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ТЕМА 9
КОММЕРЧЕСКАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЕЙ. 
СУЩНОСТЬ ЛИЗИНГА И ЕГО ОСНОВНЫЕ ФОРМЫ
1. Сущность, виды и характеристика коммерческих сделок
2. Виды договоров. Содержание договора купли-продажи
3. Маркетинговые исследования на сельскохозяйственных рынках. Выбор каналов и способов реализации продукции
4. Материально-техническое обеспечение и производственное обслуживание предпринимателей
5. Сущность и функции лизинга. Формы и виды лизинга. Договор лизинга
1. Сущность, виды и характеристика коммерческих сделок
При выполнении бизнес-плана предприниматели не только организуют производство продукции, но и занимаются ее реализацией, а также покупкой материально-технических средств для своей деятельности. Они сами выбирают каналы сбыта и поставщиков и в связи с этим вступают в коммерческие сделки. 

Коммерческая сделка – соглашение двух или нескольких сторон на поставку товаров (продукции, работ, услуг или результатов творческой деятельности) в соответствии с условиями, установленными в соглашении.
Если в сделке участвуют представители одной страны (включая иностранные фирмы, зарегистрированные в стране покупателя или продавца), сделка считается внутренней. Если же в сделке участвуют представители разных стран (фирмы, не зарегистрированные на территории страны-продавца или покупателя), то международной.

Все коммерческие сделки (операции) подразделяют на два вида: 
1. Основные – сделки, связанные с куплей-продажей конкретной продукции, научно-технических знаний (патенты, лицензии, ноу-хау и др.), технических услуг (внедрение новых технологий, содействие при строительстве уникальных объектов и др.), арендой факторов производства, товаров и услуг, организацией туризма. 
2. Вспомогательные сделки связаны с передачей товаров (продукции, работ, услуг) от продавца к покупателю. Это сделки по перевозке грузов, их страхованию, переработке и хранению; проведению расчетов между сторонами (банковские операции). 
Выделяют также бартерные (или компенсационные) сделки, осуществляемые без привлечения денежных средств в наличном и безналичном виде, то есть на основе прямого товарообмена. Примером бартерных сделок в аграрном секторе является обмен промышленных товаров на сельскохозяйственную продукцию по инициативе одной из сторон.

В практике предпринимательской деятельности в сельском хозяйстве наиболее часто используют два метода проведения коммерческих сделок: напрямую и через посредника.

1. Прямые торговые сделки – это операции между непосредственными потребителями и производителями товаров (продукции, работ и услуг). 
Они имеют значительные преимущества:

· покупатель имеет возможность получить именно тот товар, который ему необходим;
· покупатель устанавливает непосредственные связи с поставщиком, что особенно важно при исполнении сложных заказов (поставка сложных или уникальных машин и механизмов, строительство крупных многопрофильных объектов типа животноводческих или тепличных комплексов и др.);
· связи между покупателем и продавцом при необходимости могут быть установлены на стадии научно-исследовательских или проектных работ, что позволяет своевременно вносить коррективы в намечаемую или осуществляемую сделку;
· возможно длительное взаимное сотрудничество или даже совместное производство;
· сохранение связей на стадии эксплуатации поставляемой продукции и оборудования (гарантийное и послегарантийное обслуживание).

Однако при использовании этого метода проведения коммерческих сделок сельскохозяйственный предприниматель должен иметь в своей организации (фирме) соответствующие службы и специалистов, которые могли бы обеспечить перевозку, хранение и страхование грузов, осуществление банковских расчетов, при необходимости – таможенных формальностей и других вспомогательных операций.

При отсутствии достаточного опыта и соответствующих квалифицированных специалистов оптимальным вариантом осуществления коммерческих сделок является привлечение посредников.

2. Торгово-посреднические сделки – это операции, связанные с куплей-продажей товаров (продукции, работ, услуг), выполняемые по поручению покупателя или продавца независимым от него торговым посредником на основе заключаемого между ними соглашения. 
Торговые посредники – это коммерческие организации, извлекающие прибыль из осуществления сделки за счет разницы цен покупки и реализации или за счет комиссионного вознаграждения, выплачиваемого посреднику продавцом или покупателем. 
По характеру взаимоотношений между предприятием (поставщиком или покупателем) и посредником торгово-посреднические операции принято подразделять на следующие виды:

· по перепродаже, при которых посредник покупает товар у производителя, становится его временным собственником, а затем продает его покупателю по более высокой цене, за счет чего получает прибыль;
· комиссионные – строятся на основе договора комиссии между предприятием-производителем и посредником: посредник не покупает товар у производителя, а совершает сделки купли-продажи за счет производителя и за вознаграждение, размер которого обусловлен договором комиссии (обычно до 10% суммы сделки);
· агентские – строятся на основе агентского соглашения между предприятием и посредником на осуществление операций купли-продажи за счет и от имени предприятия; эти соглашения заключаются не на конкретную сделку, а на определенный период времени с распространением их действия на определенный регион;
· брокерские, при которых посредник осуществляет деловой контакт между продавцом и покупателем; такие операции почти всегда проводятся на биржах и аукционах; за услугу брокер получает вознаграждение до 2-3% суммы сделки.

В процессе осуществления коммерческих сделок можно выделить основные этапы, каждый из которых можно разбить на несколько последовательных стадий:
1. Изучение конъюнктуры рынка по интересующему товару.
2. Поиск и подбор контрагента.
3. Подготовка к заключению контракта.
4. Заключение контракта.
5. Реализация условий контракта. 
2. Виды договоров. Содержание договора купли-продажи
Сделка является формой реализации коммерческой деятельности предприятия, она совершается в устной и письменной форме. Договоры заключают для надлежащего исполнения обязательств сделки стороны, участвующие в сделке купли-продажи готовой продукции, сырьевых и материальных ресурсов на отечественном и зарубежном рынках. 
Договором признается соглашение двух или нескольких сторон (юридические или физические лица) об установлении, изменении или прекращении гражданских прав и обязанностей. Договор – разновидность сделки. 
Подробный перечень и характеристика отдельных видов обязательств, возникающих на основе многочисленных договоров и односторонних действий участников имущественного оборота, представлены в ч. 2 ГК РФ. В первую очередь приведена характеристика договоров, из которых вытекают обязательства по отчуждению имущества (купля-продажа, мена, дарение, рента). Затем следуют договоры, оформляющие передачу имущества в пользование (аренда, безвозмездное пользование и др.). Производство работ, материальный результат которых передается исполнителем заказчику (подряд и др.).

Оказание услуг нематериального характера (возмездное оказание услуг, перевозка, экспедиция), в том числе денежных (заем, кредит, финансирование под уступку денежного требования, банковский вклад, банковский счет, расчеты), фактических (хранение, страхование) и юридических (поручение, комиссия, агентирование, доверительное управление имуществом и др.). Систему отдельных видов договоров завершают нормы о многостороннем договоре (простое товарищество, или совместная деятельность) и об обязательствах, возникающих из односторонних действий (конкурс и др.).

В коммерческой деятельности предприятий различают следующие виды договоров: 

1. Договор купли-продажи, по которому продавец обязуется передать вещь (товар) в собственность покупателю, тот должен принять товар, оплатив товарную цену. 
2. Договор поставки, на основе которого осуществляется материальное обеспечение предприятий, в нем оговаривается размер партии, периоды и порядок поставки, доставка товаров, принятие, хранение, расчеты и другие необходимые сторонам для заключения договора условия. 
В заключении договора поставки участвуют поставщик и получатель. Поставки ведутся единовременно и партиями. Поставщик осуществляет отгрузку товара по разнарядке получателя и транспортом, оговоренным договором.

3. Договор комиссии, по которому одна сторона (комиссионер) обязуется по поручению другой стороны (комитента) за вознаграждение совершить одну или несколько сделок от своего имени, на средства комитента. Комитент – это лицо, дающее поручение другому лицу (комиссионеру) заключить определенную сделку от имени последнего, но за свой счет.

4. Договор поручения, по которому одна сторона (поверенный) обязуется совершить от имени и за счет другой стороны (доверителя) определенные юридические действия. Права и обязанности по сделке, совершенной поверенным, возникают непосредственно у доверителя. Когда договор поручения связан с осуществлением обеими сторонами или одной из них предпринимательской деятельности, доверитель обязан уплатить поверенному вознаграждение, если договором не предусмотрено иное.

5. Договор контрактации специально выделяется на перерабатывающих предприятиях АПК. Согласно договору производитель обязуется передать выращенную (произведенную) им сельскохозяйственную продукцию заготовителю – лицу, осуществляющему закупки такой продукции для переработки или продажи. 
Прием продукции ведется, как правило, по месту ее нахождения, а вывоз возлагается на заготовителя. Договором контрактации заготовителю может быть вменено в обязанность продать сопутствующие продукты от переработки сельскохозяйственной продукции (обрат, сыворотка, меласса) с оплатой по согласованной сторонами цене. 

Основным документом при проведении коммерческих сделок, связанных с закупками и поставками сельскохозяйственной продукции, сырья и продовольствия для гос.нужд, является договор купли-продажи. Это коммерческий правовой документ, регулирующий экономические, правовые и организационно-технические отношения товаропроизводителя (поставщика) и потребителя (покупателя). В нем определяются условия реализации коммерческой сделки, порядок се исполнения, а также взаимосогласованные права и обязанности каждой из сторон, участвующих в сделке. В мировой практике применяется следующая структура договора купли-продажи.

1. Преамбула – введение в договор, в котором указывают наименование, номер, место и дату заключения, полные юридические названия договаривающихся сторон, документы, на основании которых они подписывают договор.

2. Предмет договора включает наименование поставляемой ее основные количественные и качественные показатели, соответствие установленным ГОСТам, ОСТам или другим требованиям, которые определяют договаривающиеся стороны.   

Это особенно важно при рассмотрении нарушений договора в арбитраже. Если продукция соответствует условиям, которые устанавливаются непосредственно договаривающимися сторонами, то все они должны быть оговорены таким образом, чтобы не возникла возможность у сторон трактовать их по-своему. 
3. Количество продукции указывается в целом за год, а по некоторым видам также с разбивкой по кварталам (месяцам) или по срокам созревания разных видов и сортов сельскохозяйственных культур (ранние, поздние и др.). Этим разделом регламентируются единица измерения товара (шт., т и т. д.) и порядок определения его количества. Количество товара, которое обязуется поставить поставщик в соответствии с договором, должно быть определено:

· твердо зафиксированной величиной (1000 т);

· в рамках, допускаемых договором (±1,5%);

· в соответствии с согласованным графиком поставки (ежеквартально по 2500 т).

4. Качество продукции. Этот раздел договора устанавливает метод и процедуру определения качества продукции (где и кто проводит оценку качества). Выделяют несколько основных методов определения качества товара:
· по государственному стандарту (при международных сделках – по стандарту страны покупателя или продавца);
· по техническим условиям, когда на товар отсутствуют стандарты или есть специальные требования к качеству (технические условия могут быть разработаны покупателем или предложены продавцом);
· по спецификации, указанной в договоре;
· по образцу, согласованному и подтвержденному заинтересованными сторонами;
· по содержанию отдельных веществ в товаре (определяется минимальное или максимальное процентное содержание компонента в товаре, например, сахара в свекле, жира или белка в молоке и т. д.);

· «тель-кель» – поставка товара в том виде, в каком он есть (в этом случае продавец не несет ответственности за качество поставляемого товара).

Место (лаборатория продавца, покупателя или третьей стороны) и способ определения качества товара устанавливаются по согласованию сторон.

5. Базисные условия поставки представляют собой распределение обязанностей между сторонами по транспортированию продукции и ее страхованию на этот период. В этом разделе должна быть определено, кто из контрагентов оплачивает расходы, связанные с транспортировкой продукции и несет ответственность за риски, связанные с ее гибелью или порчей. 
6. Срок и дата поставки. Эта статья договора определяет момент, когда продукция должна быть доставлена продавцом в назначенный по договору пункт и переходит в собственность покупателя или лица, им уполномоченного (экспедитора, перевозчика).

Сроки поставки обычно определяют следующими способами: 
· указывают конкретную дату поставки (например, к 1 марта);

· указывают период (календарный месяц, квартал, промежуток между датами);

· указывают дату вступления договора в силу;

· указывают дату открытия аккредитива или оплаты счета и т.д. 
7. Упаковка и маркировка. Упаковка необходима в целях предохранения продукции от повреждений, удобства транспортирования и рекламы. В качестве упаковки используют ящики, мешки, контейнеры, банки и другую тару. В связи с этим различают два вида поставки товара: брутто – с учетом упаковки и нетто – без упаковки. 

Маркировка необходима для идентификации груза и включает согласованные между сторонами сведения: наименование товаропроизводителя и покупателя, место назначения, габариты, условные обозначения правил обращения с продукцией. Ее размещают на упаковке. Перечисленные условия должны быть отражены в договоре.

8. Цена и сумма договора – это одна из основных частей договора. 
Сумма договора – это сумма, которую покупатель обязан уплатить продавцу за весь товар или единицу товара, доставленного на определенных условиях (базисных условиях поставки) в определенный в договоре пункт.

Цена обычно устанавливается за количественную или массовую единицу продукции, а в случае поставки разнородной по качеству продукции (яиц разных категорий и т.д.) – за единицу каждой партии.

При заключении коммерческих сделок различают стандартные цены, постоянные в течение длительного периода, и меняющиеся цены, уровень которых колеблется в зависимости от изменения производственных затрат, рыночного спроса и других факторов.

В договоре на поставку сельскохозяйственной продукции указываются фиксированные цены, которые могут быть:

· твердые цены устанавливают на момент подписания договора и не подлежат изменению на протяжении всего срока его исполнения;
· подвижные – цены, зафиксированные на момент подписания договора с оговоркой, что они будут колебаться в соответствии с изменением цен на рынках;

· скользящие цены рассчитывают на основе базисной величины с доплатой к ней расходов, связанных с увеличением фактических затрат на производство и реализацию; применяют в течение длительного периода с корректировкой на рост издержек.
В АПК наибольшее распространение получили скользящие цены. Существенный недостаток таких цен в том, что они, как правило, действуют на основе затратного принципа, при котором увеличение издержек производства сопровождается повышением цен, а это может привести и приводит к выпуску неконкурентоспособной продукции. Чтобы цены удовлетворяли потребителей и обеспечивали предпринимателям получение прибыли, необходимо снижать себестоимость единицы продукции и повышать ее качество путем внедрения достижений научно-технического прогресса и передовой практики.

Также в этом разделе необходимо:

· указать систему ценовых скидок (например, за количество закупаемого товара; оборот в течение определенного срока; в виде зачета, когда цена нового товара уменьшается при условии сдачи старого; сезонные скидки; скидки на продажу оборудования, бывшего в употреблении, и т.д.);

· оговорить премиальные и штрафные выплаты, связанные с улучшением (ухудшением) качества товара, срочностью исполнения заказа и т.п.;

· определить валюту платежа (продавца, покупателя и иная).

9. Условия и сроки платежей. В этом разделе указываются согласованные контрагентами конкретные сроки платежей, способы и порядок расчетов, использование различных платежных инструментов. Существует два вида платежей:

1. При расчете наличными покупатель (банк покупателя) производит оплату товара не позднее получения товарораспорядительных документов или самого товара. 

Однако в современных условиях в связи с ускорением транспортировки грузов товар нередко прибывает в пункт назначения раньше документов, подлежащих оплате. По договоренности между сторонами и выбранной ими формы расчетов товар может быть оплачен покупателем различными способами: по телексу продавца об отгрузке товара, телеграмме банка продавца банку покупателя о приеме и отсылке отгрузочных документов, самому комплекту отгрузочных документов, при приемке товара в пункте назначения и т.д.

2. Под расчетами в кредит понимают коммерческий кредит, предоставляемый продавцом покупателю путем рассрочки платежей за проданную продукцию или покупателем продавцу в виде авансовой оплаты.

В договорах с участием сельхозпроизводителей применяются две формы расчетов.
1) Инкассовая форма расчетов состоит в передаче продавцом поручения своему банку на получение от покупателя суммы платежа при предъявлении соответствующего товарного документа. Выгодна покупателю, поскольку подразумевает оплату действительно поставленного товара, при этом расходы по проведению инкассовой операции относительно невелики. Выгодна и продавцу, так как есть гарантия, что товар не перейдет в распоряжение покупателя до тех пор, пока тот его не оплатит. 
Основными недостатками инкассовой формы расчетов являются длительность прохождения документов через банки и соответственно периода их оплаты; возможность возникновения неплатежеспособности покупателя к моменту получения предоставленных документов или отказ от их оплаты. 
Срок оплаты путем инкассовой формы расчетов за сельскохозяйственную продукцию и сырье, реализованное перерабатывающим и другим предприятиям, а также за продовольствие, проданное торговым и другим организациям, установлен законодательством до 10 дней, а по скоропортящейся продукции – до 5 дней после поступления расчетных документов в банк плательщика. При наличии устойчивых хозяйственных связей расчеты осуществляют посредством обязательных платежей не реже 3 раз в месяц.

2) Аккредитивная форма расчетов, при которой банк проводит по указанию и за счет покупателя платеж продавцу на сумму стоимости поставленного товара против предъявленных банком продавца документов. Более выгодна продавцу, так как она представляет собой твердое и надежное обеспечение платежа, полученное, как правило, до начала отгрузки товара.

Осуществление платежа по аккредитиву не связано с согласием покупателя на оплату товара. Покупатель, в свою очередь, имеет гарантию, что платеж будет проведен в пользу продавца только после предъявления последним товарных документов, удостоверяющих отгрузку товара.

В то же время аккредитив является сложной формой расчетов, поскольку требует правильного оформления документов и их своевременного представления в банк, и поэтому применяется реже. Недостатками аккредитивной формы являются задержка пробега документов через банк, а также высокая стоимость аккредитивов: за проведение операций (открытие, авизование, подтверждение, прием и проверку документов) банки взимают комиссию, зависящую от суммы аккредитива.

За несвоевременную оплату поставленной сельскохозяйственной продукции и продовольственных товаров покупатели уплачивают пеню в пользу поставщика.
10. Рекламации. Этот раздел договора определяет порядок предъявления претензий любой из сторон, участвующих в сделке, при невыполнении условий договора (в связи с несоответствием качества, количества, упаковки и т.д. поставленного товара условиям договора, нарушением продавцом сроков и условий поставки и т.д.). В этом разделе необходимо установить процедуру определения несоответствия (качества, сроков и т.д.), формы документов (акт, заключение), сроки предъявления претензий и санкций к виновной стороне.

11. Гарантии. В разделе предусматривается ответственность продавца за качество товара (прежде всего технически сложных изделий) в определенный гарантийный период (в течение 12 мес. после составления акта приемки или 18 мес. с даты поставки и т. д.). При поставке машин и оборудования сельскохозяйственным товаропроизводителям важно предусмотреть в договоре поставку комплекта запасных частей по согласованной спецификации, а также возможность осуществления сервисного обслуживания в послегарантийный период за отдельную плату.

12. Ответственность сторон. В этой части договора указывается порядок применения и размеры штрафных санкций при нарушении сторонами своих обязательств. К продавцу их применяют за нарушение условий, сроков поставки, неудовлетворительное качество продукции и др., к покупателю – за несвоевременную приемку и оплату товара.

13. Форс-мажорные обстоятельства – это непредвиденные и неотвратимые событий чрезвычайного характера, не зависящие от продавца и покупателя и делающие невозможным выполнение договорных обязательств обеими или одной из сторон. К ним относятся стихийные бедствия, пожары, аварии, запрещение экспорта или импорта и т.д. Данный раздел дает возможность переносить сроки исполнения договора или вообще освобождает стороны от выполнения обязательств в случае их возникновения.

14. Арбитраж (разрешение спорных вопросов). При выполнении договорных обязательств не исключено возникновение спорных вопросов и разногласий между сторонами. Если вопрос не может быть разрешен посредством переговоров, он передается на рассмотрение арбитражной организации. 
В ГК (Ч1) установлены различные способы обеспечения исполнения обязательств по договорам: неустойка, залог, удержание имущества должника, задаток и др.
Неустойка (штраф, пеня) – это определенная законом или договором денежная сумма, которую должник обязан уплатить кредитору в случае неисполнения или ненадлежащего исполнения обязательства, в частности при просрочке исполнения.
Посредством залога кредитор имеет право при неисполнении должником обязательства получить удовлетворение из стоимости заложенного имущества раньше других кредиторов.
Удержание имущества должника используется аналогично. Кредитор, у которого находится вещь, подлежащая передаче должнику, вправе в случае неисполнения должником в срок обязательства по оплате этой вещи или возмещению связанных с этим издержек и других убытков удерживать ее до тех пор, пока соответствующее обязательство не будет исполнено.
Задаток – это денежная сумма, выдаваемая одной из договаривающихся сторон в счет причитающихся с нее по договору платежей другой стороне в доказательство заключения договора и в обеспечение его исполнения. Если за неисполнение договора ответственна сторона, давшая задаток, он остается у другой стороны, а в случае, когда ответственна сторона, получившая задаток, она обязана уплатить другой стороне двойную сумму задатка.

В последнее время в договоры купли-продажи нередко включают также возмещение в денежном выражении морального ущерба. Это важно в тех случаях, когда падает авторитет, ухудшается имидж организации (это может отразиться на снижении делового оборота, курса акций пострадавшей стороны и т.д.).
3. Выбор каналов и способов реализации продукции. 

Маркетинговые исследования на сельскохозяйственных рынках
Под маркетинговыми исследованиями понимается сбор, анализ круга данных, необходимых для решения стоящей перед фирмой маркетинговой ситуации, а также формирование отчета о результатах проделанной работы. 
Известно немало примеров, когда крупные компании разрушались из-за того, что не уделили должного внимания проведению исследований по маркетингу. Хотя далеко не все компании могут позволить себе проведение относительно дорогостоящей деятельности как такое исследование. У фирмы есть два способа решить данную проблему – либо содержать собственный штат маркетологов, либо пользоваться услугами специализированных организаций.

Основными направлениями маркетинговых исследований являются:
1) изучение емкости рынка;

2) изучение потенциальных и реальных потребителей;

3) изучение уровня продаж конкурентов;

4) проведение сравнительного анализа товара конкурентов;

5) изучение распределения долей рынка между фирмами;

6) анализ сбыта продукции;

7) анализ рекламных кампаний конкурентов;

8) изучение возможности расширения спектра предлагаемых услуг;

9) изучение реакции потребителя на появление нового товара;

10) анализ ценовой политики;

11) изучение внутреннего маркетинга;

12) долгосрочное прогнозирование;

13) другие вопросы.

Прибегая к маркетинговым исследованиям, менеджерам компаний должны быть хорошо знакомы с технологией и спецификой таких исследований, чтобы в дальнейшем при принятии решения не допустить ошибки, основанной на недостоверной информации.

Маркетинговые исследования включают в себя:
1) определение проблем и постановку целей;

2) выбор источников информации (здесь определяются места проведения исследования, выбираются орудия исследования, составляется план);

3) сбор информации (с помощью различных маркетинговых методов происходит первичный сбор информации);

4) проведение анализа собранной информации (составляются таблицы, графики; информация обрабатывается с помощью методов статистики; формируются методы и способы решения стоящих задач);

5) представление результата работы.

Эффективность маркетинговых исследований подтверждается тем, что появляются на рынке новые товары, в сфере производства – новые производственные процессы, в сфере управления – новые системы организации. Однако до сих пор многие компании тратят огромное количество средств на проведение научно-исследовательских работ. А службе маркетинга достается уже готовый новый товар с приказом о его сбыте.

Принципиальной отличительной чертой исследований маркетинга является его целенаправленность на решение определенной задачи, которая превращается в сбор и анализ необходимой информации.

Основными принципами маркетингового исследования являются следующие:
1. Объективность, т. е. необходимость учета всех факторов и не принятия определенного решения до завершения анализа.

2. Точность, т. е. постановка конкретных целей и задач исследования.

3. Тщательность, т. е. детальное планирование всего процесса исследования, высокое качество выполняемой работы, а также эффективная система контроля.

Масштабы проводимых маркетинговых исследований зависят от размеров самих фирм. Согласно сведениям зарубежных изданий иностранные компании тратят на исследования маркетинга в год разную долю своих бюджетов – от 0,04 % до 3,5 %. Отечественные же компании практически не выделяют ни копейки.

Таким образом, проведение маркетинговых исследований – это сложный комплекс мероприятий, направленный на изучение объекта с целью получения о нем информации для дальнейшей координации деятельности своей фирмы.

Иностранные производители уже давно оценили значимость таких затрат, которые в дальнейшем ведут к улучшению производственной организации и сбытовой деятельности. Через маркетинговые решения фирмы приспосабливают свою продукцию к нуждам и желаниям потребителей. Поэтому маркетинговые исследования играют важную роль в жизнедеятельности любого предприятия. В то же время необходимо помнить, что эти исследования лишь дополнения творческих, профессиональных и управленческих способностей любого руководителя.
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Рисунок – Виды методов маркетинговых исследований

Итак, методы маркетинговых исследований в первую очередь делятся на методы сбора первичных и методы сбора вторичных данных.

Вторичные данные – информация, собранная когда-либо для каких-либо целей, не связанных с текущей задачей.

Первичные данные – информация, собранная исследователем специально для решения конкретной проблемы.

Чаще всего под проведением маркетингового исследования понимают именно сбор первичной информации. Методы сбора первичных данных, в свою очередь, делятся на методы сбора качественных данных, методы сбора количественных данных и так называемые mix-методики.

Качественное исследование отвечает на вопросы «как» и «почему».

Данный тип исследований позволяет получить очень подробные данные о поведении, мнении, взглядах, отношениях очень небольшой группы лиц. Полученные данные не могут быть выражены количественно (за редким исключением), однако дают хорошее представление об образе мыслей потребителей. Качественные исследования незаменимы при разработке новых товаров, рекламных кампаний, изучении имиджа фирм, торговых марок и решении других сходных задач. 

Основные методы качественных исследований: фокус-группы, глубинные интервью, анализ протокола.

1) Фокус-группа представляет собой групповое интервью, проводимое модератором в форме групповой дискуссии по заранее разработанному сценарию с небольшой группой «типичных» представителей изучаемой части населения, сходных по основным социальным характеристикам. 
2) Глубинное интервью – слабоструктурированная личная беседа интервьюера с респондентом в форме, побуждающей последнего к подробным ответам на задаваемые вопросы. 
3) Анализ протокола заключается в помещении респондента в ситуацию принятия решения о покупке, в процессе которого он должен подробно описать все факторы, которыми он руководствовался при принятии этого решения. 
Количественное исследование отвечает на вопросы «кто» и «сколько».

Данный тип исследований, в отличие от качественного, позволяет получить выраженную количественно информацию по ограниченному кругу проблем, но от большого числа людей, что позволяет обрабатывать ее статистическими методами и распространять результаты на всех потребителей. Количественные исследования помогают оценить уровень известности фирмы или марки, выявить основные группы потребителей, объемы рынка и т. п.
Основные методы количественных исследований – это различные виды опросов и аудит розничной торговли (retail audit).

1) Опрос предполагает выяснение мнения респондента по определенному кругу включенных в анкету вопросов путем личного либо опосредованного контакта интервьюера с респондентом. 
2) Аудит розничной торговли включает в себя анализ ассортимента, цен, дистрибуции, рекламных материалов в розничных точках по исследуемой товарной группе. 
Mix-методики – смешанные методы исследований, довольно удачно сочетающие в себе достоинства качественных и количественных методов.

Основные виды mix-методик: hall-тесты, home-тесты и mystery shopping.

1) Hall-test – метод исследования, в ходе которого довольно большая группа людей (до 100-400 человек) в специальном помещении тестирует определенный товар и/или его элементы (упаковку, рекламный ролик и т.п.), а затем отвечает на вопросы (заполняет анкету), касающиеся данного товара.
2) Home-test – аналогичен hall-тесту, с той лишь разницей, что тестирование товара происходит в домашних условиях (дома у респондента). Используется этот метод при необходимости длительного тестирования товара.
3) Mystery Shopping – метод исследований, предполагающий оценку уровня обслуживания с помощью специалистов, выступающих в роли подставных покупателей (заказчиков, клиентов и т. п.).
Большое значение в рыночных условиях для сельхозтоваропроизводителей имеют оценка и выбор наиболее эффективных каналов и способов реализации продукции. 

Выбор каналов и организационных форм сбыта товара диктуется составом потребителей, средним размером покупки приобретаемой партии, количеством потребителей, их концентрацией, возможностями самого предприятия, его специализацией, имеющимися ресурсами, опытом коммерческой деятельности. Важную роль играют сам товар, его конструктивная сложность, сроки хранения, частота отгрузки, масса единицы. Следует учитывать предложения конкурентов, взаимоотношения со сбытовыми и торгующими предприятиями, а также действующие положения налогового, антимонопольного и законодательства. 

Основными каналами реализации товарной сельхозпродукции являются:

1. Государство (на федеральные и региональные государственные нужды). 

Преимущество этого канала в том, что закупка продукции по заключенным договорам гарантируется с выдачей аванса и оплатой по ценам, обеспечивающим сельхозтоваропроизводителям получение доходов, достаточных для расширенного воспроизводства. В случае невозможности продажи отдельных видов сельскохозяйственной продукции, сырья и продовольствия государство выступает гарантом сбыта, организует их залог и закупочные интервенции. 

Недостатки этого канала состоят в том, что рынок сбыта ограничивается квотами (нормами) на закупку продукции по гарантированным ценам и заключенными договорами, не исключены возможности предъявления более жестких требований оптовых покупателей к качеству продукции, реализация ее в отдельные периоды по ценам ниже сложившихся рыночных цен.

2. Рыночные структуры (товарные биржи, ярмарки, выставки-продажи, аукционы).

Опыт стран с развитой рыночной экономикой свидетельствует о том, что по мере становления рыночных отношений в АПК все большая часть сельхозпродукции продовольственного и производственно-технического назначения будет продаваться через рыночные структуры. Наиболее важными станут товарные биржи (межреспубликанские, межрегиональные и региональные круглогодичные биржи по реализации зерна и продуктов его переработки, сахара, картофеля и плодоовощной продукции).

Товарная биржа – это коммерческая организация, создающая условия для оптовой торговли товарами по свободным ценам с целью получения прибыли путем публичных торгов в определенном месте по биржевым правилам. По степени участия в биржевых торгах выделяют:

· закрытые – товарные биржи на которых торгуют только члены биржи, брокеры, дилеры, принятые в члены биржи в соответствии с ее уставом;

· открытые, которые допускают к участию в биржевых торгах посетителей. 

По номенклатуре товаров товарные биржи могут быть:

· универсальными, принимающими к торгам различные виды товаров;

· специализированными, обслуживающими обращение определенного вида товара (нефть и нефтепродукты; цветные металлы; уголь; зерно и сельхозпродукция).

На товарных биржах сложились следующие способы перехода товара от товаропроизводителя к другому владельцу:

· купля-продажа физического товара;

· заключение двусторонних контрактов на поставку товара в будущем (форвардные контракты);

· купля-продажа биржевых контрактов (фьючерсов и опционов).

Также к числу перспективных каналов реализации сельхозпродукции можно отнести местные оптовые рынки, в том числе оптовые ярмарки, аукционы, выставки-продажи. В отличие от товарных бирж, где цены определяются на стандартные условия, на этих рынках продавцы и покупатели имеют возможность ознакомиться непосредственно с товаром, оценить его конкурентоспособность, договориться не только о количестве и качестве товара, но и об уровне цен, сроках поставки. 

3. Торговая сеть – другие предприятия и организации, в том числе сельскохозяйственные (в рамках межхозяйственной специализации).
4. Потребительская кооперация. Подходит для КФХ и ЛПХ, производящих продукцию в сравнительно небольших количествах, им удобнее продавать ее потребкооперации и местному населению, что требует меньших транспортных расходов.
5. Колхозный рынок.

6. Предприятия общественного питания.

7. Работники хозяйства.

Поскольку у товаропроизводителей обычно не хватает ресурсов и времени для сбыта своей продукции выгодно использование услуг посредников.

Каналы распределения – это совокупность коммерческих организаций, которые принимают на себя или помогают принять право собственности на товар на пути его продвижения от товаропроизводителя к потребителю. 
На практике различают несколько уровней каналов распределения:
· канал нулевого уровня – товаропроизводитель, продающий товар непосредственно потребителям. Наиболее распространен способ прямой продажи – торговля через магазин, принадлежащий товаропроизводителю.

· одноуровневый канал – один посредник, обычно розничный торговец, торговый агент, брокер, купец;

· двухуровневый канал – два посредника – оптовый и розничный торговцы;

· трехуровневый канал – три посредника: между оптовым и розничным торговцами стоит мелкий оптовик, покупающий товар у крупных оптовых торговцев и перепродающий небольшим организациям розничной торговли, которых крупный оптовик не обслуживает. 








Рисунок 1 – Каналы распределения и сбыта продукции 

Могут использоваться каналы с большим числом уровней, однако, что чем больше уровней имеет канал распределения, тем меньше у товаропроизводителя возможностей его контролировать.

Чтобы выбрать наиболее выгодные для конкретного сельскохозяйственного товаропроизводителя каналы реализации продукции, необходимо провести их оценку.

1. При организационной оценке необходимо максимально полно учесть положительные стороны и недостатки каждого канала. Для этого сравнивают рыночные и производственные факторы (объем реализации, спрос на продукцию, степень насыщенности рынка, удаленность рынков сбыта, качество продукции, складывающаяся цена реализации, трудоемкость и затраты на реализацию, транспортабельность продукции). 

Учитывают также наличие у товаропроизводителя  хранилищ, холодильников, перерабатывающих цехов, расширяющих его возможности по реализации сельскохозяйственной продукции в свежем и переработанном виде, свободного времени для реализации товаров и другие факторы.
2. При экономической оценке каналов реализации продукции по каждому из них определяют и сравнивают суммы прибыли всего и в расчете на единицу продукции (т, ц, тыс. шт.), а также уровень рентабельности. 

Для этого составляют три таблицы:

В первой указывают каналы реализации продукции, ее объем, цену и выручку (результат умножения объема на цену). 

Во второй по тем же каналам определяют полную себестоимость продукции: ее объем умножают на производственную себестоимость единицы продукции и к полученному результату прибавляют расходы по реализации. При этом необходимо иметь в виду, что производственная себестоимость единицы продукции по всем каналам одинаковая, а реализационные расходы разные. Эти расходы состоят из затрат на погрузку, транспортирование и разгрузку. При продаже на оптово-розничных рынках, ярмарках и своим работникам в них включают, кроме того, оплату труда продавцов, арендованных складских помещений и др. 

В третьей рассчитывают (также по каждому каналу) прибыль от реализации продукции как разницу между выручкой и полной себестоимостью. Для сравнимости показателей эту прибыль делят на объем и получают ее в расчете на единицу продукции.

Выбор способов реализации продукции растениеводства имеет важное значение для повышения эффективности коммерческой деятельности, так как от них в значительной мере зависят рациональное использование транспортных средств, экономия расходов на доставку продукции к потребителям. Различают три способа реализации: 
1. Вывоз собственными силами. Требует большого количества транспортных средств, которых у большинства сельхозтоваропроизводителей недостаточно. Кроме того, они отвлекаются от основной работы уборки и товарной обработки урожая, выполнения других работ. 
2. Центровывоз. В настоящее время получил широкое распространение. Его преимущество по сравнению с вывозом товарной продукции транспортом товаропроизводителя заключается в повышении эффективности использования специализированного транспорта, что позволяет существенно уменьшить транспортные расходы, связанные с реализацией. 
3. Приемка продукции непосредственно в местах ее производства с последующей доставкой к местам переработки или в торговую сеть спецтранспортом заготовителей. 

Значительно сокращаются количественные и качественные потери продукции, транспортные расходы, сельхозтоваропроизводители освобождаются от выполнения работ, связанных с ее реализацией, а специализированный транспорт используется более полно и эффективно. При использовании такого способа в хозяйствах целесообразно иметь соответствующие хранилища, чтобы можно было отгружать продукцию по мере потребности перерабатывающих, торговых и других предприятий.
4. Материально-техническое обеспечение 

и производственное обслуживание предпринимателей
К коммерческой относится также деятельность сельскохозяйственных товаропроизводителей по покупке услуг, связанных с материально-техническим снабжением и производственным обслуживанием. Сельхозтоваропроизводитель стремится найти таких партнеров, которые могут оказать ему необходимые услуги по наиболее приемлемой цене, в оптимальные сроки, наилучшего качества, что позволит, в конечном счете, дешевле произвести собственную продукцию и получить большую массу прибыли.

Объектами материально-технического обеспечения является все, что необходимо производству:

· автомобили и прицепы к ним;

· землеройные и строительно-дорожные машины;

· электрооборудование и материалы;

· строительные и лесные материалы и изделия;

· нефтепродукты и другие виды топлива;

· запасные части всего, в том числе по видам техники;

· минеральные удобрения и другие средства химизации;

· резинотехнические и асбестовые изделия;

· тара;

· тракторы и прицепы к ним;

· сельхозмашины и животноводческое оборудование;

· инструмент, металлы и метизы;

· хозяйственные и др. товары производственного назначения;

· автотракторное электрооборудование и приборы;

· подшипники;

· детали из стекла, пластика, пробки для автомобилей, тракторов и сельхозмашин

Необходимые материально-технические ресурсы (тракторы, комбайны, автомобили, сельскохозяйственные машины, запасные части к ним, нефтепродукты, медикаменты, микроэлементы, биологические препараты, материалы для зоотехнического и ветеринарного обслуживания животных и т.д.) приобретают в соответствующих снабженческих организациях на договорной основе.

Семена сельскохозяйственных культур – в опытно-показательных и учебных хозяйствах опытных станций, научно-исследовательских и учебных институтов сельскохозяйственного профиля.

Необходимые средства производства – на других предприятиях и в организациях, на товарных биржах, аукционах, у населения. 
Снабжение хозяйств хозяйственными товарами, инвентарем, другой мелкооптовой продукцией осуществляется через розничные магазины торговой сети за безналичный и наличный расчет.





Рисунок 2 – Организационные формы и способы МТО
К формам организации оптовой торговли относятся:

1. Торговый дом характеризуется проведением крупных коммерческих операций непосредственно с имеющимся товаром.
2. Товарная биржа – это коммерческое предприятие, где одновременно осуществляются сделки купли-продажи сырья, материалов и других товаров. 

Цены назначаются выкриком с одновременным дублированием сообщения системой жестов поднятой руки. Ладонь, обращенная к залу, подтверждает покупку, к себе – продажу, цифры и число контрактов определяются комбинацией пальцев.

3. Аукцион – способ продажи одним продавцом нескольким покупателям продукции отдельными партиями или единичными экземплярами с публичного торга по свободным ценам на основе состязательности покупателей. 

В аукционе в качестве покупателя и продавца принимают участие отдельные предприниматели и целые предприятия (организации), представившие соответствующую заявку. 

Сведения о предлагаемой на аукционе продукции (технико-экономические характеристики, дата выпуска, количество, первоначальная цена) приводятся в специально составляемом каталоге. 

4. Ярмарка – демонстрации свободной продажи продукции; периодически действующий рынок, где товар одновременно демонстрируется, рекламируется и продается.

5. Бартер – это предоставление потребителям на договорной основе техники, оборудования, запасных частей, других средств производства в обмен на сельскохозяйственную продукцию.

6. Аналогичный обмен производится при предоставлении средств производства в кредит под будущий урожай.

7. Лизинг – это договор финансовой аренды техники и других средств производства инвестиционного назначения; форма экономических отношений, представляющая собой совокупность финансово-кредитных, торговых, арендных и других операций (подробнее в 5 вопросе).

8. Дилерские фирмы – представители заводов-изготовителей техники и других средств производства на местах, основными задачами их являются: 
· продажа средств производства потребителям;
· послепродажное обслуживание техники и оборудования;

· снабжение запасными частями;
· обучение владельцев машин работе с ними;

· необходимые консультации;
· изучение конъюнктуры рынка;
· реклама;
· подготовка информации о качестве техники и др. 
Наряду с продажей они могут также предоставлять машины и оборудование на лизинговой основе.

9. Машинно-технологические станции (МТС) – это самостоятельные в оперативно-хозяйственном и юридическом отношении специализированные предприятия, предназначенные для выполнения механизированных сельскохозяйственных работ, требующих применения сложной и дорогостоящей техники, высокой квалификации и специальных знаний работников. Для этого в них концентрируются необходимая техника, оборудование, кадры механизаторов.

Наряду с выполнением механизированных сельскохозяйственных работ МТС могут оказывать хозяйствам другие виды услуг: аренду и прокат машин, их ремонт, переработку и сбыт сельскохозяйственной продукции, транспортировку грузов, дорожное строительство и т.д. Услугами МТС на договорных началах пользуются СХП, КФХ и другие потребители, которые имеют слабую материально-техническую базу и не могут выполнять необходимые работы собственными силами и средствами. Оплата услуг МТС, как и пунктов проката техники, может производиться в денежной и натуральной формах.

Сельхозтоваропроизводители вступают в договорные отношения с большим количеством предприятий в связи с организацией производственного обслуживания, включающее в себя:

· автотранспортное;

· ремонтно-техническое;

· агрохимическое;

· мелиоративное;

· зооветеринарное;

· строительно-монтажное и др.
В заключаемых договорах на выполнение ремонтных работ указывается:

· виды, типы и модели технических средств, подлежащих ремонту и обслуживанию (к договору прилагается список);

· порядок проведения ремонтных работ;

· стоимость работ;

· порядок и форма расчетов;

· сроки действия договора и другие условия.

Аналогичные отношения на договорной основе возникают при выполнении строительно-монтажных работ, агрохимического, мелиоративного, зооветеринарного, транспортного и других видов производственного обслуживания сельскохозяйственных товаропроизводителей.
5. Сущность и функции лизинга. Формы и виды лизинга. Договор лизинга
Однако стоит учесть, что к хозяйствам, желающим участвовать в проекте, предъявляются определенные требования. Среди них: финансовая устойчивость предприятия; профессиональный менеджмент на предприятии; срок деятельности предприятия, опыт работы на рынке в отрасли не менее 5 лет; материально-техническая оснащенность предприятия и др.

Положительные стороны лизинга:

· возможность получения необходимой техники без значительных единовременных затрат; 

· рассрочка платежей;

· возможность оплаты лизинговых услуг не только в денежной, но и в натуральной форме;

· предоставление льгот потребителям; 

· действенные стимулы к высокопроизводительному использованию арендованной техники и др.
Недостатки лизинга:
· возможность монополизации лизинговой деятельности с присущими ей ростом цен, низким качеством сервиса;

· оплата не только услуги, но и части прибавочной стоимости лизинговых компаний; 

· недостаточно учитываются проблемы сельскохозяйственных предприятий.
Экономическая сущность его заключается в следующем. Лизинговая компания, покупая товары у заводов-изготовителей, предоставляет их в аренду потребителям. Имущество сдается на срок, указанный в договоре, с выплатой потребителями установленных лизинговых платежей.

Проще говоря, лизинг – это, это договор финансовой аренды, когда сельхозпроизводитель, обращается в лизинговую компанию с просьбой профинансировать сделку. Не все сельхозпредприятия в состоянии себе это позволить, а лизинг предоставляет им необходимую финансовую возможность. 

Лизинг представляет собой соглашение между собственником имущества (арендодателем) и арендатором о передаче имущества в пользование на оговоренный период по установленной ренте, выплачиваемой ежегодно, ежеквартально или ежемесячно.
В России лизинг до недавнего времени применялся лишь в международной торговле и в сравнительно небольших объемах. В настоящее время можно говорить о сформировавшейся в основном инфраструктуре лизингового рынка России. Правовую базу лизинговых отношений в настоящее время составляет ГК РФ, Федеральный закон № 164ФЗ «О финансовой аренде (лизинге)». Последние изменения внесены в Федеральный закон (Закон о лизинге). ГК РФ содержит раздел о финансовой аренде (лизинге) и рассматривает лизинговый договор как разновидность договора аренды.

Договор лизинга – это договор, в соответствии с которым лизингодатель обязуется приобрести в собственность указанное лизингополучателем имущество у определенного им поставщика и предоставить лизингополучателю это имущество за плату во временное владение и пользование.

Следовательно, в отличие от договора купли продажи, по которому право собственности на товар переходит от продавца к покупателю, при лизинге право собственности на предмет аренды сохраняется за лизингодателем, а лизингополучатель приобретает лишь право на его временное использование. По истечении срока лизингового договора лизингополучатель может приобрести объект сделки по согласованной цене, продлить лизинговый договор или вернуть оборудование владельцу по истечении срока договора.

С экономической точки зрения лизинг имеет сходство с кредитом, предоставленным на покупку оборудования. При кредите в основные средства заемщик вносит в установленные сроки платежи в погашение долга, при этом банк для обеспечения возврата кредита сохраняет за собой право собственности на кредитуемый объект до полного погашения ссуды. При лизинге лизингополучатель становится владельцем взятого в лизинг имущества только по истечений срока договора и выплаты им полной стоимости арендованного имущества. Однако такое сходство характерно только для финансового лизинга. Другой вид лизинга — оперативный — больше схож с классической арендой оборудования.
Основные элементы лизинговой операции. Основу лизинговой операции составляют:

1. Объект (предмет) операции.
Объектом (предметом) лизинговой операции могут быть любые не потребляемые вещи, в т.ч. предприятия и любые имущественные комплексы, здания, сооружения, оборудование, транспортные средства и другое движимое и недвижимое имущество, используемое для предпринимательской деятельности. Предметом лизинга не могут быть земельные участки и другие природные объекты, а также имущество, которое федеральными законами запрещено для свободного обращения или для которого установлен особый порядок обращения.

2. Субъекты операции (стороны лизингового договора).
Субъектами лизинговой операции являются стороны, имеющие непосредственное отношение к объекту сделки. При этом их можно подразделить на прямых участников и косвенных.

К прямым участникам лизинговой операции относятся:

1. лизингодатели – физические и юридические лица, которые для осуществления лизинговой операции приобретают в собственность имущество и предоставляют его за определенные плату, срок и условия во временное владение и пользование в соответствии с договором лизинга;

2. лизингополучатели – физические и юридические лица, которые в соответствии с договором лизинга обязаны принять предмет лизинга за определенную плату, на определенный срок и условия во временное владение и пользование;

3. поставщики (продавцы) – физические и юридические лица, которые в соответствии с договором купли продажи с лизингодателем продают лизингодателю в установленный срок имущество, являющееся предметом лизинга. Поставщик (продавец) обязан передать предмет лизинга лизингодателю или лизингополучателю в соответствии с условиями купли продажи.

Косвенными участниками лизинговой операции являются коммерческие и инвестиционные банки, кредитующие лизингодателя и выступающие гарантами сделок; страховые компании; консалтинговые фирмы; брокерские и другие посреднические фирмы, которые принимают активное участие в организации и проведении лизинговой операции. 
Срок лизингового договора (период лиза).
Под периодом лиза понимается срок действия лизингового договора. Поскольку лизинг является особой формой долгосрочной аренды, высокая стоимость и длительный срок службы объектов сделки определяют временные рамки периода лиза.

При определении срока лизингового договора лизингодатель и лизингополучатель учитывают: срок службы оборудования, период его амортизации, цикл появления более производительного или дешевого аналога сделки, динамику инфляционных процессов, конъюнктуру рынка ссудных капиталов и тенденции его развития. В проекте лизинговых операций наиболее сложным моментом является определение суммы лизинговых (арендных) платежей, причитающихся лизингодателю. При краткосрочной и среднесрочной аренде сумма арендных выплат в значительной мере определяется конъюнктурой рынка арендуемых товаров. При долгосрочной аренде (лизинге) в основу расчета лизинговых платежей закладываются методически обоснованные расчеты, что связано со значительной стоимостью объекта сделки и продолжительным сроком лизингового контракта.

3. Лизинговые платежи.
В состав любого лизингового платежа входят следующие основные элементы:

· амортизация;

· плата за ресурсы, привлекаемые лизингодателем для осуществления сделки;

· лизинговая маржа, включающая доход лизингодателя за оказываемые им услуги (1-3%);

· рисковая премия, величина которой зависит от уровня различных рисков, которые несет лизингодатель.

Плата за ресурсы, лизинговая маржа и рисковая премия составляют лизинговый процент.

В российской практике при расчете лизинговых платежей используются Методические рекомендации по расчету лизинговых платежей, утвержденные Минэкономики России. При этом учитываются различные методы начисления амортизации, а также другие виды услуг, оказываемые лизингодателем арендатору. Амортизация на оборудование может начисляться линейным методом или методом ускоренной амортизации по нормам, установленным в соответствии с Едиными нормами амортизационных отчислений. 

4. Услуги, предоставляемые по лизингу. 
Лизинг характеризуется большим разнообразием услуг, которые могут быть предоставлены лизингополучателю. Все виды этих услуг можно условно разделить на две группы.

Технические услуги, связанные с организацией транспортировки объекта лизинга к месту его использования клиентом: монтаж и наладка сданного в лизинг оборудования; техническое обслуживание и текущий ремонт оборудования (в случае сложного новейшего оборудования).

Консультационные услуги – услуги по вопросам налогообложения оформления лизинговой операции и др.
Классификация видов лизинга и лизинговых операций

Современный рынок лизинговых услуг характеризуется многообразием форм лизинга, моделей лизинговых контрактов и юридических норм, регулирующих лизинговые операции.
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В зависимости от различных признаков лизинговые операции можно сгруппировать следующим образом.

1. По составу участников различают:
· прямой лизинг, при котором собственник имущества самостоятельно сдает объект в лизинг (двусторонняя сделка);

· косвенный лизинг, когда передача имущества происходит через посредника (трехсторонняя или многосторонняя сделка).

Частным случаем прямого лизинга считает возвратный лизинг, сущность которого в том, что лизинговая фирма приобретает у владельца оборудование и сдает его ему же в аренду.

2. По региональной принадлежности участников:
· внутренний лизинг – все участники рынка представляют одну страну; 

· международный лизинг – хотя бы одна из сторон или все стороны принадлежат разным странам, а также если одна из сторон является совместным предприятием. 

Внешний лизинг подразделяют на экспортный и импортный лизинг. При экспортном лизинге зарубежной страной является лизингополучатель, а при импортном лизинге – лизингодатель. 

3. По типу имущества (по объекту):
· движимого имущества;

· недвижимого имущества;

· имущества, бывшего в эксплуатации. 

4. По объему обслуживания:
· чистый – если все обслуживание передаваемого предмета аренды берет на себя лизингополучатель; 

· с полным набором услуг – полное обслуживание объекта сделки возлагается на лизингодателя; 

· с частичным набором услуг – на лизингодателя возлагаются лишь отдельные функции по обслуживанию предмета лизинга. 
5. По характеру лизинговых платежей:

· с денежным платежом – все платежи производятся в денежной форме; 

· с компенсационным платежом – платежи осуществляются поставкой товаров, произведенных на данном оборудовании, или в форме оказания встречной услуги; 

· со смешанным платежом. 

6. По отношению к налоговым и амортизационным льготам:

· фиктивный лизинг – сделка носит спекулятивный характер и заключается с целью извлечения наибольшей прибыли за счет получения необоснованных налоговых и амортизационных льгот; 

· действительный лизинг – арендодатель имеет право на такие налоговые льготы, как инвестиционная скидка и ускоренная амортизация, а арендатор может вычитать арендные платежи из доходов, заявляемых для уплаты налогов. 

7. По длительности:

· долгосрочный (осуществляемый в течение 3 и более лет);

· среднесрочный (в течение от 1,5 лет);

· краткосрочный (в течение 1,5 лет).

Существующие формы лизинга можно объединить в два основных вида: оперативный и финансовый лизинг. 
1. Финансовый лизинг, т.е. в период действия договора о лизинге арендатор выплачивает арендодателю всю стоимость арендуемого имущества (полную амортизацию).

2. Оперативный лизинг, т.е. передача имущества, осуществляется на срок меньший, чем период его амортизации. Договор заключается на срок от двух до пяти лет
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Оперативный лизинг – это арендные отношения, при которых расходы лизингодателя, связанные с приобретением и содержанием сдаваемых в аренду предметов, не покрываются арендными платежами в течение одного лизингового контракта. 
Для оперативного лизинга характерны следующие основные признаки: 

· лизингодатель не рассчитывает возместить все свои затраты за счет поступления лизинговых платежей от одного лизингополучателя; 

· лизинговый договор заключается, как правило, на 2-5 лет, что значительно меньше сроков физического износа оборудования, и может быть расторгнут лизингополучателем в любое время; 

· риск порчи или утери объекта сделки лежит в основном на лизингодателе. В лизинговом договоре может предусматриваться определенная ответственность лизингополучателя за порчу переданного ему имущества, но ее размер значительно меньше первоначальной цены имущества; 

· ставки лизинговых платежей обычно выше, чем при финансовом лизинге. Это вызвано тем, что лизингодатель, не имея полной гарантии окупаемости затрат, вынужден учитывать различные коммерческие риски (риск не найти арендатора на весь объем имеющегося оборудования, риск поломки объекта сделки, риск досрочного расторжения договора) путем повышения цены на свои услуги; 

· объектом сделки являются преимущественно наиболее популярные виды машин и оборудования. 

При оперативном лизинге лизинговая компания приобретает оборудование заранее, не зная конкретного арендатора. Поэтому фирмы, занимающиеся оперативным лизингом, должны хорошо знать конъюнктуру рынка инвестиционных товаров, как новых, так и бывших уже в употреблении. Лизинговые компании при этом виде лизинга сами страхуют имущество, сдаваемое в аренду, и обеспечивают его техническое обслуживание и ремонт. 

По окончании срока лизингового договора лизингополучатель имеет следующие возможности его завершения:

· продлить срок договора на боле выгодных условиях; 

· вернуть оборудование лизингодателю; 

· купить оборудование у лизингодателя при наличии соглашения (опциона) на покупку по справедливой рыночной стоимости. Поскольку при заключении договора заранее нельзя достаточно точно определить остаточную рыночную стоимость объекта сделки на момент окончания лизингового контракта, то это положение требует от лизинговых фирм хорошего знания конъюнктуры рынка подержанного оборудования. 

Лизингополучатель при помощи оперативного лизинга стремится избежать рисков, связанных с владением имуществом, например с моральным старением, снижением рентабельности в связи изменением спроса на производимую продукцию, поломкой оборудования, увеличением прямых и косвенных непроизводственных затрат, вызванных ремонтом и простоем оборудования, и т.д. 

Поэтому лизингополучатель предпочитает оперативный лизинг в случаях, когда:

· предполагаемые доходы от использования арендованного оборудования не окупают его первоначальной цены; 

· оборудование требуется на небольшой срок (сезонные работы или разовое использование); 

· оборудование требует специального технического обслуживания; 

· объектом сделки выступает новое, непроверенное оборудование. 

Перечисленные особенности оперативного лизинга определили его распространение в таких отраслях, как сельское хозяйство, транспорт, горнодобывающая промышленность, строительство, электронная обработка информации. 
Финансовый лизинг – это соглашение, предусматривающее в течение периода своего действия выплату лизинговых платежей, покрывающих полную стоимость амортизации оборудования или большую ее часть, дополнительные издержки и прибыль лизингодателя. 

Финансовый лизинг характеризуется следующими основными чертами:

· участием третьей стороны (производителя или поставщика объекта сделки); 

· невозможностью расторжения договора в течение так называемого основного срока аренды, т.е. срока, необходимого для возмещения расходов арендодателя. Однако на практике это иногда происходит, что оговаривается в соглашении о лизинге, но в этом случае стоимость операции значительно возрастает; 

· более продолжительным периодом лизингового соглашения (обычно близким сроку службы объекта сделки); 

· объекты сделок при финансовом лизинге, как правило, отличаются высокой стоимостью. 

Так же, как и при оперативном лизинге, после завершения срока контракта лизингополучатель может:

· купить объект сделки, но по остаточной стоимости; 

· заключить новый договор на меньший срок и по льготной ставке; 

· вернуть объект сделки лизинговой компании. 

О своем выборе лизингополучатель сообщает лизингодателю за 6 месяцев или в другой период до окончания срока договора. Если в договоре предусматривается соглашение (опцион) на покупку предмета сделки, то стороны заранее определяют остаточную стоимость объекта. Обычно она составляет от 1 до 10% первоначальной стоимости, что дает право лизингодателю начислять амортизацию на всю стоимость оборудования. 
Поскольку финансовый лизинг по экономическим признакам схож с долгосрочным банковским кредитованием капитальных вложений, то особое место на рынке финансового лизинга занимают банки, финансовые компании и специализированные лизинговые компании, тесно связанные с банками. В ряде стран банкам разрешено заниматься только финансовым лизингом. Законодательством этих стран установлены требования, которым должны отвечать арендные отношения, для того, чтобы они были отнесены к финансовому лизингу. 
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Предоставление средств производства в кредит под будущий урожай
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