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· Бизнес-планы и бизнес-проекты.

· Почему малые предприятия не поглощены большим бизнесом?

· Система привилегированных связей и контактов.

· Принцип объединения риска.

· Предпринимательство и арбитражирование.

· Предпринимательство и процесс инноваций.

· Рыночный процесс как процесс отбора.

· Конкуренция.

· Фирмы как организаторы.

· Уязвимые места фирмы.

· Договор – жизнь рынка.

· Коммерческие сделки.

· Заключение, изменение и расторжение хозяйственных договоров.

· Посредники на внешнем рынке.

ГЛОССАРИЙ

Конкурентоспособность товаров и услуг – соответствие их качества требованиям международных стандартов, закрепленное показателями патентной защиты и патентной чистоты.

Идеальным вариантом для начала предпринимательства является новая сфера, над которой не довлеет опыт прошлого, поскольку первые предприятия находятся в более выгодном положении, чем последующие.

Чтобы выйти на рынок, фирма должна:

· обладать определенной степенью свободы в установлении горизонтальных контактов;

· иметь достаточное ресурсное обеспечение;

· определить собственную позицию на рынке с учетом коммерческого риска, связанного с конкуренцией;

· получить патентную защиту своего рыночного продукта и пройти сертификацию качества;

· организовать необходимую для производства и сбыта инфраструктуру.

Перед фирмой стоят задачи:

1. разработать технико-технологическую, организационную и коммерческую политику фирмы, позволяющую учитывать конъюнктуру рынка;

2. определить конкретные пути реализации этой политики, чтобы влиять на рынок в нужном фирме направлении.

Стратегия - главное направление усилий, общая политика фирмы.

Тактика - формы и способы конкретных действий по реализации стратегии.

К стратегическим вопросам предпринимательства относится не только освоение новой продукции, но и более общая проблема ассортиментной политики фирмы.

Диверсификация - расширение номенклатуры товаров и услуг, проникновение в новые сферы бизнеса.

Имеет смысл расширять номенклатуру только тогда, когда это позволяет фирме получить конкурентные преимущества, благодаря которым она сможет производить ту или иную продукцию лучше, дешевле, быстрее, чем другие 

Жизненный цикл товара, услуги - время их нахождения на рынке от поставки первой партии до сбыта последней.

В задачу предпринимателей входит целенаправленный поиск источников нововведений, а также изменений и их признаков, указывающих на возможность достижения успеха. Предпринимателям также необходимо знать и уметь использовать принципы, лежащие в основе успешных инновационных решений.

Дорогу ко всему новому и ранее неизвестному прокладывают изменения ( систематический инновационный процесс состоит в целенаправленном и организованном поиске изменений, в систематическом анализе потенциала этих изменений как источника социальных и экономических нововведений.

ВНУТРИФИРМЕННОЕ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВО

Предпринимательская автономия - важнейшее условие активной инновационной деятельности.

Эта идея нашла отражение в организации рискованных внутрифирменных предприятий, или интрапренерства (от "антрепренерство" - предпринимательство и "интра" – внутренний). Суть этого явления также заключается в освобождении творческой предпринимательской активности, но на внутрифирменном уровне.

Главным в управлении внутрифирменным предпринимательством является ставка на интрапренера.

Это предприниматель, действующий внутри своей корпорации как владелец собственной фирмы. Он проблемно ориентирован на реализацию своей идеи, на достижение конкретного конечного результата. Ему даны полномочия по подбору своей команды - группы единомышленников, которые доведут идею до коммерциализации. Внутри этого рискованного предприятия реализуется рассмотренная нами органическая система управления.

1. финансовое обеспечение рискованных проектов внутрифирменных предпринимателей;

2. организационное обеспечение.

Производство - процесс сложный. По технологии, по организации, по сочетанию различных видов деятельности.

Предприниматель - это организатор. Организуйте предпринимательскую деятельность, организуйте производство.

Организовать ( определить цель, знать ресурсы и уметь использовать их для достижения целей; уметь формулировать задачу, доводить ее до непосредственного исполнителя и контролировать выполнение; уметь принимать решения, уметь распределять обязанности и ответственность; планировать, управлять, анализировать. Здесь мало одной интуиции и даже таланта, нужны знания.

Прогноз будущих условий деятельности и определение задач. Планирование определяется теми задачами, которые ставит перед собой предприятие на перспективу. В соответствии с этим планирование может быть долгосрочным, среднесрочным и краткосрочным.

Важнейшими целями, которые преследуются в планировании предприятия, как правило, являются: объем продаж товарной массы, прибыль и доля на рынке.

· Чем больше предприятие, чем больше его значение на рынке, тем разностороннее и четче должно быть планирование его деятельности.

· Отнеситесь серьезно к этапу прогнозирования.

· Долгосрочное планирование применяется по преимуществу в крупных корпорациях.

· Полезно двойное планирование.

· Разрабатывайте запасной, "аварийный" план, который удастся выполнить даже при самом неблагоприятном стечении обстоятельств.

· Процесс планирования должен быть встречным.

· При разработке планов составляйте каталог сильных и слабых сторон предприятия.

· Планированием должны заниматься профессионалы.

· Если Вы чувствуете себя неуверенно в вопросах планирования и располагаете достаточными финансовыми средствами, обратитесь за помощью к специалистам в консультационную фирму.

· Обратите особое внимание на составление бюджетов.

· В случае пренебрежения к планированию или некомпетентного его осуществления Вам грозит медленная деловая смерть.

Управление - это организация, анализ, контроль. Управление - один из факторов успеха. Управление - это тяжелая работа, но это и искусство, это и наука.

БИЗНЕС-ПЛАНЫ И БИЗНЕС-ПРОЕКТЫ

Бизнес-проект представляет генеральный замысел, общую идею осуществления предпринимательской операции, приносящей выгоду в виде прибыли или позволяющей достичь других желаемых целей. В проекте обрисовываются и обосновываются содержание и направленность намечаемой операции, рассчитывается ожидаемый эффект. Планы осуществления предпринимательских проектов, замыслов получили в зарубежной практике название бизнес-планов. В ряде случаев в бизнес-плане объединены проект и программа действий. 

План должен содержать описание целей, задач предпринимательской операции, он должен обязательно содержать характеристику предпринимательского продукта. 

Исходя из целей и задач бизнес-операции, вида и объема продаж, в бизнес-плане намечается программа действий по реализации плана. Составление бизнес-плана должно сопровождаться расчетами, в итоге которых выявляется результативность операции и необходимое ресурсное обеспечение. Желательно сопровождать бизнес-план анализом долговременных последствий осуществления предпринимательского проекта. 
ПОЧЕМУ МАЛЫЕ ПРЕДПРИЯТИЯ НЕ ПОГЛОЩЕНЫ БОЛЬШИМ БИЗНЕСОМ

Нередко многие эксперты в США спорят, что важнее для американской экономики - большой или малый бизнес (( нужен и тот и другой.

Некоторые из условий сосуществования большого и малого бизнеса:

1. Региональная дифференциация рынка. Для США типичны небольшие магазины в городах и в сельской местности. Крупным универмагам не везде выгодно открывать свои точки из-за слишком узких рыночных параметров. При наших неограниченных масштабах и одновременной недоразвитости сферы услуг имеются большие перспективы для малого бизнеса.

2. Необходимость какого-либо специализированного ремесла. Этот фактор типичен для всех стран мира, например изготовление индивидуальной одежды или обуви, ремонтные мастерские и т.д. В нашей жизни возрождается ценность таких специальностей, как печники, каменщики, столяры, кулинары, механики, которые в новых условиях хозяйствования могли бы успешно открывать свои небольшие фирмы.

3. Важность персонального обслуживания. Основу бизнеса составляет персональное обслуживание заказчиков. В США распространено множество консультационных и посреднических фирм в различных областях, выполняющих разные виды работ для других малых фирм. В этом случае качество работы во многом зависит от личного вклада владельцев фирмы.

4. Удобство обслуживания. Как известно, на Западе распространены маленькие ресторанчики и кафе, магазины, расположенные на каждом углу и открытые и в поздние часы, что дает возможность их владельцам успешно конкурировать с крупными предприятиями, поскольку место расположения и часы работы являются теми преимуществами, которыми не располагают последние.

5. Нерегулярность спроса. Деятельность сезонного характера зачастую не способствует тому, чтобы создавать крупномасштабное предприятие.

6. Оперативность и гибкость структур - это условие имеет особенно большое значение при разработке и внедрении наукоемких проектов, когда необходимо быстро сконцентрировать финансовые и интеллектуальные ресурсы на новом неожиданном направлении. Поэтому в США и других западных странах быстро возрастает количество венчуров. В России также наблюдается большой интерес к малым внедренческим фирмам. В новых экономических условиях опыт американских малых венчурных предпринимательских форм может иметь большое практическое значение.

СИСТЕМА ПРИВИЛЕГИРОВАННЫХ СВЯЗЕЙ И КОНТРАКТОВ

Франчайзная система - это специфическая для США вариация вертикальной интеграции промышленных и торговых фирм через оригинальную систему контрактов - франчайз.

Франчайза представляет собой соглашение крупных корпораций с мелкими фирмами или отдельными бизнесменами, производственными или функционально-операционными компаниями. В соответствии с франчайзным соглашением франчайзер (franchiser) - обычно крупная родительская компания - обязуется снабжать мелкую фирму или бизнесмена, действующих в рамках оговоренной территории, своими товарами, рекламными услугами, отработанными технологиями бизнеса. За это фирма (франчайзи - franchisee) обязуется предоставить компании (франчайзеру) услуги в области менеджмента и маркетинга с учетом местных условий, а также инвестировать в эту компанию какую-то часть своего капитала. Франчайзи обязуется иметь деловые контакты исключительно с компанией - франчайзером, а также вести бизнес в соответствии с ее предписаниями.

Как функционирует франчайзная система. Имеются различные варианты функционирования франчайзной системы, однако общая модель одинакова. Наиболее распространенным видом франчайзного соглашения является такое соглашение, в котором одна сторона (франчайзер), систематизировав какой-либо перспективный метод производства продукции, размещения продуктов или услуг, предоставляет другой стороне (франчайзи) право заниматься бизнесом с использованием опыта этой компании. 

Осуществление сотрудничества между участниками франчайзного соглашения. Франчайзер использует точки франчайзи для рекламы своей продукции и услуг среди клиентов фирмы-франчайзи, которая, сохраняя статус независимого предприятия, занимается бизнесом в соответствии с коммерческими и производственными процедурами, определенными франчайзным соглашением. В результате такого сотрудничества образуется цепочка связанных друг с другом независимых предприятий. 

Недостатки и перспективы франчайзной системы. Хотя франчайзная система является отличным средством развития и стимулирования малого бизнеса, она все еще не получила полного общественного признания.

Чаще всего эту систему критикуют за то, что крупные компании-франчайзеры отказываются от небольших контрактов, а также ограничивают франчайзи в возможностях получения права собственности на технологию, ноу-хау и другие нематериальные ценности, полученные от франчайзеров. Кроме того, франчайзеров критикуют за взимание чрезмерных гонораров и других видов платы. 

По прогнозам американских специалистов, франчайза будет особенно активно развиваться в розничной торговле, ресторанах и других предприятиях питания. По данным Международной франчайзной ассоциации, к 2000 году около половины всех операций в розничной торговле будет осуществляться на основе системы франчайзных контрактов.

Предпринимательство в рыночной экономике невозможно без риска. Если предприниматель не идет на риск, то он, в конце концов, терпит банкротство. 

Риск - это вероятность убытков или недополучения доходов по сравнению с вариантом, предусмотренным прогнозом, планом, проектом, программой. Риск можно классифицировать по различным признакам. Так, по источнику возникновения принято различать риск: хозяйственный, связанный с личностью человека, обусловленный природными факторами; по причине возникновения целесообразно вычленить риск как следствие: неопределенности будущего, непредсказуемости поведения партнеров, недостатка информации. 

Анализ риска начинается с выявления его источников и причин. Вместе с тем при оценке риска не обойтись без интуиции. Интуиция и расчеты взаимодополняют друг друга. Каждый предприниматель устанавливает для себя допустимый уровень риска.

Уменьшить риск можно за счет тщательной предварительной проработки, расчетов операции, выбора рационального, менее опасного варианта действий. Риск не надо избегать, его надо предвидеть, стремясь снизить до более низкого уровня.

Специальные виды потерь имеют место в случаях нанесения ущерба здоровью и жизни людей, окружающей среде, престижу предпринимателя, а также в других случаях, приводящих к неблагоприятным социальным и морально-психологическим последствиям. Такие потери трудно поддаются оценке в стоимостном, денежном выражении.

Наиболее приемлем для предпринимателя вариант действий, план проведения операции, в условиях которого ожидаемые, вероятные потери не превосходят прибыли, на которую рассчитана операция. Область, в которой величина вероятных потерь изменяется от нуля до значения расчетной прибыли, назовем зоной допустимого риска. Следующую, более опасную область назовем зоной критического риска. Критический риск характеризуется возможностью потерь в размере выше величины прибыли и вплоть до полной расчетной, ожидаемой выручки, то есть всех денег, которые предприниматель намечал получить от операции. Еще более устрашающим является катастрофический риск. Будем называть риск катастрофическим, если ожидаемые, вероятные потери способны превзойти ожидаемую выручку от операции и достичь величины, равной всему имущественному состоянию предпринимателя, всем имеющимся у него средствам. 

Наиболее важные виды риска в предпрининимательстве - производственный, коммерческий, финансовый и кредитный.

Под производственным понимается риск, связанный с производством соответствующей продукции, товаров, услуг, с осуществлением любых видов производственной деятельности.

· Наиболее важные причины производственного риска - это возможное снижение предполагаемых объемов производства, непредвиденное снижение объема закупки, рост материальных или других затрат, уплата повышенных отчислений и налогов и т.д. 

· Коммерческий риск - это риск, возникающий в процессе реализации товаров и услуг, закупленных предпринимателем. В настоящее время наиболее распространенными причинами коммерческого риска могут быть повышение закупочной цены товара, потери товара в процессе обращения, повышенные издержки обращения, снижение объема реализации и т.д. 

· Финансовый риск в предпринимательстве зависит от отношения заемных средств ко всем финансовым средствам предприятия. Чем выше отношение заемных средств к собственным, тем больше финансовый риск. 

· Кредитный риск обусловлен тем, что заемщик не уплатит по ссуде.

Риск - это возможное понесение ущерба или убытков вследствие занятия каким-либо делом. Риск любит, чтобы его прогнозировали и им управляли. Поэтому сначала надо оценивать саму идею бизнеса и возможности ее реализации.

Причины, которые заставляют любого бизнесмена рисковать. Вообще их можно объединить в две большие группы: одни - организационного характера, другие - психологического, то есть определяются личностью самих бизнесменов. 

Предприниматель рискует, если:

· Берет большой заказ. 

· Нанимает дополнительный персонал. 

· Начинает новое производство или расширяет действующее на имеющихся площадях. 

· Конкурирует. 
Как можно измерить риск? Различают статистический, экспертный и расчетно-аналититический методы измерения риска.

С помощью статистического метода изучают статистику потерь, имевших место в аналогичных видах предпринимательской деятельности, устанавливают частоту появления определенных уровней потерь, а по частоте прогнозируют вероятность. 

Риск можно значительно уменьшить квалифицированной работой в области управления, используя самострахование, а также передачей части риска другим индивидуумам или организациям путем хеджирования, выпуска опционов, страхования. Уменьшению риска способствует эффективное прогнозирование и планирование.

Фирма может уменьшить свои потери, используя самострахование, связанное с образованием специального резервного фонда, и покрывая убытки за счет части своих оборотных финансовых средств. 

Что такое хеджирование? В широком смысле хеджирование отождествляется с понятием страхования рисков разными методами, включая внешнеторговые и кредитные операции, срочные валютные сделки, государственное страхование валютного риска, создание резервов для покрытия возможных убытков в результате изменения условий. В узком смысле хеджирование - это страхование валютного риска путем создания встречных требований и обязательств в иностранной валюте. Хеджирование в нашей стране практически не используется. 

Одной из форм самострахования предприятия является выпуск опционов. Опционы - это бумаги, дающие их владельцу право купить или продать в течение установленного срока (3-6 мес.) определенное количество ценных бумаг или товаров по фиксированной цене. 

Финансовые фьючерсы отличаются от опционов тем, что они предусматривают не право, а обязательство на проведение купли или продажи. Встречаются и другие виды самострахования. 

В мировой практике распространен перевод части финансового риска при дорогостоящих разработках на другие компании (венчурные или рисковые), которые в случае неудачи всего проекта возьмут на себя часть финансовых потерь.
ПРИНЦИП ОБЪЕДИНЕНИЯ РИСКА

Риск - это часть жизни. Никакая гениальность, никакие способности человека не могут уничтожить его. Однако существуют способы смягчить его последствия. Один из эффективных способов сделать это - разделить риск между несколькими людьми, так что последствия нежелательного исхода для каждого будут не слишком существенны. Этот метод называется объединением риска

Другой способ для предпринимателя - это разделить риск путем объединения с другими заинтересованными для начала дела людьми. 

Путь в одиночку. Несмотря на очевидные преимущества от разделения риска с компаньонами, классический образ предпринимателя - владельца и руководителя независимой фирмы - еще себя не изжил. Такие фирмы имеют серьезные преимущества для воплощения новых идей и технологий в предпринимательскую деятельность.

Одна из причин, подогревающих желание предпринимателя одному заняться перспективной разработкой, - это асимметрия информации. 

Другое преимущество независимой фирмы – ее неповторимая способность мобилизовать мощные стимулы. 

Риск и вознаграждение. Любая организационная форма предпринимательской деятельности должна мириться с тем, что риск - ее неизбежная составная часть. Иногда риск можно разделит. Таким образом, награда за риск - это основная часть прибыли, зарабатываемой предпринимателями.
ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВО И АРБИТРАЖИРОВАНИЕ

Желание идти на риск - далеко не единственное требование к человеку, который хочет испытать себя на стезе предпринимательской деятельности. Не менее важной является способность распознать именно ту точку приложения сил, где стоит рискнуть. 

Концептуальное понятие в уяснении того, как предприниматель пользуется такими возможностями, - это арбитражирование. Арбитражирование подразумевает деятельность по закупке чего-либо по низкой цене на одном рынке и перепродаже этого товара по более высокой цене на другом рынке. 

Когда рынки находятся в равновесии, возможности для арбитражирования исчезают, поскольку поток товаров с дешевых на дорогие рынки выравнивает цены. Арбитражирование в чистом виде присутствует на рынках сельскохозяйственной продукции, ценных металлов и ценных бумаг. Арбитражирование не ограничивается организованным обменом товаров. Любой тип международной торговли, который следует принципу сравнительных преимуществ, может рассматриваться как пример арбитражирования. Цены показывают альтернативную стоимость производства в том или другом месте. Арбитражирование не вызывает хаотического движения цен, оно заставляет цены двигаться в направлении равновесия. Исраэль Кирцнер указал, что элементы арбитражирования существуют во всех сделках, направленных на извлечение прибыли, даже в тех предприятиях, которые перерабатывают некие средства и ресурсы путем производственного процесса в готовую продукцию.

ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВО И ПРОЦЕСС ИННОВАЦИЙ

Предприниматели не всегда ждут начала перемен и лишь, потом пробуют реагировать на них соответствующим образом. Они заставляют происходить выгодные им изменения, то есть вносят инновации в процесс своей деятельности. Они ищут возможности улучшить товары, сдвигая, таким образом, кривые спроса. Они ищут новые методы организации производства и новые технологии, сдвигая кривые издержек. Они разрабатывают совершенно новые виды товаров и услуг, создавая новые рынки, характеризующиеся совершенно новыми кривыми спроса и стоимости.

Целью процесса инноваций, равно как и арбитражирования, является получение прибыли. 

Процесс внедрения инноваций. Исследователи Гарвардского Медицинского Центра Рут Ричард и Денник Кинней разработали весьма пространный тест для выяснения созидательных способностей человека в разнообразных сферах - от областей изящных искусств до сферы бизнеса. Они обнаружили, что только 1% людей одарены "исключительной творческой потенцией" - то есть тем типом, который связывается с выдающимися достижениями в области искусств и предпринимательской деятельности; другие 10% обладают "высокой творческой потенцией" по шкале Ричарда и Киннея. Это вовсе не означает, что остальные напрочь лишены таких способностей - еще 60% обследованных обладают, по мнению авторов метода, "умеренной" и "некоторой" творческой потенцией. 

Правительственные мероприятия по развитию инновационных процессов. Экономические структуры ряда стран серьезно преуспели в развитии инновационных процессов. Почти каждое обсуждение роли правительственных органов в инновационном процессе начинается с проблем образования. Отсутствие адекватных образовательных средств и возможностей наверняка является одним из факторов, тормозящих развитие творческих способностей. 

Выделение правительственных фондов на финансирование научных исследований также рассматривается как важный фактор развития процесса инноваций. Однако научное открытие и его быстрое внедрение в производство - совсем не одно и то же. 

Патенты и авторские права - это примеры политики правительства, целью которого является поддержка и поощрение инновационных процессов. Но самым важным шагом правительства по развитию инновационных процессов был бы "шаг в сторону".

Интрапредпринимательство. Правительственные органы - не единственные организации, которые заинтересованы в ускорении инновационных процессов. Несмотря на значительное количество известных примеров о деятельности знаменитых изобретателей и рационализаторов, работавших самостоятельно, многие люди, генерирующие идеи новых изделий и процессов, являются служащими больших корпораций. 

Активность по развитию предпринимательской деятельности внутри большой корпорации была названа интрапредпринимательством. 

РЫНОЧНЫЙ ПРОЦЕСС КАК ПРОЦЕСС ОТБОРА

Рискованные операции, арбитражирование и инновационные процессы дополняют друг друга как составные части рыночных взаимоотношений. Внедрение инноваций нарушает сложившееся равновесие, создавая возможности получения прибылей для первопроходцев и угрожая конкурентам этого предприятия существенными убытками. Посредники, занимающиеся арбитражированием, засучив рукава, принялись за дело, чтобы полностью использовать созданные этим процессом инновации возможности получить прибыли, а последствия этого эхом прокатились по всей экономике.

Поскольку предприниматели не могут быть уверены в судьбе своих идей и разработок, они делают ошибки. 

Убытки и прибыли - основной механизм, посредством которого рыночная экономика отбирает лучшие способы ведения деловых предприятий и отказывается от менее эффективных. 

Силы, приводящие в движение рыночный процесс:

1. Желание рискнуть, в надежде получить хорошую прибыль.

2. Процессы арбитражирования и связанные с ними формы использования открывающихся возможностей, которые перерабатывают информацию, заложенную в существующих ценах, направляя экономику к состоянию равновесия.

3. Процессы инноваций, нарушающих существовавшее равновесие и создающие новые условия для реализации п. 2.

Отбор, регулируемый прибылями и убытками, вознаграждает риск разумный, но жестко наказывает риск безрассудный; поощряет процессы перемещения средств и ресурсов в сторону максимально эффективного их применения; отсеивает фирмы, осуществляющие подобные трансформации в неправильно выбранном направлении; отбор стимулирует инновационные механизмы, поддерживая рыночный процесс в непрерывном движении, несмотря на присущую рынку тягу к состоянию равновесия.

Для того чтобы уменьшить степень вероятного риска и одновременно обеспечить достижение заданных уровней рентабельности существует множество способов. Главными из них являются:

· Поиск партнеров среди тех предприятий, которые располагают дополнительной рабочей силой, информацией о состоянии и особенностях рынка, достаточными финансовыми средствами. Конечно, с ними придется разделить часть прибыли в случае успеха.

· Услуги внешних консультантов-экспертов в той узкой области, где риск наиболее вероятен.

· Ориентировка на определенную (довольно узкую) категорию потребителей, охотно воспринимающих нововведения, или на постоянных клиентов. Крупным предприятиям во избежание риска, связанного с разработкой и освоением в условиях крупномасштабного производства принципиально новых товаров, целесообразно осуществлять так называемое "рисковое" финансирование небольших предприятий, занимающихся освоением новинок.

· Прогноз возможностей риска: выявить узкие места и источники риска, трезво оценить возможности предприятия (наличие квалифицированной рабочей силы и других ресурсов), разработать альтернативные варианты осуществления программы. При возможности такую работу лучше поручить специалисту-менеджеру по риску.

· Образование специального резервного фонда для самострахования за счет части своих оборотных средств. Самострахование имеет смысл, когда стоимость страхуемого имущества относительно невелика по сравнению с имущественными и финансовыми параметрами всего бизнеса и когда вероятность убытков чрезвычайно мала.

· Передача части риска другим лицам и организациям путем страхования бизнеса и служащих.

КОНКУРЕНЦИЯ

Главное в рыночной экономике - это экономическая свобода. Производитель должен быть свободен в выборе производимой продукции, потребитель - в приобретении товара, продавец - в запрашиваемой цене, покупатель - в согласии платить такие цены, работник - в выборе места работы, любой человек - в способе получения доходов. Рыночная система создает подлинную свободу экономического выбора. 

Конкуренция, состязательность служит одним из важнейших способов и средств повышения эффективности экономической системы в целом и всех ее звеньев. В мире царит извечная борьба за существование. Конкуренция есть цивилизованная форма борьбы за выживание. Стремление обойти конкурента, не уступить, не отстать, не оказаться на экономической обочине создает самый мощный стимул экономического прогресса, роста производительности, повышения качества. 

Конкуренция есть комплексное понятие. В настоящее время экономическая наука различает ряд видов конкуренции в зависимости от того, каким образом конкурируют между собой участники рыночных отношений.

ФИРМЫ КАК ОРГАНИЗАТОРЫ

Существует два основных принципа организации экономической деятельности - стихийный порядок и иерархия. Стихийный порядок обусловлен взаимодействием независимых сторон в ответ на некую информацию экономические стимулы, получаемые непосредственно из окружающей действительности. Рынки - то место, где решения принимаются в ответ на изменяющиеся цены - основной экономический пример стихийного порядка.

Второй способ организации - это иерархия, при которой отдельные действия управляются по команде центральной власти. Внутренняя структура фирм, где служащие действуют в соответствии с приказами руководителей и управляющих, - основной пример иерархии. 

Рынки преобладают там, где они являются более эффективными средствами организации экономической деятельности, а фирмы с их жесткой иерархической организацией лучше справляются с собственным делом.

Непроизводственные затраты. Стоимость любого экономического предприятия складывается из двух компонентов: производственные и непроизводственные затраты. Структура производственных затрат подробно рассмотрена. Непроизводственные затраты до сего момента не получили должного освещения. Как производственные, так и непроизводственные затраты помогают определить оптимальный способ организации предприятия. Если стихийный порядок посредством рынка минимизирует их сумму для решения определенной экономической задачи, то такое предприятие, естественно, и будет организовываться таким образом. Если иерархический принцип организации внутри одной фирмы уменьшит их сумму, тогда имеет смысл организовывать предприятие именно так.

Организация простых операций. Для простых, регулярно повторяемых действий по организации дела, которые не требуют привлечения специальных средств и ресурсов, затраты на организацию рынка обычно невелики. 

Организация сложных деловых операций. Многие предприятия весьма сложны и требуют долгосрочного привлечения средств и специальных ресурсов. В этом случае не всегда очевидно, какую часть предприятия организовывать посредством рынка, а какую - через образование фирмы. Непроизводственные затраты играют важную роль в определении оптимального способа организации предприятия.

Меры предосторожности против экономической недобросовестности. Экономическая недобросовестность проявляется в любой попытке одной из сторон, заключивших соглашение, искать преимущества за счет другой стороны. Недобросовестность может принимать форму прямого обмана, что проявляется в условиях договора, но сводится не только к нему. Формы экономической недобросовестности разнообразны. Это не только прямой обман, но и использование информации, доступной лишь одной из сторон, сокрытие истинных намерений во время обсуждения и составления договора, избирательная трактовка неоднозначных положений договора.

Любое сложное и длительное деловое предприятие требует включения мер предосторожности против экономической недобросовестности. Затраты на контроль - проверка отчетности, найм управляющих, проведение бухгалтерских ревизий и т.д. - представляют собой значительную часть общих непроизводственных затрат при выполнении конкретного заказа.

Неожиданные обстоятельства в условиях ограниченной рациональности. Невозможно предугадать все обстоятельства, которые могут возникнуть при организации и ведении сложного предприятия. Это происходит в результате воздействия ограниченной рациональности. Ограниченная рациональность подразумевает, что выбор, представляющийся оптимальным конкретному индивидууму, принимается в условиях ограниченной информации и неполной ее обработки. В условиях полной рациональности непредвиденные обстоятельства не могут возникать, поскольку в этом случае все возможные варианты принимаются в расчет при заключении договора. 

Партнеры должны приспосабливаться к любым неожиданным обстоятельствам по мере их появления безотносительно к причинам, их вызывающим: собственные ли это ошибки и упущения или внешние причины, неподконтрольные участникам предприятия.

Непроизводственные затраты и изменяющиеся обстоятельства. Необходимость чутко реагировать на возможные проявления экономической недобросовестности увеличивает трудности адаптации к изменению обстоятельств. Вообще говоря, стороны могли бы, руководствуясь общими положениями договора, согласно которым любая непредвиденная прибыль или, паче чаяния, расходы делились бы между сторонами в заранее оговоренной пропорции, достичь согласия. Однако, принимая во внимание возможную недобросовестность одной из сторон, партнеры будут вкладывать средства на проведение контрольных мероприятий, дабы убедиться, не получает ли кто-нибудь односторонних преимуществ путем искажения истинной информации при непредвиденных финансовых операциях. 

Ограниченная рациональность фиксирует рамки соглашения между сторонами в случае каких-либо изменений. Некоторые наиболее вероятные случаи возникновения форс-мажорных обстоятельств могут быть оговорены в соответствующих статьях договора.

Фирма как средство экономии непроизводственных расходов. Если возрастающая сложность конкретной задачи увеличивает непроизводственные затраты, иерархические принципы организации дела в рамках фирмы становятся более привлекательными. Решения многих сложных задач непроизводственные затраты внутри фирмы, построенной исходя из иерархических принципов, оказываются меньше, чем аналогичные расходы при рыночной организации предприятия.

УЯЗВИМЫЕ МЕСТА ФИРМЫ

Полюсы расширения масштаба деятельности. Положительные стороны подобного мероприятия очевидны. Объединенная фирма создала бы стабильную структуру и открылась бы возможность долгосрочного инвестирования. Посредством слияния сглаживаются некоторые острые углы возможной недобросовестности партнеров. Объединенная фирма легче адаптируется к неожиданным изменениям обстановки. 

С точки зрения экономии на производственных затратах, преимущества при слиянии двух фирм похожи на плюсы при организации фирмы как таковой.

Затраты на расширение масштабов деятельности. Потенциальные преимущества от слияния двух фирм в то же время отягощены рядом недостатков. Общие затраты автоматически не уменьшаются за счет слияния фирм, имеющих отношения "поставщик-потребитель". Это объясняется следующими факторами.

Экономия на масштабах производства. Независимый поставщик в состоянии обеспечить оптимальную экономию на масштабах производства, обслуживая целый ряд потребителей. 

Бюрократизация. Иерархическая организация внутри фирмы устраняет ряд непроизводственных затрат, присущих рыночным отношениям, но, в свою очередь, привносит свои собственные. В иерархической организации фирмы далеко не каждый ее сотрудник должен знать стратегию и тактику деятельности предприятия. 

По мере того как иерархическая структура разрастается, стоимость обмена и передачи информации по вертикальным связям растет и опасность появления ошибок увеличивается. Если организация расширяется по горизонтали - каждый руководитель имеет больше подчиненных, то внимание, которое он может уделить каждому конкретному работнику, уменьшается. Если организация растет по вертикали - увеличивается число уровней управления, то информация путешествует по удлинившейся цепи, что вызывает существенные задержки в ее обмене и увеличивает вероятность ошибки. Короче говоря, чем больше организация, тем более она обюрокрачивается. 

Предпринимательство и мощные стимулы. Если организация решения какой-либо задачи вместо рынка отдана на откуп "фирменной" иерархии, такое предприятие лишается весьма важного преимущества - преимущества мощных стимулов. Они подразумевают претензии на чистый остаток прибыли, возникающий после выполнения заказа, совмещенный с риском любых потерь во время его выполнения.

У мощного стимулирования есть свои недостатки. Справедливое распределение непредвиденных прибылей и убытков может не согласоваться с сутью, повлекшей изменение обстоятельств в процессе выполнения договорных обязательств, и создать добавочные проблемы, обусловленные недобросовестностью одной из сторон. Но преимущества мощного стимулирования весьма велики. Они практически сводят на нет контроль за процессом выполнения работ и очень важны как толчок к развитию предпринимательской жилки - проблема для крупной фирмы.

Парадокс избирательного вмешательства. Сложности с экономией на масштабах производства, бюрократизацией и утратой мощных стимулов могут быть преодолены посредством избирательного вмешательства. Это подразумевает внешнее вмешательство в деятельность новообразованного подразделения фирмы, либо предоставление ему свободы действия в целях высших интересов. 

Большая фирма с многочисленными подразделениями никогда не сможет соответствовать идеализированным представлениям о возможностях избирательного вмешательства. Слияние с некоей независимой фирмой неизбежно приведет к изменению условий функционирования подобного конгломерата, вероятной экономической недобросовестности, на которые придется реагировать усилиями контроля, повышая непроизводственные затраты и понижая степень независимости подразделений. В многоступенчатой корпорации влияние мощных стимулов существенно меньше, нежели в независимой компании. Материнская фирма в этом случае была, есть и будет владельцем основного капитала.

ДОГОВОР - ЖИЗНЬ РЫНКА

Во всех областях экономической, социальной, культурной, политической жизни общества мы встречаемся с понятием договора, который призван обеспечить оптимальное соотношение воли человека, его интересов с интересами и потребностями общества.

Договор широко используется в разных отраслях права и в международном праве, где играет важнейшую роль в современных условиях необходимости обеспечения мира на нашей планете. Но именно в рыночных отношениях, в жизни рынка договор представляет собой основную и почти единственную правовую форму связи участников.

Существенное расширение рыночных отношений, богатство форм и разнообразие заключаемых договоров требует вместе с тем сохранения фундаментальных принципов договорных отношений, тех принципов, которые сделали договор универсальной формой жизни рынка.

При всем различии законодательства отдельных стран, общее понятие договора может быть сведено к основной его характеристике: договор - соглашение сторон, направленное на возникновение, изменение или прекращение прав и обязанностей.

Заключение договора. Основа договора - соглашение сторон. Поэтому существенное значение для признания договора заключенным имеет определение факта соглашения, места и времени. 

Для заключения подавляющего большинства договоров достаточно соглашения сторон. Эти договоры называются консенсуальными. Соглашение сторон (в необходимых случаях придание ему требуемой законом формы) является и заключением договора. Менее распространенными, хотя и занимающими значительное место, являются реальные договоры. Это договоры, для заключения которых необходимо не только соглашение сторон, но и предварительное или одновременное с соглашением совершение определенных действий. К таким договорам относится: заем, договор железнодорожной перевозки поклажи и некоторые другие.

При современном уровне научно-технического развития вопрос о заключении договора требует иногда сложных и длительных переговоров. При договорном подряде на строительство, для выбора проекта возводимого здания, применяемой технологии, новых материалов, свойства которых еще не полностью известны; все это требует глубокого и квалифицированного анализа. Не менее сложно решить вопрос о том, стоит ли купить ноу-хау, заключить договор, связанный с необходимостью получения лицензии на экспорт или импорт и т.п., и т.д. В этой связи возникла новая проблема о правовых последствиях переговоров, предшествующих заключению договоров, особенно в тех случаях, когда переговоры не повлекли за собой заключения договора. 

В действующем законодательстве, принятом тогда, когда для решения о вступлении в договор не требовалось такой длительной подготовки, вопрос решается просто: предварительные переговоры не рассматривались как заключение договора; правовые последствия наступали лишь с того момента, когда состоялось соглашение сторон по существенным условиям. Поэтому в судебной практике складываются определенные правовые последствия предварительных переговоров. Возникла такая форма, как протокол о намерениях вступить в договор, в котором определяются права и обязанности сторон в процессе переговоров.

Так, в ряде стран возникла форма предварительного договора, в соответствии с которым стороны обязаны заключить договор на установленных предварительным договором условиях и возместить убытки, связанные с задержкой заключения договора. 

Устанавливаемый законом порядок заключения договора призван обеспечить наиболее полное, соответствующее воле сторон, выражение ее в договоре. 

В процессе заключения договора различаются договоры между присутствующими участниками и между отсутствующими. Договор между присутствующими считается заключенным, если на предложение вступить в договор, содержащий все необходимые условия, другая сторона отвечает немедленным согласием. 

Согласием на заключение договора между присутствующими может быть не только устное или письменное согласие, но также и совершение тех действий, которые обозначают принятие условий договора: покупка товара, использование транспорта, погрузка груза и т.п. Договором между присутствующими также признается соглашение, заключенное по телефону, в т.ч. и по междугородному и международному, если для данного договора не требуется особая форма и если стороны по телефону договорились по всем существенным условиям.

Сложнее процедура заключения договора между отсутствующими. Сложность заключается в том, что между предложением, принятием предложения и получением ответа предложившим проходит определенный промежуток времени. За это время могут произойти различные события, влияющие на решения участников.

При всем различии гражданско-правовых систем можно выделить определенные общие положения, принятые с теми или иными модификациями во всех странах. В законе определяются стадии заключения договора , причем на каждой из этих стадий существуют определенные требования, предъявляемые к каждой из сторон.

Начальная стадия процесса заключения договора - предложение вступить в договор. Такое предложение называется оферта. Основное ее отличие заключается в том, что она должна содержать все существенные условия договора. Если договору предшествовал сложный процесс переговоров, то в оферте должны быть включены те условия, по которым стороны пришли к соглашению. 

Договор считается заключенным, если на оферту последовал акцепт. Акцепт должен быть безоговорочным, В нем должно быть только согласие на оферту. Акцепт должен быть дан в допустимо короткий срок по получении оферты. Если акцепт дан с опозданием, то это рассматривается не как акцепт, а как новая оферта.

С какого же момента договор считается заключенным? В решении этого вопроса существуют две различные системы. В ряде стран договор считается заключенным в момент получения оферентом извещения об акцепте. В странах "общего права", а также в Японии действует так называемая "теория почтового ящика". Договор считается заключенным с момента отсылки акцептантом сообщения об акцепте. 

Договор считается заключенным, когда стороны пришли к соглашению по всем его существенным условиям. Эти условия и должны содержаться в оферте. В странах континентального права различаются следующие условия договора: существенные условия, обычные условия и случайные условия. Существенными условиями признаются такие, по которым без соглашения договор не признается заключенным. В законодательстве, регулирующем отдельные виды договоров, закон устанавливает те условия, которые признаются существенными. Так, для договора купли-продажи таковым признается указание предмета продажи. Однако в законодательстве круг существенных условий определяется в самой общей форме. Основное же значение имеет соглашение сторон. 

Нарушение существенных условий представляет собой неисполнение или ненадлежащее исполнение договора и влечет за собой применение соответствующих санкций.

Обычными условиями называются такие условия, содержание которых соответствует законодательным актам и деловой практике, оставляющим возможность сторонам договориться и по-другому. Если стороны не выразили своей воли по данному вопросу, то применяется правило закона или деловой практики. 

Случайными признаются условия, которые включены в договор сторонами и отличаются от обычного закрепленного в законе правила, но не признаются сторонами существенными. 

В связи с ответственностью за нарушение договора особенное значение приобретают проблемы невозможности исполнения, наступившей независимо от воли сторон. Это обстоятельства, характеризуемые как форс-мажор - непреодолимая сила. Под непреодолимой силой понимаются такие обстоятельства, которые невозможно было ни предвидеть, ни предотвратить при современном уровне человеческого знания и возможности. К таким обстоятельствам относили землетрясения, наводнения и иные стихийные бедствия. 

Но если невозможность исполнения первоначально связывалась с явлениями материального мира, то в последние десятилетия все большее место в числе обстоятельств, рассматриваемых как основание признания невозможности исполнения, занимают государственные решения, запрещающие или требующие специального разрешения для отдельных видов деятельности, деловых операций, сделок. Такие решения создают то, что называется юридической невозможностью исполнения. 

В настоящее время для установления невозможности исполнения, освобождающей должника от ответственности, признаются необходимыми, следующие условия: обстоятельства, создающие невозможность исполнения, наступили после заключения договора; в момент заключения стороны не могли их предвидеть; они наступили не по вине должника. Ни умысел, ни неосторожность должника не должны были служить причиной или способствовать их возникновению. 

КОММЕРЧЕСКИЕ СДЕЛКИ

Виды коммерческих сделок. Под коммерческой сделкой обычно понимают соглашение между двумя или несколькими сторонами на поставку товаров, работ или услуг в соответствии с условиями, установленными в соглашении.

Если в сделке участвуют представители разных стран, то она является международной. Если в сделке участвуют представители одной страны, а также иностранные фирмы, зарегистрированные в стране покупателя или продавца, то такая сделка считается внутренней.

Все коммерческие сделки можно разделить на два вида: основные и вспомогательные. Основные сделки: купля-продажа продукции; купля-продажа, обмен научно-технических знаний; купля-продажа технических услуг; аренда факторов производства; аренда товаров, работ и услуг; организация международного туризма. Вспомогательные сделки: по международным перевозкам грузов; по страхованию грузов; по складированию, переработке и хранению грузов; по проведению расчетов между сторонами (банковские операции).

Бартерными, или компенсационными, считаются сделки, осуществленные без привлечения денежных средств в наличном или безналичном виде, т.е. на основе прямого товарообмена. Бартерные сделки характерны для недостаточно развитого рынка. 

Правовым документом, закрепляющим необходимые условия для реализации коммерческой сделки, является соглашение, или контракт. Формы соглашений, или контрактов: купли-продажи, лицензионный, арендный, страхование, перевозки, поставки, хранения и др.

Методы проведения коммерческих сделок. В международной практике наиболее часто используются два основных метода реализации коммерческих сделок: напрямую с производителем; через посредника. Остальные методы - это комбинация двух основных.

Прямые торговые сделки - это операции между непосредственными потребителями и производителями товаров, работ, услуг.

Их преимущества:

· Возможность покупателя получить именно тот товар, который ему необходим.

· Связи между продавцом и покупателем устанавливаются на стадии научно-исследовательских или проектных работ, что позволяет своевременно вносить коррективы в осуществляемую сделку.

· Покупатель устанавливает непосредственные связи с фирмами-участниками или поставщиками основного продавца, особенно при сложных заказах (уникальные машины и механизмы, строительство многопрофильных объектов и т.д.).

· Прямые связи чаще всего перерастают в длительное сотрудничество или совместное производство.

· Сохраняются прямые связи и на стадии работы и эксплуатации оборудования (гарантийное и послегарантийное обслуживание).
Торгово-посреднические сделки - это операции, связанные с куплей-продажей товаров, работ и услуг, выполняемые по поручению покупателя или продавца независимым от него торговым посредником на основе заключаемого между ними соглашения.

Торговые посредники - это коммерческие фирмы, которые извлекают прибыль за счет разницы цен закупки и реализации или за счет комиссионного вознаграждения, выплачиваемого посреднику продавцом или покупателем.

Современные торговые посредники оказывают производителям и покупателям полный комплекс услуг, связанных с осуществлением коммерческой сделки и ее реализацией, - от поиска партнера и заключения контракта до послегарантийного обслуживания, включая поставку, монтаж, наладку, испытания, запуск в работу оборудования.

Торгово-посреднические операции по характеру взаимоотношений между предприятием и посредником можно разделить на следующие основные виды: операции по перепродаже, когда посредник покупает товар у производителя, т. е. становится его собственником; комиссионные операции - строятся на основе договора комиссии между предприятием и посредником, при котором посредник не покупает товар у производителя, а совершает сделки купли-продажи за его счет и за вознаграждение, обусловленное договором комиссии (до 10% от суммы сделки); агентские операции - строятся на основе агентского соглашения (заключается не на конкретную сделку, а на определенный период с распространением на определенный регион) между предприятием и посредником на осуществление операций купли-продажи за счет и от имени предприятия; брокерские операции, при которых посредник осуществляет контакт между продавцом и покупателем. Брокер за услугу сведения сторон получает вознаграждение до 2-3%. Такие операции почти всегда используются на биржах и аукционах и при купле-продаже одного или двух товаров.

Технология осуществления коммерческих сделок. Проведение коммерческой сделки можно разделить на несколько этапов: поиск и выбор контрагента; подготовка к подписанию контракта купли-продажи; заключение контракта купли-продажи; реализация условий контракта купли-продажи. 

Выбор контрагента – наиболее важная задача, от решения которой зависит результат сделки. Нужно определить, что конкретно необходимо закупить или кому и как продать свой товар. Очень важно решить вопрос финансирования сделки - за наличные деньги, за счет кредита или в обмен на часть продукции, за счет реализации другого экспортного товара.

Основные требования к контракту купли-продажи. Основной документ при проведении коммерческих сделок - контракт купли-продажи - коммерческий правовой документ, закрепляющий соглашение сторон на поставку товара и проведение других операций, необходимых для реализации сделки. 

В контракте обязательно должны оговариваться такие условия, как:

· предмет и объем поставки; способы определения качества и количества товара;

· срок, место и условия поставки;

· цена контракта;

· условия платежа и наименование валюты платежей;

· порядок сдачи и приемки товара;

· гарантии поставки и штрафные либо поощрительные санкции;

· арбитраж в случаях разногласия сторон; обстоятельства непреодолимой силы (форс-мажорные обстоятельства);

· юридические адреса и другие реквизиты сторон;

· подписи уполномоченных лиц.

В контракте должны найти отражение вопросы, связанные с: порядком возмещения убытков; принципом освобождения от ответственности (при передаче права собственника); порядком приостановки или расторжения контракта.

ЗАКЛЮЧЕНИЕ, ИЗМЕНЕНИЕ И РАСТОРЖЕНИЕ ХОЗЯЙСТВЕННЫХ ДОГОВОРОВ.

Гражданско-правовой договор - одна из самых распространенных разновидностей сделок, совершаемых в хозяйственной практике.

Договором признается соглашение двух или нескольких об установлении, изменении или прекращении гражданских прав и обязанностей. К хозяйственным договорам применяются правила гражданского законодательства о сделках с участием двух или более лиц.

Гражданское законодательство, действующее на территории Российской Федерации, не употребляет термин "хозяйственный договор". Между тем данное понятие, введенное в употребление юристами - последователями школы хозяйственного права, широко используется в экономической практике, деятельности арбитражных судов и других государственных органов. Оно, несомненно, имеет право на существование. Думается, вполне правомерно термином "хозяйственный договор" обозначать надлежащим образом оформленную двух- или многостороннюю гражданско-правовую сделку, устанавливающую, изменяющую или прекращающую гражданские права и обязанности, имеющие имущественное или денежное выражение, и совершаемую в процессе либо для обеспечения предпринимательской деятельности, при условии, что хотя бы одним участником такой сделки является юридическое лицо.

Законодательство РФ провозглашает принцип свободы договора: граждане и юридические лица свободны в его заключении. Понуждение к заключению договора не допускается, за исключением случаев, когда обязанность заключить договор прямо предусмотрена законодательством или добровольно принятым обязательством.

Содержание договора определяется совокупностью его условий, согласованных сторонами при заключении договора. Условия договора определяются по усмотрению сторон, кроме случаев, когда содержание соответствующего условия прямо предписано законодательством

Диспозитивные правовые нормы предоставляют участникам хозяйственных обязательств свободу выбора условий договора. Императивные нормы права, означающие прямые государственно-властные предписания, не предполагают иной альтернативы, кроме точного их выполнения. Поэтому хозяйственный договор должен соответствовать обязательным для сторон правилам, установленным содержащимися в законодательстве императивными нормами.

Диспозитивная правовая норма - установленное государством правило, предоставляющее его адресатам возможность выбора наиболее целесообразного, с их точки зрения, варианта поведения в конкретной ситуации в пределах, установленных законодательством. Императивная правовая норма - установленное государством обязательное правило, предписывающее субъектам права действовать только определенным в ней способом, а не каким-либо иным. 

Одним из важнейших условий хозяйственного договора является его цена. Под ценой договора следует понимать денежную оценку общей стоимости продукции, товаров, работ или услуг, исполнения иных возмездных обязательств в пользу одной из сторон договора или в пользу каждой из сторон. Хозяйственный договор вступает в силу и становится обязательным для сторон с момента его заключения. Договор, в котором отсутствует указание на срок его действия, в соответствии с гражданским законодательством признается действующим до определенного в нем момента окончания исполнения сторонами своих обязательств.

Договором присоединения в РФ признается договор, условия которого определены одной из сторон в формулярах или иных стандартных формах и могли быть приняты другой стороной не иначе как путем присоединения к предложенному договору в целом. В качестве примеров можно привести договоры, используемые большинством российских банков для предоставления кредитов (кредитные договоры), осуществления расчетного обслуживания предприятий (договоры банковского счета), и ряд других. 

В договорной работе большое внимание следует уделять согласованию основополагающих условий, которые будут заложены в конкретный хозяйственный договор. По предварительному договору стороны принимают на себя обязательства заключить в будущем конкретный хозяйственный договор о передаче имущества, выполнении работ или оказании услуг (такой договор в данном случае называется основным) на условиях, предусмотренных предварительным договором.

Предварительный договор должен содержать условия, позволяющие установить предмет, а также другие существенные условия основного договора. В предварительном договоре целесообразно указать срок, в который должен быть заключен основной договор. Если стороны не определили это условие, то в соответствии с законодательством основной договор должен быть заключен в течение года с момента заключения предварительного договора. 

Одной из важнейших стадий договорной работы является согласование условий будущего договора, осуществляемое в процессе переговоров. 

Существенными являются условия о предмете договора, условия, которые прямо названы в законодательстве как существенные или необходимы для договоров данного вида, а также все те условия, относительно которых по заявлению одной из сторон должно быть достигнуто соглашение. Во всех случаях в соответствии с законодательством договор заключается посредством направления оферты (предложения заключить договор) одной из сторон и ее акцепта (принятия предложения) другой стороной.

По гражданскому праву РФ офертой признается адресованное одному или нескольким конкретным лицам предложение, являющееся достаточно определенным и выражающим намерение лица, сделавшего предложение, считать себя заключившим договор с адресатом, которым будет принято это предложение. Оферта должна содержать существенные условия договора. Гражданское законодательство устанавливает принцип безотзывности оферты: полученная адресатом оферта не может быть отозвана в течение срока, установленного для ее акцепта, если иное не оговорено в самой оферте либо не вытекает из существа предложения или обстановки, в которой оно было сделано.

Оферта обладает следующими признаками: содержит все существенные условия будущего договора; обращена к конкретному лицу (лицам).

Акцепт означает безусловное согласие акцептанта принять предложение. В соответствии с законодательством совершение лицом, получившим оферту, в срок, установленный для ее акцепта, действий по выполнению указанных в ней условий договора считается акцептом, если иное не предусмотрено законодательством или не указано в оферте.

Акцептант вправе отозвать акцепт.

Гражданское законодательство РФ четко определяет момент возникновения договорных отношений. Договор признается заключенным в момент получения лицом, направившим оферту, ее акцепта. Если в соответствии с законом для заключения договора необходима также передача имущества, договор считается заключенным с момента передачи соответствующего имущества. Договор, подлежащий нотариальному удостоверению или государственной регистрации, считается заключенным с момента нотариального удостоверения или регистрации. Договоры, которые подлежат и нотариальному удостоверению, и государственной регистрации, признаются заключенными с момента регистрации.

Место заключения договора обычно указывается сторонами непосредственно в тексте договора. Если в хозяйственном договоре по каким-либо причинам не указано место его заключения, он считается заключенным в месте нахождения лица, направившего оферту.

Изменение и расторжение договора возможны по соглашению сторон, кроме случаев, прямо предусмотренных законодательство или оговоренных в договоре, по требованию одной из сторон договор может быть изменен или расторгнут на основании решения суда только: при существенном нарушении условий договора другой стороной; в иных случаях, предусмотренных Гражданским кодексом, другими законами или договором. Нужно четко представлять себе юридические последствия расторжения и изменения хозяйственного договора. При расторжении договора обязательства сторон прекращаются, а при его изменении - продолжают действовать, но уже в измененном виде. 

Договор купли-продажи является одной из наиболее распространенных на практике разновидностей гражданско-правовых договоров. Он представляет собой главную юридическую форму выражения отношений, отражающих акты рыночного обмена товаров. По договору купли-продажи продавец обязуется передать определенное имущество в собственность (полное хозяйственное ведение или оперативное управление) покупателя, а покупатель - принять указанное имущество и уплатить за него определенную денежную сумму. Как и совершение любых других сделок, совершение купли-продажи подчинено и общим правилам о дееспособности.

Предметом договора купли-продажи может быть любое имущество, находящееся в свободном гражданском обороте. Исключение составляют вещи, свободная реализация которых запрещена законодательными актами. Цена наряду с предметом относится к числу существенных условий договора купли-продажи. Форма договора купли-продажи определяется общими правилами о форме совершения сделок. Срок также является одним из существенных условий договора купли-продажи, хотя в практике совершения многих сделок он не имеет значения. Права и обязанности по договору купли-продажи несут обе стороны. Важнейшая обязанность продавца заключается в передаче вещи покупателю. Качество проданной вещи должно соответствовать стандартам и другой нормативно-технической документации, определяющей требования к качеству товаров, а также условиям договора купли-продажи. 

Договор подряда представляет собой договор, по которому подрядчик обязуется за свой риск выполнить определенную работу по заданию заказчика с использованием его или своих материалов, а заказчик обязуется принять работу и оплатить ее в установленные сроки и по цене, определенной в договоре.

Сторонами договора являются заказчик и подрядчик. Участниками договора подряда могут быть как юридические, так и физические лица. Предмет договора подряда - результат, который должен быть достигнут в ходе выполнения работы. Форма договора подряда должна соответствовать общим нормам гражданского законодательства РФ о форме сделок. Поскольку подрядные отношения в большинстве случаев имеют длящийся характер, важно зафиксировать факт совершения сделки в письменном виде. Цена договора устанавливается в самом договоре и определяется соглашением сторон, за исключением случаев, когда оказание соответствующих услуг осуществляется на основе цен и тарифов, регулируемых государством. Подрядчик, превысивший твердую смету, независимо от его виновности в этом, не имеет права на возмещение сверхсметных расходов. В случаях, когда заранее трудно определить окончательную стоимость работ, предусмотренных договором подряда, стороны вправе составить приблизительную смету, которая в дальнейшем может подвергаться корректировке. Если в силу объективных причин подрядчик незначительно превышает смету, заказчик обязан возместить ему сверхсметные расходы. Срок выполнения работы - одно из важнейших условий договора подряда. Он устанавливается соглашением сторон, а для работ, выполнение которых предусмотрено государственным заказом, - с учетом сроков, установленных в госзаказе. Нарушение сроков исполнения и принятия подрядных работ рассматривается как просрочка соответственно подрядчика пли заказчика. Права и обязанности сторон по договору подряда являются взаимными и возмездными. Подрядчик обязан принять все меры к обеспечению сохранности вверенного ему заказчиком имущества, и несет ответственность за упущения, повлекшие за собой утрату или повреждение этого имущества. Заказчик вправе во всякое время проверять ход и качество работы, не вмешиваясь в хозяйственную деятельность подрядчика. 

Подрядчик вправе привлекать к исполнению договора субподрядчиков, отвечая перед заказчиком за результаты деятельности субподрядчиков.

В соответствии с общими правилами о договорах подряда заключаются и исполняются договоры об отдельных видах подрядных работ, в частности: подряда на капитальное строительство; подряда на производство проектных и изыскательских работ (на создание и передачу научно-технической продукции); о выполнении научно-исследовательских и опытно-конструкторских работ, с учетом особенностей, установленных законодательством.

ПОСРЕДНИКИ НА ВНЕШНЕМ РЫНКЕ

Посредники заключают договоры с экспортерами, в которых предусмотрены права посредников. Эти права могут быть:

· неисключительными;

· исключительными;

· преимущественными.

Все соглашения определяют позицию покупателя, продавца и посредника на данном рынке, оговаривают номенклатуру товаров, сроки действия контракта, территорию, на которой действуют данные посредники.

Четыре основных типа посредников:

1. Торговые дома (купцы). Они выступают на внешнем рынке от своего имени и за свой счет. 

2. Комиссионеры. Это посредники, выступающие на внешнем рынке от своего имени, но за счет продавца. Размеры комиссии зависят от многих факторов, в том числе от внешнеторговой практики стран. 

3. Агенты. Это посредники, выступающие на внешнем рынке от имени и за счет продавца. Сторонами агентского соглашения являются принципал (собственник товара) и агент. Минимальный срок агентского соглашения составляет 2 года. Особое место занимает агент-консигнатор. Консигнация - это предоставление товаров агенту на определенный срок для их последующей реализации. 

4. Брокеры. Будучи наиболее распространенным типом посредников в торговле, они не являются стороной в контракте, а выполняют функцию поиска товаров и партнеров по сделке.

В отличие от агента брокер только сводит стороны в сделке, получая за это специальное брокерское вознаграждение (куртаж). Брокер представляет в сделке интересы только одной стороны, которая может быть и покупателем, и продавцом, и не имеет права представлять интересы другой и принимать от нее комиссию или вознаграждение. Ряд товаров обычно продают только через брокеров, и поэтому рынок брокерских услуг весьма монополизирован.

Кроме "сводничества" брокеру могут быть поручены операции по подбору ассортимента, новых клиентов, он может проводить маркетинговые исследования и контролировать исполнение контракта.
ГЛОССАРИЙ

1) Нововведение – это особый инструмент предпринимателей; средство, при помощи которого они используют изменения как благоприятную возможность для осуществления своих замыслов в сфере бизнеса или услуг.

2) Задача предпринимателей – это целенаправленный поиск источников нововведений, а также изменений и их признаков, которые указывают на возможность достижения успеха.

3) Предпринимательская автономия – это важнейшее условие активной инновационной деятельности.

4) Арбитражирование – это деятельность при закупке чего-либо по низкой цене на одном рынке и перепродаже этого товара по более высокой цене на другом рынке.

5) Существенные условия договора – это такие условия, без соглашения по которым договор не признается заключенным.

6) Обычные условия договора – это условия, содержание которых соответствует законодательным актам и деловой практике, оставляющим возможность сторонам договариваться по другому.

7) Случайные условия договора – это условия, которые включены в договор сторонами и отличаются от обычного закрепленного в законе правила, но не признаются сторонами существенными.

8) В контракте должны найти отражение вопросы, связанные с: порядком возмещения убытков; принципом освобождения от ответственности (при передаче права собственника); порядком приостановки или расторжения контракта.

