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ВВЕДЕНИЕ

Переход к рыночной экономике сопровождается проникновением в нашу жизнь явлений, широко известных  в других странах, но еще не совсем привычных и понятных нашему обществу. Предпринимательство, коммерция – одни  из них. Мы начинаем заниматься делом, которое плохо знаем, а отсюда   ошибки и просчеты в деятельности. Как со-циально - экономическое явление предпринимательство включает в себя широкий спектр общественных отношений. Это организация экономической, производственной и иной деятельности, приносящей прибыль.

КОММЕРЧЕСКАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ - это практика осуществления обмена товарами и услугами, т.е. особый вид деятельности, от которой зависят конечные результаты хозяйственной деятельности предприятия в целом. Коммерческая деятельность направлена на реализацию конкретных видов продукции независимо от того, когда она осуществляется: до начала производства продукции (на основе заказа) или после завершения производства (поиск покупателей уже произведенного товара, когда производитель работает на неизвестный рынок). 

Под товарами следует понимать продукцию отраслей материального и нематериального производства, поступившую на рынок для купли-продажи или обмена. Это могут быть потребительские товары, товары производственно-технического назначения, услуги, недвижимость, ценные бумаги, кредиты, духовно-информационный, интеллектуальный продукт и т.д.

Коммерческая деятельность практически проявляется как связь фирмы с потребителями - контрагентами на рынке. Эта связь осуществляться через механизм коммерческих операций, которые проходят следующие этапы:

· поиск покупателя;

· заключение с ним сделки или другими словами, оформление контракта, в котором оговариваются все необходимые условия, например, какой товар, его количество, качество, цену, срок  поставки, базисные условия поставки, форма расчета, форс-мажорные обстоятельства, условия сдачи-приемки товара и др.;

· исполнение контракта, т.е. подготовка товар к поставке, доставка его покупателю,  расчеты за поставленный товар.

Чтобы стать предпринимателем, который сможет заниматься коммерческой деятельностью, недостаточно владеть некоторой суммой денег или набором средств производства. Для этого нужно правильно распорядиться своими средствами, чтобы они  приносили прибыль. 

Для этого бизнесмен должен знать:

· в какой очередности он должен предпринимать практические действия;

· какие препятствия могут ожидать его;

· какие ошибки он может совершить, какие шансы на успех он имеет.

Для этого бизнесмен должен:

· ориентироваться в возможностях;

· знать, как изучить рынок товаров и услуг;

· уметь определять рыночную стратегию предприятия;

· знать, как найти наиболее подходящую организационно - правовую форму  своего предприятия;

· составлять планы развития, производства, реализации  продукции или услуг с использованием методов бизнес- планирования, маркетинга;

· организовать деятельность предприятия, производство продукции, используя  методы менеджмента;

· уметь провести анализ деятельности предприятия;

· разбираться в финансовой среде предприятия, иметь представление о банковской деятельности, функционировании фондового рынка, инвестиционной деятельности;

· управлять своим трудовым коллективом и т.д. 

Из вышесказанного видно, что круг вопросов и проблем, которые должен уметь решать предприниматель, очень широкий. Поэтому целью изучения данного курса является ознакомление, прежде всего  с понятийным аппаратом, терминологией, используемой в современной практике делового общения, производственной  и коммерческой деятельности любого предприятия.

Предметом основ коммерческой деятельности как учебного курса выступают принципы  и методы  экономических отношений в конкретном деловом пространстве, направленном на получение прибыли. В связи с этим объектом изучения курса является коммерческая сторона всего процесса движения товаров от производителя до потребителя, а основными субъектами коммерческой деятельности выступают как сам предприниматель, так и его возможные контрагенты - государство, наемные работники, партнеры по бизнесу и, конечно же, потребители.

ТЕМА 1. СУЩНОСТЬ ОРГАНИЗАЦИОННО - ПРАВОВЫХ ФОРМ 

ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ В УКРАИНЕ 

И ЗА РУБЕЖОМ

1.1. Понятие предпринимательской деятельности

Любая предпринимательская или коммерческая деятельность должна осуществляться в рамках определенной организационной формы. Форма предпринимательства - это система норм, устанавливающая внутренние отношения между партнерами по предприятию, с одной стороны, и отношения этого предприятия с другими предприятиями и государственными органами, - с другой.

Правовое регулирование создания и деятельности субъектов предпринимательской деятельности в Украине производится в соответствии с нормами Гражданского и Хозяйственного кодексов, Законами Украины "О хозяйственных обществах", "О предприятиях в Украине", "О предпринимательстве" и другими законодательными и нормативными документами. 

С принятием Гражданского и Хозяйственного кодексов, которые вступили в силу с января 2004 г., будет проведена большая работа по приведению в соответствие с новыми кодексами уже действующих законов. Это касается многих законодательных актов, таких как Законы «О хозяйственных обществах», «О предприятиях», "О предпринимательстве", „Закон о ценных бумагах и фондовой бирже”, „О собственности” и др.

Согласно принятому Хозяйственному кодексу любая хозяйственная деятельность может быть двух видов:

· коммерческая или предпринимательская;

· некоммерческая.

Хозяйственная деятельность некоммерческой структуры не предусматривает получение прибыли. Поэтому мы в дальнейшем будем говорить только о предпринимательской деятельности. 

Под предпринимательской деятельностью понимается самостоятельная, инициативная, систематическая, на собственный риск хозяйственная деятельность, осуществляемая предпринимателями с целью получения прибыли.

Основными принципами предпринимательской деятельности являются:

· свобода выбора вида деятельности;

· самостоятельность формирования предпринимателем программы деятельности, выбора поставщиков и потребителей продукции, привлечение материально- технических, финансовых и др. ресурсов, установление цен на продукцию и услуги;

· свобода найма работников;

· свободное распоряжение прибылью;

· самостоятельное осуществление предпринимателем внешнеэкономической деятельности, использование принадлежащее ему  части валютной выручки по своему усмотрению.

Субъектами хозяйствования являются:

· граждане Украины, иностранцы и лица без гражданства, которые осуществляют хозяйственную деятельность и зарегистрированы как предприниматели;

· юридические лица, зарегистрированные в установленном порядке;

· филиалы, представительства, и другие структурные единицы хозяйственных организаций, созданные для осуществления хозяйственной деятельности.

К предпринимательской деятельности физического лица применяются нормативно-правовые акты, которые регулируют предпринимательскую деятельность юридических лиц. 

Физическое лицо – предприниматель отвечает по обязательствам, связанным с его деятельностью, всем своим имуществом, на которое согласно закону может быть наложено взыскание.

Юридическое лицо может быть создано на основе объединения лиц и (или) имущества и в зависимости от порядка создания делится на:

· юридические лица частного права, создаваемые на основе учредительных документов;

· юридические лица публичного права, создаваемы на основе Указов Президента Украины, органов государственной власти и местного самоуправления. 

Предметом рассмотрения в данном курсе являются порядок создания, организационно-правовые формы, правовой статус юридических лиц частного права.

Организационной формой хозяйствования выступает предприятие. 

1.2. Сущность и виды предприятий

Предприятие – это самостоятельный субъект хозяйствования, созданный органами государственной власти, местного самоуправления, любыми другими субъектами для удовлетворения личных и общественных потребностей  путем систематической производственной научно-исследовательской, торговой и иной хозяйственной деятельности. 

По формам собственности предприятия могут быть следующих видов:

· частные, основанные на собственности граждан или субъектов хозяйствования (юридических лиц);

· коллективные;

· коммунальные, основанные на собственности территориальной громады;

· государственные;

· предприятия, основанные на смешанной форме собственности.

В зависимости от способа создания и формирования уставного капитала  предприятия могут быть унитарными и корпоративными.

Унитарным признается предприятие, учредителем которого выступает один субъект хозяйствования.

Корпоративным признается предприятия, в создании которого участвуют два и более учредителя.

В зависимости от числа работающих и объема валового дохода предприятия могут быть малыми, средними и большими.

Малым называется предприятие, в котором среднегодовая численность работающих  не превышает 50 человек. При этом валовой доход от реализации продукции, работ, услуг за год не  может быть свыше эквивалента 500 000 евро.

Опыт хозяйствования в экономически развитых странах свидетельствует, что малый бизнес составляет наибольший сектор  экономики. В Японии на него приходится около 55% реализованной промышленной продукции, почти 60% объема оптовой торговли и более 80% розничной. В обрабатывающей промышленности Японии функционирует 6,5 млн. небольших производств, что составляет 99% общей численности предприятий страны, на них работает 40 млн. чел. — более 30% занятого населения страны. В США на долю малого бизнеса приходится около 55% занятых, а с учетом средних предприятий — около 80%.

Опыт стран с рыночной экономикой свидетельствует о высокой экономической эффективности малого бизнеса. Свободная рыночная конкуренция заставляет малые предприятия постоянно приспосабливаться к изменяющимся рыночным условиям. Более того, они конкурентно влияют на большие фирмы, эффективно сдерживая присущую гигантам тенденцию к застою. Во всем мире малое предпринимательство пользуется государственной поддержкой. В нашей стране еще не созданы соответствующие эффективные механизмы и программы развития малого бизнеса.

Большим считается предприятие, в котором среднегодовая численность работающих  превышает 1 000 человек, а валовой доход от реализации продукции, работ, услуг за год - свыше эквивалента 
5 000 000 евро.

Все остальные предприятия попадают под категорию средних.

Государственное предприятие, которое в соответствии с законодательством Украины не подлежит приватизации, по решению Кабинета Министров может быть преобразовано в казенное предприятие.

Казенным называется коммерческое предприятие, которое может быть государственным или муниципальным и не наделено правом собственности на закрепленное за ним имущество. 

Казенные предприятия создаются в отраслях народного хозяйства, в которых:

· законом разрешается осуществлять хозяйственную деятельность только государственным предприятиям;

· основным (более 50%) потребителем услуг, продукции является государство;

· по условиям хозяйствования не возможна свободная конкуренция товаропроизводителей и потребителей;

· более 50% производимой продукции является нерентабельной, хотя и общественно необходимой продукцией;

· приватизация имущественных комплексов государственных предприятий запрещена законом.

1.3. Организационно-правовые формы хозяйственных обществ
Предпринимательская деятельность может осуществляться в любых организационных формах, предусмотренных законом. Под организационно-правовой формой  понимается такая  форма юридического лица, которая характеризует специфику его создания, имущественного статуса, характера его прав и прав учредителей (участников) на имущество, особенности их ответственности по обязательствам субъекта.

Юридические лица могут создаваться в форме обществ, учреждений и в др. формах, установленных законом. 

Обществом является организация, созданная путем объединения лиц или участников и которое может как предпринимательской, так и непредпринимательской.

Учреждением является организация, созданная одним или несколькими лицами (учредителями), которые не берут участия в управлении им путем объединения или выделения имущества для достижения цели, определенной учредителями, за счет этого имущества. Особенности правового статуса отдельных видов учреждений устанавливается законом. 

Принимая решение о выборе той или иной  организационно- правовой формы, предприниматель определяет:

·   требуемый ему уровень и объем возможных прав и обязанностей, что зависит от профиля и содержания будущей деятельности, возможного круга партнеров;

· решает вопрос о величине  уставного капитала и форме собственности, что зависит от наличия средств, масштабов, профиля  будущей  деятельности;

· статус предприятия, а именно объем прав, пределы обязанностей и уровень ответственности.

Общества, которые осуществляют предпринимательскую деятельность с целью получения и последующего распределения прибыли между участниками, могут быть созданы только как хозяйственные  общества или производственные кооперативы.

Производственным кооперативом является добровольное объединение граждан на началах членства для общей производственной или другой хозяйственной деятельности, которая базируется на личном трудовом участии и объединении его членами имущественных паевых взносов.  Уставом кооператива и законом может предусматриваться участие в деятельности производственного кооператива на началах членства также других лиц.

Учредительным документом производственного кооператива является устав, который утверждается общим собранием его членов. Название кооператива должно содержать его наименование и слова «производственный кооператив».

Хозяйственным обществом является юридическое лицо, уставный или складочный капитал которого разделен на доли между участниками  и которое может создаваться в форме:

· полного общества;

· коммандитного общества;

· общества с ограниченной ответственностью;

· общества с дополнительной ответственностью;

· акционерного общества.

Полным является общество, участники которого  в соответствии с заключенными между ними договором осуществляют предпринимательскую деятельность от имени общества и солидарно несут дополнительную ответственность по его обязательствам всем имуществом, которое им принадлежит.  Наименование полного общества должно содержать имена всех его участников и слова «полное общество» или содержать имя или наименование одного участника с добавлением слов « и компания», а также слова «полное общество».

Полное общество создается и действует на основе учредительного договора.

Коммандитным обществом называется общество, в котором наряду с участниками, которые осуществляют от имени общества предпринимательскую деятельность и  дополнительно несут солидарную ответственность по обязательствам общества всем своим личным имуществом (полные участники), есть один или несколько участников (вкладчиков), которые несут риск убытков, связанных с деятельностью общества, в пределах сумм внесенных ими вкладов и не принимают участия в деятельности общества. Наименование коммандитного  общества должно содержать имена или наименования  всех его участников и слова «коммандитное общество» или содержать имя или наименование одного полного участника с добавлением слов « и компания», а также слова «коммандитное общество».
Коммандитное общество создается и действует на основе учредительного договора который подписывается  всеми полными участниками. Если коммандитное общество создается одним полным участником, то учредительным документом является единоличное заявление – меморандум.

Участники полного общества и полные участники коммандитного общества могут быть лица, зарегистрированные как субъекты предпринимательства.

С точки зрения Закона Украины "О собственности" существуют три  формы собственности: частная, коллективная, государственная. 

Обществом с ограниченной ответственностью является  учрежденное одним или несколькими лицами общество, уставный капитал которого разделен на доли, размер которых устанавливается уставом. Участники общества с ограниченной ответственностью не отвечают по его обязательствам и несут риск убытков, связанных с деятельностью общества, в пределах стоимости своих вкладов.

Если общество с ограниченной ответственностью учреждается несколькими лицами, эти лица в случае необходимости определяют взаимоотношения между собой относительно создания общества заключают договор в письменном виде. При этом этот договор не является учредительным документом и при государственной регистрации  общества предоставлять его не обязательно. 

Учредительным документом общества с ограниченной ответственностью является устав. К моменту государственной регистрации общества с ограниченной ответственностью его участники должны оплатить не менее 50% суммы своих вкладов. Оставшаяся часть должна быть внесена участниками в течение года.

Название общества с ограниченной ответственностью должно содержать наименование общества и слова «общество с ограниченной ответственностью».

Обществом с дополнительной ответственностью  является общество, учрежденное одним или несколькими лицами, уставный капитал которого разделен на доли, размер которых определен уставом. Участники общества с дополнительной ответственностью солидарно несут дополнительную ответственность по его обязательствам своим имуществом в размере, который устанавливается уставом общества и является одинаково кратным для всех участников к стоимости внесенного каждым участником вклада. В случае признания банкротом одного из участников его собственность по обязательствам общества распределяется между другими участниками общества пропорционально их долям в уставном капитале общества.

К обществу с дополнительной ответственностью применяются положения, относящиеся к обществу с ограниченной ответственностью, если иное не установлено уставом общества и законом.

Акционерным является общество,  уставный капитал которого разделен на определенное количество акций равной номинальной стоимости. Акционеры несут риски убытков, связанных с деятельностью общества, в размере стоимости принадлежащих им акций. Название акционерного общества должно содержать его наименование и указание на то, что общество является акционерным. Акционерные общества могут быть открытыми и закрытыми. Акции открытых акционерных обществ могут распространяться путем открытой подписки и покупке - продажи на биржах. При продажи своих акций владельцы не должны получать согласия других акционеров на их отчуждение. Акции закрытого общества распределяются между учредителями и не могут размещаться путем подписки, продаваться и покупаться на биржах. Акционеры закрытого акционерного общества имеют преимущество при покупки акций, которые продаются другими акционерами.

Акционерное общество может быть создано одним или несколькими лицами. Если несколькими – то  они заключают между собой договор, который определяет порядок осуществления ими общей деятельности относительно создания общества. Это договор не является учредительным документом. 

1.4. Организационные формы объединения предприятий

Если не возникают противоречия с антимонопольным законодательством Украины, предприятия могут на добровольных началах объединять свою производственную, научную, коммерческую и другие виды деятельности. Объединение предприятий – это хозяйственная организация, созданная двумя и более предприятиями с целью координации их производственной, научной и другой деятельности для решения общих экономических и социальных проблем. 

В объединения предприятий могут входить предприятия, созданные по законодательству других государств. 

В зависимости от порядка создания объединения могут быть хозяйственными, государственными или коммунальными хозяйственными объединениями.

Хозяйственные объединения создаются и действуют на основе договора и (или) устава, который утверждается их учредителями. 

Основными организационно- правовыми формами хозяйственных объединений являются:

· ассоциации;

· корпорации;

· консорциумы;

· концерны.

Ассоциация представляет собой договорное объединение предприятий, создаваемое в целях постоянной координации хозяйственной деятельности предприятий, которые объединились, путем централизации одной или нескольких производственных и управленческих функций, развития специализации и кооперации производства, организации совместных производств на основе объединения участниками финансовых и материальных ресурсов. 

Ассоциация не имеет права вмешиваться в производственную и коммерческую деятельность кого-либо из ее участников. По решению участников ассоциация может быть уполномочена представлять их интересы в отношениях с органами власти и другими предприятиями и организациями. 

Корпорация — это договорное объединение созданное на основе объединения производственных, научных и коммерческих интересов предприятий, которые объединились, с передачей отдельных полномочий централизованного регулирования деятельности каждого из участников органам управления корпорации.

Консорциум — временное уставное объединение предприятий для достижения его участниками определенной общей хозяйственной цели. Это может быть реализация целевых программ, научно – технических, строительных проектов и т.п. Консорциум использует средства, которыми его наделяют участники, для финансирования  определенных программ. Решив поставленную задачу, консорциум прекращает свою деятельность. 

Концерн — это уставное объединение предприятий и других организаций на основе их финансовой зависимости от одного или группы участников объединения с централизацией функций научно - технического и производственного развития, инвестиционной, финансовой, внешнеэкономической и др. деятельности.

Участники концерна наделяют его частью своих прав, в том числе представлять их интересы во взаимоотношениях с органами власти, другими предприятиями и организациями. Участники концерна не могут быть одновременно в составе других концернов.

Государственные и коммунальные хозяйственные объединения создаются в основном в форме корпораций или концернов независимо от названия объединения ( комбинат, трест и т.п.).

Предприятия - участники объединений сохраняют за собой статус юридического лица, независимо от организационно – правовой формы объединения.

Решения о создании объединения (учредительный договор) и устав этого объединения согласовываются с Антимонопольным комитетом Украины в порядке,  определяемом действующим законодательством.

Объединение является юридическим лицом, может иметь самостоятельный и сводный балансы, расчетный и прочие счета в учреждениях банков, печать со своим наименованием.

Регистрация объединения проводится в порядке, установленном Законом для предприятия.

Объединение не отвечает по обязательствам предприятий, входящим в его состав, а предприятия не отвечают по обязательствам объединения, если иное не предусмотрено учредительным договором (уставом).

Предприятия, входящие в объединение, могут выйти из его состава с сохранением взаимных обязательств и заключенных договоров с другими предприятиями и организациями.

Наряду с добровольными существуют объединения, образующиеся в результате поглощения одних предприятий другими. Примером подобного рода объединений могут служить холдинговые компании.
Холдинговая компания — хозяйствующий субъект, который владеет контрольными пакетами акций других (одного или более) хозяйствующих субъектов.

Контрольный пакет акций — количество акций (пай, часть в уставном фонде), которое дает холдинговой компании право осуществлять фактический контроль над хозяйствующим субъектом, выпустившим эти акции. Решение о подтверждении наличия контрольного пакета акций, если его размер составляет менее 51%, принимает Антимонопольный комитет Украины с учетом конкретных особенностей учредительных документов и структуры уставных капиталов хозяйствующих субъектов в порядке, который устанавливает этот Комитет.

Дочернее предприятие — хозяйствующий субъект, контрольным пакетом акций которого владеет холдинговая компания.

1.5. Учредительные документы субъектов предпринимательства

Возникновение и деятельность юридических лиц - субъектов предпринимательства любой организационно-правовой формы невозможны без учредительных документов.

Хозяйственный кодекс называет учредительными документами субъекта хозяйствования:

· решение о его создании или учредительный договор;

· устав субъекта хозяйствования в случаях, предусмотренных законом. 

В учредительных документах должны быть определены — наименование и местонахождение субъекта хозяйствования, цель и предмет хозяйственной деятельности, состав и компетенция его органов управления, порядок принятия ими решений, порядок формирования имущества, распределение прибыли и убытков, условия его реорганизации и ликвидации.

В учредительном договоре учредители обязуются создать субъект хозяйствования, определяют порядок совместной деятельности по его созданию, условия передачи ему своего имущества, порядок распределения прибыли и убытков, управление этим субъектом, участие в управлении учредителей, порядок вхождения новых учредителей и др. условия деятельности.

Устав субъекта хозяйствования должен содержать помимо выше перечисленных моментов, размер и порядок образования уставного капитала, другие данные, связанные с особенностями организационной формы субъекта хозяйствования 

1.6. Организационно-правовые формы предпринимательской деятельности за рубежом

При заключении международных торговых контрактов необходимо располагать достаточно полной информацией о надежности партнера. Выбирая иностранную фирму в качестве партнера для заключения контракта на какой-то вид деятельности, необходимо знать:

·  вид деятельности фирмы; 
·  форму собственности;

·  принадлежность капитала;

·  правовой статус.

По виду хозяйственной деятельности различает фирмы:

·  промышленные - это фирмы, у которые более 50% оборота приходится на. производство продукции;

· торговые - занимающееся осуществлением в основном операций по купле-продаже. Такие фирмы могут входить либо в систему сбыта крупных промышленных компаний, либо осуществлять независимую политику, в том числе посредническую; 

· транспортные - осуществляющие перевозки грузов и пассажиров. Обычно они специализируются на отдельных видах перевозок, в связи с чем делятся на судоходные, автомобильные, авиационные, железнодорожные;
· страховые - осуществляющие страхование грузов при международных морских, авиационных, автомобильных и других перевозках;

· транспортно-экспедиторские - специализирующиеся на осуществлении операций по доставке товаров покупателю, выполняя поручения промышленных, торговых и других фирм. Функции транспортно-экспедиторских фирм очень разнообразны. Сюда входит проверка состояния тары, упаковки, маркировки, оформление товаросопроводительных документов, осуществление погрузочно-разгрузочных работ, хранение, страхование и т.д.

По форме собственности фирмы делятся на следующие виды: 

· частные;
·  государственные;

· кооперативные фирмы или союзы.

По принадлежности капитала различают фирмы :
· национальные - это фирмы, капитал которых принадлежит предпринимателям своей страны. Национальная принадлежность определяется местонахождением и регистрацией общества;

· иностранные - это фирмы, капитал которых принадлежит иностранным предпринимателям полностью или в определенной части, обеспечивающей им контроль. Организация и деятельность иностранных компания в стране местонахождения определяется законодательством каждой страны, которое устанавливает порядок регистрации компаний, их правовое положение, размер налогообложения и др.;

· смешанные - это фирмы, капитал которых принадлежит предпринимателям двух или нескольких стран.

Наиболее важная характеристика фирмы - ее правовой статус. Он определяет: 
· в чьем ведении находится решение вопросов, касающихся заключения сделки;
· кто имеет право подписания контракта от имени фирмы, так как если были превышены полномочия, то фирма может отказаться от выполнения контракта;
· кто и в каком размере несет ответственность по обязательствам фирмы, т.е. кто будет оплачивать долги фирмы, если она обанкротится.

В соответствии с нормами гражданского и предпринимательского права того иди иного государства правовые формы фирм в разных странах отличаются друг от друга. Однако существует несколько общепринятых правовых форм, предусмотренных законодательством большинства стран мира. Все фирмы в зарубежных странах можно разделить по правовому статусу на два вида: 

· единоличные предприятия;

· объединения предпринимателей. 
Индивидуальный предприниматель – это физическое лицо, осуществляющее коммерческую деятельность. Он должен иметь соответствующее свидетельство на право заниматься определенным видом деятельности, заключает контракты от своего имени и несет полную ответственность своим имуществом по обязательствам своей фирмы.

В большинстве стран Европы принято деление объединений предпринимателей на следующие виды: полное товарищество, коммандитное товарищества, общество с ограниченной ответственностью, акционерное общество. Необходимо отметить, что под товариществами понимают  объединения лиц, а под обществами  - объединение  капиталов.

Объединения предпринимателей и единоличные предприятия в зарубежных странах могут состоять из одной фирмы, а  могут включать значительное число компаний, объединенных так называемой системой участий, т.е. путем участия в акционерном капитале других фирм. Примером могут быть холдинговые компании, создаваемые с целью владения контрольными пакетами ценных бумаг, главным образом промышленных фирм.

ТЕМА 2. ПОНЯТИЕ ДОГОВОРА, ЕГО СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ

2.1. Виды договоров и способы их заключения

Договор (сделка, контракт) - это действие, направленное на приобретение, изменение или прекращение прав  или обязанностей.

Контракты бывают:

·  односторонние ( например, завещание);
·  двухсторонние (например, договор купли-продажи);
·  многосторонние (например, договор об аренде со страхованием имущества).

Контракты можно классифицировать по следующим  признакам:

· по виду юридических последствий: предварительный и основной.

Предварительным является договор, стороны которого обязуются на протяжении определенного срока, но не позже одного года с момента заключения предварительного договора,  заключить основной договор в будущем на условиях, установленных предварительным договором. Обязательства, установленные предварительным договором, прекращаются если основной договор не заключен на протяжении срока, определенного предварительным договором. В случае, если одна из сторон направила другой стороне проект договора, а эта сторона уклоняется от его подписания, то первая сторона может в судебном порядке требовать заключения такого договора. Для того, чтобы договор о намерениях считался предварительным договором, в нем должна быть ссылка на это.

Основной договор заключается планово, после подписания предварительного:

1. в зависимости от момента заключения: консенсуальный, т.е. начинающий действовать с момента подписания, и реальный, т.е. нужно время для исполнения;

2. по целям: контракты на передачу права собственности (например, купли - продажи, займа), на предоставление товаров в пользование (например, прокат, аренда), на оказание услуг (комиссия, перевозка, хранение). Некоторые образцы типовых договоров см. в Приложении.

Формы заключения контрактов:

·  устная;

·  письменная;

·  письменная с нотариальным удостоверением (в случаях, определенных законодательством);

·  с помощью оферты.

Устно могут совершаться сделки, которые полностью выполняются сторонами в момент их совершения. Исключением являются сделки, которые подлежат нотариальному удостоверению или для которых письменная форма является обязательной.

Под офертой в предпринимательской практике обычно понимается письменное предложение на заключение договора.

Предложение заключить договор должно содержать существенные условия сделки и выражать намерение лица, которое ее сделало, считать себя обязанным в случае ее принятия.

Существенными условиями сделки, т.е. такими, без которых договор считаться недействительным, являются предмет, цена и срок действия договора, при этом при описании предмета договора необходимо определить наименование  и количество продукции (работ, услуг).

2.2. Базисные условия поставок

Комплексы обязательств продавцов и покупателей по доставке товара, по моментам перехода риска случайной порчи или гибели товара с продавца на покупателя  в договорах купли-продажи товаров называются базисными усло​виями контрактов. Поскольку базисные условия длительное время имели характер обычаев, то при их применении нередко между продавцами и покупателями возникали разногласия в трактовании взаимных прав и обязанностей. Чтобы избежать таких разногласий, наносящих вред участникам торговых операций, Международная торговая палата (Париж) разработала единые для всех Международные правила толкования торговых терминов «Инкотермс» (Incoterms). Первая редакция базисных условий появилась в 1936г. Поправки и дополнения были позднее сделаны в 1953, 1967, 1976, 1980, 1990 и  2000 г.г. для приведения этих правил в соответствие с современной практикой международной торговли. Поэтому для того, чтобы при исполнении контрактов не возникли разногласия, надо при ссылках на базисные условия указывать год принятия поправок, например, "Инкотермс - 2000".
"Инкотермс" изначально  предназначался для использования в тех случаях, когда товары продавались для поставки через национальные границы. Однако, на практике эти условия часто включаются в договоры для продажи товаров  в пределах внутренних рынков. Так, на внутреннем рынке  Украины условия "Инкотермс" стали активно использоваться с конца 1990 г. 
Следует подчеркнуть, что сфера действия "Инкотермс" ограничена вопросами, связанными с правами и обязанностями сторон договора купли-продажи в отношении поставки проданных товаров (под словом товары здесь подразумеваются "материальные товары", исключая "нематериальные товары", такие как компьютерное программное обеспечение).

Для удобства пользования правила "Инкотермс - 2000" сгруппированы по четырем тематическим категориям: первая группа включает термин, согласно которому продавец только предоставляет товар покупателю на собственной территории продавца (E - термин EX WORKS); далее идет вторая группа, в соответствии с которой продавец обязан поставить товар перевозчику, назначенному покупателем (F - термины FCA, FAS и FOB); затем группа C - термины, в соответствии с которыми продавец должен заключить контракт на перевозку, но не принимает на себя риск потери или повреждения товара или дополнительные затраты вследствие событий, имеющих место после отгрузки и отправки (CFR, CIF, CPT и CIP); и, наконец, группа D - термины, которые определяют, что продавец самостоятельно должен нести все расходы и риски, необходимые для доставки товара в страну назначения (DAF, DES, DEQ, DDU и DDP).

Применяемый при обозначении базисных условий термин "свободно" ("франко") означает, что покупатель свободен от рисков и всех расходов по доставке товара до пункта, обозначенного за словом "франко". 

В таблице представлена классификация торговых терминов:

ИНКОТЕРМС 2000

Группа Е
Отправление
EXW
Франко - завод (... название места)

Группа F

Основная перевозка не оплачена
FCA

FAS

FOB
Франко - перевозчик
(... название места назначения)
Франко вдоль борта судна
(... название порта отгрузки)
Франко - борт
(... название порта отгрузки)

Группа С

Основная перевозка оплачена
CFR

CIF

CPT

CIP
Стоимость и фрахт
(... название порта назначения)
Стоимость, страхование и фрахт
(... название порта назначения)
Фрахт/перевозка оплачены до
(... название места назначения)
Фрахт/перевозка и страхование
оплачены до
(... название места назначения)

Группа D

Прибытие
DAF

DES

DEQ

DDU

DDP
Поставка до границы
(... название места доставки)
Поставка с судна
(... название порта назначения)
Поставка с пристани
(... название порта назначения)
Поставка без оплаты пошлины
(... название места назначения)
Поставка с оплатой пошлины
(... название места назначения)

Условия "Инкотермс"

"С завода" ("со склада") или "франко-завод".  Данное условие обозначает, что обязанность продавца ограничивается предоставлением товара в распоряжение покупателя на своем заводе или складе. Покупатель несет все расходы и риски перевозки товара до места назначения. 
1.  "Свободно у перевозчика" или "франко-перевозчик" (в определенном пункте). По этому условию продавец сдает товар в распоряжение перевозчика в пункте, оговоренном в контракте. Покупатель за свой счет заключает договор с перевозчиком и несет все риски с момента перехода товара к перевозчику.

2.  "Фас" ("свободно вдоль борта судна"). При этом базисном условии продавец обязан поставить за свой счет товар в обусловленный в контракте порт погрузки, в согласованный срок и расположить товар вдоль борта судна, зафрахтованного покупателем.

3.  " ФОВ " ("свободно на борту судна"). Продавец обязан поставить за свой счет товар на борт судна, зафрахтованного покупателем, в согласованном порту и в установленный срок.

4.  "Стоимость и фрахт". По этому условию продавец обязан за свой счет зафрахтовать судно, оплатить стоимость фрахта до определенного в контракте пункта (порта) и погрузить товар на борт судна в порту отправления в установленный срок. Расходы по выгрузке товара в порту назначения несет покупатель (кроме случаев перевозки на судах регулярных судоходных линий, когда расходы по выгрузке входят во фрахт и, следовательно, оплачиваются продавцом). Риски случайной гибели товара переходят с продавца на покупателя в момент фактического перехода товара через поручни судна в порту погрузки. 

5.  "Сиф" ("стоимость, страховка, фрахт"). При этом условии продавец несет такие же расходы, как и при "Каф", в обязанности продавца также входит страхование от транспортных рисков. Риски случайной гибели товара переходят на покупателя так же, как и при "Каф".
6.  "Провозная плата оплачена до ... ( место назначения )”. Это условие применимо к любым видам перевозок. Обязанности продавца заканчиваются при поставке или сдаче товара перевозчику. В этот же момент на покупателя переходят все риски гибели и повреждения товара. Покупатель оплачивает  все расходы, связанные с дальнейшей транспортировкой товаров.

7.  "Провозная плата и страховка  оплачена до ... ( место назначения )”. Это условие применимо к любым видам перевозок. В обязанности продавца входит доставка товара в оговоренное в контракте место, страхование товара в пользу покупателя. Покупатель несет все риски  и расходы в процессе дальнейшей транспортировки груза. Риск гибели товара переходит с продавца на покупателя при передаче товара первому перевозчику.

8.  “Поставлено на границу “ ("свободно на границе", "франко-граница"). Это условие используют при поставках товаров по железной дороге или автодорожным транспортом, когда транспортный процесс прерывается. Согласно данному условию продавец выполнит свои обязательства, если товар прибудет на границу перед пунктом таможенного контроля страны, названной в контракте. Покупатель за свой счет выполняет таможенные формальности и несет все расходы по выгрузке товара по прибытии в пункт поставки на границе. Там же переходит и риск случайной гибели товара на покупателя.

9.  "Поставлено на  судне" ("франко-порт назначения"). В данном случае продавец обязан предоставить товар в распоряжение покупателя, на борту судна в порту назначения. Он несет все расходы и риски, связанные с доставкой товара в порт назначения. Покупатель оплачивает разгрузку товара в порту назначения.

10.  "Поставлено на  пристани" ("франко-пристань в порту назначения"). Согласно этому условию продавец несет все расходы по доставке товара в срок на пристань в порту назначения, включая оплату фрахта и расходы по выгрузке товара. Вопрос об оплате таможенной пошлины решается включением в это условие оговорок: "пошлина оплачена" или "пошлина за счет покупателя". Покупатель несет все расходы и риски, падающие на товар, с момента, когда товар находится на пристани в порту назначения.
11.  "Поставлено без оплаты пошлины”. Продавец несет расходы и риски до момента фактической поставки товара в обусловленное место и в срок, указанный в договоре. Он не оплачивает пошлины, налоги и другие официальные сборы по оформлению таможенных деклараций и не несет риски. Покупатель оплачивает дополнительные расходы и несет риски, связанные с непредвиденными во время таможенными формальностями.
12.  “Поставлено с оплатой пошлины”. Это условие используется для всех видов транспорта. Оно включает максимальные обязанности продавца. Обычно это условие используется при  доставке товара на склад покупателя.

2.3. Структура и содержание контракта

На практике существуют определенные требования, которые нужно соблюдать  при подготовке и подписании любого контракта. Прежде всего это относится к структуре самого документа. Все разделы контракта можно разделить на следующие разделы:

Преамбула договора, которая включает:

· определение вида договора ( купля-продажа, поставки и т.д.);

· номер контракта, который  нужен для  учета и ссылки на него во взаимной деловой переписке, а также в товаросопроводительных и платежных документах. Если у продавца и покупателя приняты разные методы кодирования контрактов, то могут быть указаны два номера через дробь;
· указание места и даты  заключения договора. Обычно в верхней левой стороне листа указывается город, где заключается контракт, справа – дата его заключения.

1. Определение сторон

В практике коммерческой деятельности применяется развернутая форма определения сторон. Например, "Общество с ограниченной ответственностью "АВС" в лице директора Иванова И.И., действующего на основании Устава, именуемая в дальнейшем "Продавец", с одной стороны, и Закрытое акционерное общество "СДЕ" в лице Председателя правления Петрова П.И., действующего на основании Устава, именуемое в дальнейшем "Покупатель", с другой стороны, заключили настоящий договор о нижеследующем …".

В этом примере договор заключают, т.е. подписывают директор и председатель правления, так как они занимают должности, которые по уставам этих организаций полномочны подписывать коммерческие контакты. Если же от имени какой-либо стороны подписывает договор лицо, должность которого по Уставу этой организации не имеет право на такое действие, то для подписания контактов такое лицо должно иметь доверенность на совершение действий по подписанию данного договора. Тогда текст доверенности может выглядеть следующим образом: "…Сидорову А.А. поручено подписать договор от имени и за счет ЗАО "СДЕ" …". При определении сторон в тексте договора может быть использована следующая форма: "Общество с ограниченной ответственностью "АВС" в лице директора Иванова И.И., действующего на основании Устава, именуемая в дальнейшем "Продавец", с одной стороны, и Закрытое акционерное общество "СДЕ" в лице Сидорова А.А., действующего на основании доверенности от такого-то числа, месяца, года, подписанная Председателем правления  указанного закрытого акционерного общества Ивановым И.И., с другой стороны, заключили настоящий договор о нижеследующем …".

Одна из серьезных ошибок, допускаемых при заключении договоров, связана с тем, что стороны не проверяют полномочия друг друга. Особое внимание нужно обратить на то, кто от имени фирмы подписывает договор, имеет ли он на это полномочия. К сожалению, часто стороны на это не обращают внимания, тем самым создается возможность приобрести множество проблем, так как договор, подписанный лицом, не имеющим на то права, является недействительным. Поэтому перед подписанием договора, если раньше с данным контрагентом не было партнерских отношений,  следует запросить у партнера его учредительные и регистрационные документы (если контрагент - юридическое лицо), попросить предъявить или передать зарегистрированный оригинал или нотариальную копию Устава и оригинал доверенности на право подписания договора,  проверить, действительно ли эта организация или фирма зарегистрирована в установленном порядке, а также проверить действительность ее расчетного счета в банке.

2. Предмет договора

В этом разделе контракта определяется:

·  вид сделки: купля-продажа, подряд, аренда;

·  в прошедшем времени указывается, какой товар ( услуги ) продаются;

· указывается их количество;

· дается краткое описание или название товара (услуги);

· в случае если это не один вид товара, то дается ссылка на  Спецификации, которые прилагаются к договору, и являются его неотъемлемой частью. 

В этом же разделе договора ссылаются  на базисные условия поставок, если они используются в этом контракте. Например, "Продавец продал, а Покупатель купил на условиях CIF порт – Одесса ("Инкотермс-2000")".

3. Цена и общая сумма контракта

При установлении цены товара в контракте купли-продажи определяются единица измерения, базис цены, ее валюта (при контрактах с зарубежными партнерами), способ фиксации и уровень цены.

Выбор единицы измерения, за которую устанавливается цена, зависит от характера товара и сложившейся практики, так, цена в контракте может быть установлена за определенную количественную единицу товара (длина, площадь, объём, штук, комплект, весовая единица).

Базис цены обычно определяется применением соответствующего термина ("фас", "сиф", "фоб" и др.) с указанием названия пункта сдачи товара. Базис цены устанавливает, входят ли транспортные, страховые, складские и другие расходы по доставке товара в цену. 
Валюта цены  может быть выражена в валюте экспортера, импортера или в валюте третьей страны.

В зависимости от способа фиксации различают следующие виды цен:

· твердая цена  - устанавливается в момент подписания контракта и не подлежит пересмотру в течение сроку исполнения контракта;
· цена с последующей фиксацией  - устанавливается в заранее оговоренный срок по согласованным источникам. Например, контрактом может быть оговорено, что цена устанавливается на день поставки товара на уровне цен по биржевым котировкам;

· скользящие цены  - применяются в контрактах с длительными сроками поставок, в течение которых могут изменяться экономические условия. Смысл скользящей цены в том, что цена на товар будет автоматически изменяться  в соответствии с согласованной сторонами формулой инфляционного скольжения цен:

Ц1 = Ц0 А + Ц0М М1/ М0 + Ц0З З1/ З0 + Ц0Э Э1 /  Э0  + Ц0ТТ 1 / Т0   ;

где   на момент подписания контракта: 

Ц0 - цена товара;  
А  -  неизменная часть расходов или прочие расходы; 

М  - доля покупных материалов и ресурсов в этой цене;

М0 - их средняя цена;

З  -  доля заработной платы в цене товара;

З0  - средняя заработная плата на предприятии-поставщике;

Э  -  доля расходов на электроэнергию; 

Э0  - стоимость электроэнергии, необходимой для производства товаров по договору; 

Т  -  доля расходов на топливо;

Т0 -  стоимость топлива; 
на момент поставки товара:

Ц1 - цена товара; 
З1  - средняя заработная плата;

М1 - средняя цена покупных материалов и ресурсов; 

Э1  - стоимость электроэнергии; 

Т1  - стоимость топлива. 
При установлении скользящей цены сначала договариваются об общей начальной базовой цене, устанавливаемой на дату предложения или подписания контракта, а затем определяют примерный удельный вес расходов в цене.

Суммарная доля расходов должна быть всегда равна 1:
             А + М + З + Э + Т  =  1.

В контракте могут оговариваться моменты времени, на которые будут браться цены. Например, материалы закупают на момент завершения проектирования и стоимость материалов берется именно на этот период времени.

При определении уровня цены контрагенты обычно ориентируются на два вида цен: публикуемые и расчетные. Публикуемые - это цены, сообщаемые в специальных источниках: списочные цены, биржевые котировки, цены аукционов, цены фактических сделок. Расчетный цены применяются в контрактах на нестандартное специализированное оборудование, производимое, как правило, по индивидуальным заказам.

Чтобы объективно определить цену на конкретный товар, необходимо изучить цены конкурентов  на аналогичные товары с внесением необходимых поправок, учитывающих различия в технических характеристиках, коммерческих условиях сделок, а также тенденции изменения цен во времени. Такие расчеты делают с помощью конкурентного листа. Это документ, обобщающий информацию о технико-экономических показателях, качестве, ценах и коммерческих условиях при реализации товаров. Торговля ведется по ценам, уровень которых стихийно складывается на рынках под воздействием спроса и предложения. Поэтому перед контрагентами всегда стоит задача, как можно более точно определить цену на конкретный товар в регионе, в котором будет осуществляться сделка и на тот период времени, когда планируется совершение сделки. Основным методом определения оптимального уровня цен, принятым в международной практике, является изучение цен конкурентов на аналогичные товары с внесением необходимых поправок, учитывающих различия в технических характеристиках, в коммерческих условиях (сроки сделки, способы расчетов), тенденции изменения цен во времени. Источниками информации о ценах  (конкурентными материалами) могут быть оферты, контракты конкурирующих, прейскуранты цен с указанием предоставляемых скидок, биржевые котировки. Подбор конкурентных материалов ведут с базисного рынка, на котором условия торговли наиболее близки условиям планируемой сделки.
4. Срок поставки товара

Под сроком поставки товара понимается момент, когда продавец обязан передать товар в собственность покупатели или по его поручению лицу, действующего от его имени. Оговоренное в контракте количество товара может быть поставлено единовременно или по частям.

Срок поставки в контракте купли-продажи может быть установлен одним из таких способов:

· определением календарного дня поставок; 

· определением периода, в течение которого должна быть произведена поставка: календарный месяц, квартал, год, время месяца или квартала и т.п. При обозначении срока поставки календарным днем добавляют слова "в течение" или "не позднее". При периодических поставках срок может обозначаться словами "ежемесячно", "ежеквартально";

· определённым количеством дней после его подписания ( контракт вступает в силу через 10 дней после подписания ),

·   применением принятых в международной торговле  терминов, например, таких, как "немедленная поставка", "без задержки", "со склада". Под немедленной поставкой по международным стандартам понимается поставка в период с 1-го до 14-го дня с момента подписания договора.

В зависимости от способа поставки датой поставки может считаться:
·  дата документа, выдаваемого транспортной организацией, принявшей товар для перевозки;

·  дата почтовой квитанции (в случаях посылочной торговли); 

·  дата складского свидетельства;

·  дата подписания приёмосдаточного акта (при получении товара со склада продавца, при получении оборудования с завода-изготовителя);

·  если оборудование поставляется по частям, то датой поставки будет дата поставки последней комплектующей части, без которой оборудование не может быть пущено в эксплуатацию.

5. Условия платежей
Этот раздел договора является одним из наиболее сложных и важных разделов, от точности формулировок которого зависит экономическая эффективность данного контракта. В интересах продавцов и покупателей следует согласовать и включить в текст контракта  условия взаимных платежей, определить способ и порядок расчетов между контрагентами, а также гарантии выполнения сторонами взаимных платежных обязательств.

Существуют три способа платежа:

· платёж с авансом ( предоплата ) предусматривает выплату покупателем поставщику согласованных в контракте сумм в счет причитающихся по договору платежей до передачи товара в его распоряжение, чаще всего до начала исполнения заказа. Авансовый платеж выполняет двоякую функцию: с одной стороны, он является формой кредитования производителя, с другой - служит средством обеспечения обязательств, принятых покупателем по контракту. При отказе покупателя принять заказанный товар поставщик имеет право оставить полученный им аванс для возмещения убытков. Размеры аванса изменяются в зависимости от его целей, стоимости и срока изготовления товара и других условий. Чаще всего встречается аванс в размере 5-20%  стоимости заказа, вносимой после подписания контракта в обеспечение выполнения заказа. Погашение аванса осуществляется обычно путем зачета при поставке товара;

· платёж в кредит с рассрочкой платежа - предусматривает расчеты по сделке на основе предоставляемого производителем покупателю кредита. Основные формы предоставления  кредита:

-  финансовый ( денежный ), при котором продавец дает целевой займ покупателю  для покупки у него товара. В этом случае в контракте подробно оговариваются его условия: стоимость, определяемая в процентах годовых, срок погашения, льготный период, в течение которого по кредиту не производится погашение процентов, и др.;
-  товарный, при котором продавец продает товары покупателю в рассрочку;

· платёж наличными (без рассрочки) - производится через банк до или против передачи производителем товаросопроводительных документов или самого товара в распоряжение покупателя. Данный способ платежа предусматривает оплату товара в полной стоимости в период от его готовности до передачи в распоряжение покупателя.

Основными формами расчетов  между сторонами по договорам могут быть расчеты в наличной или в безналичной форме с помощью расчетных документов в электронном или бумажном виде. Расчеты между юридическими, а также расчеты с участием физических лиц, связанные с осуществлением ими предпринимательской деятельности, производятся в безналичной форме.

Формами расчётов, которые используются в договорной практике, являются:

· расчеты с применением платежных поручений;

· расчеты с помощью аккредитивов;

· расчеты с помощью расчетных чеков;

· расчеты по инкассо.

Расчеты с применением платежных поручений предполагают, что по платежному поручению банк обязуется по доверенности плательщика за счет денежных средств, которые размещены на его счету в этом банке, перевести определенную денежную сумму на счет определенного плательщиком лица (получателя). Эта форма расчетов не дает продавцам гарантии в том, что покупатель оплатит товары. Поэтому в условия контракта с применением платежных поручений следует включать обязательства покупателей предоставлять финансовые гарантии платежей.

Аккредитивная форма расчетов представляет собой обязательство покупателя открыть к установленному в контракте сроку в определенном банке аккредитив. Аккредитив - это обязательство банка перевести на счет продавца или поставщика средства против предоставления согласованного с покупателем комплекта документов, подтверждающих поставку  продукции в соответствии с условиями контракта. В комплект документов обычно входят счета - фактуры ( инвойс), спецификации, сертификаты качества, происхождения товаров, коносаменты или дубликаты железнодорожных или автомобильных накладных, страховые полисы. Эта форма расчетов ускоряет получение средств и дает гарантии производителям в том, что их товар будет оплачен. 

Виды аккредитивов: 

1.  В зависимости от ответственности банков аккредитивы могут быть:

·  отзывные, которые могут в любой момент быть изменены или аннулированы банком - эмитентом без предварительного уведомления получателя денежных средств;

·  безотзывный - не может быть аннулирован или  его условия не могут быть изменены  без согласия получателя денежных средств, в пользу которого он был открыт. По просьбе банка – эмитента исполняющий банк может подтвердить безотзывный аккредитив путем принятия дополнительного к обязательству банка – эмитента, обязательства произвести платеж в соответствии с условиями аккредитивами.

2. В зависимости от способа использования денежных средств:

·  делимый - предусматривает выплату производителю определенных согласованных в контракте сумм после каждой частичной поставки;
·  неделимый - предполагает, что вся причитающаяся производителю сумма будет выплачена после завершения всех поставок. Этот тип аккредитива используется при поставках отдельными партиями оборудования, технологически связанного, когда непоставка одной партии делает невозможным использование ранее поставленного оборудования;

·  револьверный (возобновляемый)- применяется при регулярных поставках товаров, когда сумма аккредитива по мере выплат автоматически возобновляется в объеме установленного общего лимита и срока действия аккредитива;

·  трансферабельный (переводной) - дает право производителю передавать свои права на получение средстве аккредитива третьим лицам.
3. По способу обеспечения аккредитивы подразделяются на:

·  покрытые - это аккредитивы, при открытии которых бронируются денежные средства плательщика на отдельном счете в банке - эми-тенте или исполняющем банке;
·  непокрытые - в этом случае банк - эмитент гарантирует оплату по аккредитиву при временном отсутствии средств на счете плательщика за счет банковского кредита.
Схема осуществления оплаты аккредитивом:


1 этап. Покупатель даёт поручение банку открыть аккредитив в банке   продавца в пользу продавца на определённую сумму и срок. Он даёт это поручение:

         - в сроки, оговоренные в контракте для открытия аккредитива;

         - по получении извещения о готовности товара к отгрузке;

         - по получении инвойса от капитана судна, что товар отгружен;

         - по прибытии товара в порт назначения.

2 этап. Банк покупателя  выполняет это поручение.

3 этап. Банк продавца извещает об открытии аккредитива.

4 этап. Производитель, отгрузив товар, передаёт своему банку доку- 

              менты, подтверждающие отгрузку, и сразу получает с аккре-

              дитива определённую сумму, если он уложился с отгрузкой в 

              сроки действия аккредитива.

Расчеты с применением расчетных чеков

Расчетным чеком является документ, содержащий ничем не обусловленное письменное распоряжение собственника счета (чекодателя) банку перевести указанную в чеке денежную сумму получателю (чекодержателю). Плательщиком по чеку может быть только тот банк, в котором чекодатель имеет денежные средства на счете, которым может распоряжаться. 
Инкассовая форма расчетов предполагает передачу продавцом поручения своему банку на получение от покупателя определенной суммы против предъявления ему соответствующих платежных документов, а также векселей, чеков и других подлежащих к оплате документов. 

Инкассовая форма расчетов удобна для продавцов товаров, так как дает им гарантию в том, что товар не перейдет в распоряжение покупателя, пока они не оплатят товар. Но у нее есть и недостатки: во-первых, отсрочка получения платежа производителем из-за интервала между отгрузкой товара и предъявлением банку документов, во-вторых, покупатель может отказаться от оплаты или может стать к моменту получения документов неплатежеспособным. Поэтому при этой форме расчетов продавец монет включить в контракт условие гарантирования платежей третьими фирмами или банками.

Схема осуществления инкассовых операций

1. Инкассо с предварительным акцептом:


1 этап. Отгрузка товара. 

2 этап. Передача оговоренных контрактом документов с приложенным к ним инкассовым поручением.

3 этап. Исполняющий банк пересылает документы в банк плательщика.

4 этап. Банк – эмитент передает их покупателю для проверки. 

5 этап. Если они соответствуют условиям контракта, то покупатель    подтверждает или акцептует свое согласие на оплату постав ленных товаров.

6 этап. Перечисление денег исполняющему банку.

7 этап. Зачисление платежа на счет продавца.

Недостатком этой формы являются отсутствие гарантий оплаты для продавца и длительный срок прохождения документов и платежей. Для уменьшения потерь продавцов между контрагентами, имеющими стабильные коммерческие связи, используется инкассо с последующим акцептом.

2.  Инкассо с последующим акцептом


1 этап.   Отгрузка товара. 

2 этап.   Передача оговоренных контрактом документов с приложенным к ним инкассовым поручением. Исполняющий банк сам проверят соответствие документов требованиям контракта 

3 этап.   Зачисление платежа на счет продавца.

4 этап.   Исполняющий банк информирует банк – эмитент о выполненной операции и пересылает ему  документы.

5  этап.  Банк – эмитент передает их покупателю для проверки.

6 этап.   Если они соответствуют условиям контракта, то покупатель  подтверждает или акцептует свое согласие на оплату поставленных товаров.

7 этап.   Перечисление денег исполняющему банку.

Если покупатель обнаружил какое - то несоответствие в документах и по поставке, он направляет своему банку отказ от оплаты. Тогда суммы на счетах восстанавливаются, и все вопросы решают между собой продавец и покупатель без участия банков.

Преимущества инкассовой формы расчёта:

   -  гарантия для экспортёра, что импортёр не получит товар без оплаты;

   -  гарантия для импортёра, что  в отличие от предоплаты, он вступит во владение товаром после оплаты.

Недостатки инкассовой формы расчёта:

   - разрыв во времени между отгрузкой товара и получением причитающихся сумм;

   - к моменту прихода документов к импортёру он может обанкротиться и отказаться от покупки товара ( возникает проблема транспортировки товара обратно).

Вексельная форма расчетов  осуществляется путем использования  простого или переводного векселя. 

Простой вексель - это безусловное обязательство одного лица (векселедателя) произвести уплату определенной суммы другому лицу (векселедержателю) в назначенный срок. 

Переводной вексель или тратта  - это распоряжение одного лица другому уплатить в назначенный срок определенную сумму третьему лицу.

Вексельная форма расчетов используется как гарантия платежей за поставленные товары. Другой формой гарантий платежей являются банковские гарантии - это письменные обязательства банков выплатить по платежным обязательствам своих клиентов. Гарантии банков получают покупатели и передают их продавцам в обеспечение платежей. 

Банковские гарантии могут быть:

·  безусловными, по которым платежи осуществляются по обращению кредитора в связи с наступлением перечисленных в гарантиях причин;   
·  условные, по которым платежи осуществляются при наступлении определенных  в них условий, действительность которых должна быть доказана кредитором.
Следующая форма, гарантирующая возвратность средств, - резервный аккредитив, представляющий обязательство банка перед производителем произвести платеж в случае невыполнения покупателем своих обязательств.  
При продаже в кредит часто используются форфейтинговые операции, заключающиеся в том, что банк (форфейтор) выкупает векселя (тратты) покупателя у продавца сразу после поставки товара, обеспечивая немедленный платеж продавцу стоимости товара за вычетом разницы между стоимостями предоставляемого и форфейтингового кредитов. Вознаграждение форфейтора составляет 1 - 1,5% от суммы. Форфейтор требует от покупателя предоставления банковских гарантий или сам принимает на себя риск за дополнительное вознаграждение.

Другой способ кредитования - факторинг. Это относительно новый вид услуг в области финансирования, предназначенный в первую очередь для новых мелких и средних фирм. Им занимаются специальные  фактор-фирмы, которые тесно связаны с банками, иди являются их дочерними фирмами. Основной принцип факторинга состоит в том, что фактор-фирма выкупает у своих клиентов их требования к своим клиентам, в течение 2-3 дней оплачивает им до 90% суммы в виде аванса, а оставшуюся сумму клиент получает после того, как покупатель осуществит платеж.

6. Упаковка и маркировка
Согласно Гражданскому кодексу Украины продавец обязан передать покупателю товар в упаковке или в таре, если иное не установлено договором купли – продажи, например, в тех случаях, когда товар не требует упаковки – перевозка угля, труб, арматуры.

Когда по роду товара упаковка необходима, в контракт вносится условие, содержащее указание относительно вида и характера упаковки, ее качества, размеров, способа оплаты, а также нанесения на нее каждого места маркировки. 

Упаковка должна:

·  предохранять товары от повреждений;

·  обеспечивать формирование рациональных мест для транспортировки, погрузки, хранения; 
·  обеспечивать функции расфасовки и рекламы.
Требования к упаковке товара можно условно разделить на общие, которые предполагают, что продавец обязан обеспечить физическую сохранность грузов при поставке на базисных условиях, и специальные, которые выдвигаются покупателем (например: специальная расфасовка товара для сбыта потребителям без дополнительной переупаковки, усиленная гидроизоляция или соблюдение определенного веса и габаритов из-за подъемных или транспортных средств).

Маркировка грузов - важный элемент при выполнении торговых операций. Она выполняет следующие функции:

·  предоставляет товаросопроводительную информацию, содержит определяющие покупателя реквизиты, номер контракта, весогабаритные характеристики, номер места и число мест в партии;   
·  является указанием транспортным фирмам по обращению  с грузом;

·  при необходимости используется для предупреждения об опасности, которую может представлять обращение с грузом.

Перечисленные функции определяют обязательные реквизиты, которые должны быть нанесены продавцом.

7. Гарантии

В коммерческих контрактах, наряду с описанием технических требования к товарам, обычно содержатся ссылки на международные, национальные и отраслевые стандарты, а также на технические условия и другие нормативные материалы, определяющие технический уровень и качество товара. 

В торговой практике принято  не только согласовывать технические требования к поставляемой продукции, но и гарантировать их стабильность в течение определенного времени эксплуатации при использовании. 

Коммерческие гарантии качества - это обязательства продавца поставить покупателю товар, обладающий в течение установленного (гарантийного) периода определенными свойствами. 

В случае несоответствия товара требованиям контракта покупатель в течение гарантийного периода имеет право предъявить продавцам претензии к качеству. При рассмотрении претензий, покупателю обычно предоставляется право:

·  пропорционального уменьшения цены;

·  безвозмездного устранения недостатков товара в разумный срок;

·  возмещение затрат на устранение недостатков товара.

В случае существенного нарушения требований относительно качества товара (выявление недостатков, которые нельзя устранить, недостатков, устранение которых связано с непропорциональными затратами средств и времени, недостатков, которые выявлены неоднократно или появились после их устранения) покупатель имеет право по своему выбору:

·  отказаться от договора и требовать возращения уплаченной за товар денежной суммы;

·  требовать замены товара.

В этом разделе контракта обычно также  перечисляются все случаи, на которые гарантии не распространяются. В частности, может  быть предусмотрено, что гарантии не распространяются на быстроизнашивающиеся и запасные части, естественный износ оборудования,  ущерб, возникший вследствие неправильного или небрежного хранения и обслуживания оборудования, применение изделия не по назначению. 

Претензии, предъявляемые покупателем к продавцу в связи с несоответствием качества и количества поставленного товара условиям контракта, называются рекламациями. Стороны в контракте устанавливают:

·   порядок предъявления рекламаций;

·   сроки, в течение которых они могут быть заявлены; 

·   права и обязанности сторон в связи с их предъявлением;

·   способы их урегулирования.

Продавец обязан рассмотреть рекламацию и сообщить по ней свое решение, т.е. подтвердить согласие удовлетворить ее или отказаться от ее удовлетворения в сроки, установленные в контракте. Если в течение этого срока продавец не дает ответа по существу претензии, то она считается признанной продавцом, и покупатель имеет право обратиться в хозяйственный суд с отнесением расходов по суду  за счет продавца.

8. Штрафные санкции и возмещение убытков

В ходе исполнения договоров иногда стороны, по каким – либо объективным  или необъективным причинам не выполняют свои обязательства, нанося своему партнеру материальный и моральный ущерб. В этом случае потерпевшая сторона имеет право предъявить противоположной стороне претензии с изложением требований, предусмотренных условиями контракта или действующими законодательными нормами. 

Возмещение убытков означает реализацию права на компенсацию убытков, которые несет один из участников договора из-за просрочек в поставках товаров, выполнении работ, по небрежности, невыполнении каких-то условий договора. Право на возмещение убытков пострадавшей стороне по договору может распространяться не только на реально нанесенный ущерб, но и на упущенную выгоду.
Контракты могут содержать право покупателя отказаться от контракта, если длительность просрочки большая. При этом за ним сохраняется право требовать возмещения убытков. Кроме того, в контрактах необходимо оговорить те случаи, когда виновной стороной может быть покупатель, например, если он задержит предоставление технической документации, открытие аккредитива, платежи.

9. Страхование

Этот раздел включает четыре основных условия страхования: что страхуется, от каких рисков, кто страхует, в чью пользу производится страхование.

Обычно при сделках товары страхуются от рисков повреждения или утраты при транспортировке. В сборнике "Инкотермс" изложены обязанности по осуществлению транспортного страхования при различных базисных условиях. Так, при "сиф" страхование обязан произвести продавец; на условиях "каф" и "фоб" - покупатель, при условиях "франко-склад" в обязанность продавцов входит страхование с момента отгрузки оборудования с завода-изготовителя до его размещения на складе.

Если контрактом не оговорено иное, то внешнее страхование обычно осуществляется продавцом на условиях "ответственность за все риски". Чаще всего эти риски перечисляются. 

Покупатели страхуют товары в свою пользу или в пользу получателей груза. Когда страхование входит в обязанность продавца, оно осуществляется в пользу покупателя или третьего лица.
Страховые полисы обычно входят в комплект платежных документов, которые предоставляется покупателям.

10. Форс-мажорные обстоятельства

Почти все контракты купли-продажи содержат условие, которое разрешает переносить срок исполнения договора или вообще освобождает стороны от полного или частичного выполнения обязательств. Это происходит в случае наступления после заключения контракта не зависящих от сторон обстоятельств, препятствующих исполнению  договора. Такие обстоятельства называются обстоятельствами непреодолимой силы или форс-мажорными.

К ним обычно относятся пожары, наводнения, землетрясения и другие стихийные бедствия, военные действия, правительственные меры. В контракте необходимо дать перечень этих обстоятельств.

При наступлении форс-мажора срок исполнения обязательств для стороны, на которую воздействуют эти обстоятельства, отодвигается на весь период их действия и ликвидации последствий. Контрактом должно предусматриваться, что при наступлении форс-мажора необходимо проинформировать своего партнера об этом и представить подтверждающие документы, например, свидетельство национальной торговой палаты. 

В контракте должен быть указан предельный срок, после которого стороны имеют право аннулировать взаимные обязательства. При этом оговаривается, что ни одна из сторон не будет требовать от другой возмещения убытков.

11. Разрешение споров 

В этом пункте контракта устанавливается порядок разрешения споров, которые могут возникнуть между сторонами. Обычно все споры и разногласия, которые могут возникнуть при исполнении договора, разрешаются путем переговоров между сторонами. В случае невозможности их урегулирования мирном способом в контракте оговаривается возможность обращения  в хозяйственный суд. 

ТЕМА 3. ТОРГОВЫЕ ПОСРЕДНИКИ
3.1.  Понятие и виды торговых посредников

Под торгово-посредническими операциями понимается деятельность, связанная с куплей-продажей товаров,  выполняемая по поручению производителя (продавца) независимым от него торговым посредником на основе заключенного между ними соглашения. 

Торговое посредничество в экономическом смысле - довольно широкое понятие. Оно включает в себя значительный круг услуг, в частности, по поиску контрагентов, подготовке и совершению сделки, кредитованию сторон и предоставлению гарантий оплаты товара покупателями, осуществление транспортно-экспедиторских операций и страхование товаров, выполнение таможенных формальностей, проведение рекламных и других мероприятий по продвижению товаров как на внутреннем рынке, так и на внешнем, осуществление технического обслуживания и др.

К торгово-посредническим фирмам относятся фирмы, в юридическом и хозяйственном отношении не зависимые от производителя и потребителя товаров. Эти фирмы действуют в целях получения прибыли, которая может быть либо в результате разницы между ценами закупки товаров и ценами, по которым эти товары будут проданы, либо в виде вознаграждения за предоставленные услуги по продвижению товаров на рынки. 

Торгово-посреднические фирмы могут иметь собственную материально-техническую базу, склады, демонстрационные залы, магазины.

Использование торговых посредников дает определенные преимущества:

·  предприятию-изготовителю нет необходимости вкладывать значительные средства в организацию сбытовой сети;

·  торговые посредники  освобождают производителя от забот, связанных с доставкой товаров, сортировкой, упаковкой, подбором по ассортименту;

·  посредники, находясь в более близком контакте с конечными потребителями товаров, обладает ценной информацией об уровне качества и конкурентоспособности товаров.

Однако осуществление сбыта через посредников имеет и недостатки. Производитель лишается непосредственных контактов с рынками  сбыта и целиком зависит от добросовестности и активности торгового посредника.

Чтобы определить, выгодно ли использовать посредников, применяют формулу расчеты коэффициента эффективности использования посредников:

                              Кп  =    И0 / И1  , 

где   Кп - коэффициент эффективности посредника;

        И0 - издержки обращения на единицу продукции без посредника;

        И1 - издержки обращения на единицу продукции с учетом деятельности посредника.

Если  Кп  >  1 , выгодно использовать посредников, 

если  Кп  <  1 -   невыгодно.

Но бывают случаи, когда к услугам посредников прибегают, даже если это невыгодно, а именно:

· когда сам производитель не может выйти на рынок;

· если существуют запреты выхода на рынок импортерам.

В зависимости от характера взаимоотношений между продавцом или покупателем и торговым посредником, а также от функций, выполняемых торговыми посредниками, можно выделить такие виды посредников: простой, поверенный, комиссионер, консигнатор, агент, дистрибьютор.

К простым посредникам  относятся лица и организации, которые находят покупателей и продавцов, но сами не принимают непосредственного участия в сделках ни своим именем, ни капиталом. Таких посредников называют брокерами. Вознаграждение они получают в виде определенного процента от сделки. Платят им за то, что они владеют информацией.  
Поверенные посредники работают на основе договора - поручения, по которому продавцы или покупатели (доверители) поручают посреднику от имени и за счет доверителя совершать сделки. Существенная часть договора – поручения - подробное изложение полномочий поверенного в части коммерческих и технических условий. Доверители исполняют подписанные поверенными контракты, возмещают им понесенные расходы и выплачивают вознаграждение, которое является оценкой компетентности и оперативности посредников.

Комиссионеры работают на основе договора комиссии, по которому получают право подыскивать партнеров и подписывать с ними контракты от своего имени, но за счет продавца или покупателя ( комитентов ), которые несут коммерческие риски. Перед третьими лицами комиссионеры выступают как продавцы. Продажа товаров через комиссионеров связана с передачей товаров во владение комиссионера, который при этом не становится собственником этих товаров. Они отвечают за сохранность товаров и обязаны их страховать в пользу комитентов. Комиссионер за свое посредничество получает от комитента комиссионное вознаграждение. Это может быть определенный процент от суммы сделки (в среднем до 10 %) или разница между ценой, назначенной комитентом, и реализационной ценой комиссионера.

Консигнаторы работают на условиях договора консигнации, являющегося разновидностью договора комиссии. Под договором консигнации понимают такой договор, в соответствии с которым одна сторона (консигнатор) обязуется по поручению другой (консигнанта) в течение определенного времени (срока договора консигнации) за оговоренное вознаграждение продавать от своего имени и за счет консигнанта поставленные на склад консигнатора товары. Эти товары остаются собственностью консигнанта до момента их продажи третьим лицам. Платежи за товары, проданные с консигнационного склада, переводятся консигнатору по мере реализации товаров со склада.

Договоры консигнации бывают трех видов: 

·  частично возвратная консигнация. Консигнатор принимает обязательство по истечении установленного срока купить у консигнанта не менее согласованного количества из нереализованного к этому сроку товара; 
·  полностью безвозвратная консигнация. Консигнатор лишается права возврата и весь нереализованный к определенному сроку товар должен быть им куплен;

·  полностью возвратная консигнация.

Торговые агенты. Агент – это лицо, действующее от имени и в интересах производителя товаров или потребителя. Агентские операции в торговле состоят в поручении одной стороной, именуемой принципалом, не зависимой от нее другой стороне, именуемой агентом (торговым, коммерческим), совершения фактических и юридических действий, связанных с продажей или покупкой товара на оговоренной территории за счет и от имени принципала. Агентские операции совершаются на основе более или менее длительного (обычно многолетнего) соглашения, называемого агентским.

Агентские соглашения, с одной стороны, всегда должны давать достаточно широкие полномочия агентам, чтобы создать условия для их эффективной работы, с другой - должны содержать предельные полномочия, так как агенты действуют за счет принципалов. 

Предельные полномочия касаются главным образом цен, условий кредитов и платежей, сроков поставки товаров, гарантий. Кроме полномочий, агентские соглашения обычно содержат широкий диапазон взаимных прав и обязанностей. В обязанности агентов могут быть включены исследование рынков сбыта, реклама, содержание складов, организация предпродажного сервиса и техническое обслуживание. Агентские соглашения определяют перечень видов товаров, с которыми работают агенты, территорию, условия совместной с принципалами работы на рынке и нередко обязательства агентов по объемам сбыта.
Вознаграждение возмещает агенту расходы, связанные с выполнением взятых обязательств, оценивает его активность на рынке и обеспечивает получение запланированной прибыли.

Сбытовые посредники  или дистрибьюторы отличаются от других  типов посредников тем, что сами, от своего имени и за свой счет заключают контракты купли-продажи как с продавцами, так и с покупателями. Соглашения с дистрибьюторами так же, как и агентские соглашения, определяют перечень сбываемых  товаров, территорию, условия работы на рынке,  обязательства по годовым объемам сбыта.

3.2. Условия работы посредников на рынке

Соглашения с посредниками всегда содержат номенклатуру товаров, в сбыте или приобретении которых они оказывают содействие. В них оговаривается территория, которой ограничивается их деятельность, устанавливается срок действия соглашения и определяются права и обязанности продавцов и посредников в зависимости от условий работы на рынке. 

Существуют следующие условия работы посредников на рынке:
·  неисключительное право работы посредника на рынке.
В этом случае продавец сам или через других посредников может сбывать на оговоренной территории товары, аналогичные входящим в соглашение с посредником, которому предоставлено неисключительное право работы. При этом посредник не имеет право требовать вознаграждение за проданные без его участия товары. Этот вид работы посредников на рынке не создает им стабильного положения, что сдерживает их от вложения средств в развитие сбытовой сети, рекламы, сети технического обслуживания. Естественно, что и продавец при таком соглашении не может рассчитывать на активную работу посредника. Поэтому такие соглашения подписывают обычно с несколькими посредниками при выходе продавца на новые рынки, чтобы сравнить и выбрать наиболее перспективного партнера;

·  исключительное право продажи.
Такое соглашение лишает продавца возможности продавать на оговоренной в контракте территории самостоятельно или через других посредников товары, перечисленные в соглашении с монопольным посредником. Соглашение об исключительном праве продажи представляет для продавцов определенную опасность с точки зрения возможной блокировки рынка. Если монопольный посредник окажется незаинтересованным в сбыте  данной продукции по каким - то причинам (например, из-за низкой конкурентоспособности, недостаточной величины вознаграждения и т.п.), то рынок окажется практически закрытым для этого продавца до конца действия соглашения. Для того, чтобы этого избежать, продавцы включают в соглашения обязательства посредников реализовать в установленные сроки определенное количество продукции. Кроме того, в соглашении оговариваются условия, при наступлении которых продавец имеет право аннулировать контракт (например, при невыполнении контрольных объемов продаж) или изменить условия работы посредника на рынке;
·  посредник с преимущественным правом продажи или "правом первой руки".
В соответствии с соглашением о преимущественном праве продажи продавец обязан в первую очередь предложить товар посреднику и только после его отказа продать его на договорной территории самостоятельно или через других посредников баз выплаты вознаграждения посреднику о преимущественным правом продажи. В таких соглашениях обычно перечисляются мотивы, по которым посредники имеют право отказаться от сбыта товаров. Это могут быть неудовлетворительные технические характеристики, качество, сроки поставки, цены и условия платежей. Чаще всего посредники настаивают на включении в такие соглашения обязательства продавцов не продавать на договорной территории товары на более благоприятных коммерческих условиях, чем те, которые были им предложены. 

3.3. Вознаграждение посредников 
Посредники, финансируя процесс обращения товаров, несут существенные расходы, связанные с исследованием рынков сбыта, рекламой, созданием сбытовой сети и пунктов сервисного обслуживания.

К основным издержкам обращения посредников относятся:

·   заработная плата административно-хозяйственного персонала с учетом всех отчислений, а также заработная плата рабочих, осуществляющих предпродажный сервис;

·   расходы на почту, связь, канцелярские товары;

·   амортизационные отчисления на здания, сооружения, канцелярское оборудование, машины;

·   расходы на содержание зданий и сооружений;

·   расходы на рекламу, налоги, сборы.

Поскольку в результате деятельности посредника не создается никакой дополнительной стоимости, то все его расходы могут покрываться только из вознаграждения, выплачиваемого продавцами или покупателями. Кроме того, посредник должен получить еще и прибыль на вложенный капитал.

Существуют следующие способы вознаграждения:

·  разница между ценами реализации товаров на рынке сбыта и ценами продавца;

·  начисление в пользу посредника согласованных процентов с  цен;
·  смешанная форма вознаграждения в виде процентов и разницы цен;

·  вознаграждение в твердой, заранее согласованной сумме;

·  выплата вознаграждения по системе "костплас ". По этой системе посредник, выполняющий определенные обязательства, представляет продавцу документы, подтверждающие его расходы, и тот возмещает их и также выплачивает заранее согласованный процент за работу;

·  выплата дополнительных поощрительных вознаграждений за выполнение посредниками своих обязательств.

ТЕМА 4. ОСНОВНЫЕ ФОРМЫ СОТРУДНИЧЕСТВА ПРИ ТОРГОВЛЕ И ОБМЕНЕ ТОВАРАМИ И УСЛУГАМИ

4.1. Торговля готовой продукцией и продукцией в разобранном виде

Под готовой продукцией понимается продукция, которая идет конечному потребителю. Однако при торговле некоторыми видами продукции бывает сложно определить готовую продукцию, так как существует продукция, которая идет конечному потребителю как промежуточная, например, сельскохозяйственная продукция.

Торговля готовой продукцией может осуществляется напрямую, путем подписания контрактов непосредственно между производителями и потребителями товаров или через посредников.  

Торговля готовой продукцией является эффективным методом ведения торговых операций и занимает значительный удельный вес.

Бывают случаи, при которых гораздо выгоднее торговать продукцией в разобранном виде, а именно:

·   продукция слишком громоздкая;

·   дешевле транспортировать продукцию в разобранном виде;

·   налоговое законодательство страны предполагает более низкие ставки госпошлин на такую продукцию;

·   выгоднее собирать готовую продукцию там, где низкая стоимость рабочей силы.

При торговле продукцией в разобранном виде необходимо соблюдать следующие правила:

·  продукцию надо делить на такие узлы и детали, чтобы на месте было удобно и несложно их собрать, квалификация рабочих не влияла на качество готовой продукции;

·  точность изготовления отдельных частей должна полностью исключить подгоночные работы при сборке;

·  разделение продукции на отдельно поставляемые узлы и детали должно учитывать максимально возможную экономию на транспортных расходах;
·  поставка продукции должна осуществляться своевременно, так как нарушение ритмичности резко повышает издержки производства.

Поставки продукции в разобранном виде могут осуществляться по контрактам купли-продажи и на условиях консигнации. Особое внимание при согласовании контрактов следует уделять четкому разделению ответственности за качество готовой продукции между поставщиками узлов и деталей и предприятиями, выполняющими сборочные работы.

Один ив видов торговли продукцией в разобранном виде - прогрессивная сборка. При этом виде торговли поставщик узлов и деталей принимает на себя обязательства по содействию в поэтапной организации на предприятии, которое собирает готовые изделия, собственного производства отдельных частей, чтобы в течение установленного срока оно полностью перешло к самостоятельному выпуску готовой продукции. 

В соглашениях о прогрессивной сборке обычно оговаривается, что поставщик продает лицензию на саму продукцию (если она есть) и "ноу-хау" на производство узлов и деталей, поставляет технологическое оборудование или рекомендует поставщиков. Соглашения о прогрессивной сборке могут также содержать обязательства поставщиков сообщать о всех улучшениях конструкции и совершенствовании технологии изготовления.

4.2. Встречная торговля 
Встречная торговля представляет собой операции, при совершении которых в контракте фиксируются твердые обязательства продавцов и покупателей произвести полный или частично сбалансированный обмен товарами.

При частично сбалансированном обмене разница в стоимости покрывается денежными платежами. Это самый
 старый вид торговли, ранее применявшийся при натуральном обмене, который был впоследствии вытеснен товарно-денежными отношениями. В настоящее время эта форма получила новое развитие и широко распространена в мире.

К встречной торговли прибегают обычно слаборазвитые страны, для которых это возможно, единый способ выхода на внешний рынок или возможность экспорта своей продукции. Однако, в условиях жесткой конкуренции на рынках к этому способу начали прибегать и крупные предприятия для дополнительной возможности сбыта своей продукции, получая взамен другие товары, которые они могут использовать в своем производстве или самостоятельно  реализовывать их на рынке.

Специфика встречной торговли оказывает большое влияние на технику операций. Обязательное звено во встречной торговле - банки, предоставляющие  сторонам необходимые кредиты и осуществляющие взаиморасчеты в порядке, гарантирующем выполнение встречных обязательств. Активное участие во встречной торговле также принимают страховые компании, страхующие риски встречной торговли. 

Так как встречная торговля является многооперационным процессом, в который включаются дополнительные звенья, возникает необходимость дополнительного финансирования процесса обращения по сравнению с традиционной формой торговли, а именно:

·    появляются дополнительные посредники для реализации полученных в счет оплаты товаров;

·    увеличивается срок оборота денежных средств; 

·    участие банков и страховых компаний также ведет к удорожанию этих операций.

Основными видами встречной торговли являются: бартерные операции, встречные закупки, операции с давальческим сырьем и выкуп устаревшего оборудования.

Бартерные операции - это наиболее традиционная разновидность встречной торговли, представляющая собой безвалютный, сбалансированный и оцененный обмен товарами. 

Стоимостная оценка товаров необходима для обеспечения:

·  эквивалентности обмена; 

·  таможенного учета; 

·  определения страховых сумм в случае гибели или повреждения товаров;

·  установления штрафных санкций и др.

Встречные закупки - это такие закупки, которые осуществляются продавцами в частичную оплату проданных товаров. Контракты при таком виде торговли могут включать различные варианты встречных обязательств: содержать перечень товаров, подлежащих встречной закупке, либо определять стоимостной объем встречных обязательств в конкретной сумме или в процентном отношении к сумме  основного контракта. Величина встречных обязательств зависит от степени конкуренции между продавцами, а также определяется условиями торговли, установленными государством.

Операции с давальческим сырьем - это форма торговли, при которой одна из сторон обязуется поставлять исходное сырье и забирать продукты переработки или готовую продукцию, а другая - перерабатывать сырье, называемое давальческим, своими средствами. Оплата услуг перерабатывающих предприятий по таким соглашениям осуществляется поставками дополнительного количества сырья. Эти операции являются сбалансированными, безвалютными и заранее оговоренными. Взаимные обязательства сторон по поставкам сырья и готовой продукции оформляются одним контрактом.

Выкуп устаревшей продукции. При этом виде торговли происходит зачет остаточной стоимости выкупаемых товаров в цене новых. Это один из эффективных способов увеличения продаж в условиях конкуренции на рынках сбыта.

4.3. Торговля кооперируемой продукцией  
Развитие торговли кооперируемой продукцией в современных условиях обусловлено многими причинами, в основе которых лежит объективный процесс дальнейшего развития производительных сил, углубление разделения труда и специализации производства.

Одна из главных причин быстрого увеличения объема торговли кооперируемой продукцией - существенное усложнение производимой продукции, что практически исключает возможность массового или крупносерийного выпуска всех компонентов машин и оборудования на одном предприятии, а также повышение капиталоемкости производства и сложности программ организации выпуска новой продукции, требующих значительных финансовых средств. Отсюда, с одной стороны, объективная тенденция к специализации производства, углублению разделения труда между отдельными предприятиями, с другой - к объединению усилий и средств нескольких фирм в целях разработки, создания и сбыта новых видов продукции.

Торговля кооперируемой продукцией может осуществляться в виде производственной, сбытовой, производственно-сбытовой кооперации, торговли в состава консорциума, компенсационных поставок и комплектации импортных закупок отечественными изделиями.

Производственная кооперация - это такая форма торговли, при которой узлы и детали изготавливаются не вообще для рынка, а для конкретного заказчика по его техническим условиям. Подписанию контрактов на производство и поставки кооперируемой продукции может предшествовать заключение соглашений, определяющих условия долгосрочного сотрудничества. Они могут предусматривать совместную разработку конструкций машин, производить поставку кооперируемых узлов и деталей по технической документации заказчиков или по переданным образцам.

Поскольку кооперационные соглашения связывают производственные процессы хозяйственно независимых фирм и организаций, их условия обычно содержат более жесткие санкции за некачественную продукцию и неритмичные поставки.

Сбытовая кооперация - эта форма торговли представляет собой сотрудничество хозяйственно независимых производителей, вкладывающих средства в совместные мероприятия по сбыту выпускаемой ими продукции, проведению совместных рекламных кампаний, подготовке общих технико-коммерческих предложений, использованию сбытовых сетей друг друга, созданию совместных сбытовых предприятий. Развитие сбытовой кооперации связано с углублением процесса специализации и концентрации производства. Предприятия, специализирующиеся на выпуске узкой номенклатуры товаров, стремятся к совместному сбыту с организациями, выпускающими смежные вида изделий, чтобы в наибольшей степени удовлетворить покупателей и повысить конкурентоспособность своих товаров.

Производственно-сбытовая кооперация. Предприятия, производящие различные вида изделий, могут не только дополнять друг друга на рынке, но и организовывать сбыт продукции, являющейся результатом совместных разработок и кооперированного производства.

Торговля в составе консорциума - это разновидность производственно-сбытовой кооперации. Консорциумы создаются для повышения технической и коммерческой конкурентоспособности продукции за счет:

·  разделения изготовления продукции между партнерами с учетом их опыта, технической оснащенности и уровня организации производства, что дает возможность не только повысить качество продукции, но и изготавливать ее с наименьшими издержками производства;

·  мобилизации партнерами своих кредитных возможностей, опыта работы на разных рынках.

Комплектация импортного оборудования отечественными изделиями - эта форма торговли является разновидностью производственно-сбытовой кооперации с иностранным поставщиком. Использование отечественных поставщиков снижает валютные затраты на стоимость комплектующих изделий, уменьшается зависимость от иностранных поставщиков запасных частей и экономиться валюта, которая пошла бы на их приобретение.

Компенсационные операция - это форма торговли, при которой иностранные партнеры обязуются покупать продукцию, произведенную на построенных при их содействии предприятиях для погашения финансовых или товарных кредитов.

4.4. Аренда машин и оборудования

Аренда машин и оборудования впервые стала широко примениться в США в 50-е годы. С 80-х годов арендные операции получили широкое признание в экономике большинства стран мира. Первенство в этой области принадлежит Австралии, где почти треть всех промышленных инвестиций финансируется за счет арендных операций.

Причины широкого развития аренды следующие:

·  дополнительные возможности сбыта продукции при обострившейся конкуренции;

·   возможность для покупателей обновлять оборудование без единовременной мобилизации значительных финансовых средств на его приобретение;
·   возможность использования машин и оборудования на сезонных работах;

·   возможность временного увеличения производственных мощностей для выполнения отдельных крупных заказов. 

Предметами аренды могут быть : 
·    товары потребительского назначения (автомобили, холодильники, телевизоры, видеотехника и др.);

·    конторское, полиграфическое оборудование, средства вычислительной техники;
·    транспортные средства, дорожно-строительное оборудование, оборудование общего промышленного назначение;

·   стационарное оборудование и оборудование комплектных предприятий, полностью укомплектованных и готовых к эксплуатации (здесь сочетается аренда недвижимости и промышленного оборудования).

В нашей стране арендные отношения закрепляются Хозяйственным кодексом, Гражданским кодексом, Законом Украины "О финансовом лизинге" с изменениями и дополнениями.

Из зарубежной практики известно, что в зависимости от сроков или продолжительности различают три вида аренды:

·   долгосрочная - на срок более одного года, получившая название лизинга;
·   среднесрочная - на срок от нескольких месяцев до одного года, именуемая хайрингом;

·   краткосрочная - на срок до нескольких месяцев, называемая рентинга.

К сожалению, в наших законах  нет  четкого разграничения понятий аренды и лизинга.

Согласно Закону Украины «О финансовом лизинге» финансовый лизинг - это вид гражданско-правовых отношений, которые возникают из договора финансового лизинга, по которому лизингодатель обязуется взять в собственность вещь у продавца (поставщика) соответственно установленным лизингополучателем спецификациям и условиям, и затем передать ее в пользование лизингополучателю на срок не меньше одного года за установленную плату. Иными словами, финансовый лизинг состоит в том, что лизинговая фирма, выступающая арендодателем, оплачивает полную стоимость движимого или недвижимого имущества (то, что относится к основным фондам предприятия), заказываемого заинтересованной в аренде фирмой у конкретного поставщика. Арендатор заключает арендный договор, как правило, на длительный срок, близкий к сроку окупаемости оборудования. По истечении срока договора арендатор может продлить договор, заключить новый контракт, вернуть оборудование - предмет аренды или купить его по остаточной стоимости. По существу, финансовый лизинг - форма долгосрочного кредитования потребителя оборудования, который путем выплаты арендных платежей погашает стоимость оборудования и возмещает услуги арендодателя, включая плату на финансирование.

Имущество, переданное по договору финансового лизинга, засчитывается на баланс лизингополучателя  с указанием, что это имущество взято в финансовый лизинг. Имущество, переданное по договору оперативного лизинга, остается на балансе лизингодателя  с указанием, что это имущество передано в лизинг, и засчитывается на внебалансовом счете лизингополучателя  с указанием, что это имущество получено в лизинг. 

Лизинг представляет собой трехсторонний комплекс отношений, в которых лизинговая компания (арендодатель) по указанию пользователя (арендатора) приобретает у изготовителя оборудование (суда, самолеты, и т.д.), которое затем сдает пользователю в аренду.

Таким образом, сделка финансового лизинга оформляется следующими документами:

· договор купли-продажи (между лизинговой компанией и изготовителем) на приобретение оборудования, где лизинговая компания - покупатель, а изготовитель - продавец;

· договор лизинга (между лизинговой компанией и пользователем), в силу которого происходит передача во временное пользование оборудования, купленного у изготовителя специально для этой цели;

· протокол приемки, свидетельствующий о фактической поставке оборудования - предмета договора лизинга, его монтаже и вводе в эксплуатацию без претензий поставщику. Он подписывается всеми участвующими в лизинговой операции сторонами.

Такая трактовка комплекса лизинговых услуг соответствует Конвенции о международном финансовом лизинге.

Следует учитывать, что обычно в преамбулах лизинговых соглашений содержится указание на финансовый характер лизинга как особого вида долгосрочной аренды. Привлекательность финансового лизинга по сравнению с обычным лизингом состоит в том, что арендатор имеет преимущественное право на покупку в конце аренды оборудования (машин) по номинальной заранее установленной цене. Срок финансового лизинга соответствует примерно сроку амортизации оборудования - 10-15 лет, иногда больше. Кроме того, при лизинге в первые годы платежи арендной платы меньше, чем суммы, уплачиваемые в погашение банковского кредита. Финансовый лизинг привлекателен и тем, что финансируется 100% арендуемого имущества, что выгодно арендатору, если речь идет о большой сумме.

Техника осуществления финансируемых арендных операций состоит в следующем. Будущий арендатор сам определяет тип необходимого оборудования, его качественную характеристику, описание условий и режимов работы оборудования и информирует изготовителя данного оборудования о своем намерении заказать оборудование через посредничество лизинговой компании. Затем фирма-арендатор обращается с запросом к лизинговой фирме, приложив к нему документы, характеризующие ее финансовое состояние и счет-проформу на требуемое оборудование. Если лизинговая фирма принимает положительное решение, то она доводит его до сведения фирмы-арендатора письмом, к которому прилагаются общие условия лизингового договора, а изготовитель (поставщик) оборудования информируется о намерении лизинговой фирмы оплатить заказываемое оборудование. Фирма-арендатор, ознакомившись с общими условиями договора лизинга (аренды), адресует лизинговой фирме письмо с подтверждением-обязательством и одним подписанным экземпляром общих условий лизингового договора, приложив к нему бланк заказа на оборудование. Этот бланк составляется фирмой-поставщиком и визируется фирмой-арендатором. При получении этих документов лизинговая фирма подписывает бланк заказа и посылает его поставщику оборудования. Фирма, изготовившая оборудование, отгружает его в адрес фирмы-арендатора, которая несет обязанность по приемке оборудования. После отгрузки фирма-поставщик и фирма-арендатор подписывают протокол приемки, который высылается лизинговой компании. На основании этого документа лизинговая фирма оплачивает стоимость оборудования фирме-изготовителю. При долгосрочной аренде лизинговая фирма практически только финансирует сделку по предоставлению в распоряжение арендатора необходимого ему оборудования.

Таким образом, фирма-арендатор никаких договорных отношений с поставщиком не имеет. При этом так как приемка оборудования и другие формальности осуществляется арендатором, лизинговая фирма не несет ответственности за бесперебойность работы оборудования и не предоставляет никаких гарантий.

Арендатор обязан использовать арендуемое оборудование строго в оговоренных целях, оно устанавливается в точно определенном лизинговым соглашением месте, откуда его нельзя перемещать без разрешения лизингодателя. Техническое обслуживание и ремонт оборудования арендатор осуществляет за свой счет.

На практике лизинговая сделка может быть осуществлена как двумя, так и одним договором, связывающим всех ее участников.

Соглашение о лизинге должно содержать указание на тип необходимого оборудования, его качественные характеристики, описание условий и режимов работы оборудования. Вместо соглашения возможна ссылка на оферту (предложение), которая смогла быть составлена в форме письменного запроса, содержащего те же положения, а также формализованное предложение пользователя о своем намерении заказать оборудование.

Платежи могут вноситься с авансом (депозитом), единовременно. 

Возможно указание в договоре на внесение минимальной лизинговой платы и сумм сверх нее, отражающих намерение пользователя приобрести оборудование по истечении срока договора.

Можно предусмотреть иной порядок внесения платежей. Это положение зависит от финансового положения пользователя.

В сумме платежа помимо амортизационных отчислений следует учитывать процент за пользование оборудованием, т.е. лизингодатель вправе претендовать не только на возмещение стоимости износа оборудования, но и на часть прибыли, которая могла быть получена в процессе его хозяйственного использования. Минимальный процент за пользования устанавливается, как правило, не ниже банковского.

В зависимости от формы осуществления лизинг может быть обратным, паевым, международным. 

Возвратный лизинг представляет собой договор лизинга, при котором собственник оборудования продает его лизинговой компании, с которой заключает соглашение о лизинге этого оборудования, т.е. выступает в качестве лизингополучателя. Продавец собственности, ставший ее арендатором, получает в свое распоряжение от покупателя согласованную сумму от сделки купли - продажи, а покупатель выступает уже как арендодатель.

Паевой лизинг - это осуществление лизинга при участии субъектов лизинга на основе заключения многостороннего договора и привлечения одного или нескольких кредиторов, которые участвуют в осуществлении лизинга, инвестируя свои средства. При этом сумма инвестированных кредиторами средств не может составлять более 80 процентов стоимости приобретенного для лизинга имущества; 

Международный лизинг - это договор лизинга, который осуществляется субъектами лизинга, которые находятся под юрисдикцией разных государств, или в случае, если имущество или платежи пересекают государственные границы. 

Договор лизинга может  заключается в форме многостороннего соглашения при участии лизингодателя, лизингополучателя, продавца предмета лизинга или двустороннего соглашения между лизингодателем или лизингополучателем. 

Договор лизинга должен быть заключен в письменной форме и отвечать требованиям законодательства Украины.

Существенными условиями договора лизинга согласно Закону «О финансовом лизинге» являются:

· предмет лизинга;

· срок, на который заключается договор лизинга; 
· размер лизинговых платежей; 

· другие условия, по которым должны быть достигнуты соглашения.

Обычно в такие договоры включаются следующие пункты:

·  состав и график уплаты лизинговых платежей, условия их пересмотра; 

·  условия переоценки стоимости предмета лизинга согласно законодательству Украины; 

· условия возвращения предмета лизинга в случае банкротства лизингополучателя;

· условия страхования предмета лизинга; 

· условия эксплуатации и технического обслуживания, модернизации предмета лизинга и предоставления информации относительно его технического состояния; 

· условия возвращения предмета лизинга или его выкупа по завершении действия договора; 

· условия досрочного расторжения договора лизинга; 

· условия предоставления сведений о финансовом состоянии лизингополучателя;

· ответственность сторон.

В общем виде лизинговые операции можно представить в виде схемы (рис.1):

Рис. 1 - Осуществление лизинговых операций

Сумма арендной платы должна возмещать арендодателю:

·  рыночную стоимость закупленных у поставщиков машин, оборудования и др. за вычетом их остаточной стоимости посла окончания срока аренда;

·  стоимость кредита, полученного от производителя, банка или другого инвестора; 

·  административные издержки, расходы на страхование и техническое обслуживание;

·  обеспечивать получение запланированной прибыли на капитал, вложенный им в арендную операцию.

Арендные ставки, как и цены, зависят от спроса и предложения на рынке. Но основным правилом служит то, что чистая  стоимость аренды с учетом остаточной стоимости, но без расходов на страхование, техническое обслуживание и другие услуги, предоставляемые арендодателем, не должна превышать стоимости машин и оборудования при их приобретении в кредит и стоимости самого кредита.

4.5. Сущность франчайзинга

Франчайзинг (от франц. франшиза - льгота, привилегия ) - широко распространенная в мире форма сотрудничества. Смысл этой формы сводится к следующему: головная - чаще всего это крупная, авторитетная и достаточно известная потребителям фирма заключает договор с небольшим, чаще всего создаваемым для этой цели, предприятием. По этому договору предприятию предоставляются права на выпуск и сбыт определенных товаров, а также оказание услуг под торговой маркой данной фирмы на определенном рынке.

При такой схеме во взаимоотношениях участвуют две стороны:

·  франчайзер - основная компания, которая передает какие-то определенные права, включая право на пользование торговой маркой;

·  оператор ( дилер ) -  небольшое предприятие  ( юридическое лицо ), которое по договору получает от франчайзера определенные права.

Эта форма сотрудничества особенно эффективна для вновь создаваемых предприятий, так как работая под торговой маркой франчайзера, на рекламу почти не нужно тратить средства, потребитель уже привык к торговой марке, а следовательно к товарам или услугам.

Франчайзер, как правило, заключает договоры не с одним, а с множеством операторов, создавая сеть торговых, промышленных предприятий, сильно зависящих от него. Эта зависимость определяется договорными отношениями, по которым оператор  обязуется соблюдать:

· все правила торговли или производства, установившиеся на фирме - франчайзере;

· требования к качеству товара или услуги, их оформлению, т.е. ко всему, с чем связан престиж торговой  марки.

Договор франшизы обычно предусматривает:

·  обязательства оператора выплатить первоначальное единовременное вознаграждение франчайзеру за право выступать на рынке от его имени;

·  нормативы  текущих отчислений от прибыли (2-3 %) или текущих платежей (в зависимости от прибыльности предприятия);

·  обязательства франчайзера по поставкам оборудования, технологий, обеспечение кредита, обучению персонала, ведению финансовой документации.

Договор, как правило, имеет долгосрочный характер, но может быть расторгнут франчайзером в любое время, если оператор, по мнению франчайзера, нарушит его условия, что ведет или может привести к падению авторитета фирмы франчайзера, а следовательно уменьшит число потребителей.

ТЕМА 5. СУЩНОСТЬ ТОРГОВЛИ ИНЖИНИРИНГОВЫМИ УСЛУГАМИ, ЛИЦЕНЗИЯМИ И ТОВАРНЫМИ ЗНАКАМИ

5.1. Сущность инжиниринга и определение стоимости 

инжиниринговых услуг
Инжиниринг или, иными словами, инженерно – консультационные услуги впервые как самостоятельный вид бизнеса появился еще в Англии в конце 19в. С середины прошлого века начинается бурое развитие этого вида деятельности практически во всех промышленно - развитых странах и начинается новый этап в развитии инжиниринга. Если на предыдущем этапе инжиниринг ограничивался в основном только предоставлением технических консультаций, а все строительные работы выполняли фирмы - подрядчики, то для последующего этапа характерно опережающее развитие инженерно- строительных услуг преимущественно "под ключ".

Инжиниринг как самостоятельный вид коммерческих операций предполагает предоставление на основе договора подряда инжиниринговой фирмой, именуемой консультантом, другой стороне, именуемой заказчиком, комплекса или отдельных видов инженерно-технических услуг, связанных с проектированием, строительством и вводом объекта в эксплуатацию, с разработкой новых технологических процессов на предприятиях заказчика. 

Инжиниринговую деятельность можно разделить на проектно-консультационную, подрядную и управленческую.

Проектно - консультационная деятельность заключается в выполнении заказов на технико-экономические исследования, обоснование целесообразности развития новых производств, сооружение или реконструкции промышленных объектов. При этом виде деятельности инжиниринговые компании выполняют заказы по текущему контролю и приемке готовых объектов, консультируют заказчиков при выборе поставщиков, представляют интересы заказчиков в процессе выполнения контрактных обязательств, готовят технические условия торгов на закупку оборудования.

Подрядная деятельность инжиниринговых фирм выражается в том, что они принимают на себя роль генеральных поставщиков и генеральных подрядчиков при поставках оборудования, сооружении объектов. Инжиниринговые фирмы подписывают от своего имени с заказчиками контракты на сооружение объектов или на поставку оборудования, не являясь при этом ни производителями оборудования, ни исполнителями строительных работ. 

Крупные инжиниринговые компании могут принимать участие в финансировании поставок и работ за счет собственных или привлеченных средств. Нередко, если речь идет о строительстве крупных объектов, инжиниринговые фирмы выступают лидерами консорциумов, принимая на себя разработку общих проектов и организацию работы консорциума.

Управленческая деятельность инжиниринговых фирм заключается в предоставлении услуг по организации производственного и административного управления предприятием. В нее  входят разработка принципов планирования производства продукции на базе маркетинговых исследований рынков, оптимизации структур управления, постановка и организация управленческого  учета, контроль качества продукции.

Одна из сложных коммерческих проблем - определение стоимости инжиниринговых услуг. Эта проблема решается с помощью привлечения конкурентных материалов, косвенных методов, использующих стоимостные отношения инжиниринговых услуг к другим величинам, базовой цены, полученной путем расчетов с применением ставок заработной платы на услуги специалистов различной квалификации.

5.2. Сущность лицензирования

Операции по торговле патентами и лицензиями включают в себя реализацию изобретений, передовой производственной технологии, технических знаний и опыта. В основе этих операций лежит охрана изобретений с помощью патентного законодательства, которое предоставляет патентовладельцу исключительное право на использование изобретения. 

Это монопольное право состоит в том, что в течение срока действия патента только патентовладелец имеет право на изготовление, применение и продажу товаров, воплощающих данное изобретение, или использование определенных методов и способов производства этой продукции.

Патент на изобретение - это свидетельство, выдаваемое компетентными государственными органами изобретателю или его правопреемнику и удостоверяющее наличие у его владельца монопольного права на использование этого изобретения.

Патентной защитой пользуются лишь принципиально новые технические изобретения, применяемые в производстве и позволяющие достигать качественно нового технического результата. Различного рода улучшения и усовершенствования, а также технические знания и опыт патентной защите не подлежат, и контроль над ними сохраняется путем засекречивания.

Если патентовладелец за определенное вознаграждение передает полностью собственность на изобретение другому лицу, то происходит продажа патента, которая совершается на основе патентного соглашения. В этом случае происходит продажа изобретения как товара. К продаже патентов прибегают, как правило, мелкие и средние фирмы, изобретатели - одиночки, не располагающие серьезными финансовыми возможностями для самостоятельного использования изобретения.

В случае, если патентовладелец сохраняет право собственности на изобретение и только разрешает на определенное время за установленное вознаграждение использовать права, вытекающие из патента, речь идет о купле-продаже лицензии на использование изобретения, осуществляемой на основе лицензионного соглашения.

Лицензией называется разрешение, выдаваемое патентовладельцем (лицензиаром) другому лицу или фирме (лицензиату) на промышленное и коммерческое использование изобретения, пользующегося патентной защитой, в течение обусловленного срока за определенное вознаграждение.

В практике лицензионной торговли различают три вида лицензий:

· исключительная лицензия – выдается лишь одному лицензиату и исключает возможность использования лицензиаром объекта права интеллектуальной собственности в сфере, которая ограничена этой лицензией, и выдачи им другим лицам лицензий на использование этого объекта в указанной сфере;

· единичная лицензия - выдается лишь одному лицензиату и исключает возможность выдачи лицензиаром другим лицам лицензий на использование объекта права интеллектуальной собственности в сфере, которая ограничена этой лицензией, но не исключает возможности использования лицензиаром этого объекта в указанной сфере; 

· неисключительная лицензия - означает возможность использования лицензиаром объекта интеллектуальной права собственности в сфере, которая ограничена этой лицензией, и выдачи им другим лицам лицензий на использование этого объекта в указанной сфере.

При определении стоимости лицензий возникает ряд проблем. Во-первых, технические характеристики лицензии, определяющие ее потребительские свойства, строго индивидуальны, а значит, практически нельзя найти конкурентный материал. Во-вторых, цена лицензии зависит от суммы дополнительной прибыли, получаемой при ее использовании. Но на стадии подготовки лицензионного соглашения оценить возможную величину прибыли лицензиата трудно, поэтому чаще всего ориентируются на среднеотраслевые нормы прибыли при установлении цены лицензий (в среднем 5-6 % от полной суммы прибыли за время действия лицензионного соглашения).

Наиболее распространенными способами определения цен лицензий являются:

· по затратам на разработку изобретения или “ ноу-хау ” до стадии, на которой предлагается их продажа;

· по оценке затрат покупателя на альтернативные решения для достижения тех же результатов, которые могут быть получены при использовании лицензии.

Лицензионные соглашения могут предусматривать различные способы выплаты вознаграждения:

· единовременный (паушальный платеж) заранее согласованной суммы, представляющий стоимость лицензии. Используется в случаях, когда стоимость лицензии относительно мала по сравнению со стоимостью оборудования или когда имеются сложности с многократными переводами средств;

· постепенная выплата вознаграждения  частичными платежами (роялти) пропорционально согласованным показателям деятельности лицензиата;

· платежи в смешанной форме, например, авансовый паушальный платеж при подписании соглашения, платежи роялти в зависимости от согласованных показателей. Эта форма сейчас наиболее распространена.

Для определения размеров роялти в лицензионные соглашения включают обязательства лицензиатов предоставлять лицензиарам в согласованные сроки отчеты о своей деятельности с указанием определенных показателей, подтверждаемыми аудиторскими заключениями.

Следует отметить, что вопросы патентования и лицензирования могут рассматриваться не только как защита прав на интеллектуальную собственность, но и как один из способов государственного регулирования хозяйственной деятельности для обеспечения единой государственной политики и защиты интересов государства и отдельных потребителей.

С этой точки зрения лицензия – это документ государственного образца, который свидетельствует о праве субъекта хозяйствования (лицензиата) на осуществление обозначенного в нем вида хозяйственной деятельности на протяжении определенного срока действия лицензии.

Согласно Хозяйственному Кодексу в сферах, определенных законодательством, может осуществляться патентование предпринимательской деятельности, например, в сферах игрального бизнеса, осуществление бытовых услуг и др. В этом случае торговый патент – это государственное свидетельство, которое свидетельствует о праве субъекта заниматься определенным видом деятельности в течение определенного времени.

Существует также  понятие «специального торгового патента», которое определяет право субъекта на особый порядок налогообложения доходов.

5.3.  Товарные знаки

Товарные знаки - это зарегистрированные в установленном порядке обозначения, проставляемые на товаре или его упаковке для отличия товаров различных производителей или продавцов. 

По способу выполнения товарные знаки бывают словесные, изобразительные, объемные и комбинированные. Для выполнения своего предназначения товарный знак должен обладать психологическим воздействием на потребителя, т.е. вызывать у него ассоциацию с высоким качеством, надежностью изделия. Знак должен быть ключевым элементом рекламного стиля фирмы, он в неизменяемой форме должен присутствовать на всех видах рекламных изданий, на упаковке, коммерческой документации и т.д.

Основными требованиями, предъявляемыми к товарным знакам, являются:

·    индивидуальность;

·    простота  и легкость восприятия;

·    привлекательность с эстетической точки зрения;

·    возможность его официальной регистрации.

Товарный знак не должен содержать в качестве своих элементов эмблемы, гербы или флаги государств, правительств, международных организаций, описание товарных свойств изделий, поскольку они не могут быть объектом исключительной собственности.

Во всех странах товарные знаки имеют правовую охрану. В Украине охрана товарных знаков осуществляется на основании Закона Украины "Об охране прав на знаки для товаров и услуг", принятом в 1993г. Охранное свидетельство выдается сроком на 10 лет и может затем каждые 10 лет обновляться.  
ТЕМА 6. ОРГАНИЗАЦИЯ И ТЕХНИКА ТОРГОВЫХ ОПЕРАЦИЙ НА ТОРГАХ, ТОВАРНЫХ БИРЖАХ, АУКЦИОНАХ

6.1. Понятие тендерных торгов

Торги - это способ закупки товаров, размещения заказов и выдачи подрядов, который предполагает привлечение к определенному, заранее установленному сроку предложений от нескольких поставщиков или подрядчиков разных стран (или одной страны) и заключение с тем из них контракта, предложение которого наиболее выгодно той организации, которая объявила торги.

Такой способ размещения заказов сейчас  широко распространен в мировой практике и играет важную роль в поиске и отборе контрагентов для заключения сделок на поставку машин и оборудования, на строительство объектов "под ключ".

В Украине также активно используются данный способ размещения заказов. Законодательно это закреплено Законом Украины «О закупке товаров, работ и услуг за государственные средства». Целью этого Закона является создание конкурентной среды в этой сфере, обеспечение прозрачности процедур закупок товаров, работ и услуг за государственные средства и достижение оптимального и рационального их использования. 

В зависимости от способа проведения различают торги открытые (публичные) и закрытые (негласные). К участию в открытых торгах привлекаются все желающие фирмы и организации, как местные, так и иностранные. Информация о предстоящих торгах в этом случае публикуется в официальных источниках, газетах, экономических изданиях.  В этих объявлениях содержатся лишь основные сведения о торгах: название организации, проводящей торги, наименование и количество товара или объемы работ, на поставку и выполнение которых объявлены торги, порядок и срок представления предложений и т.п. Эти объявления публикуются за 1-3 месяца до начала проведение тендера в зависимости от объема заказа. На открытых торгах обычно размещаются заказы на стандартное и универсальное оборудование, на небольшие по объему подрядные работы.

К участию в закрытых торгах приглашаются лишь определенные фирмы, которым высылаются специальные приглашения. Обычно это фирмы, известные в данной области производства, имеющие большой опыт и хорошо технически вооруженные. На закрытых торгах размещаются заказы на уникальное, сложное и специальное оборудование, большие объемы подрядных работ.

Организация или покупатель, принявшие решение о размещении заказа через торги, создает тендерный комитет, в состав которого входят технические и коммерческие эксперты, представители администрации.

Необходимо иметь в виду, что термин "тендер" в коммерческой практике употребляется в различных значениях:

·   как извещение о предстоящих торгах;

·   как приглашение для  участия  в торгах;

·   как комплект тендерной документации, отражающей требования законодательства страны, организатора торгов;

·   как проформа предложения, составленная организатором торгов, входящая в состав тендерной документации. Проформа тендера - это формуляр, подлежащий заполнению и подписанию оферентом, когда он согласен взять на себя все обязательства по выполнению работы в соответствии с условиями тендерной документации или проформы тендера.
Технические и коммерческие условия торгов разрабатываются их организаторами самостоятельно либо с привлечением специализированных инжиниринговых фирм. В тендерных условиях указываются: 

·    наименование и количество оборудования или другого товара, намечаемых к закупке, или характер объекта, его мощность, производительность, объем услуг;

·    все основные технические условия, технико-экономические характеристики этого оборудования и сведения о том, какая дополнительная документация должна прилагаться к предложению;
·    основные коммерческие условия: сроки поставок,  порядок установки  цен, базисные условия поставки, условия платежей, внесение гарантийных залогов, допускается ли использование скользящих цен;
·    другая информация, связанная с условиями штрафов, гарантий, требования по обеспечению технического обслуживания, поставке запасных частей и др.

Комплект тендерных документов продается фирмам, желающим принять участие в торгах. Его цена устанавливается обычно исходя из фактических расходов на изготовление тендерной документации.

Следующий этап проведения торгов - представление предложений участниками торгов. В международной практика при проведении торгов фирма-организатор иногда может потребовать от оферентов представить такие документы:

· свидетельство торговой палаты, банка или другого авторитетного учреждения о том, что данное предприятие по своим техническим и экономическим возможностям в состоянии выполнить заказ;

· справку банка о внесении залога (свое обязательство о выполнении тендерных условий оферент обычно подкрепляет взносом гарантийной суммы).

Выбор поставщика - это третий этап проведения торгов. В назначенный день организация, объявившая торги, вскрывает конверты с поступившими предложениями. Процедура конкурсного отбора может быть гласной и закрытой, в зависимости от вида объявленных торгов. 

В соответствии с условиями торгов во всех странах оферент, выигравший торги, обязан внести второй гарантийный залог в качестве гарантии выполнения заказа и всех условий поставки. Его величина обычно составляет от 5 до 10 %  стоимости заказа. После выполнения заказа гарантийный залог возвращается поставщику.
Последний этап проведения тендерных торгов - подписание контракта с фирмой, выигравшей торги. Условия этих контрактов практически не отличаются от условий обычных контрактов купли - продажи. Кроме того, сделка по результатам торгов может заключаться также путем принятия предложения оферента без последующего подписания контракта обеими сторонами.

6.2. Биржевая торговля
Биржа - это наиболее развитая форма регулярно функционирующего рынка, на котором совершаются сделки с товарами (товарная биржа), ценными бумагами (фондовая биржа), либо и с товарами и с ценными бумагами (товарно-фондовая биржа). Правовое положение товарных бирж определяется Законом Украины "О товарной бирже" от 10 декабря 1991 г., фондовых биржах - Законом Украины "О ценных бумагах и фондовой бирже" от 16 июня 1991 г.

На товарных биржах могут совершаться сделки с произведенными товарами (промышленными, сельскохозяйственными), вторичными ресурсами, сырьем, отходами производства, на фондовых биржах - сделки с ценными бумагами, валютой и т.п.

По существу, биржи - коммерческие посредники, которые сами не участвуют в сделках, но содействуют их заключению. Биржа предоставляет помещения, обеспечивает связь со своими клиентами, осуществляет учет операций, разрабатывает типовые контракты, ведет арбитражное разбирательство.

Создание как товарной, так и фондовой бирж осуществляется путем принятия учредительного договора и устава, которые содержат преимущественно нормы административного (организационного) порядка.

Основной документ, регламентирующий порядок осуществления биржевых операций, ведение биржевой торговли и разрешения споров - Правила биржевой торговли. Они разрабатываются с учетом особенностей профиля и характера деятельности биржи и утверждаются общим собранием членов биржи или уполномоченным им органом.

Согласно действующему законодательству биржевые торги проводятся публично с участием членов биржи. Ими могут быть представители брокерских фирм (контор), наделенные необходимыми полномочиями, имеющие право непосредственного осуществления брокерских операций либо действующие на основании доверенности; биржевые маклеры-представители аппарата биржи, являющиеся ведущими торгов, регистрирующие сделки. Сделки на бирже могут заключаться только брокерами.

Виды биржевых сделок

На бирже заключаются два основных вида сделок: на реальный товар и срочные (фьючерсные).
Сделки на реальный товар завершаются действительным переходом товара от продавца к покупателю. В зависимости от срока поставки они могут быть с немедленной поставкой и с поставкой в будущем.
Сделки с немедленной поставкой  обычно называются сделками  на наличный товар или слот. Такие сделки оформляются путем заключения договора купли-продажи.
Сделки на товар с поставкой в  будущем называются сделками  на срок или форвардными. Они предусматривают поставку продавцом  реального товара по цене, зафиксированной в контракте в момент его заключения и в срок, обусловленный в контракте. Эти сделки оформляются путем заключения договора-поставки.   

Срочные (фьючерсные) сделки в отличие от сделок на реальный товар не предусматривают обязательства сторон поставить или принять реальный товар, а предполагают куплю и продажу права на него. Фьючерсный контракт не .может быть просто аннулирован или (по биржевой терминологии) ликвидирован. Его ликвидация проводится заключением противоположной сделки на равное количество товара либо поставкой обусловленного товара в срок, предусмотренный в контракте. Такая противоположная сделка называется офсетной операцией. Результат таких фьючерсных сделок - уплата или получение разницы между ценой контракта в день его заключения и ценой его в день исполнения. Реальный товар по  фьючерсным контрактам поставляется редко - только в 2-3 % , от всего объема таких сделок.

Пример фьючерсной сделки. Продавец продал в январе на бирже контракт на партию металла по цене 500 грн. за 1 т. с поставкой в апреле. Если к сроку поставки цена на бирже на металл повысится до 550 грн. за 1 т., продавец окажется в проигрыше, а покупатель - в выигрыше. Как проигравшая сторона, продавец должен уплатить разницу в 50 грн. в расчетную палату биржи, так как при совершении офсетной сделки он должен заплатить за контракт на покупку 1 т металла 550 грн. вместо 500 грн., а покупатель, наоборот, получит из расчетной палаты биржи 50 грн. При сделках на срок всегда одна сторона выигрывает, а другая - проигрывает. 
Заключая сделки на бирже, их участники преследуют такие цели: 
·   покупку и продажу реального товара;

·   осуществление спекулятивных операций;

·   страхование от возможного  изменения цен (операции хеджирования).

Сделки на покупку и продажу реального товара совершаются: 
· с  производителями - с целью реализации производимых ими товаров;
· с потребителями - с целью обеспечения себя необходимыми товарами, сырьем для дальнейшей переработки;

· с торговцами -  с целью дальнейшей перепродажи товара конечным потребителям.   
Эти сделки осуществляются как на наличный товар, так и на срок.

Спекулятивные операции совершаются на бирже с целью получения прибыли от купли-продажи биржевых контрактов. Прибыль может возникнуть для одной из сторон в результате разницы между стоимостью биржевого контракта в день его заключения и стоимостью его в день его исполнения при благоприятном для одной из сторон изменении цен. Простейший способ совершения спекулятивной биржевой операции – игра на повышение или понижение цен в будущем. В этом случае контракты покупаются с целью продажи в дальнейшем по более высокой цене или продаются в расчете на последующее снижение цен. 

Такие операции проводятся как с реальным товаром, так и с фьючерсными контрактами. Например, биржевой игрок решил заработать на понижении цен. Он дает указание брокеру продать фьючерсный контракт с поставкой через три месяца. Допустим, что контракт был продан за 100 грн., а через три месяца его цена упала до 50 грн. Биржевой игрок дает указание брокеру совершить офсетную операцию, т.е. купить контракт на такую же партию товара, но теперь уже за 50 грн. В расчетную палату биржи он предоставляет фьючерс на продажу товара за 100 грн. и офсетный контракт на покупку такой же партии товара за 50 грн. Таким образом, биржевой игрок на этой операции заработал 50 грн.
Операции хеджирования осуществляются с целью избежания потерь от изменения цен. Хеджирование как особая форма страхования торгового риска состоит в заключении сделки на срок, обратный по своему содержанию той сделке, которая совершается на наличный товар. Например, сырьевой товар, находящийся на складе, страхуется от обесценивания вследствие  возможного падения цен. Для этого владелец товара дает брокеру  указание продать фьючерс на такую же партию товара, которая хранится у него на складе.  К моменту продажи реального товара со склада его владелец дает брокеру указание ликвидировать фьючерс, т.е. купить контракт на такую же партию товара. Если цена товара действительно снизится, то его владелец при ликвидации фьючерса получит в расчетной палате биржи сумму, покрывающую обесценивание товара. Если цена товара вырастет, то он должен будет внести в расчетную палату биржи сумму, полученную при реализации товара по ценам, действующим на момент покупки фьючерса как разницу между этими ценами и ценой на товар на момент его продажи.

6.3. Аукционная торговля

Товарные аукционы представляют собой специально организованные, периодически действующие в определенных местах рынки. На этих рынках путем публичных торгов в заранее обусловленное время производится продажа предварительно осмотренных покупателем товаров, обладающих индивидуальными свойствами. Товар переходит  в собственность того покупателя, который предложил наивысшую цену.

Обязательное условие проведения аукциона - предварительный осмотр представленных к продаже товаров, так как ни устроители аукциона, ни продавцы после продажи товара с аукциона не принимают никаких претензий в отношении качества товара.

Техника проведения аукционов по различным товарам имеет свои особенности, определяемые в первую очередь характером товара. Однако сам порядок проведения аукционов примерно одинаковый. В их проведении различают четыре стадии: подготовка самого торга, осмотр товаров, аукционный торг, оформление и исполнение аукционного контракта. 
Подготовка аукциона начинается за несколько месяцев до его начала. Товар, который собираются реализовать через аукцион, доставляется на склад аукционной компании, где ее специалисты проводят необходимую сортировку и подборку товаров по возможно однородным качественным признакам. 

Рассортированный товар разбивается на партии - лоты. Чем ценнее товар, тем меньше его в лоте. Одинаковые по качественным показателям лоты образуют стринги. Из каждого лота берется образец, который должен полностью соответствовать по всем качественным признакам товару, находящемуся в лоте. 

Одновременно с аукционными лотами и образцами подготавливается каталог. Он должен содержать перечень всех лотов, предлагаемых к продаже, с указанием номера каждого из них, сорта и количества единиц товаров в  каждом лоте. В каталоге также указываются порядок осмотра товаров, продажи, заключения контрактов, какой процент взимается со стоимости купленных товаров в пользу администрации аукциона, дата открытая аукциона, его продолжительность, время осмотра товаров.

Осмотр товаров начинается за 7-10 дней до начала аукциона. Образцы помещаются в специальных залах для осмотра. Они должны полностью отражать все особенности товара в представляемом ими лоте. Организаторы аукциона несут за это ответственность.

Аукционный торг может вестись как на повышение, так и на понижение цены ( Голландская система ), пока кто-то из покупателей не подаст знак о своем согласии купить данный товар. Шаг надбавки к цене 0,01-0,025 % первоначальной стоимости товара.

Оформление аукционной сделки и сдача товара покупателю происходят во время аукциона или на следующий день путем подписания типового контракта.

Аукционы - это коммерческие организации, располагающие соответствующими помещениями, оборудованием и квалифицированным персоналом. Наиболее распространены аукционы, организованные в форме акционерных обществ, торг на которых проводится открыто с участием покупателей.

Иная форма организации аукционов - специализированные  брокерские фирмы, которые занимаются продажей товаров на условиях комиссии, получения вознаграждения от покупателей и продавцов. Торги на таких аукционах закрытые, т.е. в них не участвуют покупатели и продавцы. Их поручения выполняют брокеры. Кроме того, могут быть аукционные фирмы, принадлежащие кооперативам, советам фермеров. Такая организационная форма широко распространена в скандинавских странах.

ТЕМА 7. ОСНОВЫ КОРПОРАТИВНОГО УПРАВЛЕНИЯ ПРЕДПРИЯТИЯ

7.1. Понятие корпоративного управления 

Массовая приватизация, которая осуществляется в Украине, трансформировала тысячи больших и средних предприятий в акционерные общества. Это дало возможность миллионам граждан стать собственниками. 

Управление корпоративными структурами заметно отличается от существующей десятилетиями системы управления государственными предприятиями. 

Как свидетельствует практика, многие управленцы перенесли старые приемы и методы управления государственными предприятиями на акционерные общества, созданные в процессе массовой приватизации тысяч предприятий, что и привело к негативным последствиям в деятельности этих предприятий. Кроме того мы еще получили недоверие миллионов акционеров к этой организационно-правовой форме бизнеса. Это означает, что предприятия лишены возможности привлекать значительные финансовые ресурсы с внутреннего рынка, не имеют возможности получить инвестиции с внешних рынков, что в конечном итоге ухудшает экономическую ситуацию в стране.

Следует отметить, что среди специалистов и практиков нет единых подходов к сущности корпоративного управления. Часто под корпоративным управлением понимается общий менеджмент, стратегическое управление предприятием, персоналом и т.п.  

На наш взгляд, целесообразно рассматривать корпоративное управление с точки зрения особенностей управления корпоративными структурами в интересах инвесторов, менеджеров, работников  данных структур и государственных регулирующих и контролирующих организаций.

Сейчас в мире растет понимание того, что сильное корпоративное управление - это основная предпосылкой устойчивого роста компаний, получения ими доступа к международным рынкам капиталов. Принципы корпоративного управления законодательно закрепляются и используются на практике компаниями в многих странах мира, что позволяет им учитывать интересы разных групп акционеров.

Что касается проблемы корпоративного управления в Украине, то ее можно выразить несколькими словами: прежде всего это недоверие к акционерной форме собственности, невозможность привлекать средства как отечественных, так и иностранных инвесторов для развития финансово-хозяйственной деятельности акционерных обществ, которое приводит к неудачам в их деятельности и, как результат, к конфликту интересов всех участников корпоративных отношений, ухудшению экономической ситуации в целом. 

Положение, которое сложилась с корпоративным управлением в Украине, его законодательным регулированием и реальным внедрением его принципов, требует принятие нового закона “Об акционерных обществах”, в котором должны быть учтенные наилучшие мировые достижения в области корпоративного управления. 

Действительно, корпоративное управление на практике оказывает содействие реструктуризации предприятий, модернизации производственных фондов, разрешает выходить со своей продукцией на новые рынки сбыта. Предприятие получает возможность привлекать капитал, а инвесторы уверены в том, что их права защищены и предоставленный ими капитал используется эффективно.

Но если законодательство и внутренние документы предприятия разрешают руководству или акционеру – собственнику контрольного пакета акций использовать деятельность акционерного общества для личного обогащения, то не будет ни предоставления кредитов, ни инвестирования в акции этого общества.

Считается, что термин  “корпоративное управление” начал использоваться одновременно с появлением такой организационно-правовой формы предпринимательской деятельности, как корпорация. Корпорация (от латинского слова corporatio - объединение, сообщество) - это общество, в котором на основе централизации капиталов  осуществляется коллективное присвоение результатов производственной деятельности.

Корпорациями в современной экономической и правовой  литературе называются хозяйственные общества (прежде всего акционерные), которые имеют статус юридического лица, образованные путем объединения имущества учредителей и существуют независимо от смены конкретных участников.

Если обратиться к нормам отечественного законодательства, то в настоящее время термин "корпорация" применяется в специфическом значении – для обозначения одного из видов объединений предприятий.  В Хозяйственном кодексе говорится, что "Корпорация — это договорное объединение созданное на основе объединения производственных, научных и коммерческих интересов предприятий, которые объединились, с передачей ими отдельных полномочий централизованного регулирования деятельности каждого из участников органам управления корпорации".

На наш взгляд, корпоративное управление можно рассматривать как управление корпоративными правами. Такое определение очень широкое и говорит о том, что владелец таких прав имеет право собственности на часть (пай ) в уставном капитале хозяйственного общества, включая права на управление, получение части соответствующей прибыли данного общества и на часть активов в случае ликвидации данного субъекта хозяйствования. Тогда, с этой точки зрения, корпоративное управление  представляет собой процессы регулирования владельцем движения его корпоративных прав с целью получения прибыли и  управления предприятием. Или иными словами можно сказать, что корпоративное управление – это система отношений между органами общества и его собственниками (акционерами) относительно управления деятельностью общества. 

Система корпоративного управления представляет собой организационную модель, с помощью которой предприятие представляет и защищает интересы своих инвесторов. Данная система может включать в себя многое: от совета директоров до схем оплаты труда исполнительного звена и механизмов объявления банкротства. Тип применяемой модели зависит от структуры корпорации, существующей в рамках рыночной экономики, и отражает сам факт разделения функций владения и управления современной корпорацией.

Эффективность корпоративного управления  может быть достигнута за счет:

· прозрачности  (раскрытия) финансовой информации и информации о деятельности общества; 

· осуществления контроля за деятельностью исполнительного органа;

· всесторонней защиты прав и законных интересов акционеров;

· существования независимого контрольного органа (Наблюдательного совета) в определении стратегии общества, мониторинга его деятельности. 

Эффективное корпоративное управление требует от руководства действовать с соблюдением интересов собственников (акционеров) и направлено на обеспечение максимально возможной прибыли и увеличение стоимости акций в границах действующего законодательства.

Как уже отмечалось, корпоративное управление объединяет разных участников корпоративных отношений, каждый из которых преследует свои собственные интересы, устанавливает между ними механизм взаимодействия и средства, с помощью которых они представляют свои интересы и взаимодействуют между собою. Законодательство, которое регулирует деятельность акционерных обществ (корпоративное право), определяет правовое поле для функционирования как корпораций, так и всех участников корпоративных отношений. Это правовое поле часто дополняется другими правилами и требованиями разных нормативных актов и уставными нормами самих корпораций.

Таким образом, система корпоративного управления объединяет в себя нормы законодательства, нормативных положений и практику хозяйствования в частном секторе, который разрешает обществу привлекать финансовые и человеческие ресурсы, эффективно осуществлять хозяйственную деятельность и продолжать свое функционирование, повышать стоимость акций и поддерживать  интересы всех субъектов корпоративных отношений. 

Уровень развития корпоративного управления определяется не только уровнем развития корпоративного законодательства, но и уровнем развития корпоративной культуры. 

Корпоративная культура же в значительной мере зависит от корпоративного законодательства, которое выступает основным фактором развития корпоративных отношений в обществе. 

Корпоративная культура - это совокупность правил, обычаев и постоянной практики в области корпоративного управления, которая не получила нормативного закрепления в законодательстве и базируется на общем культурном уровне общества, нормах морали, деловой практике и т.п.

Организация по вопросам экономического сотрудничества и развития (ОЕСР) разработала общие принципы корпоративного управления, которые могут быть использованы в законодательстве странами с переходной экономикой. Эти принципы не являются обязательными к применению даже для стран-членов ОЕСР, но они представляют собой попытку международной сообщества создать общепринятые основы корпоративного управления. 

Соблюдение принципов корпоративного управление важно не только для привлечения долгосрочного капитала с международных, но и, в особенности, для расширения и углубления национальных рынков капитала путем привлечения средств частных лиц и институциональных инвесторов. Национальные инвесторы  представляют собой значительный потенциальный источник стабильных долгосрочных ресурсов, который имеет  важное значение для экономического развития страны. На сегодня в Украине большую часть частного сектора экономики составляют предприятия, которые в результате приватизации приобрели формы акционерных обществ и сейчас пытаются активизировать поиск финансовых ресурсов для осуществления своих стратегических планов. 

Поскольку между участниками корпоративных отношений часто возникают конфликты, важно четко знать права и обязанности заинтересованных сторон. Даже если конфликта  в данной время не существует, знание и понимание вопросов корпоративного управления позволит любой из сторон планировать и осуществлять свою стратегию и оценивать поведение других сторон. 

7.2. Участники корпоративных отношений и их взаимодействие

Понятие “корпоративное управление” представляет собой систему внутренних отношений между органами общества и его акционерами и отношений внешних между обществом и любыми другими третьими лицами. Таким образом, участниками корпоративных отношений выступают разные субъекты – сами эмитенты (как правило, акционерные общества), государство, служащие, управляющие, инвесторы (акционеры), кредиторы, другие заинтересованные лица. Одни из них формируют предложение акций, вторые – спрос на них, третьи – обеспечивают взаимодействие продавцов и покупателей, выполняя ряд организационно-технических функций.

Ключевой фигурой в составе участников корпоративных отношений всегда является эмитент. Именно эмитенты ценных бумаг выступают потребителями инвестиций, которые они получают путем выпуска ценных бумаг. Именно они объединяют лиц, которые инвестируют деньги и имущество в ценные бумаги эмитента - инвесторов. Последние называются акционерами в случае, если они приобретали акции определенного акционерного общества. Эмитент (в лице своих органов управления) и его акционеры очерчивают круг внутренних участников корпоративных отношений. Можно сказать, что это непосредственные участники корпоративных отношений. 

Внешние участники корпоративных отношений – это отдельная группа участников, которые осуществляют обслуживание деятельности с ценными бумагами того ли другого общества, так называемые институты инфраструктуры. Среди них - торговцы ценными бумагами, депозитарии, хранители, регистраторы и пр. Такие лица предоставляют профессиональные услуги вышеназванным участникам и, таким образом, принимают опосредованное участие в системе корпоративных отношений. 

Еще одна группа – другие заинтересованные лица. Масштаб представительства этих лиц и их состав зависят от особенностей экономической и социальной системы и системы корпоративного управления той или другой страны. Группы таких лиц могут включать в себя кредиторов общества, нанимаемый персонал, местные органы управления и т.п. 

Специфическим участником корпоративных отношений является государство.

Существуют разные группы инвесторов (акционеров). Все они вкладывают капитал в деятельность общества. Поскольку, как уже отмечалось, финансирование осуществляется как за счет акционерного, так и за счет заемного капитала, разность в интересах акционеров и кредиторов в таких условиях приобретает особое значение. Акционеры имеют право на получение чистой прибыли - средства, которые остаются после вычитания из дохода общества всех его обязательств перед кредиторами, поставщиками, государством и т.п. Таким образом, чем выше уровень ожидаемой прибыли в результате того ли иного решения, которое принимается обществом в лице его органов, тем на большую прибыль могут рассчитывать акционеры.

Поставщики заемного капитала получают прибыль, уровень которой прямо зафиксирован договором между ними и обществом. Поэтому кредиторы могут быть и не заинтересованы в высоких прибылях общества – наибольший интерес для них представляет гарантированное возвращение вложенного ними средства. Именно поэтому кредиторы способны проявлять консерватизм в определении альтернатив инвестирования и, в отличие от акционеров, редко отдают предпочтение решениям, которые ведут к получению больших прибылей, но одновременно связаны с высоким уровнем риска. И это понятно, поскольку если проект инвестирования проваливается, то кредитор несет значительные убытки, а высокие прибыли, в случае успеха, главным образом получают акционеры. 

Подобный конфликт интересов акционеров и кредиторов становится особенно актуальным для тех акционерных обществ, в которых частица заемного капитала довольно значительная и собственники (акционеры) которых склонны к высокорискованному инвестированию.

Характеризуя отношения акционеров и кредиторов общества, следует сказать, что положительным является законодательное закрепление норм, которые направлены именно на защиту интересов кредиторов от подобного поведения акционеров. Так, поскольку выплата дивидендов и приобретение размещенных акций обществом есть одними из наиболее подозрительных с точки зрения кредиторов путей передачи активов общества акционерам, законодательство большинства развитых стран запрещает обществу принимать подобные решения.  

Различия в интересах основных групп участников корпоративных отношений следующие:

1. Менеджеры:

· получают основную часть своего вознаграждения, как правило, в виде гарантированной зарплаты, в то время как остальные формы вознаграждения играют значительно меньшую роль;

· заинтересованы в прочности своего положения;

· концентрируют основные усилия на достижение устойчивости в работе компании и снижение опасности воздействия непредвиденных обстоятельств;

· зависят от правления, совета директоров, наблюдательного совета;

· непосредственно взаимодействуют с большим числом групп, проявляющих интерес к деятельности предприятия, – кредиторы, региональные органы исполнительной власти, налоговые инспекции и т.п.

2. Акционеры:

· могут получить только ту часть прибыли, которая остается после того, как предприятие рассчитается по своим обязательствам, и выплачивается в виде дивидендов, а также в случае продажи акции выше цены приобретения;

· могут воздействовать на менеджмент предприятия при проведении общего собрания акционеров - избранием того или иного состава совета директоров, председателя правления, или состава наблюдательного совета;

· непосредственно не взаимодействуют с менеджментом компании и другими заинтересованными группами.

3. Иные заинтересованные группы:

· кредиторы – получают прибыль, уровень которой зафиксирован в договоре между ними и предприятием, заинтересованы в устойчивой работе компании, не склонны поддерживать решения, обеспечивающие высокую прибыль, но связанные с высокими рисками;

· служащие предприятия – заинтересованы в устойчивой работе компании и сохранении своих рабочих мест;

· местные органы власти - заинтересованы в устойчивой работе компании и ее способности выплачивать налоги и создавать рабочие места.

Основная причина появления проблемы корпоративного управления – отделение владения от непосредственного управления собственностью.

Главная функция корпоративного управления – обеспечить работу предприятия в интересах акционеров, предоставивших финансовые ресурсы, а также в интересах других заинтересованных групп.
Другой важной функцией  корпоративного управление является  выстраивание внутренней системы контроля за деятельностью менеджеров компании от лица ее владельцев (инвесторов)и других заинтересованных в той или иной мере групп лиц.  Поэтому каждое предприятие должно решить самостоятельно,  какие именно заинтересованные группы (кроме акционеров) должны быть представлены в корпоративном управлении. Решение по этому вопросу принимается в зависимости от особенностей экономической и социальной структуры данной страны, масштабов деятельности компании, характера ее взаимодействия с окружающей средой и других факторов.

7.3.  Акционерное общество, механизмы взаимодействия

В соответствии с Законом Украины “О ценных бумагах и фондовой бирже” эмитентом ценных бумаг признается юридическое лицо, которое от своего имени выпускает ценные бумаги и обязуется исполнять обязанности, которые вытекают из условий их выпуска.

В Украине эмитентами ценных бумаг выступают государство, органы местного самоуправления и юридические лица.  

Что касается государства, то соответственно мировой практике выпуск ценных бумаг государством является эффективным методом финансирования бюджетного дефицита в сравнении с практикой займа денег в государственном банке (в Украине – Национальный банк) и привлечения средств от эмиссии денег. Так, положительным в этом процессе есть то, что если государство привлекает средство путем выпуска государственных облигаций и своевременно выполняет обязательство по  выплатам дохода по ним, такие ценные бумаги могут выступать как привлекательный инвестиционный инструмент с низким уровнем риска для банков, пенсионных и инвестиционных фондов, страховых компаний, а также индивидуальных инвесторов. По этим причинам в странах с развитой рыночной экономикой и цивилизованным рынком ценных бумаг государство является одним из наиболее активных эмитентов ценных бумаг.

Юридические лица могут осуществляют эмиссию ценных бумаг для расширения производства или проведения другой коммерческой деятельности путем выпуска долговых обязательств (облигаций) или акций. С этой целью могут выпускаться также сберегательные сертификаты (этим занимаются банки) и векселя.  

В данное время в Украине зарегистрированы свыше 34 тыс. эмитентов (в основном – акционерные общества). 

Эмитентов акций в Украине можно разделить на две группы: 

· новообразованные акционерные общества (открытые и закрытые); 

· акционерные общества, созданные путем соответствующего преобразования государственных предприятий в процессе приватизации. 

Это деление эмитентов, с одной стороны, показывает специфику акционерного сектора экономики Украины, а с другой, - имеет важное значение для выяснения особенностей корпоративных отношений, которые существуют в разных акционерных обществах. При этому надо подчеркнуть доминирующее значение в экономике страны второй группы эмитентов.  

Характеризуя того или иного эмитента, следует сказать, что значительную роль в его стремлении выхода на рынок инвесторов, для определения привлекательности его ценных бумаг играет предоставление информации о выпуске ценных бумаг. Это официальное сообщение потенциальным инвесторам. Информационное сообщение о выпуске ценных бумаг должно содержать информацию, предусмотренную действующим законодательством, и включает данные про эмитента, его деятельность, данные об эмиссии ценных бумаг и другую информацию. 

Режим государственной регистрации информации о выпуске ценных бумаг устанавливается тогда, когда эти ценные бумаги предлагаются к открытой продаже. Государственная регистрация информации о выпуске ценных бумаг осуществляется с целью защиты интересов участников и рынка ценных бумаг в целом. Само информационное обеспечение инвестора является одним из главных способов защиты его  интересов. Имея информацию про того или иного эмитента, инвестор принимает решение для себя о вложении средств в ценные бумаги эмитента, который, по мнению инвестора, наиболее привлекательный для него. 

В случае, если информация, которая поступает к нему, ошибочная, его решение также будет ошибочным, и тогда пострадают интересы инвестора. Поэтому государство оставляет за собою право осуществлять проверку информации о выпуске ценных бумаг в случаях, если эти ценные бумаги выпускаются для массового инвестора.  

Если выпуск акций осуществляется закрытым акционерным обществом, информация о выпуске ценных бумаг проверки не требует, поскольку будущие собственники ценных бумаг хорошо осведомлены относительно хозяйственного и финансового состояния эмитента, и уже в силу этого их интересы являются защищенными.

В украинском законодательстве под выпуском ценных бумаг понимается зарегистрированная в установленном порядке совокупность ценных бумаг одного эмитента с одним государственным регистрационным номером, которые могут иметь разные условия эмиссии, но предоставляют одинаковые права. Эмиссией акций или облигаций предприятий называется совокупность действий эмитента относительно осуществление подписки на акции или продажи облигаций. 

Законодательными актами некоторых стран, в том числе Украины, кроме государственной регистрации информации о выпуске ценных бумаг устанавливается также режим государственной регистрации самого выпуска ценных бумаг. При этом все вышеупомянутые положения, которые касаются регистрации информации о выпуске ценных бумаг, сохраняют свою силу и для вторых. То есть наиболее общие принципы государственной регистрации ценных бумаг сводятся к следующему: защита интересов инвесторов и рынка ценных бумаг; содействие поддержанию целостности указанного рынка и порядка на нем. 

Третьей, наиболее важной из функций, которые выполняет эмитент, является функция соблюдение прав и выполнение обязательств, указанных в условиях выпуска. Собственники ценных бумаг  являются одновременно и собственниками эмитента, и в силу этого они могут принимать участие в управлении делами эмитента через общие собрания акционеров. 

Практически во всех странах, где осуществляется выпуск паевых ценных бумаг, высшими руководящими органами эмитентов законодательством определенные общие собрания участников (акционеров). Правовые нормы определяют не только соответствующий статус общего собрания, но и требования к порядку их созыва, компетенцию, порядок проведения, голосование и т.д. 

Учитывая организационные сложности  и дороговизну проведения общего собрания, в особенности в обществах, количество акционеров которых насчитывает несколько тысяч, повседневное управление делами общества и осуществление контроля за управлением обществом акционеры делегируют другим его органам. Так, исполнительный орган общества, как правило, Правление, осуществляет руководство текущей деятельностью общества. Наблюдательный совет общества контролирует и регулирует деятельность Правления. 

Если создание и компетенция общих собраний акционеров детально регламентируются законодательством, то относительно других органов общества законодатель предоставляет его участникам большую свободу. Такая довольно сложная структура управления обществом поясняется значительным числом участников корпоративных отношений, а также разными направлениями их интересов. 

К сожалению, как показывает практика (и украинская, и мировая), акционеры не является единым коллективом с общими целями и интересами. Скорее, это несколько групп акционеров, которые имеют более-менее похожие интересы в рамках соответствующей группы и разные (иногда противоположные) интересы при  взаимодействии с друг другом и между группами.  

Можно выделить следующие группы акционеров: 

· акционеры - собственники значительных пакетов акций (возможно, контрольных пакетов) - стратегические, прямые инвесторы, которые заинтересованы в непосредственном руководстве деятельностью предприятия. Такие акционеры часто входят в состав Наблюдательного совета или исполнительного органа предприятия, их цель – непосредственное участие в управлении и стратегическом планировании деятельности общества, контроль и максимально эффективное использование результатов контроля, они уделяют большое внимание обеспечению производственной деятельности предприятия; 

· акционеры, которые хотя и владеют значительными пакетами акций, но не составляют большинства и не имеют целью получение контроля или непосредственного руководства деятельностью предприятия. Их интересует возрастание рыночной цены акций и поддержание их ликвидности; 

· мелкие акционеры, которые используют акции как средство накопления. Они заинтересованы или в дивидендах, или в возрастании рыночной цены акций, их также очень интересует ликвидность акций; 

· мелкие акционеры, которые одновременно являются работниками предприятия (обычная ситуация при приватизации). Как правило, такие акционеры находятся в зависимости от руководства предприятия и в большинстве случаев действуют в соответствии с его указаниями; 

· акционеры - собственники привилегированных акций, которые по своими интересами являются скорее кредиторами, чем акционерами, группой, которая  наиболее восприимчива к возможным нарушениям,  как со стороны исполнительного органа, так и других акционеров. 

При строительстве и совершенствовании  системы корпоративного управления, важно сделать так, чтобы она была бы нейтральной и могла обеспечить доступ всем акционерам к органам управления, разработать такую систему органов управления, которая во время принятия решений учитывала бы интересы всех акционеров. 

7.4. Управление акционерным обществом

Как уже отмечалось, высшим органом управления общества являются общее собрание акционеров. Собрания могут проводятся не реже, одного раза в год, хотя внеочередные собрания могут созываться и чаще.

Общее собрание акционеров не осуществляет повседневного управления Обществом. Большие акционерные общества имеют  несколько тысяч акционеров, которые живут в разных регионах Украины и за границей. Поэтому, учитывая организационные сложности и дороговизну проведения таких мероприятий в промежутках между ними полномочия относительно повседневного управления делами общества и осуществление контроля за управлением им акционеры делегируют другим его органам. Все стратегические решения относительно деятельности общества принимаются акционерами во время общего собрания, а методы и средства достижения поставленных целей определяются Наблюдательным советом. Правление обеспечивает реализацию конкретных задач, а Ревизионная комиссия осуществляет внутренний контроль за деятельностью Правления. 

В промежутках между общими собраниями акционеров функции вышестоящего органа управления обществом выполняет Наблюдательный совет в границах полномочий, делегированных ему решением общего собрания акционеров или уставом общества. 

Ответственность за текущую деятельность общества несет Правление. Ключевой фигурой Правления - председатель, который избирается общим собранием акционеров или назначается в порядке, который определяется уставом общества. 

В мировой практике председатель и основные члены Правления (например, заместитель председателя Правление по финансовым вопросам), как правило, назначаются Наблюдательным советом. Однако большинство членов Правления принимаются на работу председателем или уполномоченными им лицами. 

Контроль за деятельностью Правления осуществляет Наблюдательный совет. Правление реализует политику общества, утвержденную общим собранием акционеров и Наблюдательным советом.

Считается, что хороших результатов можно достичь, если использовать  простую иерархическую структура управления, которая предоставляет  право принятия управленческих решений: акционеры избирают Совет директоров, а он подбирает исполнительный орган. Такая структура управления имеет следующие преимущества:

· гарантирует определенную степень подотчетности. Акционеры будут знать, у кого можно узнать о состоянии дел в обществе;

· предоставляет Совету директоров определенный уровень гибкости, хотя и не абсолютный. Существуют ограничения, которые обычно прописываются в уставах предприятий, где подробно указываются, те направления и полномочия, где они могут самостоятельно, без предварительного согласия всех акционеров, принимать то или иное решение;

· указанная структура управления обеспечивает двойной контроль за заключением и выполнением наиболее значительных и серьезных соглашений как со стороны Совета директоров, так и со стороны акционеров.  

Предложенная структура предоставляет Совету  директоров широкие полномочия. Однако такие полномочия, в свою очередь, ограничены широкими полномочиями акционеров, связанных с избранием Совета директоров. Так, акционеры избирают членов Совета директоров с помощью голосования и имеют право в любое время досрочно прекратить полномочие любого члена Совета или всего ее состава в целом. 

Интересы акционеров (особенно мелких) могут испытать давление и вследствие дискриминационной политики, которая проводится другими участниками корпоративных отношений – например, собственниками контрольного пакета акций или исполнительным органом общества. Наиболее распространенными формами такой дискриминационной политики относительно акционеров являются: 

· полная капитализация прибыли акционерного общества как следствие нежелания собственников контрольного пакета акций “поделиться” прибылью со всеми акционерами. В таком случае собственники контрольного пакета акций принимают решение не выплачивать дивиденды и переводят прибыль другим подконтрольным структурам под “пустые” соглашения, где уже не будет необходимости с кем-то ее делить;

· искусственное занижение прибыли как следствие определенных действий руководства обществ. Например, заключение сделок руководством Общества, при котором значительно завышена или занижена стоимость имущества которое приобретается. Такие случаи изъятия прибыли и вымывания активов являются наиболее распространенными в Украине.

Чтобы противостоять таким действиям, надо разработать такие эффективные способы поощрения руководства, чтобы заинтересовать их в своей грамотной, квалифицированной  работе. Здесь возможны разные варианты. Например, в Германии крупные банки имеют тесные связи  с обществами (в качестве кредиторов или акционеров, которые владеют большими пакетами акций) и фактически играют роль главных охранников интересов акционеров, обеспечивая надлежащее выполнение руководством своих обязательств. Если руководство работает плохо, крупные  акционеры могут просто в любое время его освободить. 

В США, где пакеты акций больше рассредоточены среди большего количества владельцев, чем в Германии, стимул удерживать высокую рыночную стоимость акции является главным поощрением руководства к успешной работе. Так, если общество (его исполнительный орган) работает плохо, рыночная стоимость акций падает, и акционеры, которые следят за нею, сразу стараются избавиться от таких акций, что еще больше снижает их цену и говорит о низком качестве работы исполнительного органа.  

7.5. Защита интересов акционеров от обмана или

недобросовестных действий других участников 

корпоративных отношений

Речь идет о том, что в границах рыночного отношения не формируется достаточная система ответственности эмитентов и некоторых других участников корпоративных отношений за соблюдение экономических интересов инвесторов (акционеров) – поставщиков средства. Относительно эмитентов важно определить такие основные вопросы: как будут использоваться полученные средства, кто будет принимать решение о расходовании средства, как будут обеспечиваться права инвесторов (акционеров). Приблизительно такие вопросы возникают и при взаимодействии акционеров с другими участниками: доверительными обществами, торговцами ценными бумагами и т.п.  

Специфика положения акционера как субъекта, который расходует средства, состоит в том, что, в отличие от любого другого покупателя он получает не товар, а определенные права: - это права на получение дивидендов, управление акционерным обществом и т.п. Качество, конкретное наполнение и реальные возможности реализации этих прав решающим образом зависят от действий других участников корпоративных отношений.  

Одним из отрицательных примеров недобросовестного поведения относительно акционеров, ограничения их прав и интересов является так называемая “кулуарная” эмиссия. Ненастоящий характер такой эмиссии обнаруживается в отклонении от обычной цели эмиссии. Если обычная эмиссия имеет целью привлечение инвестиций, то “кулуарная” эмиссия ориентирована на перераспределение прав собственности в  акционерном обществе в интересах инициаторов такой эмиссии. Именно последние покупают акции новой эмиссии, усиливая свои возможности в управлении обществом и ослабляя позиции других акционеров, удельный вес акций которых в уставном фонде общества уменьшается. К сожалению, в Украине такие действия стали наиболее распространенной практикой. Инициаторами таких действий обычно выступают инсайдеры - руководители, которые таким образом стараются защитить свою власть. Как следствие, участники “кулуарной” подписки получают дополнительный доход в виде разности между рыночной ценой и номинальной стоимостью акций. Соответственно другие акционеры этот доход теряют. Только в том случае, если на законодательном уровне будет обеспечен механизм реализации акционерами такого права, подобные нарушения перестанут быть общей практикой.  

Другим примером недобросовестного поведения эмитента по отношению к потенциальным акционерам является размещение акций с использованием рекламных и других средств, которые на самом деле украшают реальную ситуацию вокруг эмитента. Так, подобная “косметика” используется обществом для того, чтобы сформировать у инвесторов более привлекательный образ эмитента, вызвать в последних доверие к его возможностям, его финансового и делового состояния. Ситуация может улучшиться в случае, если контролирующие органы (а именно Государственная комиссия по ценным бумагам и фондовому рынку) будут более детально следить за информацией, предоставленной участникам рынка во время осуществления эмитентом эмиссии. 
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