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ВВЕДЕНИЕ

Управление внешнеэкономическими связями любого современного государства является в определенном смысле составной частью всемирного хозяйства и международных экономических отношений. В современных условиях Республики Беларусь развитию внешнеэкономической деятельности принадлежит большая роль в коренном преобразовании нашей экономики. Это подтверждается фактом, что экспорт белорусской продукции дает возможность увеличить количество рабочих мест, развивать производство и его материальную базу. Следовательно, управление внешнеэкономической деятельностью необходимо рассматривать в качестве существенного фактора повышения эффективности хозяйственной деятельности как ни уровне отдельных предпринимательских структур, так и в масштабах страны.

Целью работы является исследование и анализ внешнеэкономической деятельности производственного комплекса ОАО «Кожевенный завод Гатово».
Задачи дипломного проекта:

· изучить сущность и особенности внешнеэкономической деятельности в условиях рыночной экономики;
· изучить организацию и управление внешнеэкономической деятельностью предприятия;
· изучить сущность и порядок планирование ВЭД на предприятии;
· изучить организацию поиска, анализа и оценки будущего партнера предприятием;
· изучить подходы государственного регулирования внешнеэкономической деятельности предприятия;
· проанализировать структуру внешнеэкономической деятельности предприятия «Кожевенный завод Гатово»;
· проанализировать осуществление предприятием поиска и исследований рынков сбыта;
· изучить финансовое планирование и обеспечение внешнеэкономической деятельности крупного производственного комплекса (на примере «Кожевенный завод Гатово»);
· предложить пути совершенствование организации внешнеэкономической деятельности на предприятии «Кожевенный завод Гатово»;
Объектом исследования является крупное предприятие ОАО «Кожевенный завод Гатово».

1. ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ АСПЕКТЫ ОРГАНИЗАЦИИ ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ПРЕДПРИЯТИЯ 

1.1 Понятие и сущность внешнеэкономической деятельности в условиях рыночной экономики

Понятие внешнеэкономической деятельности появилось с началом реформирования отдельных форм международных экономических отношений, в частности децентрализации и либерализации внешнеторговых связей. 
В результате произошла переориентация приоритетов в международных экономических отношениях, а именно переход от межгосударственных (межправительственных) внешнеэкономических связей к внешнеэкономической деятельности на уровне субъектов хозяйствования. 
В научной экономической литературе часто под внешнеэкономическими связями понимается система межгосударственных внешнеэкономических отношений, а внешнеэкономическая деятельность ограничивается рамками функционирования субъектов хозяйствования. 
Это мнение справедливо с той точки зрения, что внешнеэкономические связи, установленные между государствами, являются более тесными и прочными и менее подвержены внутренним и внешним факторам, нежели аналогичные связи, закрепленные между субъектами хозяйствования. 
Вместе с тем нельзя исключать из исследований внешнеэкономическую деятельность государства, которую осуществляют соответствующие министерства, ведомства и подотчетные им предприятия. 
Следовательно, понятие внешнеэкономической деятельности присуще как для субъектов хозяйствования, так и для государства.
Однако, внешнеэкономическая деятельность субъектов хозяйствования, его результативность во многом определяется системой государственного регулирования внешнеэкономической деятельности. 
Внешнеэкономическая деятельность – это реализация внешнеэкономических связей, в различных формах.
Внешнеэкономические отношения — это совокупность экономических отношений, обеспечивающих организацию экспортно-импортных операций по поводу транснациональной передачи товаров, услуг, рабочей силы и капитала с целью повышения эффективности функционирования взаимодействующих субъектов.

Внешнеэкономическая деятельность — это совокупность форм и методов торгово-экономического и финансово-производственного взаимодействия субъектов на мировом рынке с целью использования преимуществ международного разделения труда для достижения более высокой эффективности функционирования участвующего субъекта.

Внешнеэкономические связи — это совокупность регулярных и устойчивых экономических отношений между субъектами по поводу реализации экспортно-импортных операций, связанных с перемещением товаров, услуг, рабочей силы и капитала через национальные границы для обеспечения взаимосвязанного воспроизводства.

Внешнеэкономическая деятельность может принимать различные формы, наиболее важные из которых следующие:

• внешняя торговля;

• производственная кооперация;

• инвестиционное сотрудничество;

• другие формы (валютные, кредитные и пр. связи).

Внешняя торговля представляет собой совокупность экономических отношений по поводу обмена товарами, услугами, научно-технической продукцией на коммерческой основе. Внешняя торговля может проводиться непосредственно между субъектами или с использованием услуг посредников. Субъектами внешней торговли выступают: экспортер - поставщик внешнеторгового объекта и импортер — плательщик по внешнеторговому договору. Посредниками могут являться комиссионеры, консигнаторы, дистрибьюторы, агенты, брокеры, дилеры и др.

Комиссионером является субъект, который обязуется по поручению другой стороны (комитента) совершать сделки от своего имени, но за счет комитента. Консигнатором является субъект, который получает на свой склад товары от экспортера (консигнанта) для реализации в течение определенного времени и рассчитывается с последним по мере реализации его товара. Дистрибьютором выступает посредник, осуществляющий торговлю от своего имени и за свой счет. Агент способствует заключению внешнеторговых договоров или заключает их сам от имени экспортера или импортера. С брокером заключается просто посредническое соглашение, согласно которому он совершает сделки по поручению клиента и за его счет. Посредническая деятельность брокеров на бирже отличается от деятельности дилера, который работает, как и дистрибьютор, но только на бирже осуществляет посреднические операции от своего имени и за свой счет.

Внешнеторговая деятельность как форма реализации внешнеторговых связей классифицируется по ряду направлений:

· экспорт — продажа и вывоз за границу объекта внешнеторговой сделки;

· импорт — это покупка и ввоз из-за границы объекта внешнеторговой сделки;

· реэкспорт - вывоз за границу ранее ввезенных товаров, не подвергнувшихся там переработке;

· реимпорт — ввоз из-за границы ранее вывезенных объектов внешнеторговой сделки, не подвергнувшихся там переработке;

· встречная торговля — совокупность внешнеэкономических отношений по обеспечению экспорта, влекущего за собой импорт.

Встречные сделки являются наиболее часто встречающейся формой встречной торговли. Речь идет о сделках, при которых часть выручки от экспорта направляется на закупку продукции из страны-импортера [1, с. 113]. 

В целом различают четыре группы встречных сделок:

1. Бартер - прямой обмен товарами между партнерами, например поставщиком (экспортером) и покупателем (импортером). При бартере в отличие от всех других форм встречных сделок не производятся денежные платежи и, как правило, не подключаются третьи фирмы. Стоимость (цены) обмениваемых товаров или услуг, как правило, компенсируется на 100%.

2. Компенсация - согласие поставщика (экспортера) на оплату своих поставок частично или полностью товарами или услугами. При компенсации, как правило, экспортные поставки и компенсационные обязательства фиксируются в одном контракте. Но экспорт и компенсационная поставка проводятся и оплачиваются раздельно, независимо друг от друга. Иногда в компенсации участвует третий партнер или несколько фирм, которым переуступаются обязательства по компенсационным поставкам. В этом случае поставщик (экспортер) получает выручку от продажи компенсационного товара за вычетом суммы, необходимой для поддержания цены. Необходимость объясняется тем, что компенсационный товар часто может быть продан лишь со скидками в цене, что заставляет поставщиков (экспортеров) учитывать в предложении товаров неизбежное снижение цены. Со стороны покупателей (импортеров) компенсация сопряжена с рядом рисков. Во-первых, если поставщик (экспортер) использует эту форму встречной сделки, то он себя дискредитирует тем, что его товар может быть или является неконкурентоспособным с точки зрения качества или обслуживания. Во-вторых, покупатель (импортер) при перепродаже этого товара должен учитывать, возможно, заниженный спрос, а соответственно и цену. 

Компенсация, может быть двух видов:

• Полная компенсация означает (подобно бартеру) стопроцентный с точки зрения их стоимости обмен экспортными товарами или услугами.

 • Частичная компенсация предполагает, что поставщик (экспортер) получает часть суммы в денежной форме, а остальную часть — в товарной. Преимуществом в данном случае для поставщика (экспортера) является возможность получения частично или даже полностью денежного эквивалента за поставленный товар. В свою очередь аналогичный фактор является недостатком покупателя (импортера), который будет вынужден найти необходимые финансовые ресурсы для оплаты полученного товара.

Обычно когда доля товара, оплачиваемая в валюте, составляет 70%, экспортер получает эту часть стоимости в сроки, оговоренные в контракте, остальная часть выручки от продажи поступает в его распоряжение тогда, когда компенсационный товар будет продан и оплачен.

3. Встречные закупки — это закупки, при которых поставщик (экспортер) обязуется купить сам или через третье лицо товары из страны покупателя (импортера) в количестве, составляющем определенный процент от стоимости его собственных поставок, и в установленные сроки. 

Важным моментом является возможность передачи поставщиком (экспортером) своих финансовых обязательств по закупке товаров третьей стороне. Эта сделка носит название «свитч». 

4. Оплата продукцией охватывает торговые сделки, главным образом оборудования и станков, при которых покупатель (импортер) оплачивает стоимость (цену) поставки полностью или частично продажей товаров, которые будут изготовлены на этом оборудовании. Эта форма предпочтительна для машиностроительной отрасли. Кроме того, она может быть использована при входе иностранных инвесторов на местный рынок и захвате ими определенного сегмента отрасли на этом рынке.

Производственная кооперация по своей сущности и механизму функционирования тесно связана с инвестиционным сотрудничеством, поэтому их часто включают в одну форму внешнеэкономической деятельности. Итак, производственная кооперация - это организация производственных связей между странами или предприятиями разных стран в целях совместного изготовления продукции на основе общественного разделения труда и специализации производства. Вид производственной кооперации зависит от выбора средств создания предприятий с иностранными инвестициями, а также от способа функционирования предприятий в рамках свободных экономических зон и среди финансово-промышленных групп. 

Выделяют следующие виды производственной кооперации:

1 Предприятия с иностранными инвестициями, которые могут создаваться как в виде совместных предприятий (с участием местного капитала), так и иностранных предприятий (без участия местного капитала)

2. Свободные экономические зоны (СЭЗ) - это ограниченные территории, а также города, морские и авиационные порты, в которых действуют особые льготные экономические условия для национальных и иностранных предпринимателей, способствующие решению внешнеторговых, общеэкономических, социальных, научно-технических и научно—технологических задач

3. Финансово-промышленные группы (ФПГ) представляют собой форму интеграции финансового, промышленного и торгового капитала посредством системы участия в акционерном капитале или долгосрочных соглашений о поставках. В зависимости от преобладания капиталов выделяют финансово-промышленные и промышленно-финансовые группы [2, c. 9].

Инвестиционное сотрудничество представляет собой рациональное распределение ресурсов, способ достижения государствами боле высоких результатов в экономике за счет использования преимуществ участия в международном разделении труда, обновления технологической структуры общественного производства.

Инвестиционное сотрудничество во внешнеэкономической деятельности реализуется следующим образом.

• через портфельные инвестиции — капиталовложения, которые не связаны с прямым контролем над зарубежными предприятиями, а реализуются путем покупки акций, облигаций и других ценных бумаг долгосрочного характера (обычно не более 25% уставного капитала) с целью получения прибыли;

• через прямые инвестиции - образование собственных компаний, а также вложения в иностранные предприятия, составляющие не менее 25% уставного капитала (важную роль в привлечении прямых инвестиций и создании совместных и зарубежных предприятий играет государство, а именно законодательное обеспечение в виде государственных гарантий, договоров об избежании двойного налогообложения, договоров о международных арбитражных судах, защита от экспроприации или национализации, обеспечение свободного трансферта капитала и доходов от инвестиций и пр.).

Инвестиционное сотрудничество тесно переплетается с другими формами внешнеэкономической деятельности. 

Так, например, взаимосвязь производственной кооперации и инвестиционного сотрудничества заключается в том, что с помощью прямых инвестиций создаются совместные или иностранные предприятия. Кроме того, государственная политика по привлечению иностранных инвестиций тесно связана с валютным и кредитным обеспечением, что также можно отнести к формам внешнеэкономической деятельности.

Валютно-кредитные связи как форма внешнеэкономической деятельности также тесно переплетаются между собой и в основном играют роль обеспечения финансирования внешнеторгового и производственно-инвестиционного сотрудничества. 

Среди направлений валютно-кредитных связей внешнеэкономических отношений необходимо выделить следующие:

1. Кредитование экспортно-импортных операций (банковское кредитование в национальной и иностранной валюте, государственное кредитование как форма субсидирования экспорта, взаимное кредитование экспортера импортером и, наоборот, импортера экспортером и т.д.).

2. Организационное обеспечение внешнеэкономической сделки (открытие и ведение счетов в иностранной валюте, зачисление иностранной выручки и автоматическая обязательная продажа части экспортной выручки государству, операции по купле-продаже иностранной валюты для оплаты импорта и перевода экспортной выручки в национальную валюту, использование различных форм международных расчетов: банковский перевод, аккредитив, инкассо и пр.).

3. Кредиты и их погашение другим странам, международным финансовым организациям (МФО) и нерезидентам (валютные сделки СВОП, операции по обмену национальной валюты на иностранную с обязательством обратного обмена через определенный срок между центральными банками; валютно-кредитное сотрудничество с Международным валютным фондом; группой Всемирного банка; Европейским банком реконструкции и развития и другими международными организациями; обслуживание и погашение внешних обязательств в иностранной валюте).

4. Дилинговые операции на мировых финансовых рынках (арбитраж, хеджирование и пр.) и др.

В принципе, классификацию валютно-кредитной деятельности можно представить по различным признакам, как по сущности кредитных и валютных отношений во внешнеэкономической деятельности, так и по субъектам, обеспечивающим и осуществляющим эти связи. 

Вывод: внешнеэкономическая деятельность является формой реализации внешнеэкономических связей, которые в свою очередь определяют характер внешнеэкономических отношений. Внешнеэкономическая деятельность может принимать различные формы, наиболее важные из которых следующие: внешняя торговля; производственная кооперация; инвестиционное сотрудничество; другие формы (валютные, кредитные и пр. связи). Все формы внешнеэкономической деятельности имеют свои особенности. Для того, чтобы урегулировать взаимоотношения между различными формами внешнеэкономической деятельности и государством необходимо изучить государственное регулирование внешнеэкономической деятельности предприятий в Республике Беларусь
1.2 Государственное регулирование внешнеэкономической деятельности предприятий в Республике Беларусь
В Республике Беларусь высшими органами управления внешнеэкономической деятельности являются Президент, Совет Республики, Палата представителей, Совет Министров. Совет Министров - высший исполнительный и распорядительный орган власти в Республике Беларусь.
Совет Министров издает постановления по внешнеэкономической деятельности, осуществляет общее руководство в области отношений республики с иностранными государствами и международными организациями. 

Палата представителей как высший законодательный орган издает законы в области внешнеэкономической деятельности, разрабатывает основы внешнеэкономической политики государства. 

Министерство иностранных дел (МИД) является основным органом, координирующим работу по внешнеэкономическим связям в Республике Беларусь. 

Важное место в системе управления внешнеэкономической деятельностью в республике занимают Министерство экономики, Министерство финансов, Национальный банк, Министерство торговли.
Торгово-промышленная палата (ТПП РБ) является общественной организацией, содействующей развитию внешней торговли республики; оказывает предприятиям практическую помощь в осуществлении внешнеэкономической деятельности [3, c. 36].

Основными документами, регулирующими внешнеэкономическую деятельность предприятий Республики Беларусь, являются:

1. Закон Республики Беларусь «Об основах внешнеэкономической деятельности Республики Беларусь» от 25 октября 1990 г. 

2. Закон Республики Беларусь «О государственном регулировании внешнеторговой деятельности». Постановление Совета Республики Национального собрания Республики Беларусь от 10.11.2004 № 651-СР2/XI
3.  Закон Республики Беларусь «О таможенном тарифе» от 3 февраля 1993 г. (в редакции Закона от 5 декабря 1997 г.) 

4. Закон Республики Беларусь «О Президенте Республики Беларусь». 

5. Закон Республики Беларусь «О Совете Министров Республики Беларусь». 

6. Закон Республики Беларусь «О местном управлении и самоуправлении в Республике Беларусь» (в редакции Законов от 10.01 2000 г.). 

7. Закон Республики Беларусь «О мерах по защите экономических интересов Республики Беларусь при осуществлении внешней торговли товарами» от 2 декабря 1999 г. 

8. Указ Президента Республики Беларусь от 4 января 2000 г. № 7 «О совершенствовании порядка проведения и контроля внешнеторговых операций». 

9. Указ Президента Республики Беларусь от 23 февраля 2000 г. № 87 «О совершенствовании системы валютного регулирования и валютного контроля в Республике Беларусь». 

10. Положение о порядке лицензирования экспорта и импорта товаров в Республике Беларусь. Утв. приказом Министерства иностранных дел Республики Беларусь от 30 июля 1999 г. № 86, приказом Государственного таможенного комитета Республики Беларусь от 5 августа 1999 г. № 354-ОД. 

11. Письмо Национального банка Республики Беларусь от 15.07.97 г. «Об осуществлении международных расчетов» [4, c. 21].

12. Договор международной купли-продажи товаров: влияние последующего изменения обстоятельств на отношения сторон.

13. Конвенция о праве, применимом к договорам международной купли - продажи товаров <*> (Гаага, 22 декабря 1986 года)

14. Конвенция организации объединенных наций 11 апреля 1980 г. о договорах международной купли-продажи товаров

15. Конституция Республики Беларусь. 1994 (с изменениями и дополнениями). 

16. Инвестиционный кодекс Республики Беларусь от 22 июня 2001 г. 

17. Таможенный кодекс Республики Беларусь от 6 января 1998 г. 

Законы Республики Беларусь о регулировании внешнеэкономической деятельности устанавливают правила и основные ограничения к организации внешнеэкономической деятельности в республике. 
Наибольший удельный вес в системе регулирования внешнеэкономической деятельности занимает таможенное регулирование.

Таможенные платежи как инструмент государственной политики в сфере внешнеторговых отношений

Одним из наиболее значимых инструментов государственной политики в сфере внешнеэкономической деятельности являются таможенные платежи. К таможенным платежам относятся установленные законодательством обязательные платежи, взимаемые таможенными органами при перемещении товаров и транспортных средств через таможенную границу Республики Беларусь, а также в иных установленных случаях. Таможенные платежи включают в себя как таможенные пошлины (таможенный тариф), так и налоги и сборы, относящиеся к нетарифным инструментам государственного регулирования внешней торговли.

При этом таможенные платежи призваны выполнять следующие основные функции:

1) фискальную функцию, являясь средством пополнения государственного бюджета. Взимаемые таможнями пошлины, налоги и иные платежи играют важную роль в формировании доходов бюджета Беларуси и приносят вместе со взыскиваемыми таможенными органами экономическими санкциями от 20 до 35 процентов (в зависимости от года) доходной части республиканского бюджета;

2) функцию экономического регулирования по рационализации товарной структуры ввоза и вывоза товаров, защите экономики от неблагоприятного воздействия иностранной конкуренции и т.д.

Статьей 110 Таможенного кодекса Республики Беларусь установлены следующие таможенные платежи:

1) таможенная пошлина;

2) налог на добавленную стоимость;

3) акцизы;

4) сборы за выдачу лицензий таможенными органами Республики Беларусь и возобновление действия лицензий;

5) сборы за выдачу квалификационного аттестата специалиста по таможенному оформлению и возобновление действия аттестата;

5) сборы за осуществление таможенными органами Республики Беларусь мер по защите прав на объекты интеллектуальной собственности;

6) таможенные сборы за таможенное оформление;

7) таможенные сборы за хранение товаров;

8) таможенные сборы за таможенное сопровождение товаров;

9) плата за информирование и консультирование;

10) плата за принятие предварительного решения;

11) плата за участие в таможенных аукционах;

12) другие налоги и сборы, предусмотренные законодательством.

Данный перечень является открытым, т.е. включает пункт «другие налоги и сборы», и таможенные органы взимают, например, плату за марку таможенного контроля. 
Из общего количества платежей можно выделить основные таможенные платежи (на которых мы и остановимся в данной статье), уплачиваемые при таможенном оформлении товаров и транспортных средств. К ним можно отнести:

1) таможенные сборы за таможенное оформление;

2) таможенные пошлины (как импортные, так и экспортные);

3) налог на добавленную стоимость;

4) акцизы. 

Таможенные платежи могут уплачиваться по желанию их плательщика в белорусских рублях или иностранной валюте, покупаемой Национальным банком Республики Беларусь. Вместе с тем определены случаи, когда платежи уплачиваются исключительно в иностранной валюте — это дополнительный сбор за таможенное оформление. Только в иностранной валюте или российских рублях согласно постановлению Совета Министров от 14 марта 2003 г. № 331 «О взимании налога на доходы от реализации товаров, ввезенных на территорию Республики Беларусь для демонстрации на выставках, выставках-продажах, ярмарках» взимается также и указанный налог на доходы иностранных юридических лиц, не осуществляющих деятельность в Республике Беларусь через постоянное представительство.

При перемещении товаров между двумя таможенными органами Беларуси (транзит товаров или перевозка под таможенным контролем) всю ответственность за уплачу таможенных платежей несет их перевозчик, и в случае недоставки товаров в таможенный пункт назначения, именно на перевозчика возложена обязанность внесения в бюджет подлежащих уплате платежей, рассчитанных так, как если бы товары выпускались для свободного обращения на территории республики. При утрате товаров, размещенных на складе временного хранения, обязанность уплаты сборов, пошлин и налогов возложена на владельца такого склада (за исключением случаев, когда владельцем склада является таможенный орган).

Таможенные платежи уплачиваются до принятия или одновременно с принятием таможенной декларации таможенным инспектором в пункте таможенного оформления. При исчислении подлежащих уплате в бюджет сумм применяются акт законодательства Республики Беларусь, а также официальные курсы иностранных валют, установленные Национальным банком Республики Беларусь, действующие на день принятия таможенной декларации — день ее регистрации в установленном порядке (присвоение справочного номера в графе 7 ГГД).

В таблице приведены таможенные режимы и основные таможенные платежи, подлежащие уплате при заявлении ввозимых (вывозимых) товаров в данных режимах.

Таблица 1.1

Таможенные режимы, при помещении товаров под которые необходима уплата таможенных платежей

	Запиленные таможенные режимы 
	Уплачиваемые таможенные платежи 

	Выпуск для свободного обращения 
	Таможенные сборы за таможенное оформление Ввозная таможенная пошлина Акцизы, налог на добавленную стоимость 

	Реимпорт 
	Таможенные сборы за таможенное оформление 

	Таможенный склад 
	Таможенные сборы за таможенное оформление 

	Магазин беспошлинной торговли 
	Таможенные сборы за таможенное оформление 

	Переработка на таможенной территории 
	Таможенные сборы за таможенное оформление Ввозная таможенная пошлина Акцизы, налог на добавленную стоимость 

	Переработка вне таможенной территории 
	Таможенные сборы за таможенное оформление Вывозная таможенная пошлина 

	Переработка под таможенным контролем 
	Таможенные сборы за таможенное оформление 

	Временный ввоз 
	Таможенные сборы за таможенное оформление Ввозная таможенная пошлина Акцизы, налог на добавленную стоимость 

	Временный вывоз 
	Таможенные сборы за таможенное оформление Вывозная таможенная пошлина 

	Свободная таможенная зона 
	Таможенные сборы за таможенное оформление 

	Свободный склад 
	Таможенные сборы за таможенное оформление 

	Экспорт- 
	Таможенные сборы за таможенное оформление Вывозная таможенная пошлина 

	Реэкспорт 
	Таможенные сборы за таможенное оформление Вывозная таможенная пошлина 

	Уничтожение 
	Таможенные сборы за таможенное оформление 


Платежи могут уплачиваться как в безналичном порядке на счета таможни, так и наличными денежными средствами о кассу таможни, в которой будет производиться таможенное оформление, либо через расчетно-кассовый центр банка. В отношении товаров, пересылаемых в международных почтовых отправлениях, таможенные платежи уплачиваются государственному предприятию связи, которое перечисляет указанные платежи на счет таможни. Днем уплаты платежей считается:

— при безналичной форме уплаты — день списания банком денежных средств со счета плательщика;

— при наличной форме уплаты — день внесения денежных средств в кассу таможни;

-- при переводе денежных средств через расчетно-кассовый центр банка — день внесения денежных средств в расчетно-кассовый центр банка;

- при зачете в соответствии с законодательством Республики Беларусь ранее излишне уплаченных или взысканных сумм таможенных платежей, пени, финансовых санкций и процентов — день их фактической уплаты;

— при обращении сумм обеспечения уплаты таможенных платежей, внесенных на депозитный счет таможни, в подлежащие уплате суммы таможенных платежей, процентов — день подачи в таможню письменного заявления плательщика о таком обращении (при условии, что суммы обеспечения уплаты таможенных платежей поступили на депозитный счет таможни).

При этом плательщику таможенных платежей таможней может быть предоставлена отсрочка пли рассрочка их уплаты. Случаи предоставления таможенных льгот регламентируются таможенным и налоговым законодательством (Инвестиционным кодексом Республики Беларусь, Законами от 3 февраля 1993 г. «О Таможенном тарифе» в редакции от 5 декабря 1997 г. (с изменениями и дополнениями), от 19 декабря 1991 г. «О налоге на добавленную стоимость» (в редакции от 16 ноября 1999 г.) (с изменениями и дополнениями), от 19 декабря 1991 г. «Об акцизах» (в редакции от 30 декабря 1997 г.) (с изменениями и дополнениями) и др.), а также международными договорами Республики Беларусь. Ни Совет Министров, ни Государственный таможенный комитет не наделены правом предоставления льгот, т.е. не могут но своему усмотрению освобождать от уплаты или возвращать уже уплаченные таможенные пошлины, акцизы и налог па добавленную стоимость. Правительство и Государственный таможенный комитет только разрабатывают положения по их предоставлению в соответствии с законами и международными договорами Республики Беларусь, декретами и указами Президента либо устанавливают ставки платежей, если нормативными правовыми актами уполномочены на их установление.

Суммы таможенных платежей, процентов, излишне поступившие в доход республиканского бюджета в результате неправильного их исчисления либо нарушения установленного порядка взимания, но требованию плательщика (заявление в письменном виде) подлежат возврату либо зачету в счет предстоящих платежей, если не истек годичный срок с момента уплаты или взыскания таких платежей.

При возврате (зачете) сумм таможенных платежей и процентов проценты с них не выплачиваются.

Таможенная пошлина
Таможенная пошлина — обязательный платеж, взимаемый таможенными органами Республики Беларусь при ввозе товара на таможенную территорию страны (ввозная, или импортная, таможенная пошлина) и вывозе товара с ее территории (вывозная, или экспортная), который является неотъемлемым условием такого ввоза или вывоза.

Среди таможенных платежей таможенная пошлина занимает особое место ввиду своей экономической роли. Таможенный тариф, включающий в себя систематизированный в соответствии с Товарной номенклатурой внешнеэкономической деятельности Республики Беларусь свод ставок таможенных пошлин, является одним из основных инструментов регулирования внешней торговли. В рамках налоговой системы импортная таможенная пошлина рассматривается как разновидность косвенного налога, увеличивающего цену иностранного товара на внутреннем рынке.

Один из основных элементов таможенной пошлины — ставка, под которой понимается величина налога на единицу обложения. Ставки таможенных пошлин являются едиными и не подлежат изменению в зависимости от лиц, перемещающих товары через таможенную границу, видов сделок и других факторов.

Ставки пошлин установлены постановлениями Совета Министров от 28 июня 2002 г. № 864 «Об утверждении ставок вывозных таможенных пошлин» и № 865 «Об утверждении ставок ввозных таможенных пошлин». В данных постановлениях применяются адвалорные, специфические и комбинированные виды ставок (схема 1.1).
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Схема 1.1. Виды ставок таможенных платежей в Республике Беларусь

Законом «О Таможенном тарифе» установлено, что, несмотря на положения международных договоров Республики Беларусь, касающиеся предоставления режима наибольшего благоприятствования, Президент Беларуси может предоставить преференциальный (дифференцированный и более благоприятный) режим любой развивающейся или наименее развитой стране без предоставления аналогичного режима другим странам. Перечни стран, пользующихся преференциальным режимом, утверждены Декретом Президента от 18 апреля 2003 г. № 14 «Об установлении тарифных преференций» (схема 2), причем преференции распространяются только на достаточно ограниченный список товаров. В их число не попали такие товары, как, например, сахар и кондитерские изделия из него, алкогольные и безалкогольные напитки, нефть и нефтепродукты, бумага, картон и изделия из них, одежда и обувь, машины и оборудование. Таким образом, перечень включает в основном товары с низкой степенью обработки (сырье и полуфабрикаты, за исключением производимых в большом количестве белорусскими предприятиями).
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Схема 1.2. Тарифные преференции в Республике Беларусь

Таможенно — тарифное регулирование внешней торговли РБ является одним из важнейших экономических методов управления. Вопросы Таможенно - тарифной политики регулируется рядом международных договоров, соглашений, конвенций, в которых определены на многосторонней основе многие принципы, правила, условия, организационная база Таможенно – тарифной системы. 

Одним из направлений, получившего широкое распространение в мировой практике является система предоставления разного рода преференций, в том числе связанных со страной происхождения.

Согласно Закону РБ «О таможенном тарифе» при осуществлении торгово—политических отношений РБ с иностранными государствами допускается установление преференций по таможенному тарифу РФ в виде освобождения от оплаты пошлиной, снижение ставок пошлин либо установление тарифных квот на преференциальный ввоз (вывоз) в отношение товаров.

Если подвести итог, то можно дать краткое определение преференциям. Под преференциями понимаются особые льготы, предоставляемые одним государством другому на началах взаимности либо в одностороннем порядке без распространения на третьи страны. Такие льготы устанавливаются в отношении всех товаров или их отдельных видов.

Актуальность проблемы предоставления тарифных преференций на сегодняшний момент не вызывает сомнения: это отражается в увеличение объемов ввозимых товаров претендующих на предоставление преференций, расширение географии ввоза и помогает государствам налаживать более тесные связи. 
Но при этом предоставление тарифных преференций должно сопровождаться строгим контролем, а также оговорками о защитных мерах, чтобы избежать возможности нанесения слишком значительного ущерба стране, со стороны конкурирующих стран третьего мира, поставляющих дешевые товары, из-за крайне низкого в этих странах уровня заработной платы. 

Развитие тарифных преференций, как части таможенно-тарифного регулирования на современном этапе необходимо, и, следовательно, данный механизм должен работать в РБ, в частности для насыщения рынка, с одной стороны и с другой оказание экономической помощи странам, которым предоставляются тарифные преференции.

Одно из направлений данной области – это предоставление тарифных преференций на товары первой необходимости, которые не производятся в нашей стране или производятся в явно недостаточном количестве. 
Таким образом, активная политика в области тарифных преференций является неотъемлемой частью таможенно-тарифного регулирования на современном этапе, что в свою очередь ведет к плотному сотрудничеству между международными финансовыми организациями.

Нетарифные методы регулирования

Нетарифные методы ограничений - это совокупность экономических и административных мер, выходящих за рамки таможенно-тарифной политики и используемых в качестве национального торгово-политического инструментария при регулировании внешней торговли. 

Нетарифные ограничения классифицируются по следующим основным группам мероприятий: 

1. Участие государства во внешнеторговых операциях (поддержка отечественного товаропроизводителя, субсидирование производства и экспорта товаров и др.). 

В целях совершенствования системы предоставления мер государственной поддержки для развития промышленного потенциала Республики Беларусь на основе создания условий для производства отечественными товаропроизводителями конкурентоспособной продукции на международном рынке и интеграции промышленности республики в мировую экономику, а также формирования инфраструктуры, обеспечивающей внедрение в производство новых и высоких технологий, в РБ создана Программа. 

Основные ее положения: 

Программа распространяется на предприятия, производящие конкурентоспособный, обладающий наиболее высокими показателями качества и потребительскими свойствами товар (продукцию), а также участвующие в реализации приоритетных направлений экономического развития Республики Беларусь. Указанным предприятиям придается статус отечественного товаропроизводителя. 

Для предприятий, получивших статус отечественного товаропроизводителя, могут быть предусмотрены меры государственной поддержки, в том числе: 

предоставление государственных гарантий по кредитам из негосударственных источников; 

долевое участие государства в инвестициях, предназначенных для инновации, конверсии и диверсификации производства, включая проведение исследовательских и научных работ; 

изменение тарифов и цен; 

выделение финансовых средств из инновационных фондов на частичное финансирование выставочно-ярмарочной деятельности предприятия; 

особый порядок применения таможенного тарифа для товара (продукции), импортируемого в рамках поддерживаемых государством инвестиционных проектов; 

увеличение норм амортизации по прогрессивным группам машин и оборудования; 

приоритетное участие в тендерах на получение государственных кредитов под инвестиционные проекты. 

2. Выработка таможенных и административных процедур (таможенные и консульские формальности, товаросопроводительная документация и пр.). 

К административным формальностям может быть отнесено требование о поставках товаров в Республику Беларусь. 

Положение по поставке товаров в РБ регулирует отношения в соответствии с Гражданским кодексом Республики Беларусь. Действие Положения распространяется на отношения между юридическими лицами и физическими лицами на территории Республики Беларусь по поставке товаров. 

3. Технические препятствия торговле 

К техническим препятствиям торговле относится: сертификация ввозимой продукции, санитарно-ветеренарные нормы, а также запреты и ограничения на ввоз-вывоз отдельных товаров, упаковке, маркировке товара и пр. 

4. Специфические ограничения 

К специфическим ограничениям относится лицензирование и квотирование. 

Лицензирование - это выдача государственными органами официального разрешения (лицензии) на осуществление ввоза-вывоза отдельных товаров. Выдача лицензии на осуществление экспортных операций производится Министерством иностранных дел. 

Квотирование - это количественное ограничение ввоза-вывоза товаров. 

5. Валютные ограничения (обязательность продажи валюты, ограничения по ее конвертации, предельные сроки получения валюты за экспортную сделку, ограничения по ее продаже на валютной бирже и пр.). 

Валютно-кредитное регулирование внешнеэкономической деятельности

Кредитование внешнеэкономической деятельности

Возросшая роль кредита в ВЭД в современных условиях обусловлена следующими причинами:

· ростом доли науко- и техникоемких товаров и услуг в мировом экспорте, требующих крупных финансовых ресурсов и сравнительно продолжительного времени для осуществления расчетов;

· большим выбором предлагаемых на мировом рынке товаров, дающим преимущества покупателям: идет определенное соревнование за их получение, в том числе и по линии кредитования;

· ростом числа тех потенциальных покупателей, которые не располагают в достаточном объеме валютными ресурсами и с которыми торговые связи могут быть поддержаны только за счет кредитов.

Любой экспортер (продавец) старается получить как можно быстрее (после отгрузки товара) полный расчет, с тем, чтобы сохранить свою ликвидность на достаточно высоком уровне. По той же причине импортер (покупатель) старается приобрести товар в кредит (с оплатой после его реализации). Тем самым кредит становится органической составной частью международных экономических связей.

Государственные, банковские и фирменные кредиты, как правило, считаются товарными кредитами, т. е. служат для обеспечения торговой сделки в целях покупки (продажи) конкретных товаров. Хотя эти виды кредитов могут предоставляться как со стороны импортеров, так и со стороны экспортеров, преобладают в основном последние. Во многом это связано с особенностями структуры экспорта (например, высокая доля в экспорте товаров длительного пользования или инвестиционных товаров требует дополнительных источников финансирования, ибо реализация этих товаров требует больше времени) и с возрастающей долей в международной торговле слаборазвитых стран, не располагающих достаточными собственными валютными ресурсами.

Важную роль во внешнеэкономических расчетах играют сроки и порядок обеспечения платежей. Различают полные и средние сроки кредитования. Полный срок охватывает время от начала предоставления до окончательного погашения кредита и включает:

· льготный срок — время между окончанием использования и началом погашения кредита;

· срок использования — период, в течение которого в счет кредита оплачивается товар (при банковском кредитовании), или время, включающее срок поставки товара или акцепта (признания задолженности) покупателем векселей эксперта (при фирменном кредитовании);

· срок погашения.

Средний срок кредита имеет, прежде всего, расчетное значение — он показывает, в течение какого времени импортер пользовался всей суммой кредита.

Внешнеторговые кредиты практически никогда не покрывают всю стоимость экспортируемого товара. Определенная ее часть оплачивается покупателем наличными (при получении отгрузочных документов) и посредством авансовых платежей. Авансовыми называются платежи покупателя (импортера) до передачи товара в его распоряжение. Они обычно служат гарантией исполнения своих обязательств импортером и практически являются обязательными при торговле инвестиционными товарами, а также при заключении средне- и долгосрочных сделок. В международной торговле действует следующая зависимость: чем выше доля авансовых и наличных платежей и чем короче сроки поставок, тем «уступчивее» экспортер по отношению к цене товара

Фирменный (коммерческий) кредит

Коммерческий кредит может предоставляться по двум направлениям:

1) экспортером — импортеру — в форме рассрочки платежа за проданный товар;

2) импортером — экспортеру — в виде покупательских авансов или авансов в форме задатка.

Строго говоря, к фирменным кредитам следовало бы относить лишь те, которые осуществляются за счет собственных средств фирмы. Но довольно часто по линии коммерческого кредитования привлекаются и заемные средства. Тем самым размываются границы между различными формами кредитования (в данном случае между коммерческим и банковским кредитованием), особенно если речь идет о средне- и долгосрочных кредитах.

Банковское кредитование

Это наиболее распространенная форма кредитования внешнеэкономической деятельности, хотя и государственное, и фирменное кредитования в той или иной мере включают банковские критерии.

Следует различать три вида банковского кредитования ВЭД:

1) покупка банками кредитных обязательств (векселей, банковских гарантий) у экспортеров. Этот вид кредита представляет собой форму рефинансирования фирменных кредитов, а механизм его реализации предполагает факторинг и форфейтинг;

2) выписка импортером (или его банком) долговых обязательств непосредственно на имя кредитора. Банки в этом случае предоставляют кредит непосредственно импортеру;

3) акцепт банками векселей (тратт), выставленных на них экспортерами или импортерами. Обычно банки-акцептанты в этом случае не предоставляют кредит, а привлекают для этого временно свободные средства участников национальных валютных (или денежных) рынков.

Банковское финансирование во многом базируется на выпуске и учете векселей, а также на различного рода гарантиях.

Факторинг и форфейтинг являются сравнительно новыми, нетрадиционными формами кредитования ВЭД. Вместе с тем их можно рассматривать и как средство превращения (или рефинансирования) фирменного (коммерческого) кредита в банковский. Факторинг обычно применяется при экспорте товаров массового производства и спроса с рассрочкой платежа от 1 до 6 месяцев (краткосрочный кредит), а форфейтинг считается средне- (от 6 месяцев) или долгосрочным (до 5 лет) кредитованием экспортных операций. Эта форма кредита чаще всего применяется при торговле инвестиционными товарами, строительстве, монтаже и оборудовании объектов за границей. Факторинг предполагает многократные экспортные операции, а форфейтинг представляет собой разовую операцию (правда, на крупную сумму).

Валютное регулирование ВЭД

Важное значение, с точки зрения валютного регулирования имеет порядок проведения валютных операций во внутреннем обороте и в международных расчетах. 

Для определения правового режима деятельности субъектов валютного регулирования проводится разделение операций с иностранной валютой и ценными бумагами на текущие валютные операции и операции, связанные с движением капитала, причем осуществление последних требует специального разрешения Центрального банка.

К валютным операциям, связанным с движением капитала, относятся прямые и портфельные инвестиции, предоставление и получение отсрочки платежа на срок более 180 дней по экспорту и импорту товаров, услуг и работ; предоставление и получение финансовых кредитов на срок более 180 дней, иные валютные операции, не являющиеся текущими валютными операциями.

В настоящее время предприятию-резиденту открываются одновременно два счета: транзитный валютный счет и текущий валютный счет для зачисления поступлений иностранной валюты. Указанные счета ведутся параллельно, т. е. валютная выручка, поступающая за экспорт работ, услуг, зачисляется сначала в полном объеме на транзитный валютный счет, а затем, после обязательной продажи экспортной выручки, остаток зачисляется на текущий валютный счет предприятия.

Вывод: в Республике Беларусь высшими органами управления внешнеэкономической деятельности являются Президент, Совет Республики, Палата представителей, Совет Министров. Совет Министров - высший исполнительный и распорядительный орган власти в Республике. Одним из наиболее значимых инструментов государственной политики в сфере внешнеэкономической деятельности являются таможенные платежи. К таможенным платежам относятся установленные законодательством обязательные платежи, взимаемые таможенными органами при перемещении товаров и транспортных средств через таможенную границу Республики Беларусь, а также в иных установленных случаях. Таможенная пошлина — обязательный платеж, взимаемый таможенными органами Республики Беларусь при ввозе товара на таможенную территорию страны (ввозная, или импортная, таможенная пошлина) и вывозе товара с ее территории (вывозная, или экспортная), который является неотъемлемым условием такого ввоза или вывоза.

Таможенно — тарифное регулирование внешней торговли РБ является одним из важнейших экономических методов управления. Нетарифные методы ограничений - это совокупность экономических и административных мер, выходящих за рамки таможенно-тарифной политики и используемых в качестве национального торгово-политического инструментария при регулировании внешней торговли. 

В условиях дальнейшей либерализации внешнеэкономической деятельности государство сохраняет за собой функцию контроля, регулирования и надзора за важнейшими валютными операциями участников этой деятельности. Существенное внимание уделяется вопросам совершенствования валютного контроля, основной целью которого является обеспечение соблюдения валютного законодательства при осуществлении всех видов валютных операций.

1.3 Организация и управление внешнеэкономической деятельностью предприятия

Планирование внешнеэкономической деятельности на уровне фирмы осуществляется наряду с планированием предпринимательской деятельности в рамках отечественного рынка и предполагает составление отдельного раздела сводного внутрифирменного плана внешнеторговой или внешнеэкономической деятельности.

План внешнеэкономической деятельности включает задания-показатели по экспорту и импорту (в зависимости от профиля внешнеэкономической деятельности фирмы) с разбивкой по товарам и видам услуг, по странам и регионам в денежном и физическом выражении за определенный период (обычно за год).

Планы внешнеэкономической деятельности, как правило, основываются на специальных маркетинговых программах - предложениях по расширению внешнеэкономической деятельности, указывающих наиболее перспективные внешние рынки, методы их освоения и повышения международной конкурентоспособности фирмы и ее товаров.

Планы внешнеэкономической деятельности весьма часто сопровождаются бизнес-планами проектов развития и совершенствования работы фирмы за рубежом, в которых приводится обоснование необходимости привлечения соответствующих средств из внешних источников и доказывается общая эффективность проекта и реальность возможности его окупаемости и прибыльности.

Бизнес-план внешнеэкономического проекта предполагает, как правило, обоснование эффективности разработки, освоения и расширения внешних рынков для фирмы. В частности, в нем даются:

· анализ и характеристика рынка для проникновения или усиления рыночной позиции фирмы;

· анализ конкурентов, их сильных и слабых сторон; 4 анализ конкурентных позиций своей фирмы (так называемый SWОТ - анализ: strengths/weaknesses-opportunities/threats);

· анализ внешней среды бизнеса: географических, демографических, организационно-правовых, политических, экономических, социально-культурных и других условий рынка проникновения на зарубежные территории и условия для развития данного вида внешнеэкономической деятельности в РБ.

Далее в бизнес-плане внешнеэкономического проекта указываются: 

· характеристика товара, предназначенного к поставке за рубеж;

· местоположение и характеристика предприятия, его производящего;

· меры по выводу товара на данный внешний рынок (формирование сбытовой сети, реклама и другие средства стимулирования сбыта, ценовая политика).

Также в нем дается оценка рисков данного проекта, приводится финансовый план по его реализации с указанием средств, выделяемых самой фирмой, и средств, необходимых ей в виде внешних заимствований, рассчитывается точка безубыточности внешнеэкономического проекта [5, c. 254].

Что же нужно знать об иностранном партнере и как его выбрать для организации взаимного сотрудничества из огромного числа фирм, действующих в других странах? Эти и другие вопросы возникают у все большего числа предпринимателей.

Главной задачей фирмы, которая хочет видеть своим будущим поставщиком или покупателем зарубежную компанию, на первом этапе поиска будущего контрагента является задача определить для себя круг потенциальных партнеров, т. е. найти те организации, которые в зависимости от того, кем выступает эта фирма (импортером или экспортером), предлагают подходящий товар или услугу или хотят приобрести продукт, предлагаемый этой фирмой. При этом под «определением круга» понимается не только составление списка фирм, которые вообще являются продавцами данного продукта на мировом рынке или как-либо проявили свое намерение приобрести данный продукт, но и первоначальный контакт с такими фирмами, необходимый для того, чтобы убедиться в случае импорта — что это именно тот продукт, который нужен фирме-импортеру, в случае экспорта — что именно предлагаемый фирмой-экспортером продукт интересует зарубежного контрагента и, самое главное, что фирма, включаемая в список потенциальных контрагентов, заинтересована в сотрудничестве.

Для поиска зарубежного партнера существует весьма широкий круг источников информации. Их можно классифицировать различным образом. Наиболее приемлемой представляется следующая классификация существующей информации: 

А. Информация, публикуемая в периодической печати

Б. Информация, публикуемая самими фирмами

В. Информация, предоставляемая специализированными организациями

Г. Справочники по фирмам

Организации, которые могут оказать содействие в поиске зарубежного партнера:

А. Посольства, консульства, торговые представительства зарубежных стран

Б. Межведомственные организации

В. Специализированные организации по развитию экспорта

Г. Союзы предпринимателей

Д. Торгово-промышленные палаты

Е. Кредитно-справочные фирмы

Ж. Исследовательские и консультационные фирмы и организации

З. Внешнеторговые клубы

Способы поиска зарубежного партнера импортером

Что касается самого процесса поиска будущего контрагента, то его можно разбить на следующие стадии:

· сбор информации; 

· анализ информации; 

· первый контакт.

При этом, с точки зрения импортера, эти стадии можно охарактеризовать следующим образом.

1. Стадия сбора информации представляет собой поиск как таковой и сводится непосредственно к сбору конкурентных материалов и другой информации о потенциальных поставщиках интересующего товара, необходимой для дальнейшего анализа.

2. Стадия анализа информации представляет собой оценку и отбор наиболее подходящих контрагентов путем составления предварительного списка потенциальных партнеров. Отбор в этот список осуществляется исходя из того, попадают ли характеристики товара, предлагаемого данным поставщиком, а также его цена и условия поставки в тот диапазон, который определила для себя фирма-импортер.

3. Первоначальный контакт, вообще говоря, не обязательно может представлять собой отдельную стадию, так как чаще всего осуществляется уже в процессе сбора информации. Однако выделение его в отдельный пункт имеет смысл с той точки зрения, что первоначальный контакт кроме цели сбора информации, прежде всего, имеет цель получить принципиальное согласие потенциального поставщика (или убедиться в отказе) на дальнейшее сотрудничество.

Способы поиска зарубежного партера экспортером

Процесс поиска будущего партнера для экспортера имеет свою специфику, которая заключается в том, что экспортер должен найти контрагента, во-первых, заинтересованного в покупке предлагаемого им товара или услуги, и, во-вторых, способного выполнить встречные обязательства, т. е. заплатить за этот товар или услугу. Таким образом, в отличие от импортера, основной целью поиска для которого является товар, а критериями для отбора его характеристики — цена, качество, условия поставки, экспортер в процессе поиска ищет именно фирму, которая хочет и может купить его товар на предлагаемых им условиях. Процесс поиска потенциальных контрагентов фирмой-экспортером представляет собой как бы два параллельно происходящих процесса: это представление своего товара и своей фирмы, с одной стороны, и поиск фирм, которые могли бы стать потребителями этого товара, — с другой. Возможны следующие способы, которыми фирма-экспортер может это осуществить:

1. обращение к различным посредническим и другим организациям, которые могут оказать содействие в поиске зарубежного партера;

2. прямое письменное обращение к потенциальному контрагенту;

3. поиск потенциального партнера посредством личного обращения на разного рода встречах деловых людей;

4. участие в торгах.

Анализ и оценка будущего партнера

Этап аналитической работы начинается после завершения предварительного отбора партнеров и сбора информации о них. Его цель — оценка пригодности контрагентов, вошедших в предварительный список для организации сотрудничества. Большое значение при этом имеет полнота и достоверность полученной информации о потенциальном партнере. Важнейшим принципом работы по выбору иностранного контрагента является принцип многовариантности, исходя из которого, отбор должен осуществляться по определенной системе критериев. При оценке пригодности партнера и целесообразности налаживания с ним контактов применяется система сужающихся критериев: на начальном этапе отбора предполагаемого партнера возможно использование укрупненных критериев, таких как страна, масштабы деятельности, местоположение и т. п. На последнем этапе, когда число рассматриваемых фирм сузится, критерии отбора конкретизируются, и начинается подробный сопоставительный анализ характеристик и возможностей потенциальных партнеров.

Основным документом, в котором собирается базовая информация на фирму и составление которого начинается уже на первом этапе анализа, является карта фирмы. Она представляет собой анкету, содержание которой сгруппировано по основным вопросам, характеризующим различные стороны деятельности изучаемой фирмы. 

Структура и содержание карты фирмы определяются самостоятельно фирмой, проводящей анализ, исходя из конкретных целей этого анализа и особенностей, связанных с планируемой формой сотрудничества. Развернутая карта фирмы обычно содержит следующие разделы.

1. Общая характеристика:

· вид деятельности (промышленная, торговая, посредническая и т.д.);

· характер собственности (частная, государственная);

· правовое положение (АО, ООО, полное или коммандитное товарищество, единоличное владение). При анализе иностранного партнера этот фактор важно принимать во внимание, чтобы знать, кто и в каком размере несет ответственность по обязательствам компании;

· величина акционерного капитала, активы, оборот, число занятых, место в списке ведущих компаний своей страны, мира.

2. Страновая принадлежность фирмы

При выборе иностранного партнера этот фактор является одним из первых критериев для отбора исходя из следующих положений: стабильность экономической и политической ситуации; уровень развития страны; политические и экономические взаимоотношения с Беларуссией (наличие договоров на высшем уровне, участие в таможенных союзах); территориальная отдаленность, возможность транспортного сообщения.

3. Принадлежность фирмы по капиталу и контролю. 

Акционерный капитал, его распределение между собственниками акций, контрольный пакет, его владельцы, списки наиболее крупных собственников.

4. Организационно-управленческая структура фирмы:

· филиалы;

· дочерние общества;

· представительства.

5. История образования и деятельности фирмы: 

· год создания;

· основные слияния, поглощения;

· изменения наименования;

· репутация фирмы;

· стабильность в отношениях с партнерами;

· надежность в выполнении взятых на себя обязательств;

· отрицательные моменты, характеризующие фирму (невыполнение обязательств, рекламации, арбитражные, судебные дела и пр.).

6. Сведения о руководящем составе фирмы: 

· опыт;

· образование;

· занимаемая должность в данной и других компаниях и т. п.

Раздел о финансовом положении фирмы содержит сведения (по годам) об объемах капитала, оборотах, прибылях и убытках, информацию, характеризующую отдельные аспекты финансового положения фирмы (кредитоспособность, финансовую устойчивость), характер взаимоотношений с банками (сведения о максимальной сумме кредита и банковской гарантии, на которые может рассчитывать компания, характеристика и рейтинг компании в кредитных отношениях с банком). Сведения о финансовом положении фирмы должны подвергаться постоянному мониторингу, чтобы не допустить просчетов, связанных с неправильной оценкой текущего финансового положения зарубежной компании.

В разделе о характеристике деятельности фирмы содержатся сведения, касающиеся производственной (или другой основной) деятельности фирмы:

· номенклатура выпускаемой или реализуемой продукции (основные товары или группы товаров);

· направления спецификации;

· номенклатура экспорта и импорта;

· место фирмы на мировом рынке и доля в национальном производстве (торговле) по важнейшим выпускаемым товарам;

· доля в экспорте и импорте страны;

· значение и характер внешнеэкономической деятельности фирмы (число заграничных компаний, филиалов, представительств, их местоположение, виды деятельности);

· доля экспорта в общем объеме производства (товарооборота) в целом и по важнейшим товарам;

· производственная и материально-техническая база фирмы (число и местоположение производственных предприятий и их мощность, число сбытовых предприятий, складов и станций технического обслуживания, их местоположение);

· важнейшие фирмы-контрагенты и фирмы-конкуренты по основным видам выпускаемой или реализуемой продукции;

· производственно-технические и иные хозяйственные связи с другими фирмами (наименование фирм, характер связей).

Под анализом финансового положения зарубежной компании понимается: предварительный анализ; оценка финансовой устойчивости; анализ ликвидности баланса, финансовых коэффициентов, финансовых результатов, коэффициентов рентабельности и деловой активности.

Источником анализа финансового положения любой компании, в том числе и зарубежной, является ее финансовая отчетность.

В состав финансовых отчетов зарубежных компаний обычно включаются: баланс, сводный отчет о прибылях и убытках, отчет о фондах и их использовании.

Производственное предприятие может осуществлять внешнеэкономическую деятельность через посредников (отечественных или зарубежных), а также напрямую, самостоятельно.

С учетом специфики Беларуси возможны два варианта организации внешнеэкономической деятельности предприятия: создание внешнеторговой фирмы или образование отдела внешнеэкономических связей в рамках действующего аппарата управления предприятием. При этом организация ВЭД предприятия классифицируется по следующим показателям.

1. По видам (функциям) внешнеэкономической деятельности. Как правило, такую структуру имеют небольшие по размерам фирмы, работающие с узким товарным ассортиментом на небольшом числе зарубежных рынков и сегментов, отличающихся определенной однородностью, стабильностью и незначительной емкостью.

Такая структура подходит для фирм, производящих стандартные, неиндивидуализированные товары, которые не требуют значительной модификации, в зависимости от различного предъявляемого к ним на любых зарубежных рынках спроса, а также не являются объектом активного воздействия научно-технического прогресса и т. д.

Такой тип структур имеет ряд недостатков:

· отсутствие специальных подразделений по видам товаров затрудняет управление процессом разработки нового товара, замедляет инновацию;

· отсутствие специальных подразделений по зарубежным рынкам приводит к замедлению реакции на изменение спроса в других странах.

2. По товарно-отраслевому принципу. Такую структуру имеют фирмы, выпускающие и/или экспортирующие продукцию широкого ассортимента с различной технологией изготовления, коротким жизненным циклом, со значительной степенью инновации и специализирующиеся на небольшом числе динамично развивающихся зарубежных рынков однородного характера.

Недостатки такой структуры:

· чрезмерная технологическая ориентация при поставке товаров за рубеж;

· трудности поиска и выхода на новые рынки сбыта;

· сложность проведения комплексной региональной политики;

· утяжеление структуры за счет многочисленных товарных отделов;

· усложнение общего стратегического управления.

3. По географическому принципу. Такая структура имеет наибольшее распространение при организации внешнеэкономической деятельности. Она позволяет координировать и дифференцировать рыночную стратегию фирмы, добиваться чуткого реагирования на изменение среды и характера спроса на зарубежных рынках и своевременно адаптировать поставляемые на них товары. Такая структура подходит для фирм, продающих однородные товары с однородными требованиями со стороны потребителей на различных зарубежных рынках, способных взаимозаменять и/или дополнять друг друга. Товары этих фирм не должны быть подвержены резким колебаниям конъюнктуры и спроса и отличаться сезонностью продаж. Они должны продаваться через широкую сбытовую сеть посреднических организаций.

Такая структура не лишена и определенных недостатков. Она привносит децентрализацию и дублирование ряда функций в управлении, снижает координацию внешнеэкономической работы по товарам и функциям, неэффективна для наукоемких товаров и услуг и для фирм с широким номенклатурным рядом продаваемых за рубеж товаров.

4. По группам потребителей или по рыночным сегментам. Такая структура рассчитана на удовлетворение требований индивидуализированных групп конечных потребителей. Повышая степень их обслуживания, она в то же время обеспечивает долговременность связей с партнерами.

5. Матричная структура построения в большей степени связана с построением центральных служб управления внешнеэкономической деятельностью. 

Отличаясь определенной консервативностью, матричная структура в меньшей степени способна обеспечить мобильную адаптацию к новым условиям развития зарубежных рынков.

При построении организационной структуры управления внешнеэкономической деятельностью в фирме, как правило, происходит комбинирование различных типов и формирование уникальных, оригинальных структур управления, отвечающих условиям деятельности на внешних рынках именно данной фирмы, именно на данном рынке и именно с данной продукцией.

Основные принципы построения организационной оптимизации:

· гибкость, мобильность и адаптивность системы организации внешнеэкономической деятельности чаще всего достигаются за счет так называемых временных рабочих групп или групп по проекту, создаваемых из числа сотрудников различных подразделений для решения текущей актуальной задачи развития внешнеэкономической деятельности и подлежащих расформированию по завершении проекта и выполнении задания;

· относительная простота структуры, позволяющая четко построить организационную схему управления и не допускающая дублирования функций, нарушения и усложнения логичности горизонтальных и вертикальных связей;

· соответствие специфике ассортимента товаров, занятых во внешнеэкономической деятельности. Так, организационная структура управления внешнеэкономической деятельностью фирмы, занимающейся строительством за рубежом хозяйственных объектов, будет отличаться от структуры фирмы, занимающейся поставками за границу леса;

· соответствие специфике внешних рынков. Если число зарубежных рынков велико, но они могут быть однородными по группам стран, мы будем иметь дело с одним типом построения организационной структуры управления, а если число рынков невелико — то с другим [6, c. 147].

В процессе подготовки и осуществления внешнеторговых операций участники прибегают к детальному изучению как потенциального круга возможных контр-агентов, так и конкретных фирм и организаций, с которыми заключаются соглашения. Изучение деятельности контрагента является общепринятым элементом проведения внешнеторговой операции, которому уделяют внимание все участники внешнеэкономической деятельности. В условиях неустойчивой мировой конъюнктуры и резких, неожиданных изменений ее к выбору иностранной фирмы - партнера, в особенности при сотрудничестве на длительный срок, подходят очень осторожно. 

Выбор контрагента в большой степени зависит от характера внешнеторговой сделки и от предмета сделки. 

Выбирая страну, наряду с экономическими соображениями, учитывают характер торгово-политических отношений с этой страной. Предпочтение отдается тем, с которыми имеются нормальные деловые отношения, подкрепленные договорно-правовой основой, и которые не допускают по отношению к нашей стране дискриминации. 

При выборе фирмы важно изучить различные аспекты деятельности потенциальных партнеров, а именно: 

1. технологический - изучение технического уровня продукции фирмы, ее технологической базы и производственных возможностей; 

2. научно-технический - сведения об организации научно-исследовательских и опытно-конструкторских работ и затратах на них; 

3. организационный - изучение организации управления фирмы; 

4. экономический - оценка финансового положения и возможностей фирмы; 
5. правовой - изучение норм и правил, действующих в стране потенциального партнера, и имеющих прямое или косвенное отношение к сотрудничеству. 
При организации внешнеэкономической деятельности за рубежом для Республики Беларусь необходимо учитывать множество факторов, основные из которых можно сгруппировать следующим образом: 

Глобальные факторы: международные политические конфликты; политические конфликты внутри страны; социальные конфликты; перестройка международных политических союзов. 
Локальные факторы: изменение условий рынка; нестабильность экономики; инфляция; трение с политическим группировками; трение с местными деловыми кругами. 

Инвестиционные факторы: возможность национализации (с компенсацией или без); возможный ущерб имуществу из-за высокого уровня преступности (вымогательство, рэкет, налет банд и др.); потеря прав на возвращение доходов и имущества в страну материнской фирмы; ускоренный износ оборудования из-за климатических условий и небрежного отношения местного персонала и др. 

Факторы управлденческого характера: сложности управления местным персоналом; конфликты с профсоюзами и др. 

Вывод: выбор контрагента в большой степени зависит от характера внешнеторговой сделки и от предмета сделки. Немаловажное значение при выборе потенциального партнера имеет бухгалтерская документация, т.е. финансовое положение предполагаемого партнера по внешнеэкономической деятельности. Изучив теоретические аспекты по данной теме необходимо перейти к изучению практического материала, а именно, к анализу внешнеэкономической деятельности предприятия «Кожевенный завод Гатово»

2. АНАЛИЗ ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ПРЕДПРИЯТИЯ «КОЖЕВЕННЫЙ ЗАВОД ГАТОВО»

2.1 Структура внешнеэкономической деятельности предприятия «Кожевенный завод Гатово»

Оценка деловой активности любой компании на качественном уровне может быть получена в результате сравнения деятельности данной организации и родственных по сфере приложения капитала организаций. Такими качественными критериями являются: широта рынков сбыта продукции; наличие продукции, поставляемой на экспорт; репутация организации, выражающаяся, в частности, в известности клиентов, пользующихся услугами организации, и др. Количественная оценка дается на основе анализа эффективности использования ресурсов организации.

Минское кожевенное объединение «Гатово» (проектная мощность - 500 млн. дм, в настоящее время выпускает около 100 млн. дм кожтовара) преобразовано в акционерное общество в 1994 году (государственная доля - около 90%). В последнее время производственные мощности предприятия были загружены лишь на 10-15%, после реструктуризации загрузка возросла вдвое. Кредиторская задолженность кожевенного объединения снизилась за последние три месяца с 91 млрд. BYB до 48 млрд. BYB. Удельный вес давальческого сырья на предприятии составляет 26,5%.

Для количественной оценки результативности финансово-хозяйственной деятельности ОАО «Кожевенный завод Гатово» рассчитаем показатели, характеризующие эффективность использования материальных, трудовых и финансовых ресурсов. Источниками информации для проведения анализа являются форма №1 «Бухгалтерский баланс» (Приложение А) и форма 2 «Отчет о прибылях и убытках» (Приложение Б).

Выручка от реализации продукции и услуг за минусом НДС и обязательных платежей за 2003г. составляет 616,209 млн. руб. (за 2002г. – 402,640 млн. руб.) (стр.010 «Отчета о прибылях и убытках» - Приложение Б).

Прибыль ОАО «Кожевенный завод Гатово» в 2003г. составила 21,290 млн. руб, в 2002г. – 28,754 млн. руб. (стр.030 «Отчета о прибылях и убытках» - Приложение Б).

Коэффициент деловой активности определяется как отношение выручки от реализации продукции к стоимости имущества организации:
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Данный коэффициент отражает скорость оборота (в количестве оборотов за период) всего капитала организации.

Коэффициент оборачиваемости мобильных средств определяется отношением выручки от реализации продукции к величине оборотных активов и показывает скорость оборота всех оборотных (мобильных) средств:
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Коэффициент оборачиваемости материальных оборотных средств определяется как отношение выручки от реализации к величине запасов и затрат и отражает число оборотов запасов и затрат организации за анализируемый период:
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Коэффициент оборачиваемости дебиторской задолженности определяется как отношение выручки от реализации продукции к дебиторской задолженности и показывает расширение или снижение коммерческого кредита, предоставляемого организацией:
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Средний срок оборота дебиторской задолженности:
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Коэффициент оборачиваемости кредиторской задолженности определяется отношением затрат на производство и сбыт к заемным средствам и показывает расширение или снижение коммерческого кредита, предоставляемого организации:
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Средний срок оборота кредиторской задолженности:
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Коэффициент оборачиваемости собственного капитала определяется как отношение выручки от реализации продукции к стоимости собственного капитала организации:
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Данный показатель характеризует скорость оборота собственного капитала.

Так как хозяйственная деятельность предприятия ОАО «Кожевенный завод Гатово» характеризуется получением прибыли, необходимо знать пропорции, в которых прибыль направляется на платежи в бюджет, отчисления в резервный фонд, в фонды накопления и фонды потребления.

Для оценки финансово-хозяйственной деятельности организации определяется ряд показателей рентабельности. Рентабельность – показатель эффективности деятельности предприятия, выражающий относительную величину прибыли и характеризующий степень отдачи средств, используемых в производстве.

Рентабельность продукции определяется как отношение результата от реализации продукции к затратам на производство и сбыт продукции и показывает, сколько прибыли приходится на единицу затрат на производство и сбыт продукции:
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На начало 2003 года: [image: image16.wmf]%
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На конец 2003 года: [image: image17.wmf]%

0

,

19

100

727

,

517

482

,

98

=

´


Рентабельность продаж определяется как отношение результата от реализации продукции к фактическому объему реализованной продукции или к выручке от реализации продукции и показывает, сколько прибыли приходится на единицу реализованной продукции:
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На начало 2003 года: [image: image19.wmf]%
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На конец 2003 года: [image: image20.wmf]%
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Рост данного показателя является следствием снижения затрат на производство.

Рентабельность капитала определяется как отношение прибыли, остающейся в распоряжении организации (чистой прибыли), к средней стоимости всех активов данной организации.
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Данный показатель показывает эффективность использования всего имущества организации.

Рентабельность внеоборотных активов определяется как отношение чистой прибыли организации к средней стоимости внеоборотных активов.
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Рентабельность собственного капитала определяется как отношение чистой прибыли к средней величине собственного капитала:
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Коэффициент текущей ликвидности характеризует общую обеспеченность организации собственными оборотными средствами для ведения хозяйственной деятельности и своевременного погашения срочных обязательств организации. Данный коэффициент определяется как отношение фактической стоимости находящихся в наличии у организации оборотных средств в виде запасов, налогов по приобретенным ценностям, денежных средств, дебиторских задолженностей, краткосрочных финансовых вложений и прочих оборотных активов за вычетом расходов будущих периодов к краткосрочным обязательствам организации, за исключением доходов будущих периодов, фондов потребления и резервов предстоящих расходов и платежей:
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На начало 2003 года: [image: image26.wmf]88
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На конец 2003 года: [image: image27.wmf]84
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Наметилась тенденция снижения коэффициента текущей ликвидности, который является основным индикатором финансовой устойчивости предприятия.

Коэффициент платежеспособности определяется путем отнесения суммы оборотных активов к внешней задолженности (заемным средствам) организации:
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На начало 2003 года: [image: image29.wmf]78
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На конец 2003 года: [image: image30.wmf]67
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ОАО «Кожевенный завод Гатово» является платежеспособным предприятием, так как коэффициент платежеспособности больше единицы.

Приведенные выше показатели свидетельствуют, что финансовое состояние ОАО «Кожевенный завод Гатово» остается пока довольно устойчивым. Следовательно, акционеры, деловые партнеры и инвесторы предприятии могут не сомневаться в его платежеспособности. Предприятие может зарабатывать прибыль, обеспечивать достаточно высокие дивиденды своим акционерам, своевременно возвращать кредиты и оплачивать по ним проценты. Риск потери ресурсов в сложившейся ситуации очень малый.

Вместе с тем предприятие располагает еще достаточными резервам для существенного улучшения своего финансового состояния. Для этого ему рекомендуется более полно использовать производственную мощность предприятия, сократив простои машин, оборудования, рабочей силы, материальных и финансовых ресурсов; более оперативно реагировать на конъюнктуру рынка, изменяя в соответствии с его требованиями ассортимент продукции и ценовую политику; ускорить оборачиваемость капитал за счет сокращения сверхнормативных запасов и периода инкассации дебиторской задолженности.

Анализ внешнеэкономической деятельности предусматривает определение эффективности экспорта и импорта продукции по отдельным товарным группам. Особое значение имеет оценка эффективности внешнеэкономической деятельности предприятий в современных условиях, когда хозяйственная самостоятельность должна привести к повышению ответственности в обосновании управленческих решений.

Предприятие «Кожевенный завод Гатово» осуществляет внешнеэкономическую деятельность со следующими странами: Россия, Украина, Великобритания, Чехия, Польша, Италия, Литва, Германия, Ирландия, Эстония, Турция, Франция.

Показатели по экспортным, импортным операциям ОАО «Кожевенный завод Гатово» за 2003г. приведены в табл. 2.1.

Таблица 2.1

Экспортно-импортные операции ОАО «Кожевенный завод Гатово» за 2003г.

	Страны
	Экспорт,

тыс. долл. США
	Импорт,

тыс. долл. США

	Россия
	641
	1 971,5

	Украина
	
	3,5

	Литва
	
	52

	Эстония
	
	5

	Польша
	121
	14

	Чехия
	353
	156

	Великобритания
	2 127
	57

	Италия
	208
	52

	Германия
	
	86

	Ирландия
	
	40

	Франция
	
	77

	Турция
	
	36

	Всего
	3 450
	2 550


Из приведенной таблицы можно сделать следующие выводы: общая сумма экспортно-импортных операций ОАО «Кожевенный завод Гатово» за 2003г. составляет 6000 тыс. долл. США (Приложение В), из этой суммы на долю импортных операций приходится 42,5%, а на долю экспортных операций приходится 57,5% (рис. 2.1).
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Рис. 2.1. Соотношение экспорта и импорта ОАО «Кожевенный завод Гатово» за 2003г.

Самые крупные экспортные поставки ОАО «Кожевенный завод Гатово» осуществляют в Великобританию (Приложение Г), на долю которых приходится 61%. Второе место по объему экспортных операций занимает Россия (Приложение Д) – 19%. Потом идут Чехия, Италия, Польша. Импортные операции отражены на рис. 2.2.
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Рис. 2.2. Экспортные операции ОАО «Кожевенный завод Гатово» за 2003г.

Самые крупные импортные операции ОАО «Кожевенный завод Гатово» осуществляет с Россией (Приложение И), на долю которой приходится 78%. Второе место по объему импортных операций занимает Чехия – 6%. Потом идут: Германия, Франция, Великобритания, Литва, Италия (Приложение К). Экспортные операции отражены на рис. 2.3.
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Рис. 2.3. Импортные операции ОАО «Кожевенный завод Гатово» за 2003г.

Самым крупным деловым партнером по экспортно-импортным операциям ОАО «Кожевенный завод Гатово» является Россия, на ее долю по этим операциям приходится 45% от суммы всех экспортно-импортных операций. Вторым по общему объему экспортно-импортных операций партнером ОАО «Кожевенный завод Гатово» является Великобритания, на ее долю приходится 36% от общей суммы экспортно-импортных операций. Структура экспортно-импортных операций отражена на рис. 2.4.
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Рис. 2.4. Экспортно-импортные операции ОАО «Кожевенный завод Гатово» за 2003г.

ОАО «Кожевенный завод Гатово» имеет достаточное большое количество деловых партеров в России, Украине, странах дальнего зарубежья.

В России это такие фирмы, как ЗАО «Мика», ООО «Феста Санрайз», ООО «Веста Трейдинг», ООО «Рамус», ООО «Сырьевик», ООО «Мастер Трейд», ЗАО «Сплитрус», ООО «Профинтер», ЗАО «Тавро», ООО «Кофас Трейд», ООО «Белостар», «Андромеда Плюс», ООО «Кофран», ООО «Торгсити», ООО «МобиДэн», ООО «Альтаир», ООО «Обувь-Инвест» и другие.

В Украине деловыми партнерами ОАО «Кожевенный завод Гатово» являются ООО «Корадо» и ООО «Соснина».

Контрагентами ОАО «Кожевенный завод Гатово» в странах дальнего зарубежья являются: «Ист-Хайдс ЛТД» (Великобритания), «Эколедер СZ» (Чехия), «САЛИ» (Чехия), «Глоб маркетинг» (Польша), «Олимпус» (Польша), «Притт&Company» (Великобритания), «Ламипель» (Италия), «Benson» (Ирландия), «Комплит Индастрис Лтд» (Великобритания), «Циммер Шварц» (Германия), «Когнис» (Италия), ЗАО «ESSPO» (Литва), «SKUTTE LTD» (Эстония), «TFL» (Франция), «SARCHEM» (Турция) и другие.

Состав продукции и услуг ОАО «Кожевенный завод Гатово», поставляемых на экспорт, а также основные покупатели представлен в табл. 2.2. (Приложения Б,В).

Таблица 2.2
Состав продукции и услуг, экспортированных ОАО «Кожевенный завод Гатово» в 2003г.

	Продукция и услуги
	Покупатели
	Стоимость, тыс. долл. США

	Услуга по выделке кожи хромовой
	ООО «Компания Вест Импорт», РФ
	21

	
	ЗАО «Тавро», РФ
	16

	
	ООО «Кофас Трейд», РФ
	38

	
	ООО «Белостар», РФ
	6

	
	ООО «Андромеда Плюс», РФ
	149

	
	ЗАО «Мика», РФ
	282

	
	Итого
	512

	Кожа хромовая
	ЗАО «Мика», РФ
	20

	
	ООО «Кофран», РФ
	3

	
	ООО «Стив-Трэвл», РФ
	6

	
	ООО «Торгсити», РФ
	50

	
	ООО «МобиДэн», РФ
	19

	
	ООО «Альтаир», РФ
	8

	
	ООО «Обувь-Инвест», РФ
	23

	
	Итого
	129

	Полуфабрикаты «ВЕТ-БЛЮ»
	«Ист-Хайдс Лтд», Великобритания
	2 093

	
	«Эколедер CZ», Чехия
	75

	
	«САЛИ», Чехия
	278

	
	«Глоб маркетинг», Польша
	91

	
	«Олимпус», Польша
	30

	
	«Притт&Company», Великобритания
	34

	
	«Ламипель», Италия
	208

	
	Итого
	2 809

	ВСЕГО
	
	3 450


Из табл. 2.2 видно, что наибольший удельный вес в составе экспортных операций занимает продажа полуфабрикатов «ВЕТ-БЛЮ» - 81%. Поставки полуфабрикатов осуществляются исключительно в страны дальнего зарубежья (Великобритания, Польша, Чехия, Италия). Услуги по выделки кожи хромовой (15% в объеме экспортных операций) и поставки кожи хромовой (4%) осуществляются исключительно для российских фирм.

На рис. 2.5 представлена структура российских предприятий, которым в 2003г. была оказана услуга по выделке кожи хромовой.
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Рис. 2.5. Основные контрагенты, которым оказывается услуга по выделки кожи хромовой, в 2003г.

На рис. 2.5 видно, что основным клиентом, которому ОАО «Кожевенный завод Гатово» оказывает услугу по выделке коже хромовой, является ЗАО «Мика» - 56%, на втором месте находится ООО «Андромеда Плюс» - 29%.

В первом полугодии картина несколько изменилась. Основные российские клиенты, которым в 1 полугодии оказывается услуга по выделке кожи хромовой: ЗАО «Мика» 38%, ООО «Андомеда Плюс» 31%, ООО «Компания Вест Импорт» 12%, ООО «Кофас Трейд» 11%, ООО «Белостар» 8%.

В 2003г. на экспорт было поставлено 14,5 млн.дм2 кожи хромовой. Структура покупателей кожи хромой отражена на рис. 2.6.
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Рис. 2.6. Покупатели кожи хромовой в 2003г.

Наибольшую долю в экспорте кожи хромовой в 2003г. занимает российская компания ООО «Торгсити» - 38%.

За январь-июнь 2004г. за пределы Республики Беларусь было реализовано 11,8 млн.дм2 кожи хромовой. Это практически равно объему экспорта кожи за 2003г. (14,5 млн. дм2 в 2003г.) (Приложение М). Наибольшую долю в экспорте кожи хромовой в 1 полугодии 2004. занимают «Ист-Хайдс Лтд» (Великобритания) – 45%, ООО «Андромеда Плюс» (Россия) – 25%, ООО «Торгсити» (Россия) – 13%.

Проанализируем поставки на экспорт п/ф «ВЕТ-БЛЮ» в 2003г. (рис. 2.7).
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Рис. 2.7. Покупатели полуфабрикатов «ВЕТ-БЛЮ» в 2003г.

В 2003г. поставка п/ф «ВЕТ-БЛЮ» составляла 81% от общего объема реализованной продукции и услуг предприятия. Покупателями за пределами РБ являются исключительно фирмы из стран дальнего зарубежья. Основной партнер – английская компания «Ист-Хайдст Лтд», на дол которой приходится 75%.

За 1 полугодие 2004г. на экспорт было поставлено 203 тыс. шт. п/ф «ВЕТ-БЛЮ». Основные покупатели п/ф «ВЕТ-БЛЮ» в 1 полугодии 2004г.: «Ист-Хайдс Лтд» (Великобритания) – 90%, «САЛИ» (Чехия) – 6%, «Глоб маркетинг» (Польша) – 4%.
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Рис. 2.8. Поставщики кожевенного сырья в 2003г.

Основным поставщиком кожевенного сырья в 2003г. являются ООО «МастерТрейд» - 30% и ООО «Гала Холдинг» - 29% (Приложение И). В 1 полугодии 2004г. основными импортерами кожевенного сырья являются ООО «Гала-Холдинг» - 49%, ООО «Арт-Сервис» - 46% и ООО «Рустранс» - 5%.

Основные поставщики химматериалов (Приложение К) представлены на рис. 2.9.
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Рис. 2.9. Поставщики химматериалов в 2003г.

Наибольшая доля импорта химматериалов приходится на фирму COVDEX s.p.o (Чехия) – 25%. Данная фирма поставляет значительное количество химматериалов: долатан М6, проаол ВА, пелграссол МВ, пелграссол СР, пелламин CL, новалтан НК, авакор и многое другое.

Наибольшая доля импорта химматериалов в 1 полугодии 2004г. приходится на фирмы SARCHEM (Турция) – 24%, Циммер Шварц (Германия) – 19%, Net World Trading (Великобритания) – 15%, Русский хром (Россия) – 14%. За январь-июнь 2004г. было закуплено импортных химматериалов на сумму 345 тыс. долл. США.

Поставщиками оборудования и запчастей являются фирмы LENAX (Швейцария), Тегус (Германия), AVELLIS+HUSTER (Германия), HUNI+CO, Швейцария. За 2003г. было закуплено импортного оборудования и запчастей на сумму 139 млн. руб. (Приложение Л), за 1 полугодие 2004г. – на сумму 37 млн. руб.

Вывод: в структуре управления любой организации, строящей свою деятельность на принципах стратегического планирования в условиях рынка, ведущую роль занимает такая функция, как управление финансами.

Минское кожевенное объединение «Гатово» (проектная мощность - 500 млн. дм, в настоящее время выпускает около 100 млн. дм кожтовара) преобразовано в акционерное общество в 1994 году (государственная доля - около 90%).

Предприятие «Кожевенный завод Гатово» осуществляет внешнеэкономическую деятельность со следующими странами: Россия, Украина, Великобритания, Чехия, Польша, Италия, Литва, Германия, Ирландия, Эстония, Турция, Франция.

Самые крупные экспортные поставки ОАО «Кожевенный завод Гатово» осуществляют в Великобританию.

Самые крупные импортные операции ОАО «Кожевенный завод Гатово» осуществляет с Россией. Самым крупным деловым партнером по экспортно-импортным операциям ОАО «Кожевенный завод Гатово» является Россия.

Основным поставщиком кожевенного сырья в 2003г. являются ООО «МастерТрейд» - 30% и ООО «Гала Холдинг» - 29% (Приложение И). В 1 полугодии 2004г. основными импортерами кожевенного сырья являются ООО «Гала-Холдинг» - 49%, ООО «Арт-Сервис» - 46% и ООО «Рустранс» - 5%.
2.2 Осуществление предприятием поиска и исследования рынков сбыта

В условиях развитого рынка разработка и применение стратегии маркетинговой деятельности – одна из важнейших функций руководителей фирм высшего звена [7, c. 120].
Маркетинговая программа разрабатывается на основании маркетинговой концепции предприятия. Центральное место в составлении ее занимают определение рыночных приоритетов с учетом потребительских факторов и налаживание в связи с этими приоритетами производства конкретного продукта таким образом, чтобы он был раскуплен и не возникло проблем с его сбытом.
Предприятие ОАО «Кожевенный завод Гатово», являясь производителем материалов (кожи хромовой), полуфабрикатов, действует на деловом рынке. Деловой рынок образуют компании, приобретающие товары и услуги, используемые в производстве продукции, которая затем продается. Размеры организационных закупок и связанные с ними денежные потоки на деловом рынке значительно превосходят соответствующие показатели потребительского рынка.

Рассмотрим характеристики делового рынка, определяющие его существенные отличия от потребительского:

1. Меньшее число покупателей. Продавец товаров для предприятий в сравнении с торговцем товарами широкого потребления обычно имеет дело с ограниченным числом покупателей. Так, поставки кожи хромовой ОАО «Кожевенный завод Гатово» осуществляет для десятка российских компаний (Приложение Д). Услуги по изготовлению кожи хромовой, в основном, оказываются для двух компаний. А большая часть выручки (75%) от экспорта комплектующих «ВЕТ-БЛЮ» в 2003г. поступила от английской компании «Вест-Хайст Лтд».

2. Производственный характер спроса. Потребность в деловой продукции в конечном итоге определяется спросом на товары широкого потребления. Именно по этой причине поставщики товаров промышленного назначения должны отслеживать покупательское поведение конечных потребителей.

3. Низкая эластичность спроса на товары промышленного назначения. Спрос на многие товары и услуги промышленного назначения неэластичен (изменение цены не влияет на уровень спроса). При снижении цен на кожу производители обуви вряд ли увеличат ее закупки, равно как и при увеличении цены, до тех пор, пока не найдут подходящий товар-заменитель.

4. Взаимные закупки. Организации-покупатели часто останавливают выбор на поставщиках, в свою очередь приобретающих у них определенную продукцию. Примером может служить взаимоотношения ОАО «Кожевенный завод Гатово» с ЗАО «Мика». ОАО «Кожевенный завод Гатово» закупает у ЗАО «Мика» кожевенное сырье и осуществляет поставку кожи хромовой (Приложения В,Г).

Специалисты предприятия постоянно работают над расширением связей и увеличением количества поставщиков сырья и покупателей. Большое количество поставщиков дает возможность предприятию диверсифицировать (распределить на всех субъектах рынка) риск, связанный с недопоставкой сырья и материалов, а также дает возможность выбора сырья и материалов наивысшего качества. В настоящее время значительную роль в деловом выборе играет не столь ценовой фактор, сколько качественный.

Положительным моментом, придающим уверенность предприятию в перспективе, является тот факт, что производство кожи хромой носит постоянный характер ввиду наличия постоянного сбыта и постоянных источников сырья.

Взаимоотношения ОАО «Кожевенный завод Гатово» с партнерами строятся на договорной основе, в рамках которой определяются все условия сотрудничества.

Основной целью стратегии маркетинга на предприятии является привлечение новых покупателей за счет расширения ассортимента товаров, спектра оказываемых услуг и ввода новых методов производства. Основой проводимой ассортиментной политики является увеличение ассортимента производимых товаров как вширь (разнообразие товарных позиций), так и вглубь (рост товарных разновидностей в пределах одной товарной группы). В настоящее время ассортимент производимой продукции далек от оптимального ввиду недостатка инвестиционных ресурсов.

Стратегия роста предприятия заключается в определении основных направлений расширения деловой активности [8, c. 44].
Существует четыре направления:
1. Расширение «вглубь» - сегментация существующего рынка с целью охвата своей продукцией новых потребителей с учетом их покупательской способности.
2. Расширение «вширь» - диверсификация производства, т. е. производство не кожевенной продукции.
3. Расширение активности «через границу», на первом этапе выход на рынки стран СНГ, а на втором - на рынки Западной Европы, Азии и Америки;
4. Количественный рост производства новой и наиболее конкурентоспособной продукции, пользующейся спросом потребителей и дающей прибыль.
Для успешного выбора направления роста, следует проработать ответы на следующие вопросы:
· какие целевые рынки наиболее важны для коммерческого успеха предприятия?
· какова емкость каждого из целевых рынков и избранных вами целевых сегментов рынка?
· как ранжируются целевые рынки по коммерческим результатам?
· какие перспективные рынки изучает предприятие для расширения сбытовых операций?
· какие изменения прогнозируются на целевых рынках, и как они могут повлиять на деловую активность предприятия?
· может ли предприятие оценить положительные и отрицательные явления, оказывающие воздействие на спрос на целевых рынках?
Таким образом разработанная маркетинговая стратегия поможет устранить отрицательный эффект неопределенности и изменчивости среды функционирования предприятия и подготовиться к необходимым внутренним переменам в производстве. Эта стратегия четко обозначит цели предприятия и наиболее вероятные пути их достижения.
Составим матрицу возможностей по товарам - рынкам, которая предусматривает использование четырех альтернативных стратегий маркетинга для сохранения или увеличения сбыта: проникновение на рынок, развитие рынка, разработка товара и диверсификация. Стратегия проникновения на рынок на первом этапе - выход на рынки стран СНГ, а на втором - по отдельным видам продукции и на мировой. Предприятие стремится расширить сбыт имеющихся товаров путем интенсификации товародвижения, наступательного продвижения и главное, самых конкурентоспособных цен. Стратегия развития рынка применяется при выходе на новые рынки, сегменты, новые методы сбыта. Эта стратегия предусматривает постановку цели - увеличение доли сбыта товаров на данном рынке (10%, 15%, 20%, 30%...).
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Рис. 2.10. Матрица возможностей по товарам-рынкам для ОАО «Кожевенный завод Гатово»
1. Стратегия проникновения на рынок. Известны три основных метода расширения рыночного сегмента предприятия. Во-первых, ОАО «Кожевенный завод Гатово» имеет возможность «перехватить» клиентуру конкурентов, если обнаружит серьезные недостатки в выпускаемой ими продукции или маркетинговых программах. Во-вторых, ОАО «Кожевенный завод Гатово» может привлечь новых потребителей.

2. Стратегия поиска новых рынков. Во-первых, ОАО «Кожевенный завод Гатово» может попробовать определить группы потенциальных потребителей в регионах, в которых продается его продукция. Так как его основные потребители – предприятия, компании следует попытаться выйти на потребительский рынок. Во-вторых, можно создать дополнительные каналы распределения – организовать дистрибьютерские сети. В-третьих, ОАО «Кожевенный завод Гатово» может начать поставки кожи хромовой и полуфабрикатов «ВЕТ-БЛЮ» в США и станы Азии.

3 Стратегия создания новой продукции. В дополнение к стратегиям поиска и проникновения на рынки менеджеры должны рассмотреть перспективы разработки новой продукции.

Стратегия диверсификации используется для того, чтобы повысить эффективность и увеличить размер целевой прибыли.

В международной практике существует 3 стратегии охвата рынка: интенсивная, избирательная и эксклюзивная. Применимо к «Кожевенный завод Гатово» можно выделить 2: интенсивную и избирательную.
При интенсивном сбыте предприятие ищет максимально возможное число торговых точек и складов, чтобы обеспечить максимальный охват рынка и большой объем продаж. Достоинство активного сбыта - наибольшая доступность товара и высокая доля рынка благодаря широкой демонстрации товара.
Рост объема продаж, достигаемый благодаря высокому уровню охвата рынка, имеет тем не менее и недостатки, которыми не стоит пренебрегать.
Объем продаж по различным каналам далеко не одинаковы, хотя издержки на контакт с любым посредником одни и те же. Таким образом, возрастание сбытовых издержек может снизить рентабельность системы в целом.
В избирательной системе сбыта изготовитель использует не всех посредников, которых он мог бы привлечь. Такая сбытовая стратегия предпочтительна для товаров предварительного выбора, когда покупатель производит сравнение цен и свойств товаров. Выбирая избирательную систему сбыта, изготовитель сознательно ограничивает доступность товара, чтобы снизить издержки распределения и добиться от посредников более эффективного сотрудничества.
В любом месте маркетинговой сети может возникнуть свободная идея о создании нового товара. Идеи могут предлагать агенты, торговые представительства, контрагенты и т.д.
Принципы и идеи создания новых видов кожевенных товаров в «Кожевенный завод Гатово» проиллюстрированы на рис. 11.
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Рис.11. Принципы и идеи создания новых видов кожевенных товаров в ОАО «Кожевенный завод Гатово»
Вывод: в условиях развитого рынка разработка и применение стратегии маркетинговой деятельности – одна из важнейших функций руководителей фирм высшего звена. В международной практике существует 3 стратегии охвата рынка: интенсивная, избирательная и эксклюзивная. Применимо к «Кожевенный завод Гатово» можно выделить 2: интенсивную и избирательную.
2.3 Финансовое обеспечение внешнеэкономической деятельности предприятия
В структуре управления любой организации, строящей свою деятельность на принципах стратегического планирования в условиях рынка, ведущую роль занимает такая функция, как управление финансами. Развитие функциональной деятельности финансового управления строится и будет строиться в дальнейшем на принципах оптимизации финансовых потоков, эффективного управления финансовыми потоками, создания системы оптимизации управленческих решений в целях получения наибольшей прибыли [11, c. 89].
С нарастанием динамизма экономических и социальных процессов, происходящих в обществе, быстрым изменением конъюнктуры на внутреннем и внешнем рынках, необходимостью обеспечения стабильного развития крупного промышленного комплекса в долгосрочной перспективе все большую значимость приобретает стратегическое планирование.

Поскольку реформирование белорусской экономики вызвало переход промышленных предприятий от деятельности в стабильной, регламентируемой сверху среде, к функционированию в условиях рыночной неопределенности, динамично изменяющейся внешней среды и свободного выбора ориентации хозяйственной деятельности, руководство предприятия вынуждено самостоятельно принимать долговременные стратегические решения.

Большинство компаний относится к финансовому планированию серьезно, выделяет значительные ресурсы на эти цели. Что же они получают в обмен на свои усилия?

Материальный продукт данного процесса — финансовый план, описывающий финансовую стратегию компании и прогнозирующий ее результаты с помощью прогнозных форм финансовой отчетности: баланса, отчета о прибылях, отчета о движении наличности. План реализует финансовые цели и критерии оценки деятельности компании. Он также дает обоснование выбранной стратегии и оценку обеспеченности инвестиционной стратегии наличными ресурсами.

Финансовый план, включающий в себя планы деятельности различных подразделений и направлений их деятельности, определяет конечный финансовый результат. Процесс его разработки ценен сам по себе [12, c. 176].
Финансовый план, разрабатываемый в крупном производственном комплексе, представляет собой документ, объединяющий в себе планы реализации, производства, прогнозы затрат, а так же оценку общих финансовых результатов на основе прогноза прибылей и убытков и движения денежных средств. Такой подход к планированию позволил скоординировать всю плановую деятельность, проводимую на концерне, в единое целое. Он позволяет сопоставить предполагаемые денежные поступления с предстоящими расходами, что позволяет корректировать, скажем, инвестиционную политику еще на стадии разработки проектов.

Если компания принимает финансовые решения по частям, разрозненно, это неизбежно приведет к финансовому краху. Поэтому толковые финансовые менеджеры всегда рассматривают последствия и своих инвестиционных решений, и решений по финансированию в комплексе.

В последнее время это приобретает особую значимость в связи с интенсификацией проводимой компанией инвестиционной деятельности. Определяя приоритеты перспектив развития с ориентацией на потребности конечных потребителей, руководство наметило модернизацию производства. Это требует определенных, и надо сказать немалых, финансовых вложений.

Во-первых, планирование вынуждает финансового менеджера рассматривать совокупный эффект инвестиционных решений и решений по финансированию. Это крайне важно, так как эти решения взаимосвязаны и их нельзя принимать порознь.

Во-вторых, планирование, если оно осуществляется корректно, заставляет финансового менеджера изучать события, которые могут помешать успеху компании, и запасаться стратегиями, которые рассматриваются в качестве вспомогательного средства реагирования в случае появления неожиданных обстоятельств.

Планирование, как вид деятельности, гораздо шире, чем прогнозирование, так как последнее имеет дело лишь с наиболее вероятными событиями и результатами. Финансовое планирование необходимо потому, что инвестиционные и финансовые решения объективно взаимосвязаны, а значит, их нельзя принимать порознь. Иными словами, общий результат может оказаться больше или меньше суммы его составных частей. Кроме того, финансовое планирование необходимо еще и для того, чтобы помочь финансовым менеджерам избежать неожиданностей и продумать наперед, как им следует реагировать на те из них, избежать которых просто невозможно. Сама по себе разработка финансового плана способствует пониманию тех факторов, которые способствуют реализации принятой стратегии и выявлению тех факторов, которые, напротив, препятствуют успешному ее осуществлению. Финансовый план также помогает прослеживать влияние сегодняшних решений на возможности компании в ближайшем будущем [13, c. 36].
Наконец, финансовое планирование способствует и постановке совершенно конкретных целей, которые служат способом мотивации работы менеджеров и позволяют установить критерий оценки их деятельности.

При помощи плана стратегического развития производится органичная увязка намеченных целей со структурой и объемами ресурсов, требующихся для их реализации, причем как имеющихся в распоряжении, так и тех, которые будут созданы в планируемой перспективе, что находит отражение в изменениях номинальных потоков.

Разрабатывая финансовый план, специалисты предусматривают и те ситуации, которые кажутся менее реалистичными. Если вы представите наперед, что может пойти не так, как надо, тогда гораздо менее вероятно, что вы упустите из виду опасные симптомы, а значит, вы сумеете быстрее и качественнее реагировать на неприятности. Кроме того, финансовое планирование не призвано минимизировать риски. Напротив, это процесс принятия решений о том, какие риски следует принимать, а какие принимать не стоит.

Внутренне планирование, как таковое, существовало на предприятии всегда. Изменения во взаимодействиях между предприятиями, диктуемые рыночными условиями хозяйствования, потребовали от специалистов изменения принципиальных подходов к планированию. В середине 1997 года компания, осознавая всю значимость и необходимость вышесказанного, прибег к помощи ведущих мировых экспертов в этой области.

На предприятии ОАО «Кожевенный завод Гатово» постоянно проводится работа по обмену опытом со специалистами различных профилей, как с белорусскими, так и с зарубежными. Как результат — применение наиболее передовых методик планирования и экономико-математического моделирования в финансово-плановых расчетах, анализе хозяйственной и финансовой деятельности предприятия, системе управления себестоимостью и задолженностями и т. д.

Еще в середине 1997 года в компании была проведена работа по определению линии стратегического развития ОАО «Кожевенный завод Гатово». Результатом совместной работы менеджеров концерна с европейскими специалистами стал «План стратегического развития ОАО «Кожевенный завод Гатово» до 2005 года». Этот план рассматривает пять сценариев развития компании в зависимости от поведения внешних и внутренних факторов, таких, как: цены на основную продукцию и сырье, развитие или, наоборот, свертывание некоторых производств, инвестиционная политика. Конечно, существуют разные виды планирования. Первым из них является краткосрочное финансовое планирование. Горизонт планирования в данном случае редко превышает 1 год. Фирма просто хочет быть уверена, что у нее достаточно денежных средств для оплаты текущих счетов, а выданные и полученные ссуды как нельзя более выгодны для компании. Этот вид планирования в ОАО «Кожевенный завод Гатово» применяется с 1993 года. Вот уже в течение года результаты своей финансово-хозяйственной деятельности менеджеры сверяют с финансовыми планами (на 2004 год, квартальными и более тщательными — ежемесячными).

Второй вид планирования — это долгосрочное или «стратегическое» планирование, типичный горизонт планирования которого простирается на 5 и более лет. Этот вид планирования связан с ключевыми решениями: например, приходится изучать возможность и целесообразность крупных капиталовложений в какое-либо подразделение компании для его роста, а не вопрос выбора между станком «А» или «Б» для этого подразделения.

Теперь, разработанный на основе отечественных и иностранных методик, финансовый план компании представляет собой обоснование таких стратегических решений в форме прогнозов, проектов, программ и планов всех структурных подразделений, реализация которых обеспечивает эффективное их функционирование в долгосрочной перспективе и быструю адаптацию к изменяющимся условиям внешней среды.

Поскольку стратегический план отражает заранее определенные цели, его задача состоит в том, чтобы определить пути и сроки достижения, а так же распределить их по центрам ответственности внутри компании. Это так же повышает ответственность и продуктивность работников и усиливает эффективность деятельности всей системы.

Долгосрочные планы имеют привычку устаревать практически в момент их подготовки. Конечно, всегда можно начать весь процесс планирования с начала, но это окажется полезным только в том случае, когда вы точно знаете, как необходимо пересмотреть план в свете неожиданных обстоятельств.

В процессе разработки стратегии появляется возможность предвидеть изменения как внутри фирмы, так и во взаимодействии ее с внешними субъектами — поставщиками и потребителями, государственными службами и налоговыми органами — на основе чего, учитывая как позитивные, так и негативные факторы, происходит разработка мероприятий, в максимальной степени ослабляющих влияние последних, для успешного решения стратегических задач ОАО «Кожевенный завод Гатово», ориентировка на решение ключевых, определяющих для компании целей, от достижения которых зависит ее выживание и экономический прогресс.

Во-первых, принимается во внимание, что рыночная экономика характеризуется постоянными колебаниями спроса и предложения, которые непосредственно отражаются на доходах и судьбе компании, а так же на судьбе непосредственных потребителей продукции ОАО «Кожевенный завод Гатово».

Чтобы не допускать существенных ошибок, оцениваются возможные изменения рыночной динамики, поведение конкурентов на внутреннем и внешнем рынках. При этом используются маркетинговые исследования и прогнозы, средства Интернет, а также применяются передовые экономико-математические методы и модели маркетингового анализа и прогнозирования. Вследствие этого стратегическое прогнозирование становится необходимым элементом формирования рыночной стратегии и тактики на любом уровне деятельности предприятия.

Во-вторых, стратегическое прогнозирование выступает как исходный пункт при обосновании долгосрочных программ и планов. Это вызвано тем, что процессы, охватываемые стратегическим планированием и выступающие в качестве важнейших факторов воспроизводства (например: природные процессы и зависящие от них колебания продуктивности сельского хозяйства, их следствием являются колебания спроса на нашу продукцию на внутреннем и внешнем рынках и т. д.), имеют чрезвычайно высокую степень неопределенности. Поэтому можно лишь прогнозировать их динамику и воздействие на финансовое состояние предприятия в целом.

Новая парадигма, составляющая философию стратегического управления, основана на системном и ситуационном подходах. Главные предпосылки успеха деятельности компании отыскиваются как внутри фирмы, так и вне ее, то есть успех связывается со степенью приспосабливаемости предприятия к внешнему окружению. Будет ли предприятие устойчиво к ударам судьбы, не упустит ли возможности, возникающие во внешнем окружении, сумеет ли извлечь максимум выгоды из этих возможностей — вот главные критерии эффективности всей системы управления.

Суть ситуационного подхода к управлению состоит в том, что внутрифирменное построение системы управления есть ответ на различные по своей природе воздействия как со стороны внешней для предприятия среды, так и со стороны некоторых других его характеристик, в частности, технологии производства и качества человеческих ресурсов.
Вывод: На предприятии ОАО «Кожевенный завод Гатово» постоянно проводится работа по обмену опытом со специалистами различных профилей, как с белорусскими, так и с зарубежными. Как результат — применение наиболее передовых методик планирования и экономико-математического моделирования в финансово-плановых расчетах, анализе хозяйственной и финансовой деятельности предприятия, системе управления себестоимостью и задолженностями и т. д.

Для подведения итогов по анализу внешнеэкономической деятельности предприятия необходимо изучить основные направления совершенствования организации внешнеэкономической деятельности на «Кожевенный завод Гатово».
3. ОСНОВНЫЕ НАПРАВЛЕНИЯ СОВЕРШЕНСТВОВАНИЯ ОРГАНИЗАЦИИ ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ НА «КОЖЕВЕННЫЙ ЗАВОД ГАТОВО»

На предприятии ОАО «Кожевенный завод Гатово» постоянно проводится работа по обмену опытом со специалистами различных профилей, как с белорусскими, так и с зарубежными. Как результат — применение наиболее передовых методик планирования и экономико-математического моделирования в финансово-плановых расчетах, анализе хозяйственной и финансовой деятельности предприятия, системе управления себестоимостью и задолженностями и т. д.

Однако продукция предприятия должна подвергнуться ряду существенных изменений, направленных на повышение ее конкурентоспособности.

Пути повышения конкурентоспособности продукции ОАО «Кожевенный завод Гатово» на международном рынке:

1. Предприятию рекомендуется более полно использовать производственную мощность, сократив простои машин, оборудования, рабочей силы, материальных и финансовых ресурсов; ускорить оборачиваемость капитала за счет сокращения сверхнормативных запасов и периода инкассации дебиторской задолженности.

2. Эффективная работа предприятия на международном рынке тесно связана с инновационной деятельностью. В условиях рынка инновационная деятельность является необходимой, поскольку продукция предприятий, не способных к нововведениям, перестаёт пользоваться спросом, что влечет за собой банкротство.

3. Основные возможности расширения сбыта заключаются в предвидении рыночных изменений, основанном на маркетинговых исследованиях; предприятию необходимо более оперативно реагировать на конъюнктуру рынка, изменяя в соответствии с его требованиями ассортимент продукции и ценовую политику.

4. Изменение внутренней среды предприятия, ориентация производства на рынок, достигающаяся за счет формирования новой философии организации, новой корпоративной культуры, привлечения к сотрудничеству маркетинговых структур или создание собственных для проведения маркетинговых исследований.

Главными задачами управления финансами компании является эффективное планирование и использование финансовых ресурсов в целях повышения благосостояния акционеров.

Важнейшими принципами построения финансовой политики компании являются:

· повышение эффективности управления активами компании; 

· повышение рентабельности всех видов бизнеса ОАО «Кожевенный завод Гатово»;

· эффективное управление дебиторской и кредиторской задолженностью;

· оптимизация объемов и структуры заемных средств, минимизация расходов по их обслуживанию.

Основные функциональные блоки по управлению финансами ОАО «Кожевенный завод Гатово»:

· финансовое планирование, формирование бюджетов, мониторинг исполнения бюджетов, анализ финансового состояния Общества;

· исполнение утвержденных бюджетов Общества;

· управление кредитным портфелем и оптимизация структуры финансовых инструментов;

· формирование системы налогового планирования Общества, реструктуризация налоговой задолженности, методологическое обеспечение и анализ налоговых рисков;

· формирование и реализация учетной политики компании. 

Построение системы бюджетирования. Одной из основных задач построения системы управления финансами руководство ОАО «Кожевенный завод Гатово» видит в совершенствовании системы бюджетирования. Реализация данной системы позволила осуществить планирование финансовых потоков, распределение финансовых ресурсов с учетом приоритетности статей расходов, добиться экономии затрат и укрепить финансовую дисциплину.

Основными требованиями, предъявляемыми к составлению бюджетов и их исполнению, являются сбалансированность по доходам и расходам, переход исключительно на денежную форму расчетов.

Дальнейшее совершенствование процесса бюджетирования Общества предполагает:

· внутрифирменную стандартизацию процедур и форм бюджетирования;

· определение стратегии развития бюджетирования в долгосрочной перспективе;

· определение направлений дальнейшей интеграции бюджетирования с системой управленческого учета;

· организацию единой базы финансовых обязательств по заключенным договорам и контрактам.

Управление дебиторской и кредиторской задолженностью. В целях преобразования ОАО «Кожевенный завод Гатово» в финансово эффективный субъект хозяйственной деятельности создана рабочая группа по урегулированию дебиторской и кредиторской задолженности Общества. Разработана программа по урегулированию дебиторской и кредиторской задолженности, определены приоритеты в работе по данным видам задолженности, разрабатывается система управления собственными и сторонними долгами. Основные принципы учетной политики ОАО «Кожевенный завод Гатово» – обеспечение информацией заинтересованных пользователей бухгалтерской отчетности в достоверности оценки финансового положения и финансовых результатов деятельности Общества.

Внешним аудитором компании с 1997г. является ЗАО «Силар Аудит», которым проводится аудит финансовой отчетности ОАО «Кожевенный завод Гатово» в соответствии с Международными стандартами финансовой отчетности. За 2003г. Общество подготовило полный комплект финансовой отчетности: бухгалтерский баланс, отчет о прибылях и убытках, отчет о движении денежных средств, отчет о движении капитала.

Крупнейшее в Европе Минское кожевенное объединение «Гатово» завершило первый этап реструктуризации. С легкой руки концерна «Беллегпром» в Беларуси реализуется второй после Минского обувного объединения «Луч» крупнейший проект по реструктуризации. Говорить о слишком заметном технологическом и управленческом скачке пока преждевременно, однако предпосылки для этого здесь уже заложены.

Кожевенное объединение в поселке Гатово под Минском было построено итальянцами десять в 1988 году. В строительство крупнейшего по европейским меркам предприятия было вложено более 200 млн. USD. (В бывшем Союзе было построено два таких монстра, еще один - в Рязани.) Пару лет назад стало очевидно, что белорусское кожевенное объединение подпадает под все формальные критерии банкротства. При проектной мощности 500 млн. дм кожтовара объемы упали почти в 5 раз, а загрузка мощностей снизилась до 10-15%, при этом кредиторская задолженность возросла до 91,28 млрд. BYB. В кулуарах предлагались различные варианты трансформации объединения, вплоть до коренного перепрофилирования. Однако ни одно из них не было принято в расчет. «Гатово» - градообразующее предприятие, благодаря чему оно и попало в особую номенклатурную обойму. Поэтому правительство поставило сверхзадачу - сохранить столь уникальное для Беларуси производство, несмотря даже на три имеющихся в стране кожзавода. Поэтому реструктуризация для «Гатово» была не экспериментом, а крайней необходимостью, - в противном случае объединение просто прекратило бы свое существование.

Однако недостаток знаний рождает у директората, как показывает жизнь, стойкий страх перед неотвратимостью реструктуризации. Эксперты приводят, например, такую информацию: если по уровню технологии многие белорусские предприятия отстают от западных на 30-40 лет, то по уровню организационного сознания - на 50-70 лет. Так что неудивительно, что управленцы объединения как могли сопротивлялись грядущим реформам, убеждая представителей концерна, что «нельзя объединение разрезать ни вдоль, ни поперек». На «Гатово» был выбран жесткий вариант вмешательства. То есть фактически произошло насильственное навязывание схемы организационной структуры. Благо, концерн уже имел опыт первопроходцев и апробированные методики «Луча», который пару лет назад успешно преодолел коренную «ломку». В свое время обувное объединение оказалось в похожей критической ситуации. Однако его руководство взяло инициативу в свои руки. На «Луче» было создано несколько СП, которым предоставили возможность начать с «чистого листа». Оборотный капитал предоставили иностранные инвесторы, и предприятия заработали, а вслед за этим начали оплату долгов материнской компании. 

Реструктуризация - это не механическое дробление объединения, а в первую очередь финансовый инструмент для реструктуризации долгов. Другого варианта нет, ибо только успешная работа новых предприятий залог того, что объединение сможет погасить отсроченные долги. Однако выбраться из финансовой ямы самостоятельно кожевенному гиганту вряд ли бы удалось. Благо, что реструктуризация на «Гатово» попала в струю: в самый ее пик появился Указ Президента РБ «О реструктуризации задолженности по платежам в бюджет, государственные внебюджетные фонды и о дооценке товарно-материальных ценностей», согласно которому задолженность объединения реструктурирована до конца 2000 года.

Сейчас на базе акционерного общества «Гатово» созданы три совместных предприятия - СП «Амико» (доля итальянской фирмы «Когало» составляет 31%, «Гатово» - 69%), СП «Гатово-Теннери» (доля кипрской компании - 40%, белорусской компании «Антрис» - 9% и «Гатово» - 51%) и СП «Смиловичский кожзавод» (33% принадлежит ирландской фирме «Коррадо Корпорейшн», 51% - у «Гатово», 16% - у белорусской фирмы «Лиско Плюс»). В целом иностранные инвесторы влили в новые фирмы «Гатово» около 500 тысяч USD. Пополнение «оборотки» помогло раскрутить хозяйственный механизм, в результате чего удалось остановить падение объемов. Конечно, помогло то, что СП в течение 5 лет освобождаются от НДС и налога на прибыль, а также от обязательной продажи 30-процентной валютной выручки на бирже. Результаты реструктуризации уже сказываются: в последние 3 месяца «Гатово» работает без убытков. За этот короткий срок вдвое увеличилась загрузка производственных мощностей - до 30%, практически в два раза снизилась кредиторская задолженность (сегодня она составляет около 40 млрд. BYB). Достаточно амбициозные планы ставят перед собой кожевенники в текущем году (по мнению специалистов, они полностью просчитаны). СП «Амико» планирует увеличить темпы роста объемов на 166%, СП «Гатово-Теннери» - на 318%, СП «Смиловичский кожзавод» - на 451%. Есть еще одна проблема, которая тормозит работу кожевенников, - сырье. Проблема с каждым годом усугубляется: с одной стороны, уменьшается поголовье скота (объемы поставок на переработку кожевенного сырья снизились в 3 раза), с другой - сами кожевенные предприятия заинтересованы в экспорте более качественного сырья. Концерну удалось пролонгировать постановление правительства в отношении поставляемого на переработку сырья и порядок его реализации за пределы республики. Теперь 70% сырья, заготовленного в Беларуси, пойдет отечественным потребителям, а 30% будет продаваться по тендеру (что также не исключает, что их купят белорусские производители). Тем не менее, по предварительным расчетам, объемы обувных предприятий обеспечены сырьем лишь на 50%, и это при постоянно растущем спросе на обувь (например, в 1997 году поставки обуви увеличились на 40%), кожтовары и кожевенные полуфабрикаты. Так что придется по-прежнему «спасаться» давальческим сырьем. Однако чтобы выйти из кризисного состояния, холдингу (по всем формальным признакам именно такая организационная форма создана на «Гатово», хотя белорусским законодательством она пока не закреплена) предстоит еще завершить реструктуризацию. Следующий ее этап - создание юридических лиц на базе авторемонтного и ремонтно-строительного цехов и введение внутрихозяйственного арендного подряда для обслуживающего производства. Эта процедура, скорее всего, не потребует таких гигантских усилий, как завершающий этап. В последнюю очередь «Гатово» планирует расстаться с огромной социальной сферой, передав ее на баланс местной власти. Этот процесс в стране идет очень медленно. Реализовать его в отечественной практике в столь огромных масштабах в нынешних условиях будет достаточно проблематично. Однако реструктуризация будет экономически бессмысленной, если градообразующему предприятию не удастся освободиться от социальной сферы [18, c. 94].
Вывод: Таким образом, можно сформулировать следующие основополагающие принципы организации внешнеэкономической деятельности крупного промышленного комплекса ОАО «Кожевенный завод Гатово»:

1. Изучение внешних рынков, их возможностей более трудоемко и сложно, поскольку требует изучения большого количества информации из различных источников.

2. Эффективная работа на внешнем рынке невозможна без творческого и гибкого использования комплекса маркетинговых методов: правильного выбора сбытовой организации, контроля за работой торговых посредников, выбора и применения различных методов стимулирования сбыта, деловой деятельности, рекламы и др.

3. Для эффективной работы необходимо учитывать требования внешней среды маркетинга: особенность действующего законодательства, международные правила, социально-культурную среду, обычаи, правила валютно-финансовых расчетов, политику и др.

ЗАКЛЮЧЕНИЕ
В современных условиях крупное производство не может полноценно развиваться только в пределах своей страны. Это наглядно продемонстрировала политика автаркии, проводимая нашим государством в годы советской власти. Отечественные предприятия успешно действовали только в территориальных рамках СССР. Но с падением «железного занавеса» выяснилось, что уровень развития производства в нашей стране намного уступает западному. И в связи с этим у отечественных предприятий возникли затруднения в осуществлении внешнеэкономических связей. 

Внешнеэкономическая деятельность является формой реализации внешнеэкономических связей, которые в свою очередь определяют характер внешнеэкономических отношений.

В настоящее время ситуацию в области внешнеэкономической деятельности белорусских предприятий можно охарактеризовать как сложную. Это связано со многими факторами, прежде всего, с экономическим кризисом в стране, падением уровня производства, низким уровнем конкурентоспособности производимой продукции, хронической нехваткой средств у предприятий. Отечественным предприятиям присущ малый научно-технический потенциал, устаревшая производственная база и формы управления производством. Все это, несомненно, является отголоском проводимой в прошлом экономической политики.

Продукция наших предприятий обрабатывающей промышленности не пользуется спросом на иностранных рынках. Иностранные инвесторы также не спешат вкладывать средства в белорусскую промышленность. 

Но следует сказать, что наши предприятия обладают достаточным потенциалом для выхода из сложившейся ситуации. В стране имеется огромная минерально-сырьевая база, множество научно-конструкторских разработок, достаточно квалифицированные трудовые ресурсы.

Внешнеэкономическая деятельность белорусских предприятий должна активно поддерживаться и стимулироваться государством. Только так Беларусь сможет успешно интегрироваться в мировое хозяйство.
В Республике Беларусь высшими органами управления внешнеэкономической деятельности являются Президент, Совет Республики, палата представителей, Совет Министров. Совет Министров - высший исполнительный и распорядительный орган власти в Республике. 

Одним из наиболее значимых инструментов государственной политики в сфере внешнеэкономической деятельности являются таможенные платежи. К таможенным платежам относятся установленные законодательством обязательные платежи, взимаемые таможенными органами при перемещении товаров и транспортных средств через таможенную границу Республики Беларусь, а также в иных установленных случаях.

Планирование внешнеэкономической деятельности на уровне фирмы осуществляется наряду с планированием предпринимательской деятельности в рамках отечественного рынка и предполагает составление отдельного раздела сводного внутрифирменного плана внешнеторговой или внешнеэкономической деятельности.

Продукция наших предприятий обрабатывающей промышленности не пользуется спросом на иностранных рынках. Иностранные инвесторы также не спешат вкладывать средства в белорусскую промышленность. 

Но следует сказать, что наши предприятия обладают достаточным потенциалом для выхода из сложившейся ситуации. В стране имеется огромная минерально-сырьевая база, множество научно-конструкторских разработок, достаточно квалифицированные трудовые ресурсы.

Внешнеэкономическая деятельность белорусских предприятий должна активно поддерживаться и стимулироваться государством. Только так Беларусь сможет успешно интегрироваться в мировое хозяйство.

ОАО «Кожевенный завод Гатово», занимающийся производством кожевенной продукции, находится в достаточно устойчивом экономическом положении и у него существуют потенциальные возможности для экономического роста. Предприятие может зарабатывать прибыль, обеспечивать достаточно высокие дивиденды своим акционерам, своевременно возвращать кредиты и оплачивать по ним проценты. Риск потери ресурсов в сложившейся ситуации очень малый.

На предприятии ОАО «Кожевенный завод Гатово» постоянно проводится работа по обмену опытом со специалистами различных профилей, как с белорусскими, так и с зарубежными. Как результат — применение наиболее передовых методик планирования и экономико-математического моделирования в финансово-плановых расчетах, анализе хозяйственной и финансовой деятельности предприятия, системе управления себестоимостью и задолженностями и т. д.

Однако продукция предприятия должна подвергнуться ряду существенных изменений, направленных на повышение ее конкурентоспособности.

В целях повышения конкурентоспособности предприятия необходимо провести следующие мероприятия:

1. Предприятию предлагается использование прогрессивных методов управления и планирования финансами компании.
2. Экономно и эффективно и использовать финансовые ресурсы в целях повышения благосостояния акционеров.
3. Необходимо создать несколько филиалов предприятия, которым предоставили бы возможность начать с «чистого листа».
4. Для эффективной работы необходимо учитывать требования внешней среды маркетинга: особенность действующего законодательства, международные правила, социально-культурную среду, обычаи, правила валютно-финансовых расчетов, политику и др.
5. Есть еще одна проблема, которая тормозит работу кожевенников, - сырье. В условиях ограниченности ресурсов, предприятию предлагается использовать наукоемкие технологии использования отходов производства.
6. Предприятию рекомендуется более полно использовать производственную мощность, сократив простои машин, оборудования, рабочей силы, материальных и финансовых ресурсов; ускорить оборачиваемость капитала за счет сокращения сверхнормативных запасов и периода инкассации дебиторской задолженности.
7. Эффективная работа предприятия на международном рынке тесно связана с инновационной деятельностью. В условиях рынка инновационная деятельность является необходимой, поскольку продукция предприятий, не способных к нововведениям, перестаёт пользоваться спросом, что влечет за собой банкротство.
8. Основные возможности расширения сбыта заключаются в предвидении рыночных изменений, основанном на маркетинговых исследованиях; предприятию необходимо более оперативно реагировать на конъюнктуру рынка, изменяя в соответствии с его требованиями ассортимент продукции и ценовую политику.
9. Изменение внутренней среды предприятия, ориентация производства на рынок, достигающаяся за счет формирования новой философии организации, новой корпоративной культуры, привлечения к сотрудничеству маркетинговых структур или создание собственных для проведения маркетинговых исследований.

В результате следования инновационной стратегии развития предприятие ОАО «Кожевенный завод Гатово» получит конкурентные преимущества на внешнем рынке в виде дополнительных рынков сбыта своей продукции, увеличения узнаваемости предприятия на международном рынке, что будет способствовать привлечению иностранных инвестиций для расширения предприятия.
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ПРИЛОЖЕНИЕ А
БУХГАЛТЕРСКИЙ БАЛАНС ОАО «КОЖЕВЕННЫЙ ЗАВОД ГАТОВО» НА 1 ЯНВАРЯ 2005г. (ФОРМА №1)

тыс. руб.

тыс. руб.

┌─────────────────────────────────────────────────┬────┬──────┬─────┐

│                      АКТИВ                      │Код │На    │На   │

│                                                 │стр.│начало│конец│

│                                                 │    │года  │года │

├─────────────────────────────────────────────────┼────┼──────┼─────┤

│                        1                        │ 2  │  3   │  4  │

├─────────────────────────────────────────────────┼────┼──────┼─────┤

│              I. ВНЕОБОРОТНЫЕ АКТИВЫ             │    │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Основные средства (01, 02, 03)                   │110 │ 69178│68153│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Нематериальные активы (04, 05)                   │120 │    60│   71│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  В том числе:                                   │    │      │     │

│  организационные расходы                        │121 │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  патенты, лицензии, товарные знаки (знаки       │    │      │     │

│  обслуживания), иные аналогичные с              │    │      │     │

│  перечисленными права и активы                  │122 │    60│   71│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Незавершенные капитальные вложения (07, 08, 61)  │130 │  4176│ 7664│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Долгосрочные финансовые вложения (06)            │140 │   156│  381│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  В том числе:                                   │    │      │     │

│  инвестиции в дочерние общества                 │141 │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  инвестиции в зависимые общества                │142 │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  инвестиции в другие организации                │143 │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  займы, предоставленные организациям на срок    │    │      │     │

│  более 12 месяцев                               │144 │    33│  266│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  прочие долгосрочные финансовые вложения        │145 │   123│  115│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Прочие внеоборотные активы                       │150 │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│ИТОГО по разделу I                               │190 │ 73570│76268│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│               II. ОБОРОТНЫЕ АКТИВЫ              │    │      │     │

│                                                 │    │      │     │

│Запасы                                           │210 │ 33346│52236│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  В том числе:                                   │    │      │     │

│  сырье, материалы и другие аналогичные          │    │      │     │

│  ценности (10, 15, 16)                          │211 │ 22085│26810│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  животные на выращивании и откорме (11)         │212 │    55│  134│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  малоценные и быстроизнашивающиеся предметы     │    │      │     │

│  (12, 13, 15, 16)                               │213 │  4780│ 6223│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  затраты в незавершенном производстве           │    │      │     │

│  (издержках обращения) (20, 21, 23, 29, 30, 44) │214 │  3477│ 5160│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  готовая продукция и товары для перепродажи     │    │      │     │

│  (40, 41)                                       │215 │  2652│ 9470│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  товары отгруженные (45)                        │216 │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  расходы будущих периодов (31)                  │217 │   296│ 4435│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  прочие запасы и затраты                        │218 │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Налоги по приобретенным ценностям (18, 19)       │220 │  3301│ 4333│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Дебиторская задолженность (платежи по которой    │    │      │     │

│ожидаются более чем через 12 месяцев после       │    │      │     │

│отчетной даты)                                   │230 │  1037│ 3126│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  В том числе:                                   │    │      │     │

│  покупатели и заказчики (62, 76, 82)            │231 │  1037│ 3126│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  векселя к получению (62)                       │232 │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  задолженность дочерних и зависимых обществ (78)│233 │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  авансы выданные (61)                           │234 │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  задолженность участников (учредителей) по      │    │      │     │

│  взносам в уставный капитал (75)                │235 │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  прочие дебиторы                                │236 │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Дебиторская задолженность (платежи по которой    │    │      │     │

│ожидаются в течение 12 месяцев после отчетной    │    │      │     │

│даты)                                            │240 │ 16815│39219│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  В том числе:                                   │    │      │     │

│  покупатели и заказчики (62, 76, 82)            │241 │ 12191│25524│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  векселя к получению (62)                       │242 │   367│  284│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  задолженность дочерних и зависимых обществ (78)│243 │    74│  150│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  задолженность участников (учредителей) по      │    │      │     │

│  взносам в уставный капитал (75)                │244 │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  авансы выданные (61)                           │245 │  3681│12528│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  прочие дебиторы                                │246 │   501│  734│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Краткосрочные финансовые вложения (56, 58)       │250 │  3822│  331│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  В том числе:                                   │    │      │     │

│  инвестиции в зависимые общества                │251 │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  собственные акции, выкупленные у акционеров    │252 │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  прочие краткосрочные финансовые вложения       │253 │  3822│  331│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Денежные средства                                │260 │   716│ 3361│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  В том числе:                                   │    │      │     │

│  касса (50)                                     │261 │     3│    8│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  расчетные счета (51)                           │262 │   376│  870│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  валютные счета (52)                            │263 │   256│ 1460│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  прочие денежные средства (55, 56, 57)          │264 │    81│ 1023│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Прочие оборотные активы                          │270 │    28│   29│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│ИТОГО по разделу II                              │290 │ 59063│415635

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│БАЛАНС (сумма строк 190+290)                     │299 │132633│178903

└─────────────────────────────────────────────────┴────┴──────┴─────┘

┌─────────────────────────────────────────────────┬────┬──────┬─────┐

│                  ПАССИВ                         │Код │На    │На   │

│                                                 │стр.│начало│конец│

│                                                 │    │года  │года │

├─────────────────────────────────────────────────┼────┼──────┼─────┤

│                     1                           │ 2  │  3   │  4  │

├─────────────────────────────────────────────────┼────┼──────┼─────┤

│            III. СОБСТВЕННЫЙ КАПИТАЛ             │    │      │     │

│                                                 │    │      │     │

│Уставный фонд (капитал) (85)                     │310 │  1857│ 1857│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Резервный фонд (86)                              │320 │   305│  731│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  В том числе:                                   │    │      │     │

│  резервные фонды, образованные в соответствии   │    │      │     │

│  с законодательством                            │321 │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  резервные фонды, образованные в соответствии   │    │      │     │

│  с учредительными документами                   │322 │   305│  683│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Фонды накопления (88)                            │330 │  6316│11893│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Прочие фонды специального назначения (88)        │340 │102748│104754│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Целевые финансирование и поступления (96)        │350 │   205│  444│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Нераспределенная прибыль (убытки) прошлых        │    │      │     │

│лет (87)                                         │360 │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Нераспределенная прибыль (убытки) отчетного      │    │      │     │

│года (87)                                        │370 │      │  -74│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│ИТОГО по разделу III                             │390 │111431│119605│

│                                                 │    │      │     │

│           IV. ДОЛГОСРОЧНЫЕ ОБЯЗАТЕЛЬСТВА        │    │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Заемные средства (92, 95)                        │410 │   818│ 2355│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  В том числе:                                   │    │      │     │

│  кредиты банков, подлежащие погашению более     │    │      │     │

│  чем через 12 месяцев после отчетной даты       │411 │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  прочие займы, подлежащие погашению более чем   │    │      │     │

│  через 12 месяцев после отчетной даты           │412 │   818│ 2356│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Прочие долгосрочные обязательства                │420 │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│ИТОГО по разделу IV                              │490 │   818│ 2356│

│                                                 │    │      │     │

│V. КРАТКОСРОЧНЫЕ ОБЯЗАТЕЛЬСТВА                   │    │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Заемные средства (90, 94)                        │510 │    93│ 1914│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  В том числе:                                   │    │      │     │

│  кредиты банков                                 │511 │    83│ 1914│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  прочие займы                                   │512 │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Кредиторская задолженность                       │520 │ 20289│51330│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  В том числе:                                   │    │      │     │

│  поставщики и подрядчики (60, 76)               │521 │ 15389│31800│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  векселя к уплате (60)                          │522 │   181│  814│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  авансы полученные (64)                         │523 │  1411│ 9280│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  перед бюджетом (68)                            │524 │  1643│ 3604│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  по социальному страхованию и обеспечению (69)  │525 │   445│  729│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  по оплате труда (70)                           │526 │   824│ 1489│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  перед дочерними и зависимыми обществами (78)   │527 │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│  прочие кредиторы                               │528 │   398│ 3614│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Расчеты по дивидендам (75)                       │530 │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Доходы будущих периодов (83)                     │540 │      │ 5942│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Фонды потребления (88)                           │550 │      │-2243│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Резервы предстоящих расходов и платежей (89)     │560 │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│Прочие краткосрочные обязательства               │570 │      │     │

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│ИТОГО по разделу V                               │590 │ 20383│56943│

│                                                 │    ├──────┼─────┤

│БАЛАНС (сумма строк 390+490+590)                 │599 │132633│178903│

└─────────────────────────────────────────────────┴────┴──────┴─────┘

ПРИЛОЖЕНИЕ Б
ОТЧЕТ О ПРИБЫЛЯХ И УБЫТКАХ ОАО «КОЖЕВЕННЫЙ ЗАВОД ГАТОВО» НА 1 ЯНВАРЯ 2005г. (ФОРМА №2)

тыс. руб.

┌─────────────────────────────────────────┬────┬────────┬───────────┐

│         Наименование показателя         │Код │За      │За         │

│                                         │стр.│отчетный│аналогичный│

│                                         │    │период  │период     │

│                                         │    │        │прошлого   │

│                                         │    │        │года       │

├─────────────────────────────────────────┼────┼────────┼───────────┤│                     1                   │ 2  │   3    │     4     │├─────────────────────────────────────────┼────┼────────┼───────────┤

│Выручка (нетто) от реализации            │    │        │           │

│продукции, товаров, работ, услуг (за     │    │        │           │

│минусом налога на добавленную            │    │        │           │

│стоимость, акцизов и аналогичных         │    │        │           │

│обязательных платежей)                   │010 │  616209│ 402640    │

│                                         │    ├────────┼───────────┤

│Себестоимость реализации товаров,        │    │        │           │

│продукции, работ, услуг                  │020 │  517727│ 357700    │

│                                         │    ├────────┼───────────┤

│Коммерческие расходы                     │030 │        │           │

│                                         │    ├────────┼───────────┤

│Управленческие расходы                   │040 │        │           │

│                                         │    ├────────┼───────────┤

│Прибыль (убыток) от реализации (строки   │    │        │           │

│010-040)                                 │050 │   98482│ 44941     │

│                                         │    ├────────┼───────────┤

│Проценты к получению                     │060 │        │           │

│                                         │    ├────────┼───────────┤

│Проценты к уплате                        │070 │        │           │

│                                         │    ├────────┼───────────┤

│Доходы от участия в других организациях  │080 │        │           │

│                                         │    ├────────┼───────────┤

│Прочие операционные доходы               │090 │        │           │

│                                         │    ├────────┼───────────┤

│Прочие операционные расходы              │100 │        │           │

│                                         │    ├────────┼───────────┤

│Внереализационные доходы                 │110 │   65750│ 27532     │

│                                         │    ├────────┼───────────┤

│Внереализационные расходы                │120 │  135478│ 51182     │

│                                         │    ├────────┼───────────┤

│Прибыль (убыток) отчетного периода       │    │        │           │

│(строки 050+060-070+080+090-100+110-120) │130 │   28754│ 21290     │

│                                         │    ├────────┼───────────┤

│Налог на прибыль и иные обязательные     │    │        │           │

│платежи                                  │140 │        │           │

│                                         │    ├────────┼───────────┤

│Использовано прибыли                     │150 │        │           │

│                                         │    ├────────┼───────────┤

│Нераспределенная прибыль (убыток)        │    │        │           │

│отчетного периода (строки 130-140-150)   │160 │        │           │

└─────────────────────────────────────────┴────┴────────┴───────────┘
ПРИЛОЖЕНИЕ В

СПРАВКА ПО ИМПОРТУ И ЭКСПОРТУ ЗА 2003г.
	Всего (тыс.дол. США)
	в том числе

	
	дальнее зарубежье
	Россия
	Украина

	Экспорт
	Импорт
	Экспорт
	Импорт
	Экспорт
	Импорт
	Экспорт
	Импорт

	3450
	2550
	2809
	575
	641
	1971,5
	—
	3,5


Начальник ОМ Горбач Т.В.

ПРИЛОЖЕНИЕ Г

ЭКСПОРТ П/Ф "ВЕТ-БЛЮ" ОАО "МПКО" за 2003г.

	Покупатель
	Месяц
	Объявленная стоимость, USD
	Удельный вес, %

	ИСТ-ХАЙДС ЛТД (Великобритания)
	январь
	84199
	

	
	февраль
	191 458
	

	
	март
	306 244
	

	
	апрель
	303 089
	

	
	май
	94799
	

	
	июнь
	70253
	

	
	июль
	20325
	

	
	август
	221 434
	

	
	сентябрь
	185325
	

	
	октябрь
	223 036
	

	
	ноябрь
	256418
	

	
	декабрь
	140727
	

	Итого
	
	2 097 306
	73%

	Эколедер CZ (Чехия)
	март
	34250
	

	
	февраль
	33862
	

	
	июнь
	7237
	

	Итого
	
	75349
	3%

	САЛИ (Чехия)
	январь, март
	46036
	

	
	февраль
	8836
	

	
	апрель
	13607
	

	
	май
	36439
	

	
	июнь
	64722
	

	
	июль
	11 026
	

	
	август
	26 248
	

	
	сентябрь
	49243
	

	
	октябрь
	24553
	

	
	ноябрь
	24926
	

	
	декабрь
	47064
	

	Итого
	
	352 699
	12%

	Глоб маркетинг (Польша)
	февраль
	23700
	

	
	июль
	7176
	

	
	сентябрь
	27103
	

	
	октябрь
	33386
	

	Итого
	
	91364
	3%

	Олимпус (Польша)
	февраль
	6145
	

	
	март
	8222
	

	
	апрель
	15902
	

	Итого
	
	30269
	1%

	Пригг & Company (Великобритания)
	февраль
	32365
	

	
	июнь
	1 891
	

	Итого
	
	34256
	1%

	Ламипель (Италия)
	апрель
	117997
	

	
	июнь
	73570
	

	
	октябрь
	16678
	

	Итого
	
	208 244
	7%

	ВСЕГО
	
	2 889 487
	100%


ПРИЛОЖЕНИЕ Д

ЭКСПОРТ В РОССИЮ КОЖИ ХРОМОВОЙ за 2003г., долл. США

	Предприятие
	Услуга по выделке
	Удельный вес (по услуге), %
	Стоимость товара (производство)
	Удельный вес (по производству), %

	ООО "Компания Вест Импорт"
	21227,32
	4,3%
	
	

	ЗАО ТАВРО
	16111,45
	3,3%
	
	

	ООО "Кофас Трейд"
	37587,5
	7,7%
	
	

	ООО "Белостар"
	5828,52
	1 ,2%
	
	

	Андромеда Плюс
	139037,65
	28,5%
	
	

	ЗАО МИКА
	268592,6
	55,0%
	
	

	ЗАО "МИКА" (Россия)
	
	
	11953,38
	9,9%

	ООО "Корфан" (Россия)
	
	
	2959,15
	2,5%

	ООО "Стив-Трэвл" (Россия)
	
	
	5995,12
	5,0%

	ООО "Торгсити" (Россия)
	
	
	49579,15
	41,1%

	ООО "МобиДэн" (Россия)
	
	
	18679,17
	15,5%

	ООО "Хромотиль" (Россия)
	
	
	129,63
	0,1%

	ООО "Альтаир" (Россия)
	
	
	7528,33
	6,2%

	"Ист Хайде Лтд" (Англия)
	
	
	15050,61
	12,5%

	ООО "Обувь-Инвест" (Россия)
	
	
	8829,00
	7,3%

	
	488 385,04
	100%
	120 703,54
	700%

	ИТОГО (выделка+произв.)
	
	
	609 088,58
	


ПРИЛОЖЕНИЕ И

ИМПОРТ КОЖЕВЕННОГО СЫРЬЯ ИЗ РОССИИ ОАО "МПКО" за 2003г.

	Продавец
	Месяц
	Стоимость, USD
	Удельный вес, %

	ЗАО МИКА
	февраль
	13592
	

	
	апрель
	21 798
	

	
	май
	35700
	

	
	ноябрь
	25054
	

	Итого
	
	96744
	6%

	ООО Феста Санрайз
	февраль
	91 458
	

	
	март
	175890
	

	Итого
	
	267 348
	18%

	ООО Веста Трейдинг
	февраль
	25810
	2%

	Итого
	
	25870
	

	ООО Рамус
	март
	9915
	

	
	май
	27973
	

	
	июнь
	22368
	

	Итого
	
	60256
	4%

	ООО Сырьевик
	март
	14111
	1%

	Итого
	
	14111
	

	ООО Мастер Трейд
	апрель
	172976
	

	
	май
	75 464
	

	
	июнь
	14704
	

	
	июль
	102603
	

	
	август
	73468
	

	
	сентябрь
	12683
	

	Итого
	
	451 898
	30%

	ЗАО Сплитрус
	апрель
	20395
	

	
	май
	40530
	

	Итого
	
	60925
	4%

	ООО "Профинтер"
	июль
	29570
	

	
	сентябрь
	30375
	

	
	ноябрь
	28444
	

	
	декабрь
	9993
	

	Итого
	
	98387
	6%

	ООО "Гала-Холдинг"
	август
	29392
	

	
	сентябрь
	58792
	

	
	октябрь
	28070
	

	
	ноябрь
	166755
	

	
	декабрь
	161 648
	

	Итого
	444 657
	29%

	ВСЕГО
	1 519530
	100%


ПРИЛОЖЕНИЕ К
АНАЛИЗ ИМПОРТА ХИММАТЕРИАЛОВ ЗА 2003Г.
	Поставщик
	Месяц
	Продукция
	Количество
	Ед.изм.
	Цена, руб.
	Стоимость, руб.
	Уд.вес,%

	BENSON (Ирландия)
	март
	Сульфат хрома
	30000
	кг
	1 008
	30248100
	

	
	
	Сернистый натрий
	30000
	кг
	623
	18682800
	

	
	май
	
	
	
	
	30 240 000
	

	Всего
	
	
	
	
	
	79770900
	6,11

	
	
	
	
	
	
	
	

	Комплит Индастрис Лтд (Великобритания)
	июнь
	
	
	
	
	19381 950
	

	
	август декабрь
	
	
	
	
	47 098 400 

45 493 200
	

	Всего
	
	
	
	
	
	111 973550
	8,65

	
	
	
	
	
	
	
	

	"Циммер Шварц" (Гекрмания)
	декабрь
	
	
	
	
	97719341
	

	Всего
	
	
	
	
	
	97779347
	7,55

	
	
	
	
	
	
	 
	

	"Ко радо" (Украина)
	ноябрь
	
	
	
	
	20 545 095
	

	
	декабрь
	
	
	
	
	8 539 470
	

	
	
	
	
	
	
	29 084 565
	2,25

	
	
	
	
	
	
	
	

	Когнис - Италия)
	май
	
	
	
	
	105924245
	

	Всего
	
	
	
	
	
	705 924 245
	8,18

	
	
	
	
	
	
	
	

	ЗАО "ESSPO" (Литва)
	февраль
	муравьиная кислота
	13 100
	кг
	1 426
	18686587
	

	
	июнь
	
	
	
	
	23494118
	

	Всего
	октябрь
	
	
	
	
	25133490

67314195
	5,20

	000 "Экохим 21 век" (Россия)
	февраль
	концентрат желтый
	102
	кг
	5166
	526 965,66
	

	
	
	концентрат коричн.
	60
	кг
	2848
	170854,20
	

	
	
	концентрат белый
	40
	кг
	3373
	134932,00
	

	
	
	концентрат красный
	34
	кг
	5682
	193193,44
	

	
	
	концентрат с мет. и пер.эффект.-золото
	2,5
	кг
	30085
	75212,70
	

	
	май
	
	
	
	
	10291 877,00
	

	Всего
	сентябрь декабрь
	
	
	
	
	5 245 095,00 

421 107,00 

77059237,00
	1,32

	000 "ОЛЕОХИМ"(Россия)
	февраль
	паста Гамма
	2000
	кг
	1 572
	3143220
	

	
	
	
	
	
	
	0
	

	Всего
	
	
	
	
	
	3 743 220
	0,24

	COVDEXs.p.o.(4exua)
	февраль
	долатан Мб
	3840
	кг
	2040
	7 832 602
	

	"TFL" (Франция)
	январь

март октябрь
	магнополь PGN
	1 200
	кг
	2370
	2 843 736
	

	
	
	боррон SAF
	840
	кг
	2885
	2 423 366
	

	
	
	кориполь МК
	480
	кг
	3359
	1 612276
	

	
	
	селласол TN GRAN
	2700
	кг
	4200
	1 1 340 405
	

	
	
	селласол N6 GRAN
	3675
	кг
	4200
	15435551
	

	
	
	инвадерм S
	600
	кг
	5976
	3 585 582
	

	
	
	Рода OILP
	200
	кг
	3668
	733 602
	

	
	
	кориполь ДХ-902
	600
	кг
	3668
	2 200 806
	

	
	
	Арацит 4 А
	200
	кг
	23 148
	4 629 678
	

	
	
	
	108976402
	

	
	июль июль август октябрь
	провол ВА
	1 170
	кг
	3 119
	3 648 645,00
	

	
	
	Пелграссол MB
	3360
	кг
	3119
	10478 160
	

	
	
	Пелграссол СР
	500
	КГ
	3 118
	1 559 245,00
	

	
	
	Пелламин CL
	375
	кг
	3 119
	1 169437,50
	

	
	
	Новалтан НК
	1 050
	кг
	3230
	3 391 353
	

	
	
	Новалтан V
	1 040
	кг
	3416
	3 552 942
	

	
	
	Новалтан PF
	1 015
	кг
	3230
	3 278 308
	

	
	
	Новалтан MAP
	1 650
	кг
	3230
	5 329 269,00
	

	
	
	Синкал DR
	420
	кг
	3416
	1 434841,80
	

	
	
	Синкал MS
	810
	кг
	3584J
	2 903 040,00
	

	
	
	Мортанол 30
	900
	кг
	19090
	17180946,00
	

	
	
	Талвон 4211
	330
	кг
	3416
	1 127376
	

	
	
	супролан ON
	130
	кг
	3427
	445 522
	

	
	
	мерпин5016 N
	110
	кг
	3427
	376 980
	

	
	
	Авалвн кор ADS
	120
	кг
	11 221
	1 346 503
	

	
	
	Авакор черН-VOS
	510
	кг
	11 221
	5 722 639
	

	
	
	Авакор черн.ЗОК
	1 740
	кг
	11 221
	19524279
	

	
	
	Авалин беж NHA
	300
	кг
	11 221
	3 366 258
	

	
	
	
	
	
	
	32 238 540
	

	
	
	
	
	
	
	7915080
	

	
	
	
	
	
	
	71 099 501
	

	
	
	
	
	
	
	119995968
	

	Всего
	
	
	
	
	
	324917434
	25,09

	ЗАО "Агрохимспецжир" (Россия)
	сентябрь
	
	
	
	
	9467184
	

	Всего
	
	
	
	
	
	9467184
	0,73

	
	
	
	
	
	
	
	

	"SKUTTE LTD" (Эстония)
	август
	
	
	
	
	10384605
	

	Всего
	
	
	
	
	
	10 384 605
	0,80

	
	
	
	
	
	
	
	

	"Верина" (Литва) Всего
	июнь
	
	
	
	
	1 3 344 638
	1,03

	
	
	
	
	
	
	13 344 638
	

	ООО "Соснина" (Украина) Всего
	апрель
	
	
	
	
	5 861 000
	0,45

	
	
	
	
	
	
	5 861 000
	

	ЗАО "Русский хром" (Россия)
	март апрель июль октябрь
	сухой хром. дубитель
	60000
	кг
	760
	45 622 500
	

	
	
	
	
	
	
	46 292 400
	

	
	
	
	
	
	
	47 770 800
	

	
	
	
	
	
	
	49110600
	

	Всего
	
	
	
	
	
	188 796 300
	14,58

	
	
	
	
	
	%
	
	

	Всего
	
	
	153 781 404
	11,87

	"SARCHEM" (Турция)
т
	январь
	компунд ст 309
	120
	кг
	6518
	782153
	

	
	
	LT-EK 8430
	2
	кг
	5495
	10990
	

	
	
	LT-EK 8430
	4
	кг
	5495
	21 980
	

	
	
	САРАКРИЛ 527
	150
	кг
	6518
	977 691
	

	
	
	САРАКРИЛ 557 С
	600
	кг
	6518
	3910763
	

	
	
	сарфилл 807
	75
	кг
	8 427
	632 056
	

	
	
	саркол СТ 1 021 черный
	2
	кг
	7974
	15949
	

	
	
	саркол СТ 1021 черный
	5
	кг
	7974
	39872
	

	
	
	Сарлак NW-246
	1 440
	кг
	8493
	12229256
	

	
	
	Сарлак NW-248 М
	840
	кг
	8493
	7133733
	

	
	
	Сармод W-757
	30
	кг
	28189
	845 669
	

	
	
	Сармод W-764
	60
	кг
	6145
	368 694
	

	
	
	Сармод W-775
	30
	кг
	28189
	845 669
	

	
	
	сароил 895
	60
	кг
	8427
	505 645
	

	
	
	сарпен 821
	165
	кг
	5495
	906 662
	

	
	июнь
	
	
	
	
	1 1 090 579
	

	
	декабрь
	
	36 849 354
	

	Всего
	
	
	77 166 715
	5,96

	ИТОГО 1 295 108 533 100 


ПРИЛОЖЕНИЕ Л

АНАЛИЗ ИМПОРТА ОБОРУДОВАНИЯ И ЗАПЧАСТЕЙ ЗА 2003Г.
	Месяц
	Поставщик
	Стоимость, руб.
	Уд. вес, %

	
	
	
	

	март
	"Тегус" Gmbh"(Германия)
	
	

	
	
	8 041 385
	

	август октябрь ноябрь
	
	7 297 682
	

	
	
	7690 174
	

	
	
	19393933
	

	
	
	13831 145
	

	
	
	20912731
	

	
	Всего
	77 167 050
	55,7

	апрель июнь
	LENAX (Литва)
	8 742 880
	

	
	
	22125426
	

	
	Всего
	30 868 306
	22,3

	сентябрь
	Глоб маркетинг (Польша)
	
	

	
	
	30 522 501
	22,0

	
	ИТОГО
	138 557 857
	100,0


ПРИЛОЖЕНИЕ М

ОБЪЕМЫ ПРОИЗВОДСТВА ПРОМЫШЛЕННОЙ ПРОДУКЦИИ В НАТУРАЛЬНОМ ВЫРАЖЕНИИ, В ТОМ ЧИСЛЕ НА ЭКСПОРТ ОАО "МИНСКОЕ ПРОИЗВОДСТВЕННОЕ КОЖЕВЕННОЕ ОБЪЕДИНЕНИЕ"
	Показатели
	Единица измерен.
	2003 год отчет
	2004 год оценка
	2005 год прогноз
	Индексы изменения в

%

	
	
	
	
	
	2004г. к 2003г.
	2005г. к 2004г.

	Кожтовары хромовые
	млн.дм2
	17,7
	20,0
	21,0
	112,9
	105,0

	в т. ч. из давальческого сырья
	млн.дм2
	13,3
	14,6
	15,2
	109,6
	104,0

	Из общего объема пр-еа лр-ии в натур, выражении
	
	
	
	
	
	

	на жспорт-всего
	млн.дм2
	14,5
	16,25
	17,39
	112,1
	107,0

	е т. ч. из давальческого сырья
	млн.дм2
	13,3
	14,6
	15,2
	109,8
	104,0

	из него
	
	
	
	
	
	

	в страны СНГ
	млн.дм2
	14,0
	15,7
	18,80
	112,1
	107,0

	в т.ч. из давальческого сырья
	млн.дм2
	13,3
	14,6
	15,2
	109,8
	104,0

	В Т. Ч. РОССИЮ
	млн.дм2
	14,0
	15,70
	16,80
	112,1
	107,0

	ет.ч. из давальческого сырья
	млн.дм2
	13,3
	14,6
	15,2
	109,8
	104,0

	в страны дальнего зарубежья
	млн.дм2
	0,5
	0,55
	0,59
	110,0
	107,0

	в т. ч. из давальческого сырья
	млн.дм2
	-
	-
	-
	-
	-

	Коэффициент использования производственных мощностей
	%
	73,4
	64,8
	68,0
	88,3
	105,0


Аннотация
Дипломной работы Чех С.В.

«Организация внешнеэкономической деятельности предприятия»

(по материалам предприятия ОАО «Кожевенный завод Гатово»)

Пояснительная записка 107 с., в том числе 13 рис., 3 табл., 25 ист. лит., 9 приложений. 
Ключевые слова: внешнеэкономическая деятельность, внешнеэкономические связи, государственное регулирование, предприятие, организация внешнеэкономической деятельности, финансы внешнеэкономической деятельности, пути повышения эффективности организации внешнеэкономической деятельности.

Объект исследование – внешнеэкономическая деятельность предприятия ОАО «Кожевенный завод Гатово».

Предметом исследование являются: теоретические и практические основы построения налично-денежного оборота, механизм построения наличных денег в кассу банков и выдачи их из касс банков, возможные пути увеличение выпуска наличных денег в обращение, в условиях рыночных отношений. 

Цель работы: разработка предложений по увеличению выдачи денег из касс банков над поступлениями.

В процессе работы проводились обобщения различных точек зрения, высказанных в экономической литературе, анализировались законодательные материалы, статистические данные налично-денежного оборота в филиале ОАО «Белпромстройбанк» по Минской области.

В ходе выполнения дипломной работы исследована роль банков в повышении эффективности налично-денежного оборота, рассмотрены роль и особенности налично-денежного оборота в формировании рыночной экономике, принципы построения налично-денежного оборота, состав и структура, порядок формирования эмиссионного результата.

В результате анализа дана оценка механизма формирования эмиссионных результатов, выработаны рекомендации по управленческим решениям, направленным на более эффективную организацию налично-денежного оборота с целью обеспечения экономического роста в Республике Беларусь.

Автор работы подтверждает, что приведенный в ней материал правильно и объективно отражает состояния исследуемого объекта, а все заимствованные из литературы и других источников теоретические и методологические положения и концепции сопровождаются ссылками на их авторов.


