

Таблица 7.14. Форма представления информации о расчетах по кредитам

	Период
	1
	2
	…
	12

	Кредит
	
	
	
	

	Погашение кредита
	
	
	
	

	Остаток задолженности 
	
	
	
	

	Уплата процента банку
	
	
	
	

	Погашение кредита нарастающим итогом
	
	
	
	

	Уплата процентов нарастающим итогом
	
	
	
	


3.2.6 Проект плана финансовых результатов деятельности

План финансовых результатов деятельности (или как его еще называют - план прибылей и убытков) для первого года работы предприятия обычно составляется помесячно. Этот документ покажет Ваши ожидаемые расходы и доходы за определенный период времени, а также прибыль (или убыток), которые Вы будете иметь в соответствующем периоде. Форма плана прибылей и убытков зависит как от организационно-правовой формы, так и от системы налогообложения. 

В Приложении 2 электронной версии настоящего Справочника предложены различные шаблоны финансового плана проекта на первый год деятельности предприятия, в которых в качестве одной из форм представлена таблица «План финансовых результатов деятельности». В зависимости от организационно-правовой формы предприятия, применяемой системы налогообложения и вида деятельности, выбрав соответствующий шаблон финансового плана для Вашего предприятия Вы можете самостоятельно с помощью электронных таблиц Excel составить и оценить финансовую часть своего бизнес-плана.

В качестве пояснений к таблицам «План финансовых результатов деятельности» следует заметить следующее:

· Поступления от реализации товаров и услуг являются главным источником дохода и определяются прогнозом объема продаж.

· Переменные затраты - это затраты, которые изменяются прямо пропорционально изменению объема производства; как правило, это затраты на сырье и заработную плату рабочих.

· Маржинальная прибыль от основной деятельности определяется как разница между поступлениями от реализации продукции и величиной переменных затрат на производство этой продукции.

· Постоянные затраты - это затраты, которые не меняются в зависимости от изменений объема производства. К ним относят, как правило, затраты на зарплату административного персонала, арендную плату, амортизацию и т.д.

· Прибыль до уплаты налогов определяется как разница между маржинальной прибылью и постоянными затратами.

· Чистая прибыль показывает, что непосредственно остается на руках у предпринимателя.

3.2.7 План движения денежных средств

В плане движения денежных средств Вы, с одной стороны, определяете, когда, сколько и из каких источников Вы получите деньги в кассу или на расчетный счет. С другой стороны, эта таблица также определяет, когда и сколько Вами будет уплачено денег поставщикам сырья, заработной платы персоналу, процентов кредиторам, налогов и т.д.

Этот прогноз составляется на год с разбивкой по месяцам, начиная с нулевого периода. В план движения денежных средств должны включаться только реальные поступления и расходы, планируемые на каждый конкретный период времени. Это должны быть фактически выплачиваемые деньги, а не обязательства, которые были приняты Вами сейчас, чтобы произвести по ним выплаты позже.

В Приложении 2 электронной версии настоящего Справочника предложены различные шаблоны финансового плана проекта на первый год деятельности предприятия, в которых в качестве одной из форм представлена таблица «План движения денежных средств». В зависимости от организационно-правовой формы предприятия, применяемой системы налогообложения и вида деятельности, выбрав соответствующий шаблон финансового плана Вы можете самостоятельно с помощью электронных таблиц Excel составить прогноз движения денежных средств для Вашего проекта.

3.2.8 Расчет показателей проекта

Главным признаком финансовой состоятельности Вашего предприятия является неотрицательность итогового денежного потока в форме «План движения денежных средств» в конце каждого периода планирования.

Анализ экономической эффективности проекта можно ограничить расчетом следующих показателей:

1. Общая сумма чистой прибыли за 1 год деятельности предприятия;

2. Рентабельность вложений личных средств, которая определяется по следующей формуле:

Рлс = ЧП / ЛС х 100%
	где
	Рлс – рентабельность вложений личных средств, %

ЧП - сумма чистой прибыли за 1 год деятельности, руб 

ЛС  - сумма вложенных личных средств, руб.


3. Срок окупаемости вложений личных средств, который определяется как период времени (в месяцах), в течение которого накопленная сумма чистой прибыли полностью покроет общую сумму первоначально вложенных личных средств.

Помимо перечисленных показателей, Вы можете рассчитать, сколько Вы должны произвести продукции или реализовать товара для того, чтобы Ваше производство было безубыточным или прибыльным. Точка безубыточности - то количество товара или тот минимальный объем продаж в год, который необходимо достичь для того, чтобы предприятие покрыло все свои затраты, но еще не получило бы прибыли. Информация о методике определения точки безубыточности приведена в разделе 5.3 настоящего Справочника.

3.2.9 Анализ рисков

В данном разделе необходимо описать возможные риски, с которыми может столкнуться будущее предприятие.

Наиболее часто анализируемые риски:

· Имущественный ущерб в результате повреждения (пожар, буря и т.д.);

· Противоправные действия третьих лиц;

· Падение продаж, связанное с резким падением спроса; 

· Невыполнение обязательств поставщиками сырья;

· Инфляция рубля;

· Действия администрации города;

· Подорожание оборудования и т.д.

От Вас требуется хотя бы ориентировочно оценить, какие риски для Вас наиболее вероятны, во что они Вам могут обойтись, и продумать меры по их предотвращению или Ваши действия, направленные на уменьшение потерь, вызванных этими рисками.

Еще одним методом анализа рисков может быть расчет важнейших финансовых показателей Вашего проекта по пессимистическому сценарию.

Оформление бизнес-плана и его презентации

Бизнес-план оформляется в виде сброшюрованного отчета. Ниже приводятся некоторые рекомендации по его оформлению:

1. Титульный лист. Мы советуем оформить его следующим образом:

· Краткая характеристика деятельности;

· Организационно-правовая форма предприятия, его название;

· Предполагаемый юридический адрес будущего предприятия;

· ФИО составившего бизнес-план, его паспортные данные, регистрационный номер, название районного центра занятости населения;

· Номер телефона;

· Дата составления бизнес-плана.

2. Соблюдайте последовательность описания разделов, рекомендованных в методических указаниях. Особое внимание уделите правильному и полному заполнению финансовых таблиц, что является одним из обязательных условий для принятия бизнес-плана к рассмотрению.

3. Стремитесь избегать описательности и эмоциональных оценок. Для того, чтобы Ваши утверждения были аргументированными и реалистичными, основывайтесь на цифрах и фактах из надежных источников информации.

4. Язык должен быть простым и понятным, без избытка технических и специальных терминов. Вместе с тем, в финансовой части бизнес-плана следует пользоваться только стандартной терминологией.

5. Текст должен быть отпечатан или написан от руки разборчивым почерком, без подчисток и помарок. Используйте больше подзаголовков и промежуточных выводов (в тексте их можно выделять подчеркиванием или жирным шрифтом). Каждую главу целесообразно начинать с новой страницы.

6. Иллюстрируйте бизнес-план схемами, графиками, диаграммами и рисунками.

7. Избегайте многословия. Бизнес-план должен быть лаконичным. Все детали и подтверждающие документы помещайте в приложения.

3.3 Рекомендации по проведению финансовых расчетов с использованием Приложения 2

В Приложении 2 к электронной версии настоящего Справочника приведены шаблоны финансового плана, которые помогут начинающему предпринимателю облегчить составление финансовой части бизнес-плана проекта, а также, при необходимости, провести вариантные расчеты для различных организационно-правовых форм и систем налогообложения.

Электронная версия расчетной части бизнес-плана разработана в программном продукте Microsoft Excel, который сегодня есть на любом персональном компьютере. Главным преимуществом Excel является не только его доступность и широкое распространение, но и простота использования. Это особенно актуально, когда у пользователя нет прямого доступа к лицензированным программным продуктам. Такие продукты, («PROJECT EXPERT», «ИНЭК-Инвестор», «Альт-Инвест» и другие) в силу их высокой цены и относительно высокой сложности, как правило, приобретаются только специализированными консультационными компаниями.   

Электронная версия финансовых шаблонов, приведенная в Приложении 2 к настоящему Справочнику, представляет собой комплект табличных и графических материалов, связанных в единую компьютерную модель. 

В состав модели входят:

1) Рабочий лист «Исходные данные», который открыт для изменений исходных данных, вводимых в свободные (незаполненные) ячейки;

2) Рабочие листы «План финансовых результатов деятельности», «План движения денежных средств» и «Оценка эффективности проекта», которые являются производным от рабочего листа «Исходные данные» и защищены от случайных изменений.

Пояснение: Если в этом есть необходимость (например, вписать недостающие строки и столбцы, уточнить наименование отдельных статей доходов и затрат и т.д.), то для снятия защиты от изменений рабочих листов «План финансовых результатов деятельности», «План движения денежных средств» и «Оценка эффективности проекта» пользователю следует воспользоваться опцией Сервис/Защита/Снять защиту листа.
Лист «Оценка эффективности проекта» содержит диаграмму денежных потоков и таблицу итоговых показателей проекта, а именно: 

· Сумма чистой прибыли за первый год деятельности предприятия (руб.);

· Сумма вложений собственных средств (руб);

· Рентабельность продукции (прибыль : затраты) (%);

· Рентабельность общих вложений (прибыль : общее финансирование) (%);

· Срок окупаемости общих вложений (мес.);

· Рентабельность вложений собственных средств (прибыль : сумма вложений собственных средств) (%);

· Срок окупаемости вложений собственных средств (мес.).
В таблице 7.15. приведен полный перечень шаблонов финансового плана, из которого Вы можете выбрать тот шаблон, который пригоден для Вашего случая.

Таблица 7.15. Перечень шаблонов для подготовки исходных данных финансовой части бизнес-плана 
	Система

налогообложения
	Организационно-правовая форма
	Вид деятельности


	Наименование шаблона                                 (имя файла)

	Общий режим налогообложения (традиционная система)
	Индивидуальный предприниматель без образования юридического лица
	Торговля
	Шаблон 01(ТИТ)

	
	
	Производство
	Шаблон 02(ТИП)

	
	
	Услуги
	Шаблон 03(ТИУ)

	
	Юридическое лицо
	Торговля
	Шаблон 04(ТЮТ)

	
	
	Производство
	Шаблон 05(ТЮП)

	
	
	Услуги
	Шаблон 06(ТЮУ)

	 
	 
	 
	 
	

	Система

налогообложения
	Организационно-правовая форма
	Вид деятельности
	Объект налогообложения
	Наименование шаблона                                 (имя файла)

	Упрощенная
	Индивидуальный предприниматель без образования юридического лица
	Торговля
	Доходы
	Шаблон 07(УИТ)

	
	
	Производство
	Доходы
	Шаблон 08(УИПД)

	
	
	
	Доходы – 

расходы
	Шаблон 09(УИПД-Р)

	
	
	Услуги
	Доходы
	Шаблон 10(УИУД)

	
	
	
	Доходы –

расходы
	Шаблон 11(УИУД-Р)

	
	Юридическое лицо
	Торговля
	Доходы
	Шаблон 12(УЮТ)

	
	
	Производство
	Доходы
	Шаблон 13(УЮПД)

	
	
	
	Доходы – 

расходы
	Шаблон 14(УЮПД-Р)

	
	
	Услуги
	Доходы
	Шаблон 15(УЮУД)

	
	
	
	Доходы –

расходы
	Шаблон 16(УЮУД-Р)

	 
	 
	 
	 
	

	Система

налогообложения
	Организационно-правовая форма
	Вид деятельности
	Наименование шаблона                                 (имя файла)

	Единый налог на вмененный доход
	Индивидуальный предприниматель без образования юридического лица
	 По утвержденному перечню
	Шаблон 17(ВмИ)

	
	Юридическое лицо
	 По утвержденному перечню
	Шаблон 18(ВмЮ)


Дополнительные пояснения: 

· При использовании шаблонов 17 и 18 (единый налог на вмененный доход) в поля, выделенные в электронной таблице на желтом фоне, следует самостоятельно вписать недостающую информацию - по виду деятельности, значениям коэффициентов К1, К2 и К3, показателю налогообложения и базовой доходности. В строке "Показатель налогообложения" в каждую ячейку электронной таблицы Вам необходимо вписать численные значения показателя налогообложения в соответствующих единицах измерения.

· По каждому сценарию реализации проекта (варианту комбинации исходных показателей проекта) рекомендуется составлять отдельный файл.
· При использовании выбранного Вами шаблона рекомендуется сразу после открытия  соответствующего файла с шаблоном финансового плана присвоить открытому файлу новое имя, соответствующее номеру (названию) сценария, а затем сохранить этот файл отдельно под его новым именем. Это позволит Вам сформировать неограниченное число вариантов расчета.

Отдельным приложением к настоящему Справочнику является компакт-диск, содержащий в составе Приложения 2 файлы со всеми перечисленными шаблонами финансового плана.

В последующем при изменении исходных параметров различных сценариев и уточнении иных аспектов практической реализации проекта пользователь программы может производить автоматизированный пересчет результирующих показателей и автоматически перестраивать диаграмму итоговых денежных потоков. 

4 Обзор источников финансирования малого бизнеса в Санкт-Петербурге

Проведенное исследование позволило собрать информацию по российским источникам финансирования малого бизнеса (МБ), которая для удобства изучения классифицирована по следующим разделам:

· Государственные источники финансирования МБ (прямые и косвенные)

· Кредитные учреждения, предлагающие услуги в области прямого и косвенного финансирования МБ, включая различные виды банковского кредита и лизинга;  

· Программы микрофинансирования 

· Прямое и венчурное инвестирование бизнеса

· Иные формы финансирования МБ

Ниже представлен краткий обзор информации по перечисленным источникам финансирования, а в сформированной базе данных (Приложение 3 к электронной версии Справочника) приведена соответствующая адресная информация.

4.1 Государственные источники финансирования: 

Исследование показало, что в настоящее время в качестве наиболее действенных прямых и косвенных государственных источников финансирования малого бизнеса предприятий в Санкт-Петербурге могут рассматриваться:

· Региональные программы поддержки малого бизнеса; 

· Фонд содействия развитию малых форм предприятий в научно-технической сфере;

· Применение инвестиционного налогового кредита;

· Программа государственной поддержки кредитования коммерческими банками субъектов малого предпринимательств.

Ниже приведена краткая характеристика трёх последних из перечисленных источников финансирования с учетом их региональных особенностей, поскольку информация о первом источнике (региональных программах поддержки малого бизнеса) уже представлена в главе 2 Справочника. Напомним, что для категории начинающих предпринимателей наиболее действенными составляющими данных программ сегодня является программа «Старт», а также программа поддержки предпринимательской инициативы безработных, которая адресована непосредственно начинающим предпринимателям и реализуется Управлением Федеральной Государственной службы занятости по Санкт-Петербургу. Более подробно о данных программах – см. главу 2 Справочника.

Фонд содействия развитию малых форм предприятий в научно-технической сфере

Фонд содействия развитию малых форм предприятий в научно-технической сфере является государственным научным учреждением и образован Постановлением Правительства РФ от 3 февраля 1994 года № 65 в форме государственной некоммерческой организации. Правительством России установлено, что в Фонд ежегодно направляется фиксированный процент средств федерального бюджета на гражданскую науку. При образовании Фонда эта величина составляла 0,5%. По мере развития деятельности Фонда, признания её научно-технической общественностью, а также рассмотрения итогов деятельности в Правительстве и Государственной Думе Российской Федерации эта величина возрастала и в настоящее время составляет 1,5%.

Основными задачами Фонда являются:

· проведение государственной политики развития и поддержки малых предприятий в научно-технической сфере; 

· оказание прямой финансовой, информационной и иной помощи малым инновационным предприятиям, реализующим проекты по разработке и освоению новых видов наукоемкой продукции и технологий на основе принадлежащей этим предприятиям интеллектуальной собственности; 

· создание и развитие инфраструктуры поддержки малого инновационного предпринимательства.

В своей деятельности Фонд придерживается, в частности, следующих принципов:

· осуществлять поддержку только юридических лиц в форме малых инновационных компаний; 

· под малыми инновационными компаниями понимаются компании, соответствующие законодательному определению малого предприятия и обладающие правами на интеллектуальную собственность, содержащуюся в предлагаемом для поддержки проекте; 

· экспертиза заявок осуществляется внешними экспертами, причём не только по их научно-техническому содержанию, но и по вопросам финансового, экономического, производственного характера, проработке платёжеспособного рынка. Аппарат Фонда проводит только формальную экспертизу заявок на наличие в них всех необходимых документов; 

· решение о финансовой поддержке проектов принимается на основе рейтингового голосования конкурсной комиссии Фонда, в составе которой по согласованию с наблюдательным советом представлены специалисты различного профиля; 

· экспертиза заявок должна быть бесплатной. Компенсация затрат Фонда на организацию экспертизы должна осуществляться за счёт уже принятых проектов и быть минимальной; 

· поддержка проектов за счёт средств федерального бюджета может осуществляться как на безвозвратной, так и на возвратной основе. В последнем случае предприятия не должны предоставлять Фонду гарантии и залоги в обеспечение возврата заёмных средств, проценты по займам не должны превышать половины учётной ставки Центрального Банка, а сроки возврата средств должны быть достаточными для коммерческой окупаемости проекта; 

· заявки от предприятий из регионов России должны поступать непосредственно в Фонд, но в наиболее наукоёмких регионах России Фонд должен иметь свои представительства для информирования общественности о деятельности Фонда, содействия предприятиям в подготовке заявок, предоставления Фонду информации о предприятии-заявителе, а также контроля за ходом выполнения проекта; 

· при рассмотрении заявок предпочтение отдавать проектам с паритетным участием в финансировании работы наряду со средствами федерального бюджета и других источников финансирования. Доля средств Фонда в проекте НИОКР не должна превышать 50%.

Проект, подаваемый на конкурс, должен быть оформлен в соответствии с требованиями Фонда, в том числе должен содержать четко изложенную научно-исследовательскую составляющую, базирующуюся на интеллектуальной собственности, принадлежащей малому предприятию-заявителю. В проекте должны быть указаны пути и способы коммерциализации научной идеи, обоснован коммерческий эффект проекта. После проведения НИОКР предприятием оно должно выйти на новый уровень своего развития.

В то же время начинающему предпринимателю следует иметь в виду, что основные средства Фонда не безграничны и направляются преимущественно на проекты НИОКР. Поэтому, во избежание недоразумений составители Справочника не стали включать адресную информацию о Фонде и его региональных представителях в Приложение 3 к электронной версии Справочника и ограничились упоминанием этой организации только в тексте самой брошюры.

Следует отметить, что на интернет-сайте Фонда достаточно наглядно и чётко изложены требования по оформлению заявок на финансирование, а также размещена другая интересная информация о реализуемых программах и конкурсах для малых предприятий. 

Адрес: 119911 Москва, Ленинский проспект, 49 

Тел. (095) 135-7734,  135-9638

E-mail: fond@com2com.ru

Сайт: http://www.fasie.ru/
Генеральный директор Фонда - Иван Михайлович Бортник

Региональным представителем Фонда содействия развитию малых форм предприятий в научно-технической сфере в Санкт-Петербурге является ЗАО "Инновации Ленинградских институтов и предприятий", контактные данные приведены ниже. 

Отметим также, что средства Фонда направляются и на создание и поддержку сети инновационно-технологических центров (ИТЦ) в различных российских городах. Три таких центра работают в Санкт-Петербурге:

1. ЗАО "Инновации ленинградских институтов и предприятий"

Руководитель: Ермилов Николай Николаевич

Адрес: 197022, г. Санкт-Петербург, ул. Инструментальная, д. 6

Тел.: 234-9859; 234-5950

E-mail: post@ilip.ru

2. Инновационно-технологический центр РФНТР Санкт-Петербурга

Руководитель: Спивак Владимир Игоревич

Адрес: 194156, г. Санкт-Петербург, пр. Энгельса, 27, к. 12В 

Тел.: 244-2511; 244-0804

E-mail: rfntr@rfntr.neva.ru 

3. ИТЦ Фонда «ТВН»

Руководитель: Попова Вера Алексеевна

Адрес: Санкт-Петербург, ул. Гжатская, 27 

Тел.: 534-6610

E-mail: fondtvn@delfa.net

Инвестиционный налоговый кредит

Инвестиционный налоговый кредит (ИНК) – это изменение срока уплаты государственных налогов, при котором организации при наличии оснований, указанных в Налоговом Кодексе, предоставляется возможность в течение определенного срока и в определенных пределах уменьшать свои платежи по налогу с последующей поэтапной уплатой суммы кредита и начисленных процентов. Правовое регулирование ИНК установлено в Налоговом кодексе РФ, Глава 9, статьи 62, 64, 65, 66, 67.

Согласно законодательным требованиям, ИНК может быть предоставлен организации, являющейся налогоплательщиком соответствующего налога, при наличии хотя бы одного из следующих оснований:

1) проведение этой организацией научно-исследовательских или опытно-конструкторских работ либо технического перевооружения собственного производства, в том числе направленного на создание рабочих мест для инвалидов или защиту окружающей среды от загрязнения промышленными отходами; 

2) осуществление этой организацией внедренческой или инновационной деятельности, в том числе создание новых или совершенствование применяемых технологий, создание новых видов сырья или материалов; 

3) выполнение этой организацией особо важного заказа по социально-экономическому развитию региона или предоставление ею особо важных услуг населению. 

ИНК может быть предоставлен по налогу на прибыль (доход) организации, а также по региональным и местным налогам.

Инвестиционный налоговый кредит предоставляется: 

· по основаниям, указанным в подпункте 1) - на сумму кредита, составляющую 30 процентов стоимости приобретенного заинтересованной организацией оборудования, используемого исключительно для перечисленных в этом подпункте целей; 

· по основаниям, указанным в подпунктах 2) и 3) - на суммы кредита, определяемые по соглашению между уполномоченным органом и заинтересованной организацией. 

В каждом отчетном периоде (независимо от числа договоров об инвестиционном налоговом кредите) суммы, на которые уменьшаются платежи по налогу, не могут превышать 50 процентов размеров соответствующих платежей по налогу, определенных по общим правилам без учета наличия договоров об инвестиционном налоговом кредите. При этом накопленная в течение налогового периода сумма кредита не может превышать 50 процентов суммы налога, подлежащего уплате организацией за этот налоговый период. Если накопленная сумма кредита превышает предельные размеры, на которые допускается уменьшение налога, установленные настоящим пунктом, для такого отчетного периода, то разница между этой суммой и предельно допустимой суммой переносится на следующий отчетный период. 

Организация, получившая инвестиционный налоговый кредит, вправе уменьшать свои платежи по соответствующему налогу в течение срока действия договора об инвестиционном налоговом кредите. Конкретный порядок уменьшения налоговых платежей определяется заключенным договором об инвестиционном налоговом кредите. Если организация имела убытки по результатам отдельных отчетных периодов в течение налогового периода либо убытки по итогам всего налогового периода, излишне накопленная по итогам налогового периода сумма кредита переносится на следующий налоговый период и признается накопленной суммой кредита в первом отчетном периоде нового налогового периода.

ИНК может быть предоставлен на срок от одного года до пяти лет. 

Проценты на сумму кредита определяются по ставке, не менее одной второй и не превышающей три четвертых ставки рефинансирования Центрального банка Российской Федерации. 

Базовыми документами, необходимыми для рассмотрения вопроса о предоставлении ИНК, согласно требованиям законодательства, являются:

· Заявление налогоплательщика; 

· Бизнес-план инвестиционного проекта;

· Данные о предполагаемых сроках и источниках погашения инвестиционного налогового кредита; 

· Расчет налога, по которому возможно предоставление инвестиционного налогового кредита, заверенный налоговой инспекцией; 

· Баланс с приложением Отчета о прибылях и убытках за предыдущий отчетный период и по итогам предшествующего получению инвестиционного налогового кредита года; 

· Документы об имуществе, которое является предметом залога или поручительство; 

· Справка налоговой инспекции об отсутствии задолженности по текущим платежам в бюджет города;

· Копии учредительных документов налогоплательщика, заверенные нотариально, либо органом, осуществившим регистрацию организации (Устав, учредительный договор, свидетельство о регистрации, протокол о назначении директора);

· Расчет бюджетной эффективности при реализации инвестиционного проекта. 

26 июня 2002 года Законодательное Собрание Санкт-Петербурга приняло городской закон "Об инвестиционном налоговом кредите", а 26 ноября 2003 года внесло в него некоторые изменения. 

Концепция Закона заключается в регламентации порядка, условий и механизма предоставления и возврата инвестиционного налогового кредита по налоговым платежам, поступающим в бюджет Санкт-Петербурга. Основной целью закона стало формирование благоприятных условий по созданию или модернизации объектов основных средств и нематериальных активов на территории города. В соответствии с законом ИНК может быть предоставлен организациям-претендентам по налогу на прибыль организаций и по налогу на имущество предприятий (в части сумм, зачисляемых в бюджет Санкт-Петербурга). 

Согласно Закону ИНК может предоставляться на срок: 

· по налогу на прибыль – от одного года до пяти лет 

· по налогу на имущество – от одного года до десяти лет.  

Отбор инвестиционных проектов, представленных организациями-претендентами на получение инвестиционного налогового кредита, осуществляет Комитет финансов Администрации Санкт-Петербурга. Так, первый инвестиционный кредит был предоставлен в 2003 году ОАО «Балтийский завод» (145 млн рублей в виде рассрочки налога на имущество сроком на семь лет - по ставке 5,85 процента годовых).  

Вместе с тем, с учетом вышеизложенного говорить о возможности начинающих предпринимателей претендовать на получение инвестиционного налогового кредита, представляется достаточно проблематичным. 

Программа государственной поддержки кредитования коммерческими банками субъектов малого предпринимательств

Предприниматели, желающие получить кредит, нередко сталкиваются со следующими проблемами:

· высокие процентные ставки;

· невозможность предоставить залоговое обеспечение по кредиту в требуемых банком объемах или его отсутствие; 

· скептическое отношение банков к сектору малого бизнеса;

· высокие транзакционные издержки для банков; 

· отсутствие опыта в написании бизнес-планов по критериям банков; 

· сложность процедуры получения и оформления необходимых документов; 

· требование прозрачности бухгалтерии;

· необходимость найти гаранта или поручителя. 

В целях нейтрализации этих факторов, в соответствии с постановлением Правительства города от 19.10.2004 №1676 "О мерах по развитию и поддержке малого предпринимательства в Санкт-Петербурге" в июле 2005 года дан старт Программе государственной поддержки кредитования коммерческими банками субъектов малого предпринимательства Санкт-Петербурга. В рамках данной Программы кредиты в Сбербанке под 14% годовых на цели приобретения оборудования и недвижимости смогут получить индивидуальные предприниматели и юридические лица, относящиеся к субъектам малого предпринимательства. Одной из особенностей данной Программы является возможность предоставления недостаточно обеспеченных кредитов. Необеспеченная часть может составлять до 30% от общего объема обязательств по кредиту. 

На погашение платы банку за неполное залоговое обеспечение кредита субъектам малого предпринимательства будут перечисляться средства из бюджета Санкт-Петербурга. На реализацию Программы в бюджете города на 2005 год предусмотрены средства в сумме 25 млн рублей. Всего в рамках Программы планируется выдать кредитов на общую сумму порядка 2 млрд рублей. 

Для получения кредита заявителю необходимо: 

· подтвердить статус субъекта малого предпринимательства, представив следующие документы: устав, учредительный договор, справку о среднесписочной численности работающих, заверенную руководителем; 

· иметь залоговое обеспечение в размере не менее 70% от общего объема обязательств по кредиту; 

· представить технико-экономическое обоснование кредита. 

Субъектам малого предпринимательства, желающим получить кредит в рамках Программы, для получения предварительных консультаций необходимо обратиться в любую из уполномоченных организаций поддержки малого предпринимательства или в отделения Северо-Западного банка Сбербанка России (список опубликован в сети Интернет по адресу: http://www.nwsbrf.ru/departaments/orsmi.asp#070705).

В 2006 году Комитет экономического развития планирует уменьшить процентную ставку, увеличить бюджетное финансирование программы, а также увеличить необеспеченную часть кредита. Особые преимущества должны получить те предприниматели, которые решат воспользоваться кредитом не в первый раз. 

Кредитные учреждения, предлагающие услуги в области прямого и косвенного финансирования малого бизнеса

Особенности кредитования бизнеса 

Банковский кредит - это предоставление в долг финансовых ресурсов кредитным учреждением (банком) на условиях срочности, возвратности и платности. Другими словами, кредит предоставляется предприятию на определенное время с обязательным возвратом в установленный срок и с уплатой процентов. При этом краткосрочный кредит подразумевает срок возврата до 1 года, а долгосрочный кредит - свыше 1 года.

Важным условием выдачи кредита является его обеспечение. В роли способов обеспечения кредита могут выступать:

· Залог недвижимости,

· Залог целостного имущественного комплекса (предприятия в целом),

· Залог машин, оборудования и транспортных средств,

· Залог товара (товара в обороте),

· Залог имущественных прав,

· Залог ценных бумаг,

· Залог депозитных счетов заемщика в Банке,

· Гарантии и поручительства платежеспособных предприятий,

· Банковские гарантии от приемлемых банков и др.

Залог имущества является одной из наиболее распространенных форм обеспечения возвратности кредита. Залог имущества вытекает из залогового обязательства, выдаваемого заемщиком кредитору и подтверждающего право последнего при неисполнении платежного обязательства получить преимущественное удовлетворение претензий из стоимости заложенного имущества.

Поручительство - способ обеспечения исполнения обязательств, оформляемый договором, в котором поручитель обязывается перед кредитором другого лица (должника) отвечать за исполнение последним своего обязательства в полном объеме или частично. 

Гарантия отличается от поручительства тем, что не является актом, дополняющим основную сделку. Гарантия - это обязательство гаранта выплатить за гарантируемого определенную сумму при наступлении гарантийного случая. Гарантия оформляется в установленном порядке и предусматривает обязательные реквизиты. В гарантийном письме обязательно указывается в обеспечение какого договора выдана гарантия, а также срок обязательства о погашении и сумма гарантии.

В настоящее время большинство банков Санкт-Петербурга входят в негосударственную некоммерческую организацию - Ассоциацию банков Северо-Запада. Ассоциация была создана в 1989 году как Ассоциация коммерческих банков Санкт-Петербурга (АКБ), а в июле 2001 года преобразована в Ассоциацию банков Северо-Запада.  

Ассоциация Банков Северо-Запада

Адрес:191023, Санкт-Петербург, Садовая ул., д. 21 

Телефоны: (812) 315-6509, 325-9921, 310-9272, 310-6766, 315-7385 

Факс: (812) 315-72-83 

E-mail: acb@acb.spb.ru

URL: http://www.nwab.ru/
Особенности лизинга 

· Лизинг - это форма долгосрочной аренды, когда в пользование компании-арендатора передается определенное имущество.

Лизинговая компания (лизингодатель) полностью оплачивает новое оборудование и передает его предприятию-арендатору (лизингополучателю), которое затем рассчитывается с лизинговой компанией в течение срока аренды. Способ расчета лизинговой платы определяется в контракте на лизинг и может различаться так же, как и условия кредитования.

Предметом лизинга могут быть любые виды основных активов, в том числе предприятия и другие имущественные комплексы, здания, сооружения, оборудование, транспортные средства, другое движимое и недвижимое имущество, которое может использоваться для предпринимательской деятельности. Предметом лизинга не могут быть земельные участки и другие природные объекты, запрещенные федеральными законами для свободного обращения.

Существует три вида лизинга:

· Финансовый лизинг – основной вид лизинга, при котором срок, на который предмет лизинга передается лизингополучателю, соизмерим по продолжительности со сроком полной амортизации предмета лизинга или превышает его. Предмет лизинга переходит в собственность лизингополучателя по истечении срока действии договора лизинга или до его истечения при условии выплаты лизингополучателем полной суммы, предусмотренной договором лизинга, если иное не предусмотрено договором лизинга.

· Оперативный лизинг - вид лизинга, при котором срок договора меньше срока полной амортизации. По истечении срока действия договора лизинга предмет лизинга возвращается лизингодателю. При оперативном лизинге предмет сделки может быть передан в лизинг неоднократно в течение полного срока своей амортизации. Заметим, что в России оперативный лизинг широкого распространения пока не получил. Льготы по ускоренной амортизации в российском законодательстве на оперативный лизинг не распространяются. Практически это не что иное, как обычная аренда.

· Возвратный лизинг. Заключается в продаже предприятием части его собственного имущества лизинговой компании с одновременным подписанием договора об его аренде. В такой операции только два участника - арендатор имущества (бывший владелец) и лизинговая компания (новый владелец).

По истечении срока лизингового контракта на лизинг имущество в общем случае может быть возвращено арендодателю, либо снова сдано в аренду или выкуплено по остаточной стоимости. 

В Санкт-Петербурге действует достаточно большое число лизинговых компаний, так же, как и коммерческие банки, имеющих свою ассоциацию:

Северо-Западная Лизинговая Ассоциация

Адрес: 197342,  Санкт-Петербург, наб.Черной речки д. 41, Завод "Прогресс", офис 16, 3-й этаж

Телефон: (812) 702-50-52

E-mail: Assocleasing@peterlink.ru 

URL: http://www.assocleasing.ru/
Обзор информации по банкам и лизинговым компаниям, предлагающим услуги для малого бизнеса в Санкт-Петербурге

В ходе подготовки данного раздела Справочника значительное внимание было уделено опросу именно кредитных и лизинговых организаций, которые работают в Санкт-Петербурге на рынке услуг для малого бизнеса. Повышенные затраты времени на сбор информации по данному вопросу не были связаны с тем, что банковский кредит и финансовый лизинг изначально рассматриваются в качестве ведущих форм финансирования МБ. Мы исходили из предположения, что ежегодный рост числа данных организаций подразумевает увеличение конкуренции между ними и, как следствие, может привести к изменению прежде традиционно пониженного интереса к услугам для рассматриваемой категории клиентов. 

Исследование подтвердило, что данное предположение имело основания. 

Прежде всего, опрос позволил «отсеять» те из кредитных организаций, которые в настоящее время полностью и однозначно воздерживаются как от прямого, так и от косвенного финансирования МБ. По другой же части кредитных организаций было выяснено содержание их требований к соискателям финансирования, относящимся к категории «малый бизнес». Отдельно анализировались вопросы относительно готовности банков и лизинговых компаний работать с начинающими предпринимателями. Такая готовность, к сожалению, оказалась весьма невысокой.

Информация по тем российским кредитным организациям и лизинговым компаниям, которые заявляют о своём желании рассматривать варианты финансирования малого бизнеса, помещена в сформированную базу данных (см. Приложение 3 к электронной версии настоящего справочника).

В качестве общих аналитических выводов относительно обнаруженных особенностей финансирования в данном сегменте рынка финансовых услуг следует отметить следующее:

· Некоторые кредитные учреждения провозгласили работу с малым бизнесом частью своей стратегии. В связи с этим в последние годы во многих из банков появились специальные подразделения по работе с клиентами МБ. 

· Помимо классического банковского кредитования и финансового лизинга некоторые организации готовы рассматривать и такие формы финансирования как кредитные линии, инвестиционные кредиты, вексельное кредитование и прямое участие в капитале. Однако, последнее чаще всего рассматривается как форма поощрения для особо интересных проектов.

· Некоторые банки разработали специальные финансовые услуги, адресованные именно малому бизнесу. Примерами могут служить такие кредитные продукты, как «Бизнес-рост», «Малые кредиты» и «Средние кредиты» (КМБ-Банк), «Кредит на развитие индивидуального предпринимательства» и «Кредит на развитие малого бизнеса» (Банк Москвы) «Микро-кредит» (КМБ-Банки, ММБ и Внешторгбанк), «Скоринговое кредитование» (ИМПЭКСБАНК), «Супер-кредит» (ЛОКО-Банк), «Микро+» (ММБ), «Программа кредитования малого бизнеса в Ленинградской области» (СПб Индустриальный Акционерный Банк), «Микро» и «Экпресс-микро» (Банк «Союз») и другие.

· Главным «камнем преткновения», как и предполагалось, остаются вопросы залогового обеспечения кредитных ресурсов. Вместе с тем, большинство кредитных учреждений в качестве основной формы обеспечения кредита для МБ готовы рассматривать залог третьих лиц, то есть различные виды гарантий и поручительств.

· Возможный объем финансирования колеблется по разным организациям в весьма значительных пределах. Нижняя граница – от 1 тыс. до 200 тыс. долларов США (в том числе в рублевом эквиваленте). Верхняя граница – от 100 тыс. долларов США и значительно выше (представители многих банков утверждали, что для них такой верхней границы не существует, и она диктуется исключительно объемом максимально возможного кредитного обеспечения). Этот параметр варьируется особенно сильно. Кроме того, многие респонденты давали стандартный ответ об индивидуальной процедуре решения данного вопроса и его непосредственной связи с объемом залогового обеспечения. Нижняя граница кредитования в некоторых кредитных учреждениях называлась на довольно низком уровне (от 5 000 рублей), но в таких случаях речь, как правило,  шла не о кредитовании бизнеса, а о потребительских кредитах.  

· Предлагаемый срок кредитования так же неоднороден – в зависимости от вида финансирования, кредитного учреждения и применяемой схемы кредитования от 3 месяцев до 7 лет.

· Еще большее разнообразие проявилось в ответах на вопрос о диапазоне ставки кредитования. Самым популярным был ответы типа «вопрос решается с клиентом в индивидуальном порядке» и «ставка кредитования = ставка рефинансирования Центрального Банка РФ + 3% + премия за риск» (напомним, что на момент публикации Справочника ставка рефинансирования ЦБ РФ составляла 13% годовых). Однако, многие банки (значительно больше, чем в прежние годы) информировали о возможном диапазоне ставок. При этом разброс составлял: в рублях – от 11 до 23%, в СКВ – от 10 до 17%, что должно быть скорректировано с учетом контекста того или иного ответа и уровня компетенции того или иного представителя банка.

· Желая акцентировать внимание на своих конкурентных преимуществах некоторые банки и лизинговые компании особое внимание уделяют такому параметру как срок рассмотрения кредитной заявки. Здесь объявляются самые различные сроки - в днях и даже в минутах! 

· Отдельный вид платежа (только для лизинговых компаний) – авансовый платеж по приобретаемому оборудованию, который по услугам для предприятий малого бизнеса по-прежнему достаточно высок – в среднем от 20 до 30% от стоимости имущества, которое берется в лизинг. Для расчета лизинговых платежей (как правило, ежемесячных) компании предлагают воспользоваться так называемыми лизинговыми калькуляторами, которые размещены на их интернет-сайтах и выдают результат расчета при заведении всего двух параметров – срока лизингового контракта и его размера. Однако, из пояснений специалистов лизинговых компаний ясно, что размер рассчитанного таким способом платежа не окончательный и затем подлежит корректировке с учетом рисков конкретного проекта. 

· В перечне дополнительных условий финансирования отвечающие чаще всего приводили следующие:

· Срок жизни предприятия – не менее трех месяцев,

· Платежеспособность и положительная кредитная история соискателя кредита,

· Соискатель должен быть клиентом данного банка и иметь достаточные обороты по счету,

· Ликвидность залогового обеспечения (в том числе финансовое положение поручителей и гарантов),

· Реалистичность проекта,

· Квалификация управляющей команды,

· Наличие детального бизнес-плана,

· Достаточный размер оборота компании (назывались различные нормативы – размер кредита, как правило, не должен был превышать 30% оборота компании за предыдущий год или оборота за последние три месяца) и т.д.

· Практически единодушны были респонденты в ответе на вопрос о своих отраслевых предпочтениях, обычно давай понять, что их способны заинтересовать проекты из любой сферы деятельности. Тем не менее, некоторые из организаций обозначили свои отраслевые интересы. И, наконец, часть опрошенных сделала оговорки относительно тех отраслей, которые не рассматриваются в качестве объектов финансирования ни при каких обстоятельствах (производство вооружений, сельское хозяйство, производство наркотических веществ, табачных изделий, игорный бизнес, операции с валютой и ценными бумагами и т.д.).

· Достаточно обширным оказался список тех «стоп-факторов», наличие которых, по мнению опрошенных, служит веским основанием для отказа в финансировании. Этот список является достаточно традиционным для банковского бизнеса и в порядке убывания частоты ответов включил в себя следующие «стоп-факторы»: 

· Информация, представленная соискателем финансирования, оказывается на проверку заведомо ложной или искаженной,

· Предоставляемое залоговое обеспечение не ликвидно, то есть не может быть быстро продано за деньги,

· Соискатель финансирования или его поручитель находятся под угрозой банкротства,

· Соискатель финансирования или его поручитель неплатежеспособны или имеют нестабильное финансовое положение и т.д.

Информация о результатах проведенного опроса представлена в сформированной базе данных (см. Приложение 3 к электронной версии Справочника).

Программы микрофинансирования

На сегодня в российском законодательстве четкое определение понятия "микрофинансовая организация (МФО)" по-прежнему отсутствует. Тем не менее, к МФО принято условно относить те организации, в кредитном портфеле которых возможны кредиты до 5 тысяч долларов США.

Для анализа функционирования деятельности МФО важное значение  имеет раз-деление организаций по их типам, поскольку условия предоставления микрозаймов, объемы деятельности во многом определяются именно источниками финансирования и организационно-правовыми формами МФО. В результате исследования были выделены следующие типы организаций: 

· Государственные фонды поддержки малого предпринимательства, региональные, муниципальные фонды и другие уполномоченные организации. Основными источниками финансирования для них выступают средства бюджетов различных уровней и региональных государственных фондов, в том числе предоставляемые на возвратной основе;

· Негосударственные фонды - те МФО, организационно-правовая форма которых была обозначена как фонд или в названии которых присутствовало слово «фонд». Здесь источниками финансирования, как правило, выступают средства международных доноров. Реже кредитный портфель сформирован за счет средств, предоставленных государственными фондами поддержки;

· Кредитные кооперативы. В данную категорию входят потребительские кооперативы, общества взаимного кредитования, кредитные союзы, ассоциации, реализующие свою деятельность в рамках специальных программ, получившие международное донорское финансирование, гранты, а также кооперативы, осуществляющие микрофинансовую деятельность за счет собственных средств; 

· Банки. Банки и их филиалы, в том числе участвующие в реализации программы ЕБРР «Фонд поддержки малого бизнеса»;

· Фонды. Специализирующиеся на микрофинансировании (фонд "Фора" и другие – см. далее по тексту);
· Другие организации. В частности, государственные унитарные предприятия, частные фирмы, автономные некоммерческие организации и т.п.

Достаточно активный процесс создания МФО в последние годы во многом связан с реализацией программ международной помощи, в рамках которых предусмотрено предоставление реальных финансовых средств для этих целей, расширение возможностей российских организаций по кредитованию малого бизнеса, совершенствование систем и механизмов кредитования, обучение и повышение квалификации российского персонала организаций, предоставляющих микрофинансовые услуги. Такие программы и проекты в России уже многие годы реализует, например, Европейский банк реконструкции и развития через сеть уполномоченных банков, ряд других международных проектов и различных частных фондов.

Анализ информации показала, что по состоянию на конец 2005 года микрофинансированием в Санкт-Петербурге занимаются, в основном,  следующие организации:

· КМБ - банк (кредитная линия ЕБРР);
· Северо-Западный банк Сбербанка России (кредитная линия ЕБРР);
· Фонд "Фора" (Фонда Оппортюнити Россия).
Исследование показало, что в настоящее время для малых и средних предприятий перечисленные микрофинансовые организации остаются на сегодня наиболее популярными и востребованными, о чем убедительно свидетельствует статистика резкого увеличения кредитного портфеля и клиентской базы в последние годы. Наблюдаемый «бум» связан, в частности, со следующими обстоятельствами:

· учетом специфики предприятий малого бизнеса, поскольку последние как раз и являются целевым сегментом перечисленных организаций,

· относительно низкой конкуренцией на рынке кредитования малого и среднего бизнеса;

· относительно более низкими кредитными ставками (это касается, в первую очередь, программ ЕБРР), 

· в ряде случаев упрощенным порядком оформления документов и применением специальных схем обеспечения кредитов.

Упомянутая программа Европейского банка реконструкции и развития (ЕБРР) по кредитованию МБ состоит из трех  компонентов:

· Компонента «Микрокредит»:

· Максимальный размер кредита - 10 000 долл. США, или эквивалент в рублях, минимальный размер кредита не ограничен; 

· Кредит выдается на срок до 3-х лет; 

· Предлагается индивидуальным предпринимателям, производственными и торговым фирмам, а также компаниям сферы услуг, численность которых составляет, как правило, не более 30 человек (но строгих ограничений нет); 

· Процентная ставка варьируется в зависимости от выбранного банка-партнера и от текущих рыночных ставок, определяется кредитным комитетом и фиксируется на весь срок кредита; 

· В обеспечение кредита принимается личное имущество, оборудование, автотранспорт, товар в обороте. 

· Компонента «Малый кредит»: 

· Сумма кредита от 10 000 до 150 000 долл. США, или эквивалент в рублях; 

· Кредит выдается на срок до 3-х лет; 

· Индивидуальные предприниматели и фирмы, занимающиеся производством и предоставлением услуг, могут получить кредит на приобретение основных средств и пополнение оборотного капитала; торговые фирмы могут получить кредит только для приобретения основных средств; 

· Численность служащих компании не должна превышать 100 человек; однако, интенсивность труда рассматривается как положительный фактор, поэтому в отношении численности могут допускаться исключения; 

· Процентная ставка варьируется в зависимости от выбранного банка-партнера и от текущих рыночных процентных ставок, определяется кредитным комитетом и фиксируется на весь срок кредита; 

· В обеспечение кредита принимается движимое и недвижимое имущество, оборудование, автотранспорт, товар в обороте. 

· Компонента «Экспресс-микро»: 

· Самый быстрый кредит по Программе - выдается в течение 2-х дней;

· Максимальный размер кредита - 5 000 долл. США, или эквивалент в рублях;

· Кредит выдается на срок до 12 месяцев;

· Предлагается предпринимателям без образования юридического лица, действующим в сферах торговли, производства, услуг, в бизнесе которых занято не более 10 человек;

· Процентная ставка варьируется в зависимости от выбранного банка-партнера, определяется кредитным комитетом и остается неизменной в течение всего срока кредита;

· В обеспечение кредита принимается личное имущество и имущество предприятия, оборудование, автотранспорт, товар в обороте 

На момент публикации Справочника в Санкт-Петербурге финансирование предприятий МБ по программе ЕБРР осуществлялось через КМБ-банк и Северо-Западный банк Сбербанка России. 

В Приложении 3 к электронной версии настоящего Справочника приведена адресная информация по этим и иным кредитным организациям, занимающимся микрофинансированием бизнеса в Санкт-Петербурга. 

Прямое и венчурное инвестирование бизнеса

Прямые инвестиции – это капитальные вложения в производство или активы, предоставляющие инвестору полный контроль над деятельностью предприятия. 

Венчурные инвестиции – это долгосрочные инвестиции, вложенные в ценные бумаги или предприятия с высокой или относительно высокой степенью риска, в ожидании чрезвычайно высокой прибыли. 

Анализ информации о финансовом рынке показывает, что для России в целом и Санкт-Петербурга, в частности, прямые и венчурные инвестиции по-прежнему остаются одним из наименее распространенных источников финансирования малого бизнеса. Вместе с тем, при наблюдаемом снижении рисков российской экономики, прямое и венчурное инвестирование способны стать альтернативным или дополнительным видом среднесрочного и долгосрочного финансирования. Инвестиционный период обычно составляет от трех до шести лет, затем происходит "выход" из компании.

Кроме финансовых ресурсов на свое развитие, инновационное предприятие посредством участия в его работе управленцев венчурного фонда, получает консультации и контакты, которые могут быть весьма полезны. Получить венчурное финансирование считается престижным, так как компании для инвестирования отбираются очень тщательно. Согласно статистике, лишь 1 - 2 % рассматриваемых венчурными фондами компаний признаются достойными финансирования.

Венчурный капитал не требует гарантий - венчурные капиталисты рискуют потерпеть неудачу так же, как и любые другие акционеры инвестируемой компании. Все акционеры находятся в равном положении и разделяют успех, участвуя в получении возрастающей прибыли по тем проектам, которые окажутся успешными. В конце концов венчурный капиталист "выходит" из компании, продавая свои акции менеджменту компании или третьей стороне.

Инвесторы, как правило, ожидают высокий доход от всех инвестиций. В странах Евросоюза инвестиции в лучших профессионально управляемых фондах дают в среднем 12 - 17 % годового возврата, что выше, чем при операциях с недвижимостью или с государственными облигациями. В значительной степени доходы зависят от профессионального уровня управляющего фондом и от выбранной фондом стратегии. Доход поступает от проинвестированной компании (дивиденды, проценты), но основной доход складывается из средств от продажи акций при "выходе" из компании.

Средняя продолжительность жизни фонда 8 - 12 лет, из которых до 5 лет - уходит непосредственно на процесс инвестирования, а все "выходы" из компаний должны быть сделаны до окончания деятельности фонда. После закрытия фонда закрывается и управляющая компания или иная управляющая структура.

Особый интерес у венчурных инвесторов должен вызывать малый бизнес. Вложения в него в каждом конкретном случае невелики, но должны быть высокоэффективными и быстро окупаться. Несомненным подтверждением эффективности венчурного бизнеса на развивающихся рынках должна служить относительно высокая активность зарубежного венчурного капитала в России. В настоящее время декларируют свое присутствие в целом по России более 40 венчурных фондов с суммарными активами не менее 4,3 млрд. долларов. На территории России размещены представительства около 30 управляющих компаний венчурных фондов. 

Наибольшую активность в России проявляют венчурные фонды, сформированные и действующие с участием международных финансовых организаций и государств-доноров. Фонды третьей группы, представляющие классический венчурный капитал с его колоссальными финансовыми ресурсами, пока не определились в своем выборе. Но, по большому счету, именно их позиция является характеристикой инвестиционной привлекательности России. Выход этих фондов из режима ожидания и переход к активной деятельности будет являться действительным подтверждением изменения инвестиционных приоритетов зарубежного капитала в пользу России.

В настоящее время в России действует большое количество венчурных фондов, различных по источникам происхождения средств и декларируемым приоритетам в инвестировании. Общность проблем, стоящих перед ними в России, привела их к учреждению в 1998 году Российской Ассоциации Венчурных Инвесторов - РАВИ (RVCA - Russian Venture Capital Association), в которую, наравне с другими организациями, вошли и наиболее значимые венчурные фонды, действующие в Санкт-Петербурге.

Среди членов РАВИ есть и организации, занимающиеся инвестированием в малый бизнес. Это, в первую очередь, упомянутый в разделе 8.1. Фонд содействия развитию малых форм предприятий в научно-технической сфере («Фонд Бортника»), а также некоторые другие фонды (NICOR, Русские технологии», РТФ), адресная информация о которых приведена на сайте РАВИ – см. сайт http://www.rvca.ru/.

Однако, говорить о готовности венчурных фондов финансировать начинающих предпринимателей, конечно, не приходится. В лучшем случае речь может идти об интересе венчурных инвесторов к финансированию достаточно интересных и перспективных научно-технических идей, сулящих сверхвысокие прибыли в области высоких технологий. При этом, правда, надо иметь в виду, что высокие риски венчурного капитала подразумевают и столь же высокую плату за такие риски, то есть до момента расчета с инвесторам прогнозировать собственные высокие прибыли инициаторы проекта не должны – скорее всего, львиная доля заработанных денег уйдет на плату инвесторам. Рассчитывать же на самостоятельность и полное распоряжение прибылью предприятия можно будет только после полного выкупа доли у венчурного инвестора.  

В условиях привлечения венчурного капитала на первый план выходит умение составить детальный и реалистичный бизнес-план (см. главу 7 настоящего Справочника), без которого даже предварительные переговоры с инвестором могут просто не состояться. 

Контактная информация по РАВИ и некоторым другим организациям представлена в сформированной базе данных, приведенной в Приложении 3 к электронной версии настоящего Справочника.

Иные формы финансирования малого бизнеса в Санкт-Петербурге

Основываясь на имеющемся опыте и на разрозненной информации из периодики и различных печатных изданий, можно предполагать возможность нахождения способов финансирования малого бизнеса так же из таких дополнительных источников как:

· Финансовые поступления по схемам делового франчайзинга, в том числе платежи в виде роялти 
 по заключенным лицензионным соглашениям на право использования защищенных патентами изобретений, полезных моделей, а также объектов ноу-хау. Под деловым франчайзингом в данном случае понимается система передачи или продажи лицензий (франшизы) на технологию, когда фирма-франчайзер продает фирме-франчайзи право на деятельность по своей технологии; 

· Использование различных форм коммерческого кредитования (авансовые платежи, предоплата потребителей и т.п.);

· Финансовая помощь от спонсоров, знакомых и деловых партнеров.   

Практика показывает, что наиболее часто применяемыми все-таки остаются различные формы коммерческого кредитования, в первую очередь, авансовые платежи от предприятий и организаций, напрямую заинтересованных в тех новых продуктах, технических решениях, технологиях и конструкционных материалах, которые должны появиться  в результате внедрения тех или иных проектов. В силу закрытого характера подобной информации, конкретные примеры такого рода финансирования МБ в настоящем исследовании не приводятся. К тому же, данная информация не может и не должна быть достоянием гласности, поскольку является сугубо конфиденциальной и касается достаточно индивидуальных аспектов в различных сферах деятельности.

Общая и достаточно очевидная рекомендация для начинающих предпринимателей, ищущих инвестиции, состоит в том, чтобы в ходе интенсивной маркетинговой деятельности установить таких заказчиков самостоятельно – прежде всего, в тех в секторах реального бизнеса, которые непосредственно заинтересованы в использовании Ваших товаров и услуг. 

Рекомендации по поиску источников финансирования с использованием Приложения 3 

В Приложении 3 к электронной версии настоящего Справочника приведена Адресная база данных по источникам финансирования малого бизнеса в Санкт-Петербурге, которая призвана помочь предпринимателям более оперативно находить информацию о доступных формах получения внешнего финансирования для бизнеса.

Электронная версия базы данных выполнена достаточно просто. При обращении в базу данных (Приложение 3) на экране Вашего компьютера, прежде всего, появится таблица следующего вида:

Таблица 8.1. Форма представления информации на титульном листе базы данных по источникам финансирования малого бизнеса в Санкт-Петербурге

	Группа 

организаций
	Наименование 

организации
	Телефон
	E-mail
	Адрес 

веб-сайта

	Банки
	
	
	
	

	…
	
	
	
	

	Лизинговые компании
	
	
	
	

	…
	
	
	
	

	Иные организации
	
	
	
	

	…
	
	
	
	


При выборе конкретной организации («кликом» компьютерной мыши по названию организации) пользователь переходит к соответствующей записи базы данных, которая, в свою очередь, будет иметь следующую структуру:

Таблица 8.2. Форма представления информации по отдельным записям базы данных по источникам финансирования малого бизнеса в Санкт-Петербурге

	Название организации
	

	Тип предоставляемого финансирования
	

	Адрес
	

	Телефон
	

	Факс
	

	Адрес E-mail
	

	Адрес веб-сайта
	

	Готовность работать  с начинающими предпринимателями
	

	Дополнительная информация по условиям финансирования
	


Отдельным приложением к настоящему Справочнику является компакт-диск, содержащий адресную базу данных в описанном выше формате.

Информационная поддержка бизнеса

4.2 Деловая информация: структура, виды, источники.

В данной главе мы рассмотрим виды классификации информации, принятые в маркетинге. Это поможет в дальнейшем общаться с исследовательскими компаниями и специалистами по маркетингу на понятном друг другу языке. Более подробная классификация видов и источников информации представлена на сайте www.glossary.ru (раздел Информация).

По виду данных информация может быть классифицирована следующим образом:

· Вторичная информация или вторичные данные – информация, предварительно собранная для других целей самой компанией или сторонней организацией, не связанная с целью текущего исследования;

· Первичная информация или первичные данные – информация, которую фирма/исследователь самостоятельно собирает для решения поставленной проблемы. 

Отличия этих двух видов данных представлены в таблице 9.1:

Таблица 9.1. Отличия первичной и вторичной информации маркетинга

	
	Первичная информация
	Вторичная информация

	Цель сбора
	Для решения конкретной проблемы компании
	Для решения других задач

	Процесс сбора
	Требует значительных затрат
	Быстрый и легкий

	Затраты на сбор
	Большие
	Относительно небольшие

	Время на сбор
	Длительное
	Короткое


Несмотря на всю привлекательность использования только вторичных источников (аналитические обзоры, статьи, справочники и т.п.), нельзя забывать и о минусах таких данных: 

· данные могут быть устаревшими; 

· могут не прямо относиться к существу дела или быть неточными; 

· могут быть неполными; 

· могут быть необъективными или неквалифицированно собраны; 

· их может просто не быть.

Сбор первичных данных является трудоемким занятием. Часто в исследовательские компании обращаются фирмы именно за помощью по решению этого вопроса, так как собрать первичные данные своими силами трудно и методически, а часто и физически (нужно найти дополнительные человеческие ресурсы для проведения исследования). 

Критерии выбора сторонней организации для проведения исследования перечислены ниже:

· Фирма должна обеспечить открытость и доступность для контроля всех первичных материалов, данных анкетирования (включая контактную информацию), промежуточных БД и алгоритмов счета;

· Необходимо ознакомиться с работами специалистов фирмы, при этом факт ведения собственных научных разработок - лучшее подтверждение финансовой независимости и устойчивости фирмы;

· Разумно ознакомиться со списком клиентов фирмы, проконсультироваться у них о качестве услуг и информации;

· Старайтесь, чтобы решающим при выборе был не вопрос о стоимости информации или исследований, поскольку низкая цена чаще всего означает и самое низкое качество информации;

· Предварительно лучше провести личные переговоры со специалистами из нескольких исследовательских организаций, тогда у Вас появится выбор.

Если компания все-таки решила провести исследование самостоятельно, то следует придерживаться нескольких простых правил:

1. Первым этапом исследования является составление графика и планирование ресурсов (естественно имеется в виду, что с целями исследования фирма уже определилась). Под ресурсами понимается: бюджет, время, персонал, техника.

2. Следующим этапом исследования в любом случае является сбор вторичной информации. Это поможет понять текущую ситуацию на рынке (даже, если компания уже работает в этой сфере). Этот этап можно пропустить только в том случае, если на предприятии ведется постоянный мониторинг (отслеживание) прессы и других источников вторичной информации. Результатом данного этапа и будет решение о необходимости проведения сбора первичной информации.

3. Если требуется, то сбор первичной информации может быть принципиально разделен на два вида (этапа): 

· Качественные данные
Основные признаки: неструктурированные данные, нестатистический анализ информации, малое количество опрошенных фирм (чаще всего независимые эксперты), дают начальное представление. 

Примеры: небольшая фокус-группа (непринужденное и неструктурированное интервью у небольшой группы людей по заранее продуманному сценарию), наблюдение за деятельностью аналогичной фирмы (например, работа точки розничной торговли конкурента в будние дни, выходные и праздники; наблюдение за покупателями и количеством/видом покупок).

· Количественные данные 

Основные признаки: структурированный сбор информации, статистический анализ данных, репрезентативная выборка интервьюируемых компаний (чаще всего игроки рынка), при правильном анализе можно принять окончательное решение. 

Примеры количественных исследований: телефонное интервью (заранее надо приготовить удобную для заполнения анкету или оценочную форму, определиться с количеством интервью), интервью на месте продаж (необходимо обучить интервьюеров правильно общаться с различными группами анкетируемых).

4. Завершающим и наиболее ответственным этапом Вашей работы будет обработка данных и принятие решения. 

Еще один способ классификации информации – по источникам её получения:

· Внутренняя информация – данные, которые есть в рамках самой организации.

Чтобы эти данные были структурированными и легкими в обработке, нужно разработать удобный формат сбора такой информации (например, анкета для персонала, которая должна заполняться каждую пятницу). Персонал заранее должен знать, какую информацию необходимо будет написать в отчете, чтобы вести промежуточную статистику. 

При этом надо помнить о системе контроля, чтобы не было «автоматизма» в заполнении (например, один «контрольный» количественный вопрос для продавцов и бухгалтера). Также необходимо обучение и полезно поощрение продавцов за умение фиксировать происходящие события и сообщать о них.

· Внешняя информация - данные, которые находятся за пределами самой организации.

Любой сбор информации о конкурентах желательно должен носить периодический характер. Лучше информация будет собираться не каждую неделю, а раз в месяц, но постоянно. На основании анализа такой информации можно планировать деятельность фирмы. 

Основными источниками данных о конкурентах являются:

· приобретение их товара или постоянный мониторинг ассортиментного ряда, цен, новых услуг, предоставляемых сидок;

· посещение дней открытых дверей, презентаций, семинаров, проводимых конкурентами, а также специализированных выставок;

· беседа с бывшими или нынешними служащими конкурирующих организаций, их дилерами, дистрибьюторами, агентами, поставщиками;

· сбор их рекламы;

· изучение средств массовой информации или специализированных изданий.

А вот информацию о клиентах желательно заносить в базу данных (Excel, Access) или специальную программу (CRM
 системы) по мере поступления новых данных. Тогда снижается вероятность потери или искажения данных.

Основные источники информации:

· Источники информации, где доминирует производитель:

· Реклама, мнения продавцов, брошюры,

· Бесплатна и легкодоступна,

· Неполна и «смещена» (акцент на достоинства, затушевывание недостатков).

· Источники информации, где доминирует потребитель:

· Друзья, общественное мнение, сплетни,

· Надежность определяется носителем информации.

· Другие источники: статьи, обзоры, Интернет, выставки, отраслевые каталоги, готовые отчеты маркетинговых исследований и т.д.

Собирая информацию о клиентах, конкурентах, поставщиках и т.д., надо помнить о той информации, которую компания предоставляет о себе. В зависимости от вида деятельности, наличия компьютеров и подключения к сети Интернет, желательно всю информацию о компании дублировать не только в электронном виде, но и в бумажном. Ведь часто клиенту или партнеру необходимо выслать данные по факсу. 

На английском языке составить письма можно с помощью специальных программ (www.ematrixsoft.com/bizletter.htm). Ценность таких документов сведется к нулю, если данные оперативно не обновлять (в том числе прайс-листы и каталоги продукции на сайте). 

Вот тот необходимый список данных, которые наиболее часто востребованы:

· Адресная информация: название, форма собственности (ООО, ЗАО и т.д.); почтовый адрес (юридический и контактный); средства доступа (телефон, факс, электронная почта, веб-сайт). Часто востребована клиентами, для размещения рекламы в справочниках и т.д.;

· Адресно-профильная информация: адресная информация; вид деятельности (торгово-закупочная, обслуживание и т.д.); отрасль деятельности; выпускаемая продукция (ОКП, NACE код или др.);

· Общая информация: название, адрес, продукция, форма собственности, руководство, контактные лица, знание языков, банк, число сотрудников, год образования, уставной капитал, товарооборот, внешнеэкономическая деятельность;

· Специальная информация: судебная или арбитражная практика, платежная или кредитная история, баланс, финансовая история, данные об инвестициях, публичная информация, имидж фирмы;

· Информация о продукте: описание продукта, разновидности продукта, торговая марка, различие в упаковке, сертификаты качества, безопасности, фирмы, связанные с продуктом, цены (опт/розница), условия поставки. Если наименовании продукции несколько, то желательно составить общий список всей продукции с базовой информацией, более подробный документ по каждой продуктовой группе и детальное описание каждого продукта (его можно будет использовать в коммерческом предложении);

· Коммерческое предложение: направленность предложения, само предложение, название и описание предмета, дополнительная информация по продукту/услуге, контакт, дата, место опубликования предложения (для внутреннего использования).

4.3 Локальные и глобальные сети

Сеть в самом общем понимании — это совокупность компьютеров и других устройств (принтеры, сканеры и т.д.), взаимосвязанных каналами передачи данных, и необходимых для реализации этой взаимосвязи программного обеспечения и (или) технических средств, предназначенных для организации распределенной обработки данных. В такой системе любое из подключенных устройств может использовать ее для передачи или получения информации. По размерности различают локальные и глобальные сети.

Локальные сети — сети, действующие в пределах некоторой ограниченной территории (протяженность — от нескольких метров до нескольких километров). Эти сети также называют ЛВС (Локальные Вычислительные Сети), или LAN (Local Area Network). И обычно они охватывают какое-либо отделение предприятия и не выходят за пределы одного здания.

Локальная сеть обладает рядом неоспоримых преимуществ:

· один принтер (или другое устройство), подключенный к сети, позволяет уменьшить затраты на печать документов с разных компьютеров;

· совместное использование файлов позволяет правильно использовать дисковое пространство и вести упорядоченный процесс обработки документов;

· передача сообщений и почты по сети позволяет существенно уменьшить использование бумажной документации.

Глобальные сети обеспечивают соединение большого числа абонентов на больших территориях, охватывающих регионы, страны и континенты, использующие для передачи данных оптоволоконные магистрали, спутниковые системы связи и коммутируемую телефонную сеть. 

Объединение глобальных и локальных сетей в ассоциации сетей составляет интерсеть, ярким примером которой является Internet (Интернет). При этом работа внутри этой сети осуществляется по единым правилам (протоколам). 

Огромная популярность Интернет повлияла на развитие корпоративных сетей Intranet и межкорпоративных сетей Extranet. Иногда эти сети называют глобальными ЛВС, а работа с ними аналогична работе с Интернет. В настоящее время Интернет объединяет множество серверов во всех странах мира, на которых находится огромный объем информации (в виде текста, файлов различного формата, есть возможность скачать программное обеспечение и многое др.) по разнообразным темам. 

Интернет является наследницей NFSnet — американской сети, объединившей ученых NFS (National Science Foundation), которая сотрудничала, объединялась, а затем поглотила развитую сеть оборонного значения ARPAnet. Помимо высокой надежности она унаследовала от этой сети три уровня протоколов: сетевой, транспортный, уровень приложений и добавила к ним межсетевой уровень с соответствующим ему протоколом IP (Internet Protocol). Полный комплект протоколов сети Интернет получил название TCP/IP и включает в себя дополнительно другие виды протоколов (более подробную информацию можно найти, например, в книге В.В.Беркгаута и И.С.Чардина «Первые шаги в Интернет», http://cdo.bseu.by/library/inet.first.steps1/index-1.htm). 

Датой создания Интернета часто считают 2 сентября 1969 года, когда была осуществлена первая передача данных между компьютерами по общим правилам. Кроме того, в 1973 году действие сети коммутации пакетов вышло за пределы США, что также можно считать датой зарождения глобальной сети Интернет. Есть и третья дата - 1 января 1983 года, когда был произведен перевод сети ARPAnet на стек протоколов TCP/IP, который определил процедуру общения и обмена данными между разнородными сетями. 

Прежде всего, следует различать On-line доступ к сети, дающий доступ ко всем возможностям, предоставляемым Интернет. При таком доступе обработка запросов пользователя происходит в режиме реального времени. 

Off-line доступ происходит по-другому: задание для сети готовится заранее, а при соединении происходит лишь передача или прием подготовленных данных. Такой доступ менее требователен к качеству и скорости каналов связи (если данные не очень большие), но обычно дает лишь возможность пользоваться E-mail — электронной почтой. По электронной почте можно подписаться на сетевые конференции по самым различным темам — от обсуждения литературных произведений до поиска работы или получения биржевых сводок. Это даст возможность эффективнее использовать такой вид доступа.

Персональный доступ в Интернет осуществляется обычно через поставщика доступа в Интернет (провайдера). Абонент соединяет свой компьютер с сервером доступа, пользуясь модемом, по обычной телефонной линии или по выделенному каналу связи с помощью протокола TCP/IP. Если ваше предприятие уже соединено с Интернет, доступ можно осуществить через локальную сеть предприятия. 

Виды подключения к сети рассмотрены ниже. Отметим еще раз, что для каждого из перечисленных ниже типов подключения требуется специальное устройство.
1. Телефонные сети (модемное подключение) - максимально может передаваться 56 кбит/с, т.к. именно в такое количество цифровой информации можно передать посредством телефонных линий (максимально по линиям передается 2,5 кГц частот человеческого голоса – это и накладывает ограничение на передачу данных). В любом случае это самая медленная связь;

2. Сотовая связь - условия подключения надо уточнять у каждого оператора сотовой связи; требуется телефон, в настройках которого есть такая функция;

3. Системы xDSL - специальный модем в телефонной компании, который позволяет одновременно разговаривать и пользоваться Интернетом;

4. Витая пара (обычно для выделенных линий);

5. Оптоволоконное подсоединение;
6. Сети кабельного телевидения;

7. Спутниковое подключение;

8. Радио-модем. Обычно данный вид подключения используется, если рядом находится провайдер связи (в зоне видимости);

9. Другие.

Существует несколько видов оплаты за услуги пользования сетью Интернет: 

· оплата за трафик (т.е. за количество скаченной/отправленной информации), 

· почасовая оплата, 

· абонентская плата. 

Некоторые провайдеры требуют дополнительной оплаты за факт подключения, поддержание почтового ящика.

Подробнее рассмотрим наиболее распространенное в малом бизнесе модемное подключение. 

В данном случае пользователям можно дать такие рекомендации:

· Выбирая одного из провайдеров, сравните предлагаемые ими наборы услуг; 

· Обратите внимание, где территориально находится провайдер. Ведь передача данных осуществляется по телефонным проводам, а линии связи в Петербурге находятся в плохом состоянии;

· Имеет значение число телефонных линий провайдера, легко ли будет к нему дозвониться. Для того чтобы вы могли работать с Интернет, пользуясь встроенными возможностями Windows 95 или UNIX, провайдер должен поддерживать доступ по протоколу равноправной связи (Point-to-Point Protocol, PPP);

· Кроме того, следует обратить внимание, может ли провайдер обеспечить почтовый ящик электронной почты (обычно это дополнительная услуга).

Подписавшись на услуги Интернет, пользователь обычно получает у провайдера: 

1. Номер телефона для соединения с провайдером; 

2. Пользовательское имя;

3. Пароль;

4. IP адрес сервера.

4.4 Интернет представительства

Итак, Ваша компания пришла к выводу, что необходимо обозначить свое присутствие в сети не только краткой справочной информацией в различных on-line каталогах, но и создать полноценный информационный ресурс – веб-сайт. Прежде всего, сайт нужен как инструмент вашего бизнеса. 

Подумайте, какие задачи Вашего бизнеса могут быть решены сайтом. Это могут быть как бизнес задачи, так и задачи связанные с маркетинговыми коммуникациями. 

Что касается бизнес задач, то не обязательно сразу замахиваться на интернет-магазин, хотя on-line прием запроса от потенциального заказчика организовать достаточно просто. Решение о том, стоит ли этим заниматься, определяется экономической эффективностью и стратегией развития компании. 

В сфере маркетинговых коммуникаций веб-сайт может решать практически любую задачу. Вот только несколько примеров:

· Реклама – если Вы проводите рекламные кампании, сайт может стать одной из Ваших рекламных площадок, желательно предусмотреть возможность размещения рекламных обращений на главной странице, а возможно и отдельный раздел, посвященный проводимой кампании;

· Стимулирование сбыта – купоны на скидку, специальные предложения, бесплатные билеты на презентации или выставки могут быть размещены на сайте. Обратите внимание, что предоставление их посетителям сайта не требует затрат на распространение, а попадают они потенциальным покупателям;

· Связи с общественностью (PR) – если компания активно сотрудничает с прессой, часто рассылает пресс-релизы по итогам событий, или планирует это делать, стоит подумать о специальном разделе для журналистов;

· Директ-маркетинг – организация рассылки новостей компании подписчикам (см. так же более подробную информацию ниже);

· Так же с помощью сайта можно осуществить сбор маркетинговой информации: можно проводить опросы ваших посетителей, выяснять интерес к тем или иным продуктам представленным на сайте и многое другое.

Существует два принципиально разных способа создания сайтов:

Способ 1.  

Компания (клиент) обращается в специализированную фирму (исполнитель). Исходя из пожеланий и бюджета клиента, исполнитель предлагает возможные варианты решений. При этом надо учитывать, на кого будет ориентирован сайт (это определяет дизайн сайта и его структуру). Желательно сделать предварительный анализ сайтов конкурентов и вообще посмотреть, что вам нравится на уже существующих ресурсах. 

Хорошо, если клиент предварительно оформит все свои требования и пожелания в специальный документ. Его можно озаглавить «техническим заданием на разработку сайта» и представить компаниям разработчикам, которые вы выбрали, для подготовки коммерческого предложения. И уже на основе коммерческих предложений отобрать ту, с которой Ваша компания заключит договор на дальнейшую работу по проекту. 

Далее фирме надо «запустить» сайт в сеть. Для этого надо придумать ему имя (или другими словами определиться с доменным именем) и проверить, что оно еще не занято (nic.ru, www.ripn.ru, www.webnames.ru). Центральная организация, регистрирующая домены – www.relcom.spb.ru.

После этого сайт физически нужно где-то разместить (обеспечить хостинг, т.е. сервер, постоянно подключенный к Интернету, на котором и будет храниться сайт). Во многих фирмах, предоставляющих платный хостинг, регистрация доменов типа .COM.RU,  .NET.RU,  .ORG.RU,  .SPB.RU,  .MSK.RU,  .SPB.SU,  .MSK.SU и даже .RU,  .COM,  .INFO бесплатна.

В случае, если у Вас нет времени либо желания заниматься регистрацией домена, Вы можете заказать хостинг и домен в хостинговой компании, которая сама займется всеми вопросами, а возможно и бесплатно предоставит Вам домен.
Способ 2.  

Компания может создать сайт сама
 с помощью бесплатных сервисов и на этом же сервисе обеспечить бесплатный хостинг. При начальной регистрации выбирается и имя, которое чаще всего выглядит как:

 www.ИМЯ_которое_вы_выбираете.Имя_сервера. 

Наиболее известен таким сервисом Narod.ru (www.narod.ru). Кроме того, что вы бесплатно регистрируете сайт и получаете бесплатный хостинг, вы сильно экономите на самой затратной стороне создания Интернет представительства – собственно создании сайта. На Narod.ru также очень хорошо развита система шаблонов, что позволяет даже мало подготовленному человеку создать свой сайт.

Минусом таких сайтов является следующее: на сайте принудительно размещается баннеры рекламодателей, которые могут не соответствовать тематике сайта; трудно подобрать подходящее имя, т.к. пользователей очень много и «хорошие имена» чаще всего уже заняты; такие сервисы сильно перегружены, поэтому сайт может в будущем медленно загружаться; сайт является статическим.

Список некоторых бесплатных хостингов представлен в сети Интернет по адресу www.webhosting.biz.ua/hosting.html. Наиболее известные: www.narod.ru, www.yandex.ru, www.mail.ru, www.photofiаfile.ru (размещение фотографий в сети) и многие другие.

Часто продвижением сайта в сети занимается фирма-разработчик. «Раскрутку» сайта можно осуществлять и самим. Наиболее подробная и постоянно обновляемая информация о продвижении размещена в «Энциклопедии Интернет-рекламы» - см.

book.promo.ru.

Средства обмена информацией в сети Интернет

В данной главе мы рассмотрим только самые основные средства обмена информацией в сети.

4.4.1 Электронная почта

Электронная почта или Electronic mail (e-Mail) - сетевая служба, позволяющая пользователям обмениваться сообщениями или документами без применения бумажных носителей. Электронная почта - основное средство общения в Интернет. 

Ранее мы рассматривали случай, когда при подключении к сети Интернет, пользователь автоматически получает почтовый ящик - дисковое пространство на почтовом сервере, выделенное для хранения входящих и исходящих писем пользователя. После подключения к почтовому серверу пользователь может: 1) отправлять почту; 2) забирать из почтового ящика входящие письма.

Работать с таким ящиком надо с помощью специальных программ. Почтовый клиент (Mail client) - программа, предназначенная для чтения, приема, отправки и других операций с письмами. Примером таких программ являются Outlook Express, The Bat и некоторые другие. 

При этом определяется/присваивается и адрес почтового ящика - уникальный идентификатор почтового ящика пользователя. В сети Интернет почтовый адрес имеет вид: ИмяПользователя@ИмяПочтовогоСервера. 

Почтовый сервер - сервер, обеспечивающий прием, хранение и передачу электронных писем пользователей, а также их маршрутизацию. 
Существуют и серверы бесплатной электронной почты: www.mail.ru, www.rambler.ru, www.yahoo.com, www.yandex.ru и другие. После прохождения несложной процедуры регистрации Вы получаете доступ к почтовому ящику. Плюс такой почты – возможность её проверки в любой точке мира, где есть доступ в Интернет.

4.4.2 Списки рассылки

Одно из важных достоинств электронной почты состоит в том, что она позволяет рассылать одно и то же сообщение сразу большому числу адресатов. В простейшем случае Вы перечисляете дополнительные адреса в поле Сс: (Копия:) при составлении письма. 

Если Вам приходится то и дело посылать сообщения одной и той же группе, например, из десяти человек, такой способ становится нерациональным. Вместо этого Вы можете создать в адресной книге своей почтовой программы один групповой адрес, перечислив в нем все индивидуальные адреса. При составлении очередного письма затем Вы просто указываете этот групповой адрес в поле "Кому:". Это простейшая форма списка рассылки; его может создать любой пользователь. 

Однако обычно под списком рассылки подразумевается другая служба, требующая поддержки со стороны провайдера. Эта служба позволяет пользователям самим вносить себя в список рассылки (подписываться на него) и удалять себя из этого списка (прекращать подписку). Сама терминология напоминает о подписке на газеты и журналы, и действительно, списки рассылки выполняют те же функции, что и бумажные периодические издания. Самой известной службой рассылки является Subscribe (www.subscribe.ru).

Серверное программное обеспечение для поддержки списков рассылки называется менеджером списков рассылки. Вы работаете со списком рассылки, используя два почтовых адреса: административный и обычный. Посылая короткие стандартные команды по административному адресу, Вы можете подписаться на список рассылки, прекратить подписку, получить список всех подписчиков и т.п. Обычный адрес служит непосредственно для обмена сообщениями - письма на этот адрес получают все подписчики данного списка рассылки. 

Списки рассылки бывают двух видов – модерируемые и немодерируемые:

· В модерируемых списках рассылки каждое сообщение предварительно направляется на одобрение главному редактору, который называется модератором;

· В немодерируемых списках рассылка происходит автоматически. Подписка происходит автоматически в открытых списках рассылки и направляется на одобрение модератору в закрытых. Модератор нужен, прежде всего, для того, чтобы не допустить массовую рассылку сообщений рекламного характера. 

Найти наиболее интересный для Вас список рассылки, как правило, несложно - их адреса приводятся на отраслевых сайтах или находятся с помощью поисковых служб. Если Вы захотите организовать собственный список рассылки, обратитесь к своему провайдеру, указав при этом, какой список Вы хотите завести - модерируемый или нет, закрытый или открытый. Большинство провайдеров оказывает такую услугу. 

Веб-форумы выполняют те же функции, что и списки рассылки, но используют для этого только программы для просмотра веб-страниц. Они выглядят как обычные веб-страницы, организованные таким образом, что каждый пользователь может дописывать в них свое сообщение, каждая тема обсуждается отдельно в течение некоторого промежутка времени. 

В настоящее время веб-форумы представляют собой наиболее удобное и простое средство для групповых дискуссий и объявлений, но требуют более продолжительного подключения к Интернету по сравнению со списками рассылки. 

Отдельно можно выделить чаты как средство on-line общения. По своему оформлению чаты очень похожи на форумы. Основное отличие: в форумах чаще всего придерживаются строго поставленной проблематики при обсуждении (чат носит более личностный характер); ответы и вопросы в форуме могут поступать с достаточно большой временной задержкой (чат все-таки имеет место только при постоянном on-line общении).

4.4.3 Интернет-пейджеры

Интернет-пейджеры – это программы для поддержания протокола быстрого обмена короткими сообщениями. Вы набираете фразу, указываете номер/имя, на который её следует передать - и через несколько секунд человек на другом континенте уже читает Ваше сообщение. Для того, чтобы пользоваться интернет-пейджером, надо зарегистрироваться и получить номер, установить специальную программу и держать её постоянно включённой. 

Главным отличием Интернет-пейджера от чатов и форумов является возможность запоминания на сервере сообщения для пользователя, не подключенного в данный момент к Интернету, с последующей его передачей. Еще одной полезной особенностью Интернет-пейджера является "список друзей" - перечень пользователей определенной системы Интернет-пейджинга. 

Одним из первых программных продуктов, предоставивших такой сервис, стал ICQ, созданный израильской компанией Mirabilis (www.icq.com). Интересен и новый сервис ICQ2Go – это web-вариант ICQ, который не требует установки программного обеспечения на компьютере. Контактный "список друзей" хранится на сервере, что тоже очень удобно.

После появления ICQ многие компании постарались создать свои собственные системы обмена короткими сообщениями. Американская компания AOL (America On Line), являясь крупнейшим провайдером Интернет-услуг, в настоящее время поддерживает сразу две системы Интернет-пейджинга - AIM (AOL Instant Messenger, www.aim.com) и ICQ. 

Yahoo!Messenger (messenger.yahoo.com) занимает среди интернет-пейджеров почётное третье место в мире, после AIM и ICQ. Компания Mail.ru (agent.mail.ru) официально объявила о выпуске новой версии программы @Mail.ru Agent, которая стала первым на российском рынке интернет-пейджером. Относительно молодым Интернет-пейджером является MSN Messenger Service (www.msn.com).

Несмотря на популярность ICQ и ее богатейший функционал, она не лишена серьезных недостатков, которые заставляют привередливых пользователей искать достойную альтернативу данной программы. В качестве такой альтернативы многие выбрали Miranda Instant Messenger (miranda-im.org).

Первым делом стоит сказать, что Miranda – не просто интернет-пейджер, это настоящий интегратор. С его помощью можно общаться с людьми, которые используют Instant Messengers самых разных производителей: ICQ, AIM, MSN, Yahoo! и другие. В русскоязычной среде все эти пейджеры, кроме ICQ, используются редко, но если пользователь общается с большим количеством зарубежных коллег и друзей, ему эта особенность Miranda очень пригодится. 

С помощью Интернет-пейджеров можно обмениваться не только текстовыми сообщениями, но и пересылать файлы, разговаривать в on-line режиме, играть в сетевые игры, посылать SMS сообщения и многое другое. Для этого требуется специально настроить программы и подключить необходимое оборудование.

Отдельно можно упомянуть также программу Skype (www.skypeclub.ru) для передачи голосовых сообщений. Это абсолютно бесплатная программа, с помощью которой можно звонить свом друзьям или партнерам, где бы они не находились, главное, чтобы они тоже были пользователями Skype. Программа позволяет свободно и, что самое главное, бесплатно общаться в сети Интернет, платить надо только за Интернет связь. Skype использует P2P технологию для соединения с другими пользователями.

В России появился сервис, аналогичный западному Skype. Новая сеть Sipnet (www.sipnet.ru) позволяет абонентам звонить с компьютера на компьютер, с компьютера на мобильный или стационарный телефоны и наоборот.
Поиск информации в сети Интернет

Любая навигация по Интернету (или же — поиск информации) осуществляется двумя путями: с помощью каталогов или других структурированных ресурсов и сайтов поисковых машин. Рассмотрим каждый вид поиска в отдельности: 

Структурированные по тематикам ресурсы/каталоги. 

Это наиболее старые способы навигации в Сети. Они представляют из себя каталог (собрание) сайтов по различным тематикам. Вся информация в каталогах обрабатывается вручную. Чаще всего работа в каталогах не автоматизирована. Это доставляет дополнительные сложности при добавлении нового ресурса (требуется больше времени). 

Также для раскрутки сайта в каталоге он снабжается кратким описанием, по которому пользователь может определить его краткое содержание. К сожалению, размещение ресурса в каталоге и его описание целиком и полностью зависит от администрации каталога. Иногда случается, что ресурс помещается не в тот тематический раздел или его аннотация не соответствует действительности. 

Сам процесс регистрации в каталогах достаточно прост, а вот добиться желаемого достаточно трудно. Приведем самые общие рекомендации для этого случая: 

· Прежде всего, у Вас должен быть действительно стоящий сайт, чтобы модератор каталога не отказал Вам в регистрации; 

· Постарайтесь добиться того, чтобы Ваша страница была включена именно в тот раздел каталога, который наиболее для нее подходит; 

· Пользователь ищет информацию в каталогах двумя способами:

· просто переходя по иерархической системе подкаталогов;

· используя внутреннюю поисковую систему. Эта система производит поиск исключительно по краткому описанию и ключевым для сайта словам, которые отослали при регистрации (описание и ключевые слова могут быть откорректированы модератором каталога). Поставьте себя на место пользователя и подумайте, как он будет строить запрос для поиска, какие ключевые слова или выражения будет использовать. 

· Если это возможно, постарайтесь зарегистрировать не только заглавную страницу, но и некоторые другие основные страницы, варьируйте ключевые слова и описание для каждой зарегистрированной страницы, в этом случае найти одну из Ваших страниц сможет большее количество пользователей; 

· Включите одно или несколько ключевых слов в заголовок Вашей страницы; 

· Особенно важно регистрироваться в отраслевых каталогах, т.к. они уже раскручены для поисковых машин (см. ниже) и будут просмотрены пользователем в первую очередь.

Поисковая система

Это уже современный и удобный способ навигации и поиска в Сети с одной стороны. С другой стороны, требуются некоторые навыки работы в сети, чтобы осуществлять правильно поиск.

В отличие от каталогов, поисковая система — это полностью автоматизированная структура. Иначе говоря, любая поисковая машина — это база ссылок. Чем чаще обновляется эта база, — тем лучше работает поисковик. 

При запросе какой-либо информации, поисковая машина, прежде всего, просматривает эту базу и подсчитывает релевантность сайта. Релевантность — это соответствие каждой найденной страницы поисковому запросу. Каждая поисковая машина обладает собственным механизмом подсчета уровня релевантности. 

На сегодняшний день, самые популярные сайты поисковых машин Интернета, это: 

1. Goggle www.google.com – поиск покрывает большую часть пространства Интернет, возможен поиск на разных языках, осуществляется поиск изображений.

2. Yandex www.yandex.ru – самый популярная поисковая русскоязычная система. Также возможен поиск картинок.

Goggle и Yandex не просто сайты поисковых систем, а огромные порталы с большим количеством дополнительных услуг (на этих сайтах можно найти почту, каталоги, энциклопедии, словари и многое другое).

При поиске информации в каждом конкретном случае надо действовать по-разному. Общие рекомендации таковы: 

· Работать сразу с несколькими поисковыми машинами (главное отличие поисковых систем друг от друга — это база ссылок и система подсчета уровня релевантности). Поэтому для наиболее точного результата поиска рекомендуется использовать несколько поисковых машин; 

· Если ищите конкретный запрос по тематике — привлекать к поиску специализированные каталоги; 

· Начинать поиск надо с короткого запроса: два слова максимум. После запрос можно расширить и дополнить; 

· На многих поисковых сайтах есть система расширенного поиска. Это позволяет сузить круг поиска, особенно, если вы имеете точное представление о том, что ищете
. Правила пользования расширенным поиском находятся на сайте поисковой системы; 

· При любом поиске в Сети надо помнить старый афоризм: 
«В Интернете можно найти любую информацию, но конкретную не найдешь».

4.5 Полезные Интернет ссылки:

4.5.1 Статистическая информация

www.gks.ru – Госкомстат России, общероссийская статистическая информация бесплатна. На этом же ресурсе можно найти сайты других статистических служб.

www.gostat.spb.ru – ПетербургКомСтат, статистика по Санкт-Петербургу.

top.mail.ru, top100.rambler.ru и другие - если на сайте компании установить или уже установлены счетчики посещаемости, то можно анализировать популярность своего сайта или сайтов других компаний с помощью этого сервиса. С помощью поиска в Rambler Top-100 можно найти наиболее популярные сайты по заданной тематике (например, новостной портал Петербурга).

www.gov.spb.ru – Правительство города, раздел Санкть-Петербург в цифрах.

4.5.2 Информация о компаниях

www.yell.ru – «Желтые страницы Санкт-Петербурга» с возможностью определения географического положения организации.
www.yellowpages.spb.ru - Весь Санкт-Петербург.
www.yellowpages.ru - Желтые страницы - федеральная сеть. 

www.database.spb.ru – База предприятий и цен Санкт-Петербурга.

www.kompass.ru, www.kompass.ru - Инфогруппа Компас.
www.trifle.net/cis - Справочник предприятий СНГ. 

www.europages.com - Europages («Европейские желтые страницы»)
www.kompass.com - Kompass (справочник деловой информации «Компас»)

4.5.3 Отраслевые базы данных и справочники

atlant.ru - Компьютер Бизнес Маркет, Оптовик Бизнес Маркет, Техно Бизнес Маркет, Авто Бизнес Маркет, Спорт Бизнес Маркет, Строй Бизнес Маркет.
www.apraksin.ru - Апраксин Двор, товары и цены в категориях «Продукты», «Авторынок».

www.price.ru – Многоотраслевой справочник о ценах на товары и услуги.

www.tovary.ru - Товары и цены.

www.stroit.ru - Стройка .

www.chance.ru, www.reklama-spb.ru - Реклама шанс.

www.irr.ru - Из рук в руки.

4.5.4 Недвижимость и строительство

www.bpn.ru – Большой портал недвижимости. Новости, публикации, аналитика, предложения.

www.bsn.ru – Большой сервер недвижимости. Новости, публикации, аналитика, предложения.

www.eip.ru – Единое информационное пространство. База данных недвижимости по всей России.

www.irn.ru – Индикаторы рынка недвижимости. Индексы стоимости и доходности жилья.

www.estate.spb.ru – Региональный сервер недвижимости.

www.bn.ru – Бюллетень недвижимости.

www.azn.ru – Ассоциация загородной недвижимости.

www.pon.ru – Загородная недвижимость, земельные участки.

Аналитическая информация по рынку недвижимости периодически обновляется на многих сайтах, мы приведем только несколько источников: http://cun.lenspecsmu.ru, http://www.spbrealty.ru/RealEstate/Analytics/monitoring.html, www.becar.ru, www.colliers.ru, www.russianrealty.ru.

www.asninfo.ru – Агентство строительных новостей. Строительство в России.

www.know-house.ru – Информационная строительная система. СНиПы и ГОСТы, проекты коттеджей, информация об отраслевых выставках, технологиях и материалах.

www.stroit.ru – Портал о строительстве.

www.stroy.spb.ru – Все о строительстве в СПб и Ленинградской области.

4.5.5 Источники информации для предпринимателей 

www.rcsme.ru - Ресурсный центр малого предпринимательства

siora.ru – Агентство поддержки малого и среднего бизнеса

www.spbsp.ru - СПб Союз предпринимателей

www.fbd.spb.ru – СПб Фонд развития малого и среднего бизнеса, база данных по источникам финансирования малого бизнеса

www.spbasp.ru – СПб ассоциация совместных предприятий

www.nwcg.ru - Северо-Западная консалтинговая группа

www.account.spb.ru - Ассоциация бухгалтеров малых предприятий

www.nwab.ru - Ассоциация банкиров Северо-Западного региона

www.ing-club.ru – Клуб петербургских маркетологов.

4.5.6 Финансы

Налогообложение: www.businessuchet.ru, www.nalogi.com.ru, www.spbnalog.ru, www.tax-nalog.km.ru, www.tks.ru (таможня), www.nalog.ru 

Бухгалтерское дело: www.2z.ru, www.audit-it.ru, www.buhgalteria.ru, www.buh.ru, www.provodka.ru
Финансовый рынок: www.finam.ru, www.finmarket.ru, www.mfd.ru, www.rts.ru 

Экономика: www.eup.ru, www.finansy.ru, www.ruseconomy.ru, www.opec.ru, www.worldeconomy.ru, marketing.spb.ru 

Страхование: www.ins-forum.ru, www.allinsurance.ru, www.rosmedstrah.ru, www.insure.auto.ru,
 www.znay.ru 
Заключение 

В работе над сборником его составители опирались на практику работы с начинающими предпринимателями. Такой опыт в течение многих лет накоплен нами при проведении консультационных семинаров на темы "Как начать собственное дело", "Как зарегистрировать предприятие", "Информационные технологии в бизнесе", "Экономика фирмы", "Как составить маркетинговую и финансовую часть бизнес плана". Исходя из опыта общения с теми, кто приходит на подобные семинары, мы стремились не повторять то, что уже отражено в обширной литературе, а сделать упор на изложение ответов на наиболее часто задаваемые вопросы понятным и доступным языком, с акцентом на конкретные практические рекомендации. Удалось ли это – судить Читателю.

Хорошо известно, что сегодня многие представители малого бизнеса в Санкт-Петербурге испытывают острую потребность в знаниях из различных областей бизнес-образования, в использовании актуальной информации по вопросам ведения собственного дела. Конечно, в особенной степени это касается начинающих предпринимателей. Их время очень ограничено, финансовые ресурсы тем более. Многие проблемы приходится решать в одиночку, а готовых решений этих проблем нет.  

В то же время информация, идеи, навыки, интеллект становятся решающим фактором успеха в бизнесе.  Недаром считается, что сегодня ключ к успеху в бизнесе – в знаниях руководителей и работников, в установившихся отношениях с клиентами и поставщиками, в культуре новаторства и других так называемых «нематериальных активах». Да, мы убеждены, что знания – это, в сущности, и есть те самые нематериальные активы, которые в современных условиях все чаще оказываются важнее многих сугубо материальных составляющих предпринимательства.  

По нашему мнению, в развитии малого бизнеса (и не только малого) наступил качественно новый этап. Этап, когда осознанной проблемой предпринимателей стал недостаток их опыта и глубокого понимания приемов управления, в конечном счете, их квалификация уже не как профессионалов в какой-то специальной области, а как менеджеров, управленцев, руководителей. Это касается умения планировать время, распределять ресурсы, управлять затратами, вести продуманный маркетинг, полностью использовать возможности современных информационных технологий, понимать юридические и налоговые вопросы, быть в курсе доступных источников финансирования, и знать многое-многое другое, с чем приходится сталкиваться в повседневной работе. 

Говорят, мы живем в эпоху ЗНАЮЩЕГО РАБОТНИКА. Его средства производства - ЗНАНИЯ. А значит, важнейшая задача – получить и систематизировать знания, а затем действовать на их основе. Другие пути малоперспективны. Если предложенный Вашему вниманию Справочник хотя бы отчасти помог решить эту задачу, то его авторы будут считать свою цель достигнутой. 

Отметим, что подготовка Справочника была бы невозможна без помощи представителей органов власти Санкт-Петербурга и, в первую очередь, городской службы занятости населения – сотрудников Управления Федеральной Государственной службы занятости по Санкт-Петербургу. 

А теперь нам остается поблагодарить Вас за внимание к нашей работе и пожелать успехов на избранном трудном пути, вспомнив вместе с Вами очень верную народную мудрость: «дорогу осилит идущий»!  
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Объект налогообложения (ст.146 НК) НК)





реализация товаров (работ, услуг) на территории РФ








передача имущественных прав





передача права собственности на товары (работы, услуги) на безвозмездной основе








передача на территории РФ товаров (работ, услуг) для собственных нужд, расходы на которые не принимаются к вычету при налогообложении прибыли





выполнение строительно-монтажных работ для собственного потребления








ввоз товаров на таможенную территорию Российской Федерации





Рис.6.6. Перечень налогов, заменяемых при ЕНВД уплатой единого налога





Производственные и реализационные расходы, в т.ч.:


материальные расходы, расходы на оплату труда, суммы начисленной амортизации, прочие расходы;


Расходы на содержание и эксплуатацию, ремонт и техническое обслуживание основных средств и иного имущества;


Расходы на освоение природных ресурсов;


Расходы на научные исследования и опытно-конструкторские разработки;


Расходы на обязательное и добровольное страхование;


Прочие расходы, связанные с производством и реализацией.





внереализационные расходы


(статья 265 НК, закрытый перечень)





Расходы, связанные с производством и реализацией  





РАСХОДЫ,


обоснованные и документально подтвержденные





При переходе на ЕНВД организации 


не уплачивают





НДФЛ


НДС (за исключением уплачиваемого при ввозе товаров на таможенную территорию РФ)


ЕСН


Налог на имущество физ. лиц в части имущества, используемого для ведения деятельности





в добровольном порядке





С начала календарного года, подав заявление с 1 октября по 30 ноября предшествующего года





от реализации товаров, работ, услуг, собственных и приобретенных,


от реализации имущества,


от реализации ценных бумаг,


от реализации имущественных прав.





Доходы от реализации товаров, работ, услуг, имущественных прав, т.е. выручка: 





Внереализационные доходы





Доходы от реализации





ДОХОДЫ, уменьшенные 


на сумму предъявленных налогов





Переход к УСН





С начала квартала, в котором произошло нарушение условий перехода и применения УСН





в обязательном порядке





в добровольном порядке





С начала календарного года, подав заявление до 15 января этого года 








Возврат к общему режиму налогообложения





При переходе на УСН индивидуальные предприниматели не уплачивают





При переходе на УСН организации 


не уплачивают





НДФЛ


НДС (за исключением уплачиваемого при ввозе товаров на таможенную территорию РФ)


ЕСН


Налог на имущество физ. лиц в части имущества, используемого для извлечения дохода





Налог на прибыль организаций


НДС (за исключением уплачиваемого при ввозе товаров на таможенную территорию РФ)


ЕСН


Налог на имущество организаций





Налог на прибыль организаций


НДС (за исключением уплачиваемого при ввозе товаров на таможенную территорию РФ)


ЕСН


Налог на имущество организаций в части имущества, используемого для ведения деятельности.








По видам деятельности, не подпадающим под ЕНВД





Нет





Нет





Нет





Да





Да





Да





Выбирается  объект налогообложения «доход», уплачивается единый налог по ставке 6% и другие налоги, сборы и взносы, предусмотренные к уплате при применении УСН





Расходы более 60% доходов








Налогоплательщик  удовлетворяет условиям применения УСН?








Есть ли виды деятельности, подпадающие  под ЕНВД?








Уплачиваются все налоги, сборы и взносы, подлежащие уплате при применении общего режима налогообложения





Ведется раздельный учет. 


Уплачивается ЕНВД и другие налоги, сборы и взносы, подлежащие уплате при применении этого налога, по видам деятельности, подпадающим под ЕНВД. 





Выбирается  объект налогообложения «доход-расход», уплачивается единый налог по ставке 15% и другие налоги, сборы и взносы, предусмотренные к уплате при применении УСН





Налогоплательщик удовлетворяет условиям применения УСН?








Нет





Нет





Нет





Да





Да





Да





Выбирается  объект налогообложения «доход», уплачивается единый налог по ставке 6% и другие налоги, сборы и взносы, предусмотренные к уплате при применении УСН





Расходы более 60% доходов?








Подпадает под ЕНВД?








Уплачиваются все налоги, сборы и взносы, подлежащие уплате при применении общего режима налогообложения





Уплачивается ЕНВД и другие налоги, сборы и взносы, подлежащие уплате при применении этого налога





Выбирается  объект налогообложения «доход-расход», уплачивается единый налог по ставке 15% и другие налоги, сборы и взносы, предусмотренные к уплате при применении УСН





Один вид                 деятельности








Несколько видов деятельности












































При переходе на ЕНВД индивидуальные предприниматели не уплачивают








� - Субсидиарная ответственность подразумевает, что в то случае, если имущества кооператива недостаточно для покрытия обязательств, то оставшаяся часть долга возмещается пайщиками.


� - Понятия первичной и вторичной информации более подробно разобраны в главе 9 - см. таблицу 9.1.


� - Общероссийский классификатор основных фондов. Утвержден постановлением Государственного комитета по стандартизации, метрологии и сертификации от 26.12.1994г. № 359.


� - Роялти – это лицензионное вознаграждение в виде периодических процентных отчислений (чаще всего в виде процента от объема продаж), которые устанавливаются в форме фиксированных ставок на основе подсчета фактического экономического результата использования лицензии и выплачиваются лицензиатом через определенные согласованные промежутки времени.


� CRM - Customer Relationship Management – Управление взаимоотношениями с клиентами - это не программный продукт и не технология. CRM - это направленная на построение устойчивого бизнеса концепция и бизнес стратегия, ядром которой является "клиент-ориентированный" подход. Эта стратегия основана на использовании передовых управленческих и информационных технологий, с помощью которых компания собирает информацию о своих клиентах на всех стадиях его жизненного цикла (привлечение, удержание, лояльность), извлекает из нее знания и использует эти знания в интересах своего бизнеса путем выстраивания взаимовыгодных отношений с ними. Результатом применения стратегии является повышение конкурентоспособности компании, и увеличение прибыли, так как правильно построенные отношения, основанные на персональном подходе к каждому клиенту, позволяют привлекать новых клиентов и помогают удержать старых. Существует ряд программных продуктов, которые воплощают CRM концепцию.


� В данном случае мы не рассматриваем создание сайта на профессиональном уровне специалистами компании. В данном разделе имеется в виду, что неподготовленный человек может осуществить данную процедуру самостоятельно с небольшими трудозатратами.


� Например, результатом поиска вида «искомое_слово site:spb.ru» на Google будут сайты, на которых находится «искомое_слово» и которые располагаются в зоне spb.ru.


Заключение искомой фразы в кавычки (практически в любой поисковой системе) обозначает, что искать  надо документы, в которых данное выражение приведено дословно.
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