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Введение
Сотрудничество партнеров  в сфере бизнеса выступает не только важ​ным составным элементом предпринимательских действий, но и необ​ходимым условием договорных отношений между контрагентами, давая возможность каждому из них получить определенный уровень прибыли за счет обмена результатами деятельности. 

В Азербайджане институт партнерства в бизнесе сравнительно молод, хотя отдельные предприятия использовали элементы партнерства, понимаемые как межфирменное сотрудничество, давно. Такой точки зрения придерживается А.В. Бусыгин, рассматривающий партнерские связи как договорные отношения, которые устанавливаются между двумя или более предпринимателями и дают возможность каждому из них получить искомый уровень прибыли за счет обмена результатами деятельности (покупка, поставка продукции), выступающими в товарной или денежной форме. 

До сих пор отсутствует четкое и однозначное понимание сущности партнерских отношений в бизнесе, хотя терминология партнерства широко используется сегодня в практике бизнеса, например, стратегический партнер, производственный, финансовый, инвестиционный и т.п. партнеры, а также партнерство как форма организации бизнеса. 

В трудах отечественных ученых-экономистов проблемы сотрудничества в бизнесе практически не освещены. Крайне мало разработок, где бы анализировалась система партнерских отношений в бизнесе или рассматривались какие-либо конкретные методы оценки и выбора контра​гентов. Понятие «партнерство» практически не использовалось в научных работах Советского периода. Термин «партнерство» применялся для характеристики межличностного общения. Только ряд авторов рассматривает партнерство при организации договорной работы или применительно к внешнеэкономической деятельности. 

Необходимо отметить, что отсутствие глубоких теоретических исследо-

ваний сотрудничества в бизнесе, а также конкретных методов определения надежности деловых партнеров на этапе их выбора стало одной из главных причин низкой экономической эффективности отечественных предприятий.

Любое предприятие нуждается в эффективных партнерских связях – это является главным условием его благополучного функционирования в рамках того или иного фрагмента целостного хозяйственного процесса. В настоящее время, наиболее важным становится предрасположенность к сотрудничеству и постоянный поиск наиболее эффективных партнерских связей, в ходе которого осуществляется переориентация деятельности в соответствии с условиями рынка, то есть партнерские отношения позволяют фирме достичь, сохранить и усилить свои конкурентные преимущества
Глава 1. Роль партнерских связей в развитии бизнеса
1.1. Основные направления сотрудничества партнеров в бизнесе
При упоминании слова «партнер» – возникают ассоциации с такими понятиями как честность, порядочность, ответственность. Партнер – (англ. Partner) – есть участник какой-либо совместной деятельности, главным образом предпринимательской. Однако из словаря В.И. Даля следует, что корни этого слова уходят во французский язык и означали товарища по картежной игре. Прежде чем игрок становился партнером, он проходил жесткий отбор. Стать партнером известного и удачного игрока (что немало важно) считалось очень престижно.

Мир меняется, но принципы, на которых строиться игра, остаются неизменными. Бизнес – эта та же игра. Нужны не просто игроки, нужны партнеры, в которых можно быть уверенным. 

КОНТРАГЕНТ (от лат. contrahens — договаривающийся) — сторона договора в гражданских правоотношениях. 
Необходимо отметить, что в качестве контрагента можно рассматривать любого субъекта гражданского права, имеющего те или иные отношения с исходным предприятием. Принимая решение об участии в той или иной форме экономического сотрудничества, субъекты бизнеса руководствуются вполне определенными интересами и пытаются решить конкретные задачи. Главной движущей силой, которая побуждает субъекта к поиску партнера, является наличие неудовлетворенной потребности. Осознание данной потребности ведет к формированию интереса к нахождению контрагента, обладающего определенными характеристиками. Таким образом, наличие субъекта, от которого можно получить искомую ценность, можно определить как наиболее существенное условие для возникновения сотрудничества. При отсутствии данного условия сотрудничество не возникает, так как нет предпосылок для кооперации. Однако в некоторых случаях оно может возникнуть, если существует иллюзия того, что это условие выполняется. Эта ситуация вероятна в случае дефицита или недоброкачественной информации о потенциальном партнере, достаточно быстрой утрате последним своих «полезных» качеств, изменения обстоятельств сотрудничества, а также в случае неадекватной оценки собственных потребностей и мотивации к сотрудничеству на этапе выбора партнера. Например, производственное предприятие может выбрать конкретного поставщика сырья в своем регионе, а спустя некоторое время обнаружить аналогичного по цене, качеству и другим параметрам поставщика с более выгодным географическим расположением. В данном случае сотрудничество с прежним партнером теряет экономический смысл, вследствие высоких транспортных издержек и возникает потребность в обращении к новому поставщику. 

Таким образом, наличие неудовлетворенной потребности и представления о потенциальном партнере как о субъекте, способном стать источником удовлетворения данной потребности, безусловно, является наиболее существенным условием для возникновения сотрудничества. Причем, вторая составляющая этого условия (представление о партнере) является наиболее весомой, так как именно от адекватности этого «представления» зависит успех партнерства. 

Термин «партнерство» используется на практике в разных смыслах. Его можно рассматривать как: 

- составную часть межгосударственных отношений (межгосударствен​ное партнерство);

- элемент взаимоотношений между государством, предпринимателями и наемными работниками по поводу заработной платы и условий труда (социальное партнерство);

- партнерство в бизнесе между субъектами рыночной экономики (межфирменное партнерство или взаимоотношения предприятия с различными контрагентами). 
Партнерство в бизнесе можно определить как вид экономических отно-

шений, основанных на совместных действиях и усилиях сторон, объединенных общим интересом (выгодой для обеих сторон), направленных на достижение конкретных целей, которые хорошо понимаются участниками таких отношений. Другими словами, под партнерскими экономическими отношениями понимается совокупность способов и форм целенаправленной организации взаимоотношений сторон для достижения общих целей. 

Партнерские связи обеспечивают фирмам доступ к более разнообразным ресурсам, чем могла бы иметь или приобрести фирма в отдельности. В этой связи, целью современных межфирменных отношений всегда является получение необходимого доступа к каким-либо ресурсам (материально-техническим ресурсам, готовой продукции, финансовой среды), рынкам, технологиям или каналам распределения. 

В целом бизнес построен на взаимодействии субъектов рыночной экономики между собой. Отношения сотрудничества между фирмами – это не новый тип отношений в бизнесе. Эти отношения существовали всегда (в формальном или неформальном виде) между фирмой и ее контрагентами (поставщиками, покупателями, посредниками и др.). Однако за последние годы содержание договорных отношений в бизнесе сильно изменилось и приобрело новые формы. Освоение этих форм отечественными предприятиями началось сравнительно недавно. 

В широком смысле слова любые взаимоотношения между субъектами рыночной экономики, результатом которых стало заключение договора, являются проявлением межфирменного сотрудничества. 

Таким образом, можно сделать вывод о том, что политика формирования межфирменных связей, которые представляют собой основу делового партнерства, является одним из элементов стратегии предприятия и выступает в качестве фундамента успешной конкурентной борьбы. Современные межфирменные связи отражают сложный и целенаправленный процесс взаимной адаптации деятельности каждого субъекта экономической жизни к интеграционным процессам. В результате межфирменного взаимодействия образуется особая инфраструктура, изменяющая «среду обитания бизнеса» и расширяющая его территориальные границы. 

Осуществляя деловое проектирование, предприниматель одновременно разрабатывает и схему конкретных действий по реализации проекта.
Схема предпринимательских действий по реализации проекта – это детализированный план действий предпринимателя, его взаимоотношений как с рынком (маркетинг), так и с коллективом работающих на его предприятии (менеджмент), а также с партнерами. В общем, виде эту схему можно представить следующим образом (рис. 1).
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Рис. 1. Общая схема предпринимательских действий

Если до этого мы рассматривали в основном проблемы, связанные с подготовкой предпринимателя к профессиональным действиям, то сейчас остановимся на партнерских связях. Под партнерами в данном случае мы понимаем поставщиков всего того, что необходимо предпринимателю для организации нормального производственного процесса, а также потребителям продукции, производимой его предприятием.

Например, в основе вашего проекта лежит производство детских игрушек из дерева. Обдумывая эту идею, вы  составляете схему действий (рис. 2). Разработка такой схемы поможет предпринимателю выработать порядок практических действий на наиболее приемлемом уровне, сократить подготовительный период, уделить время процессам, без которых реализация проекта затруднена. Самое главное заключается в том, что такая заранее подготовленная схема может явиться основой заблаговременного установ​ления требуемых партнерских связей.
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Рис. 2. Схема предпринимательских 
действий при разработке бизнес – плана
1 – обращение за кредитом; 2 – получение необходимого оборудования;  3 – получение необходимого сырья (обращение к партнеру 3 по поводу транспортировки); 4 – поиск и наем на работу специалистов по производству детской игрушки; 5 – поставка готовой игрушки (обращение к партнеру 3 по поводу перевозок).
Партнерские связи – это такие договорные отношения, которые устанав​ливаются между несколькими предпринимателями и дают возможность каждому из них получить искомый уровень прибыли путем обмена результатами деятельности (покупка, поставка продукции) в товарной или денежной форме. Каждый предприниматель заинтересован в установлении наиболее эффективных форм партнерских связей, определить которые можно лишь путем сравнительного анализа различных вариантов. Схема предпри​нимательских действий дает возможность выбрать самую эффективную форму взаимоотношений с каждым партнером. Она представляет собой разложения целостного проекта на отдельные составляющие.
Все разнообразие связей в предпринимательстве группируется по четырем основным сферам предпринимательской деятельности:

1) производственная сфера;  
2) товарообмен (товарообменные связи); 
 3) торговля;  
4) финансовая сфера.
Сделка считается заключенной (совершенной), когда на каждую из сторон возлагаются определенные этой сделкой права и обязанности. Правовые последствия заключенной сделки (права и обязанности каждой из сторон) начинаются сразу же после подписания договора, по которому каждая из сторон добровольно принимает на себя определенные обязательства (поставить товар, оплатить поставку и т. д.). Неисполнение или ненадлежащее исполнение этих обязательств вызывает необходимость применения к виновной стороне штрафных санкций в пользу другой стороны.
Содержание и форма договора зависят от конкретного направления сотрудничества предпринимателей (например, договор об обмене товарами будет, конечно же, отличатся от договора о сотрудничестве в сфере производства и т. д.). Вначале предприниматель - инициатор определяет сферу сотрудничества возможным партнером, затем ищет конкретную форму сотрудничества, после этого предлагает заключить договор.
1.2. Формы сотрудничества в сфере производства
Иногда предприниматели, заключая между собой договор (совершая сделку), не рассчитывают на мгновенную коммерческую выгоду. Суть всех форм, лежащих в основе такого сотрудничества, сводит к желанию партнеров скоординировать свои экономические интересы, реализация которых в условиях кооперации может сулить коммерческую выгоду. Более того, такие отношения могут строиться только на долговременной основе. Поэтому при выборе партнера предприниматель должен проявлять особую осторожность. Из многообразия форм сотрудничества выделим следующие.

Совместное предпринимательство. Эта форма предполагает организа-цию совместного (или смешанного) предприятия. Совместным предприятием (СП) называют такое предприятие, уставный фонд которого образован путем внесения паевых взносов двумя или более учредителями, один из которых - иностранное физическое или чаще всего юридическое лицо. К смешанным предприятиям относятся предприятия, уставный фонд которых сформирован двумя или более юридическими лицами одной стороны.

В плане образования СП предусматривается:
- определение профиля будущего СП;

- поиск партнера, готового к сотрудничеству в создании СП;
- подписание протокола о намерениях;
- подготовка вариантов возможных путей получения иностранным партнером своей доли прибыли СП;
- предварительное формирование пая, вносимого при учреждении СП;
- получение разрешения на право выступить в качестве учредителя СП (если оно требуется), назначение директора (лица, ответственного за подготовку к учреждению СП);
- подготовка проектов всех документов, необходимых для учреждения и регистрации СП;
- подписание договора о создании СП;
- государственная регистрация СП;
- реализация договоренности по созданию СП на практике.

Протокол о намерениях - это документ, подписываемый сторонами, о направлении и содержании будущего сотрудничества, не имеющей правовой силы и лишь свидетельствующий о желании сторон продолжить контакты в будущем. Невыполнение условий протокола не вызывает никаких правовых последствий.

В настоящие время СП, расположенные в Азербайджане, имеют доступ к валютной бирже, т. е. могут свободно обменивать выручку на валюту.

Пай отечественного учредителя, вносимый в уставный фонд СП может включать;
- остаточную стоимость зданий, сооружений, коммуникаций, переда​ваемых СП;
 - кадастровую оценку земли (или стоимость земельного участка), передаваемой в пользование СП (при условии, что арендные платежи за землю вносит отечественный учредитель);
- денежную оценку передаваемой СП технологии, научных разработок и прочего (денежную оценку интеллектуальной собственности).

Кадастр (от. Греч. кatastiction – лист, реестр) - это реестр, содержащий сведения об оценке и средней доходности объектов (земли, домов, промыслов,), которые используются для исчисления соответствующих налогов. В земельном кадастре участки земли группируются в зависимости от качества, местоположения и использования. Земельные кадастры состав​ляются финансовыми органами и утверждаются местными органами власти. Различают парцеллярный (или французский) и реальный (или австрийский) кадастры. Первый отражает доходность каждой части земельного участка,  второй – совокупную доходность всего участка.

Для многих предпринимателей достаточную сложность представляет денежная оценка интеллектуальной собственности, т. е. результатов умст​венной деятельности, способных привести экономический эффект (например, новый метод обработки сырья увеличить производительность труда и улучшить качество производимого товара, что принесет суммарный денежный эффект в размере 1 млн. ман.).

Денежная  оценка  интеллектуальной  собственности  и  приносимый  ею 
эффект – понятия и величины разные. Денежная оценка интеллектуальной собственности – это ее цена. Для объективного ее выявления обычно соз​дается экспертная комиссия (из представителей той и другой стороны, а также одного или нескольких экспертов по проблемам, связанные с содер​жанием интеллектуальной собственности). Денежная оценка производится с учетом издержек, связанных с разработкой предмета интеллектуальной собственности; редкости или уникальности его; эффекта, приносимого возможным использованием в производстве данной интеллектуальной собст​венности, После этого стороны самостоятельно принимают решения (передачи) и купле интеллектуальной собственности. Денежная оценка такой собственности может выступать в качестве пая (части пая), вносимого в уставный фонд СП (также, как стоимость зданий и других материальных ценностей).

В западных странах часто применяется термин предприятие совместного владения для обозначения СП.

При этом возможна покупка доли в уже существующем предприятии. Такого рода предприятия создаются на основе прямого инвестирования, т. е. долгосрочного вложения капитала в какое либо предприятие, дело.  Инвестором может быть как физическое, так и юридическое лицо или даже государство.
Деятельность СП в Азербайджане регламентируется Законом АР “Об иностранных инвестициях”. В настоящее время термин совместное, или смешанное, предприятие не означает организационно – правовой формы, т. е. в качестве такового оно не может быть официально зарегистрировано. Другими словами, СП – это неофициальное название создаваемой структуры. Официально такое предприятие зарегистрируется в Азербайджане как обычное предприятие с указанием, что предприятие создается с участием иностран​ного капитала.

После регистрации СП партнеры в определенные сроки вносят свои доли уставного капитала. Случается, что иностранный инвестор притор​маживает исполнение этого обязательства, тогда как предприятие уже работает. Если он не внесет деньги в течение года, то по закону об иностранных инвестициях СП считается несостоявшемся.

Если СП работает без полного взноса иностранного партнера в уставный фонд, то правление предприятия принимает решение о его ликвидации, или о передаче доли другому партнеру, или о его продаже. В уставных документах СП следует предусматривать место рассмотрения спорных вопросов.

Опыт деятельности СП в Азербайджане показывает, что иностранцы к числу мотивов риска часто причисляют необязательность отечественных партнеров. Здесь нашим бизнесменам нужно учиться зарубежной этики ведения дел. Например, в деловой переписке принято давать ответ на предло-жение или запрос в течение трех дней. Если это не сделано, то у иностран-ного партнера есть основание считать вас несерьезным бизнесменом. Многие СП в Азербайджане не состоялись, потому что долгое время были “бумажными” из-за техни​ческой, психологической, экономической неподготовленности их организа​торов. Совместное предпри​ни​мательство не относится к доминирующим формам сотрудничества предпринимателей.
Производственная кооперация. Под производственной кооперацией понимается такая форма сотрудни​чества, когда каждый из партнеров выполняет свою долю работ в рамках единого производственного процесса (цикла); доход же, получаемый по окончании данного производственного цикла и реализации производствен​ного товара, делится между партнерами в точном соответствии с долей каждого партнера в общем, объеме работ. Рассмотрим пример единого производственного цикла изготовления мебели. В этом цикле участвуют два партнера, каждый из которых выполняет свою долю работ (рис.3).
Важной составной частью этой формы взаимоотношений выступает не продажа полуфабрикатов партнером А партнеру Б в точке С, а передача по​луфабрикатов для их дальнейшей обработки и доведения до полной готовности к потреблению (реализации). Поскольку в точке  С происходит не продажа, а передача, то расчеты между партнерами осуществляются после реализации партнером Б готового к потреблению товара.
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Рис. 3. Единый производственный цикл изготовления мебели
Отрезок обозначает единый производственный процесс: 1-я стадия- производство полуфабрикатов для мебели (партнер А); 2-я стадия – производство мебели из полученных полуфабрикатов (партнер Б); 3-я стадия – реализация готовой мебели (партнер Б)

Во избежание недоразумений стороны вначале договариваются о размерах доли каждого партнера в общем, объеме работ, связанных с производством товара, который составляет предмет договора. Никто не сможет определить вклад каждой стороны в общий объем работ. Величины эти всегда договорные, хотя предполагается, что в их основе лежат объективные факторы. Минимально допустимый размер доли каждого из партнеров определяется на основе предпринимательских расчетов. По результатам такой договоренности денежный эффект, получаемый партнером Б после реализации товара на рынке, делится между партнерами. Например, вы со своим партнером договорились, что вместе (на условиях кооперации) будете производить мебель. При этом ваша обязанность будет сводиться к обработке сырья и производству полуфабрикатов, а обязанность вашего партнера – производст​во мебели (товара, готового к потреблению) из получаемых от вас полуфабрикатов. Вы договорились также, что ваша доля в общих расходах  и общем объеме работ – 40%, а доля партнера – 60%. Партнер, произведя товар, готовый к потреблению, продает его на рынке, а денежный эффект, т. е. полученную сумму, разделит так: 40% - вам, 60% -себе (рис. 4).
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Рис. 4, Доля затрат партнеров в общем объеме работ и денежный эффект: 1-доля затрат партнера А (40%), 2- доля затрат партнера Б (60%)
Такая система партнерских связей отличается, как правило, высокой эффективностью, поскольку ведет к полному совпадению экономических интересов партнеров. Каждый из партнеров понимает, что 40 или 60% от 200 тыс. ман. скажем, больше, чем  40 или 60% от 100 тыс. ман., поэтому партнеры будут действовать так, чтобы товары могли быть реализованы по как можно более высокой цене, т.е. каждый будет заботиться о качестве и других показателях, важных для рынка.

Лизинг. Лизинг (от англ. leasing)- это особый вид аренды, арендных отношений (чаще всего применим к случаям, когда объектом аренды выс​тупает оборудование). Использование лизинга имеет большие преимущества. При организации производства нет необходимости в значительных инвестиция, если вы получаете оборудование на условиях  лизинга. Более того, как правило, при лизинге используется товарная форма арендных платежей (поставки товара, который производится на арендуемом обору​довании). Это классический лизинг. Существует и современная форма ли-зинга, когда арендные платежи вносятся в денежной (а не товарной) форме. Такая форма взаимоотношений партнеров имеет и другое, также часто встречающееся наименование – финансовая аренда, или финансовый лизинг. 

Лизинг следует отличать от сходных с ним на первый взгляд форм финансирования. Он предполагает не только возможность использования заемных средств, но и особые имущественные отношения. Лизинг представляет собой особую форму имущественных отношений, предусматривающую не только передачу оборудования во временное пользование, но и возможность продажи используемого оборудования по истечении срока аренды.
По окончания выплаты полной стоимости арендуемого оборудования, право собственности переходит от одного партнера к другому, Это обстоятельство чаще всего и выступает качестве наиболее привлекательного момента при развитии таких отношений.

Возникновение лизинговых отношений относят к средним векам. Утверждают, венецианские купцы уже в XI в. Использовали эту форму отношений, когда сдавали в аренду морские якоря. Бытует также мнение о еще более раннем зарождении такого рода отношений – чуть ли не во времена древнего государства Шумер. Однако только с 1877 г., когда телефонная компания «Белл» начала не продавать, а сдавать в аренду свои телефонные аппараты, понятие «лизинг»   стало использоваться в деловом мире. Первой компанией, для которой лизинг стал предметом основной деятельности, была «Юнайтед Стейтс лизинг корпорейшн», образованная в 1952 г. в Сан-Франциско. Сегодня лизинг широко применяется во всем мире.
Рассмотрим виды лизинга. Финансовый лизинг – это такая форма отношений, при которых лизингодатель приобретает оборудование с последующей его передачей пользователю (лизингополучателю). Стоимость такого оборудования (плюс проценты за предоставленный кредит) возвращается лизингодателю частями в виде платежей, осуществляемых лизингополучателем.
Возвратный лизинг – это разновидность финансового лизинга, когда собственник оборудования продает его лизинговой компании, с которой заключает соглашение о лизинге этого оборудования, т.е. выступает в качестве лизингополучателя. Эта форма смыкается с ипотечным (от греч. hypothec – залог, заклад) займом. Более того, возвратный лизинг выступает в данном случае как альтернатива залоговой операции. Причем продавец собственности, ставший ее арендатором, получает в свое распоряжение от покупателя взаимно согласованную сумму от сделки купли-продажи, а покупатель выступает уже в качестве арендодателя. Важно, что фирма, владевшая ранее этой собственностью, стал арендатором, продолжает пользоваться ею на новых, специфических условиях лизинга.
При возвратном лизинге арендная  плата устанавливается по схеме: сумма платежей должна быть достаточной для полного возмещения инвестору всей суммы, которая была выплачена им при покупке, а также обеспечивать среднюю норму прибыли на инвестированный капитал.
В период общеэкономического или отраслевого снижения деловой активности, когда предприятие испытывает временные трудности по поддержанию нормы прибыли (а следовательно, и дивидендов по акциям ) на необходимом уровне (не ниже, чем у основных конкурентов), операции в рамках возвратного лизинга помогает остановить падение рентабельности и стабилизировать финансовые результаты. Укрепляя свое финансовое поло​жение за счет дополнительного привлечения ликвидных средств, предприя​тие подстраховывается от непредсказуемых последствий на случай падения курса своих акций (сброса их держателями и массовой скупки биржевыми спекулянтами для последующего поглощения фирмы и т. д.)

Возвратный лизинг можно также успешно использовать для выравнива-

ния баланса “переоценки” своего недвижимого и движимого имущества путем его продажи не по балансовой, а по более высокой рыночной стоимости. На Западе это касается в первую очередь земли и зданий.

Оперативный, или сервисный, лизинг представляет собой краткосроч​ную аренду оборудования последовательно несколькими лизингопользо​вателями. Компьютеры, ксероксы, факсы и другие сложные виды информа​ционной и оргтехники, а также самолеты и автомобили относятся к основным видам оборудования, являющего объектом оперативного лизинга.

Пионером широкомасштабного лизинга в США считают компанию “Ай-би-эм” –  ведущую фирму на рынке компьютерного оборудования и оргтехники, а также корпорацию “Макдоннел Дуглас” специализирующуюся на производстве самолетов для гражданской авиации. Эти фирмы лидируют в своих отраслях не только на американском, но и на мировом рынке.

В целом оперативный лизинг предусматривает относительно широкий круг партнерских отношений между арендодателем и арендатором в области финансирования, а также обслуживания, ремонта наладки арендуемого оборудования и т. п. Это первая особенность данного типа лизинга. Арендодатель, берущий на себя наладку, ремонт техники и даже профессиональное обучение специалистов заказчика  обслуживающих ее, обес​печивает оптимальную эффективность использования оборудования. Расходы же арендодателя на все указанные виды сервиса включаются в платежи по лизинговому соглашению.

Другой важной особенностью оперативного лизинга является то, что он не основан на принципе полной амортизации, т. е. возмещения полной стоимости оборудования. Лизинговое соглашение охватывает в данном случае более короткий период, чем срок амортизации оборудования. Арендодатель предусматривает в дальнейшем либо пролонгацию срока лизинга (но уже на других, отличных от первоначальных условиях), либо продажу арендованного оборудования по остаточной стоимости. При этом не исключается возможность реализации оборудования на сторону – третьим лицам. Эта особенность прямо предусматривается действующим законода​тельством США по лизингу как элемент антимонопольной политики. Перепродажа имущества на вторичном рынке в конце срока действия лизингового договора – одно из удобных средств увеличение прибыли, конечно, при удовлетворительном техническом сервисе и хорошем знании рынка оборудования.

Наконец отличной характеристикой оперативного лизинга является частное включение в лизинговый контракт условия о праве арендатора досрочно прекратить аренду и возвратить оборудование. Это чрезвычайно важное условие для арендатора, ибо он страхуется на случай непредвиденного морального старения техники, а также может своевременно освобождаться от арендуемого имущества, если в нем нет потребности.

Для арендодателя включение в договор условия о возможности дос​рочного прекращения клиентом аренды столь же важно, столь и неоднозначно. Предоставляя клиентам более привлекательные условия, арендодатель повышает свою конкурентоспособность, расширяет рынок. Но одновременно возрастают требования к освоению передовой технологии и более совершенных моделей оборудования, к тщательной, научно обосно​ванной разработке программ финансирования, как на краткосрочной, так и на долгосрочной основе.

Лизинг с полной выплатой – долговременная форма взаимоотношений партнеров, в результате которой лизингополучатель постепенно выплачивает полную стоимость оборудования, переданного по лизингу, и определенную сумму сверх нее – прибыль лизингодателя (например, финансовый лизинг)

Лизинг с частичной выплатой – форма договорных отношений, при которой лизингодатель возвращает себе только часть стоимости оборудова​ния и получает определенную прибыль за оказываемые услуги. Необходимый размер прибыли в таком случае достигается путем заключения ряда подобных договоров (например, оперативный лизинг).

Леведж – лизинг (ливеридж – лизинг) – форма отношений, при которой в 
качестве лизингодателя выступает объединение нескольких компаний, фирм, учреждений. Используется при реализации крупных проектов.

Лизинг, включающий дополнительные обязательства, - форма договор​ных отношений, при которой лизингодатель берет на себя какие – либо дополнительные обязательства (например, техническое обслуживание, ремонт оборудования, страхование и т. д.).

Чистый лизинг – форма взаимоотношений партнеров, при которой лизингодатель только передает оборудование, а все проблемы, связанные с его эксплуатацией, ложатся на лизингополучателя.

При заключение сделок  на аренду машин и оборудования нередко используют и другие формы взаимоотношений:

-  рентинг (от фр. Rente. – отданная назад) – аренда машин и оборудо-вания на краткосрочный период:
- хайринг (от лат. Hire -  наем., прокат, сдавать внаем) – аренда машин и оборудования на среднесрочный период.

Условия лизингового соглашения (договора лизинга):
При лизинговой форме отношений взаимодействуют две стороны: лизингодатель и лизингополучатель (или пользователь), заключающие между собой договор особого рода – лизинговое соглашение (договор о лизинге, лизинговый договор).
Основой лизингового соглашения вступают основные этапы разрабатываемый на этот случай схемы предпринимательских действий. Логика разработки этой схемы включает следующие элементы (при условии аренды оборудования, уже бывшего в употреблению):
 1) Определение полной стоимости оборудования, представляющего предмет лизингового соглашения, чаще всего договорной величины, поскольку трудно определить, стоимость оборудования на момент его приоб​ретения (меняются цены, действуют скидки с цены и т.д.). Предположим стороны сошлись, на том, что полная стоимость оборудования на момент приобретения составила 100 денежных единиц.

2) Определение сторонами полного нормативного срока службы передаваемого оборудования, который чаще всего представляет собой также договорную величину и определяется на основе обычая, т. е. общепринятого, наиболее распространенного толкования какого – либо понятия. В нашем случае допустим, что стороны определили полный нормативный срок службы оборудования 5 лет.
3) Расчет сторонами остаточного нормативного срока службы оборудования. Предположим, стороны договорились о том, что поскольку полный нормативный срок службы оборудования 5 лет, а 3 года оно уже функционировало у передающей стороны – лизингодателя, то остаточный нормативный срок его службы составляет 2 года.

4) Определение сторонами остаточной нормативной стоимости оборудо-вания. Расчеты осуществляются по форме полная стоимость оборудования минус накопленная амортизация. В нашем случае годовая норма амортиза-ционных отчислений составляет 20 денежных единиц (100-5), 3 года функци-онирования оборудования у лизингодателя накоплений амортизационный фонд составил 60 денежных единиц (20-3). Следова​тельно, остаточная стоимость оборудования составляет 40 денежных единиц (100-60). 

Остаточную стоимость можно определить и как сумму амортизацион​ных отчислений, подлежащих внесению в амортизационный фонд в течение остаточного нормативного срока службы оборудования. Ежегодная норма амортизационных отчислений – 20 денежных единиц, остаточный нормативный срок службы оборудования – 2 года (5-3). Следовательно, суммарные амортизационные отчисления (а они равны остаточной стоимости оборудования) составляют 40 денежных единиц. Таким образом, пользо​ватель (лизингополучатель) должен выплатить лизингодателю 40 денежных единиц, и после этого он может рассчитывать на то, что оборудование перейдет в его полную собственность.

5) Расчет сторонами цены товара, который будет передаваться лизинго​получателем лизингодателю в качестве арендных платежей. Она устанавливается на основе обычной практики в зависимости от существующих в данный момент цен на тот же самый или аналогичный товар. Предположим, что стороны пришли к соглашению, что цена одной товарной единицы составляет 5 денежных единиц.

6) Поставка лизингополучателем лизингодателю товарных единиц (40:5) в качестве платы за оборудование (выплата остаточной стоимости обору​дования). 

7) Установление сторонами срока 8 товарных единиц или срока действия лизингового соглашения.

В нашем случае возможна поставка всех 8 товарных единиц в течении года. Через год выполнения этого условия оборудование перейдет в собст​венность лизингополучателя. Конечно, возможны различные варианты. Например, права собственности могут перейти от одной стороны к другой через год, но лизингополучатель обязался поставлять товар лизингодателю в течение двух, а то и трех лет. Но в таком случае все товары, поставляемые сверх оговоренных 8 товарных единиц, оплачиваются лизингодателем на обычных (торговых) условиях.

Кроме этих условий стороны должны обязательно оговорить все другие случаи, которые могут оказать воздействие на взаимоотношения сторон или на уровень эффективности сделки.  Применительно к нашему примеру в договор будут внесены условия, регулирующие взаимоотношения сторон по поводу ряда расходов. В этих условиях оговаривается, какая из сторон и за чей счет осуществляется.

- транспортировку оборудования от лизингодателя к лизингополуча-телю;

- установку оборудования у лизингополучателя и его пробный пуск;
- обучение персонала (если такое требуется);
- поставку запчастей;
 - текущий и капитальный ремонт.

В  мире  сложилось  общепринятое  мнение  о  достаточно  хороших   (по 
сравнению с другими формами) перспективах лизинговых операций. Между азербайджанскими предпринимателями и их зарубежными партнерами лизинговые отношения, основанные на учете морального (а не физического) износа оборудования, могут играть значительную роль.

Азербайджанская Республика одной из первых из стран СНГ приступила к созданию лизингового законодательства. 29 ноября 2008 года исполнится ровно четырнадцать лет  со дня вступления в силу первого закона о лизинге среди стран СНГ. Закон Азербайджанской Республики "О лизинговой услуге", принятый парламентом нашей страны, был первым законом, регулирующим лизинговые отношения в странах Содружества.
Несмотря на то, что в тот период в Азербайджане отсутствовала практика заключения лизинговых сделок, а сами лизинговые отношения находились только в стадии зарождения, закон "О лизинговой услуге" можно рассматривать в качестве довольно прогрессивного нормативно-правового акта. В этом законе содержались довольно четкие положения, определяющие понятие лизинга, характеризующие его как самостоятельное гражданско-правовое отношение, определяющие круг имущества, которое могло выступать в качестве объекта лизинга, устанавливающие права и обязанности, ответственность субъектов лизинговых отношений.
Однако принятие данного закона не явилось толчком к развитию лизинга в нашей стране. Специалисты приводят различные причины, препятствующие развитию лизинга в Азербайджане.
Одни объясняют это отсутствием в то время налоговых льгот для лизинга и, как следствие, неспособность его составить конкуренцию другим традиционным источникам финансирования. Здесь необходимо отметить, что законом "О лизинговой услуге" для предприятий и организаций, оказы​вающих лизинговые услуги, было предусмотрено применение государством различных льгот. Однако в течение длительного времени эта норма носила всего лишь декларативный характер. Как доказательство можно привести тот факт, что закон "О лизинговой услуге" вступил в силу в 1994 году, а практика применения льгот к лизингу начала действовать только лишь с 2001 года.
Другие объясняют слабое развитие лизинга тем, что среди населения и предпринимателей большой популярностью пользуется другой источник финансирования – банковский кредит. 
Стоящие на третьей позиции утверждают, что основной причиной непопулярности лизинга является отсутствие в Азербайджане финансовых ресурсов, предоставляемых на долгий срок под невысокие проценты, то есть отсутствие "длинных" и дешевых денег. Свою позицию они обосновывают тем, что, так как лизинг является долгосрочным отношением, то для его финансирования необходимо достаточное количество свободных средств.
По нашему мнению, одним из препятствий на пути развития лизинга является частое изменение законодательства, его неточность и протии​воречивость. В результате вступления в силу 9 августа 2003 года изменений в Гражданский кодекс Азербайджанской Республики закон "О лизинговой услуге" был признан утратившим силу.
Гражданско-правовое регулирование лизинга в различных странах осуществляется различными способами. В некоторых странах лизинг регулируется специальными законами, в некоторых странах, наряду со специальным законом, положения о лизинге содержатся в Гражданском кодексе. При исследовании законодательства Азербайджанской Республики, регулирующего лизинг, с 1994 года по настоящее время, можно прийти к выводу, что законодатель не может определиться с местом лизинга в гражданском законодательстве. Произошедшие в законодательстве столь принципиальные изменения можно объяснить отсутствием единой концепции лизинга, наличием различного подхода к нему. Наверное, только так можно объяснить то, что вначале лизинг являлся трехсторонним отношением и выступал как вид аренды (Закон Азербайджанской Республики "О лизинговой услуге"), затем - как самостоятельное двустороннее договорное отношение (новый Гражданский кодекс Азербайджанской Республики), а сейчас лизинг вновь является трех​сто​ронним правоотношением (изменения и дополнения в Гражданский кодекс, вступившие в силу 9 августа 2003 года).

Помимо этого, с 1 января 2001 года Налоговым кодексом финансовому лизингу были предоставлены налоговые льготы. Из них следует отметить освобождение по предоставлению лизинговых услуг от налога на добавленную стоимость и освобождение объекта договора лизинга от налога на добавленную стоимость при импорте. Но, к сожалению, данные льготы просуществовали всего лишь два года и были отменены 1 января 2003 года.
Применение налоговых льгот к лизингу диктовалось, скорее всего, необходимостью обновления устаревшего парка оборудования посредством лизинга. Однако слишком короткий срок действия этих льгот (как указывалось выше, они действовали с 2001 по 2003 год) и не проработанная до конца нормативно-правовая база не позволили воспользоваться ими. И, естественно, что в течение такого непродолжительного периода невозможно сделать выводы об эффективности применения налоговых льгот.
Безусловно, что такие основательные и часто производимые в законодательстве изменения ощутимо повлияли на уменьшение количества субъектов предпринимательства, желающих заниматься лизингом. 

Еще одной из проблем лизинга, на наш взгляд, является проблема с терминологией. До 1 января 2001 года в законодательстве Азербайджана данной проблемы не существовало, и использовался один термин - лизинг. С вступлением в силу 1 января 2001 года Налогового кодекса Азербайджанской Республики в употребление был введен новый термин - финансовый лизинг.
Известно, что слово "лизинг" - это не азербайджанское слово и является точным отображением английского слова "leasing". То есть по причине отсутствия адекватного перевода английского слова "leasing" на азербайджанский язык было решено использовать его в точном соответствии с английским звучанием. Законодательные системы различных стран мира по-разному подходят к обозначению лизинга. В некоторых странах термин "leasing" был переведен на местный язык (например, во Франции, Бельгии, Турции), в других используется термин "финансовая аренда" (Россия, Узбекистан, Кыргызстан). Различных точек зрения и различных переводов много. Однако, на наш взгляд, большой необходимости в переводе нет. Так как лизинг является иностранным правовым институтом, то и принять его следует с его же иностранным наименованием.
Помимо лингвистического аспекта существует также и теоретико-правовой аспект. Существуют различные теории относительно места лизинга в системе гражданско-правовых договоров. Одна из них основывается на том, что лизинг является одним из видов аренды, другая - что лизинг является самостоятельным гражданско-правовым институтом. По структуре Гражданского кодекса Азербайджанской Республики лизинг выделен в самостоятельный вид гражданско-правовых отношений. Лизингу в Гражданском кодексе посвящена отдельная глава 38. Однако в данной же главе говорится о применении к лизингу также и положений, регулирующих отношения имущественного найма. Вопрос о том, каким термином именовать лизинг, носит, в основном, теоретический характер. На практике данная проблема возникает при использовании в различных нормативно-правовых актах различных терминов и теорий по одному и тому же вопросу.
На примере законодательства Азербайджанской Республики выясняется, что данное положение является причиной различных интерпретаций правовых норм и, как следствие, приводит к увеличению правовых рисков субъектов лизинга. А это, в свою очередь, сводит на нет привлекательные стороны лизинга как эффективного механизма инвестирования. Из указанного можно сделать вывод, что одним из важных условий для создания качественного законодательства является единообразное понимание и применение правовых норм. 
Несмотря на десятилетнюю историю существования, лизинговое законодательство нашей страны все еще переживает этап реформирования и здесь еще предстоит сделать немало.
Франчайзинг. Франчайзинг (от фр. franchise – льгота, вольность) – широ-

ко распространенная в мире форма партнерских связей и делового сотрудничества. Содержание франчайзинга сводится к следующему: головная, чаще всего крупная, авторитетная и достаточно известная рядовому потребителю компания заключает договор с мелким самостоя​тельным предприятием (обычно создаваемым именно для этой цели) о предоставлении ему исключительного права на выпуск определенных товаров и их сбыт, а также оказание услуг под торговой маркой данной компании на определенном рынке. То же самое кратко можно определить как “работу по лицензии”.

Активно используют эту форму такие известные компании, как “Макдональдс”, “Кентукки фрайд чиккен” и др.

Впервые эта форма была использована в 1950-е гг.американскими автомобильными и нефтяными компаниями.

При такой схеме взаимоотношений участвуют две стороны;
- франчайзер – головная компания, которая передает определенные права на пользование торговой маркой;
- оператор, или франчайзи, - мелкая компания, которая по договору получает передаваемые франчайзером права. При этом важно отметить, что оператор выступает как самостоятельный производитель, является юридическим лицом, имеет свой расчетный счет, самостоятельный баланс, т. е. ведет дело на свой страх и риск.

Однако, оператор осуществляет свой бизнес под вывеской франчайзера, т. е. пользуется его торговой маркой. Эта форма сотрудничества особенно эффективна для вновь возникающих предприятий, поскольку авторитет уже; “наработан” франчайзером, на рекламу почти не нужно тратить средств, потребитель уже привык к торговой марке, а следовательно, к товару или услуге.

Франчайзер, как правило, заключают договоры не с одним, а с множест​вом операторов, создавая разветвленную сеть торговых и промышленных предприятий, находящихся от него сильной зависимости. Зависимость операторов от франчайзера сводится к договорным обязательствам, по которым оператор обязуется соблюдать все правила торговли или производства, установившиеся на фирме – франчайзере, т. е. гарантирует фирменное обслуживание (вплоть до соблюдения мелочей, например использования единой униформы служащих, как в сети “Макдональдс”).

Договор, заключаемый между франчайзером и оператором, содержит помимо указанных и других (обычных для любого договора) условий также положение о платежах (что весьма важно). Учитывая, что второй стороной в таких договорных связях выступает вновь создаваемое или маломощное в финансовом отношении предприятия, франчайзер обычно предусматривает ряд моментов: 
1) требует от оператора выплаты первоначального единовременного воз​на​г​раждения за право выступать на рынке от его имени, но при этом устанавливает разумную величину такого взноса в зависимости от сферы производства (в США размер взноса колеблется от 2,5 тыс. долл. компаний по торговле недвижимостью до 150 тыс. долл. компаний по прокату авто​мобилей). Такой взнос можно делать частями;
2) помогает оператору решить вопрос, связанный с капиталовло​жения​ми. Он либо передает оператору оборудование, технологию и пр., выдает кредит (обычно сроком на 2-3 года на льготных условиях), либо в банк за получением кредита для оператора (или же в банк обращается сам оператор, но поручителем выступает франчайзер, что, естественно, облегчает получе​ние кредита);

3) устанавливает норматив текущих отчислений от прибыли (обычно 2-3%) или текущих платежей (размер их зависит от отрасли и прибыльности предприятия, например, в США владелец химчистки платит около 100 дол. в месяц). В договоре предусматриваются и другие формы платежей (за рекламу, например).

По условиям договора франчайзер обязуется оказывать весь комплекс услуг, связанных с нормальной организацией у оператора:

- поставка оборудования;

- передача технологии;
- поставка сырья;
- обучение персонала;
- оказание услуг по бухгалтерскому учету и т. п.

Оператор обязуется соблюдать требования к качеству товара или услуги, их оформлению, т. е. ко всему, что связано с престижем торговой марки.

Договор, как правило, франчайзера, нарушит условия договора, что ведет или может привести к падению авторитета фирмы франчайзера или негативно скажется на престиже торговой марки, а, следовательно, уменьшит число потребителей.

Особое распространение эта форма взаимоотношений может получить в торговой сфере Азербайджана, но для этого необходимо появления крупных компаний, которые могли бы взять на себя роль франчайзера. 
В Министерстве юстиции Азербайджана прошла государственную регистрацию Азербайджанская ассоциация франчайзинга (ААФ). 
ААФ будет заниматься популяризацией франчайзинга в Азербайджане, устанавливать и утверждать стандарты этичного ведения бизнеса среди своих членов, собирать и обрабатывать необходимые данные по франчайзинговьм сис​темам в Азербайджане, координировать и предлагать образовательные программы, семинары и выставки, специально ориентированные на вопросы франчайзинга, продвигать франчайзинг как успешную концепцию мар​ке​тинга и ведения бизнеса, обеспечивать связь и диалог с государственными органами по вопросам франчайзинга и его применения, служить в качестве форума для обмена опытом и проведения экспертизы среди своих членов, устанавливать и поддерживать отношения с родственными организациями на международной арене, развивать и поддерживать отношения с промыш​лен​ными и торговыми организациями, представляющими дистрибьюторов, розничную торговлю и сферу оказания услуг в целом, принимать между-народные франчайзинговые торговые и инвестиционные миссии и содейство-

вать им в ознакомлении с потенциалом Азербайджана.
ААФ будет проводить форумы для обмена опытом и информацией о франчайзинге, организовывать семинары, круглые столы, конференции, выставки, объединяющие участников бизнеса в сфере франчайзинга. 
Ассоциация также намерена поддерживать правовые инициативы в области франчайзинга и инициировать государственные программы поддержки франчайзинга. Ассоциация придерживается положений международного этического кодекса франчайзинга.
ААФ будет обеспечивать доступ к информации о франчайзинге, к знакомству с людьми, работающими в этой индустрии. Ассоциация также будет осуществлять помощь в проведении предварительного исследования, формировании структуры компании, выяснении юридических вопросов, исследовании рынка и финансировании франшизы. Она также предоставит информацию о важных событиях в области международного франчайзинга. 

Азербайджанская франчайзинговая ассоциация подготовила программу по развитию предпринимательства и ненефтяного сектора, которая направлена на рассмотрение президенту Азербайджана Ильхаму Алиеву.
Программа состоит из трех основных частей: 

- создание бизнес-инкубаторов, которые будут способствовать увели-чению в экономике удельного веса малого бизнеса. Основная деятельность бизнес-инкубаторов будет заключаться в помощи физическим лицам в регистрации компаний, обеспечении их офисными условиями, нахождении компаньонов и клиентов, проведении тренингов по специализации. 

- создание франчайзинга в Азербайджане, который может помочь разви-тию экономики страны, развитию субъектов предпринимательства, также развитию людских ресурсов. 

-применение и развитие в Азербайджане нанотехнологий, которые могут быть использованы в военно-промышленной отрасли, строительстве, информационных технологиях, медицине и т.д. При помощи нанопокрытий, возможно, продлить сроки эксплуатации объектов инфраструктуры.

Азербайджанская франчайзинговая ассоциация и сотрудничает с анало-гичными учреждениями Турции, России, Германии, Украины и Прибалтики.
Проектирование финансирование. Эта форма партнерских связей и предпринимательстве может быть отнесена и к сфере финансовых арендных отношений, поскольку в ее основе производится организация производства. Проектное финансирование представляет собой форму партнерских связей в случаях когда: а) одно из сторон берет на себя обязательство финансировать реализацию предпринимательского проекта другой стороны, а другая сторона обязуется реализовывать такой проект в надлежащей форме; б) одна сторона, имеющая разработанный проект, предлагает другой стороне взяться за его практическую реализацию и обязуется финансировать все работы, связанные с реализацией этого проекта. И в том и в другом случае вторая сторона обязуется осуществить возврат предоставленного кредита ей кредита (финансирования) обычно в товарной форме, как и при лизинге (теми товарами, которые будут производиться на основе реализованного проекта). Поэтому проектное финансирование и лизинг относят к разряду компенсационных сделок, компенсация осуществляется товаром.

Например, вы владеете правами на заготовку и обработку древесины. Вам невыгодно заготовлять и продавать древесину в качестве сырья, поскольку экономический эффект в этом случае, определяемый, например, коэффициентом, равным, 1,0, значительно ниже, чем при заготовки древесины, ее первичной обработке (удаление коры, например) и продажа ее, когда этот коэффициент возрастет до 1,7-1,8, а при выпуске полуфабрикатов – до 3,5-3,6, Следовательно, выгоднее всего поставлять полуфабрикаты, но у вас нет производственных мощностей. В этом случае можно было бы заняться поиском партнера, который был бы заинтересован в получении от вас полуфабрикатов и финансировал бы ваш проект по созданию производст​венно​го комплекса. В свою очередь вы возвращали бы кредит в форме полу-фабрикатов на полную сумму кредита плюс проценты за пользование им. 

Существенно при такой форме взаимоотношений то, что права собствен-

ности на объект сохраняются за тем предпринимателем, которого финансирует его партнер.       
Лицензирование. Основными субъектами такого рода отношений выступают лицензиар (обладатель определенных прав) и лицензиат (тот, которому такие права передаются на постоянной или временной основе).

Лицензиар заключает соглашение с лицензиатом, по которому после​днему могут передаваться права на использование технологии произво​дственного процесса, товарного знака, патента, торгового секрета и прочего в обмен на гонорар или лицензионный платеж. Передача таких прав облегчает лицензиару выхода на новый рынок, а лицензиату не приходится начинать с нуля. Правда, при таких взаимоотношениях права контроля над производством со стороны лицензиара существенно сужаются по сравнению, скажем, с СП. 

При подготовке лицензионного соглашения необходимо учитывать, что часто в такое соглашение втягиваются и субпоставщики лицензиара. Дело в том, что многие лицензиары сами не производят всех компонентов готового продукта, но покупают их у субпоставщиков, которые обычно изготовляют их на основе чертежей и спецификаций лицензиара. Многие субпоставщики разработали собственную технологию и ноу-хау для производства этих компонентов, которые неизвестны лицензиару. Поскольку лицензиар не имеет этой технологии, она не может быть частью его лицензионного соглашения с покупателем. Однако потенциальный лицензиат нуждается в технологии для всех компонентов продукта, включая те, которые лицензиару самому приходится покупать. В этом случае лицензиар может купить все необходимые лицензии у субпоставщиков или оказать содействие партнеру в получении этих лицензий у субпоставщиков.

Если лицензиар берет на себя обязательство предоставить всю техноло​гию и ноу-хау, он должен быть уверен, что все субпоставщики не возражают продать свои лицензии. В этом отношении контракт должен быть очень точным.  Если формулировка не точна, многие лицензиаты полагают, что ли-

цензиар взял на себя полные обязательства.

Часто возникает необходимость защиты ноу-хау, которые не могут быть запатентованы. Лицензиар может защитить свои права, не раскрывая слишком много из своих ноу-хау во время переговоров и давая точную формулировку условий секретности в окончательном соглашении. Лучшая тактика переговоров – не раскрывать ноу-хау как можно дольше, показывая лишь то, что необходимо для ведения переговоров. Многие фирмы, кроме того, взяли за правило в начале переговоров просить по переговорам подпи​сать документ обязывающий сохранять тайну. Потенциальный лицензиат обязывается не передавать секретную информацию, получаемую во время переговоров, любой другой стороне. Однако компании могут пойти на то, чтобы раскрыть ноу-хау, когда они убедятся, что сделка будет заключена. Раскрытие ноу-хау рискованно, когда лицензиар не уверен, что потенциаль​ный лицензиат, в самом деле, хочет приобрести лицензию и одновременно не ведет переговоры с конкурентами.

Если компания обладает очень сложной технологией, которую нелегко скопировать, она может предоставить, возможно, лицензиату опцион. В этом случае лицензиат уплачивает сумму премии в течение ограниченного времени, когда он может изучить документацию, необходимую для принятия решения. Эта сумма не возвращается, если, если возможный лицензиат отказывается от сделки. Если он согласен на сделку, сумма премии исполь​зуется как первоначальный взнос наличными. Ряд фирм – владельцев ценной технологии настаивает на уплате взноса за выдачу секретной информации до начала переговоров и раскрытия своих ноу-хау. Некоторые компании раскрывают лишь то, что нужно для того, чтобы заинтересовать возможного лицензиата, но придерживают информацию, необходимую для производства основных компонентов, которые выпускаются только ими.

Одним из путей защиты секретов компании является подписание двух соглашений: 1) лицензионного, содержащего лишь минимум технической информации; 2)о ноу-хау, которое включает всю техническую документацию (планы, “синьку”, чертежи и другие производственные данные, необходимые для выпуска продукта). Эти соглашения вступают в силу лишь после уплаты взноса за передачу секретной информации.

Незапатентованное ноу-хау следует защищать особой оговоркой о сохранении или нераскрытии секретности. Это обязывает лицензиата не разг​ла​шать техническую информацию, полученную от лицензиара. Лицензиат дол​жен принять все меры для сохранения секретности и ис​поль​зовать лицензионные ноу-хау и другую секретную информацию лишь для целей соглашения. Лицензиар также принимает на себя те же обязательства в отношении документов и другой конфиденциальной информации лицензиата.

Концессия. Концессия (от лат. Concessio – разрешение, уступка) представляет собой договорную форму взаимоотношений предпринимателя с государственным или муниципальным органом власти об аренде хозяйственных объектов, находящихся в монопольной собственности государства или муниципалитета. Объектом такого договора могут быть месторождения полезных ископаемых, природные богатства (лесные массивы, озера и т. д.), а также заводы, фабрики. Предмет договора – эксплуатация объекта договора на условиях, содержащихся в соглашении.

Концессия, по существу, представляет собой форму долгосрочной арен​ды для интенсивного освоения природных ресурсов хозяйственных объектов с помощью иностранного капитала, что позволяет государству или муници​па​литету рассчитывать на значительную долю прибыли и получение в будущем (по окончании срока договора, а может быть, и раньше) привнесенной концессионером технологии производства и управления. Концессионер-это предприниматель, вступающий в отношения долгосрочной аренды в качестве арендатора.

Концессия относится к формам привлечения иностранного капитала в национальную экономику, поскольку одной из договаривающихся по ней сторон выступает иностранный предприниматель. В истории Азербайджана пик конфессиональной активности приходился на 1922-1925 гг., т.е. на пе​риод нэпа.

Управление по контракту. Эта форма отношений сводится к тому, что один из предпринимателей передает другому ноу-хау в области управления, а второй предприниматель обеспечивает необходимый капитал. Этот метод широко применяется американской фирмой “Хилтон” при организации работы отелей в других странах. При этом, по существу, происходит экспорт управленческих услуг, а не капитала.

Подрядное производство. Это форма отношений одного предпри​ни​ма​теля с другим, при которой оговаривается обязанность одного из них осуществлять целевое производство товара, составляющего предмет договора, и его доставку заказчику. Так американская торговая фирма “Сирс” при учреждении своих универмагов осуществляет поиск местных производителей, которые по ее заказу выпускают ряд товаров для продажи в универмаг ассортименты.

Толлинг. Под толлингом подразумевают договоренность, достигаемую партнерами (путем разработки и подписания соответствующего договора) об обработке или переработке так называемого давальческого сырья. При использовании этой формы партнерских отношений один из партнеров - заказчик поручает другой стороне – исполнителю осуществить обработку или переработку сырья, которое является собственностью заказчика и временно (на период обработки или переработки) передается (собственник дает сырье на время, отсюда и происхождение названия: давальчеет сырье на время, отсюда и происхождение названия :давальческое сырье) исполнителю, который по договору толлинга получает соответствующее вознаграждение за проведенные работы.

Толлинг часто используется при кооперации в производстве алюминия, а также при закупке сырья, требующий обогащения или другой обработки, в какой-либо стране. Обработка такого сырья по договору толлинга осуществляется в стране его происхождения другим партнером покупателя, если он приходит к выводу, что такая операция в стране приобретения обойдется ему дешевле, чем в месте потребления приобретаемого сырья или в его собственной стране.

1.3. Сотрудничество предпринимателей в сфере товарообмена 
Под товарообменными операциями подразумевается такие операции, когда, в основе взаимоотношений партнеров лежит движение конкретных товаров (переход прав собственности от одного партнера к другому), но при этом исключается денежная форма расчетов (расчеты осуществляются в товарной форме: товар за товар). Они используются предпринимателями, как во внутренних связях, так и в отношениях с зарубежными партнерами. Товарообменные операции (особенно в сфере внешней торговли) часто именуются встречной торговлей.
Встречная торговля представляет собой совокупность отдельных видов сделок, которые нацелены на достижение баланса во взаимных поставках товаров (с использованием ответных товарных поставок при закупке товаров). Разновидности встречной торговли: бартер (бартерные сделки), встреч​ные поставки, коммерческая триангуляция.
Бартер (бартерная сделка). Под бартером (от англ. barter – менять, обменивать, вести меновую торговлю) подразумевается торговая сделка, в которой оговаривается:

1) какие конкретные товары будут обмениваться: 

2) определенные пропорции обмена одного товара на другой (через достижение договоренности о ценах на эти товары):
3) сроки взаимных поставок (в мировой практике максимальным обычно считается разрыв между взаимными поставками в 6 месяцев).

Бартерная сделка – операция по обмену определенного количества одного или нескольких товаров на эквивалентное по стоимости (цен) количество другого товара или товаров (без использования денежной формы расчетов). Особенности бартерного соглашения заключается в подписании сторонами одного договора, в котором содержатся полные договоренности о всех условиях этого вида сделки.
Конечно, бартер распространен в Азербайджане, но и в странах с рыночной экономикой такого рода операции время от времени совершаются. Так, в конце 1980-х гг. фирма “Ксерокс” предложила обменять 200 своих настольных копировальных устройств общей стоимости 800 тыс. долл. на нужные ей товары и услуги (вилочные авто погрузчики и авиабилеты для своих служащих). Еще более распространены бартерные операции мелких предпринимателей, особенно в сфере услуг (например, обмен услугами между врачом и юристом). В связи ростом числа и масштабов совершаемых бартерных сделок в мире стали возникать фирмы, специализирующиеся на посредничестве в осуществлении бартерных операций.

Бартерная операция может осуществляться и на других условиях: стороны определили, какой товар и каких условиях (цена, количество, срок и т.д.) должен быть поставлен одной стороне: однако какой обратный товар должен быть поставлен другой стороне, не решено. Такое решение будет согласовано сторонами позже и оформлено специальным приложением (протоколом) к этому договору или даже путем подписания второго соглашения (в развитие первого), в котором будет определен конкретный вид обратного товара и условия его поставки. Такого рода сделки именуются встречными поставками.

Разновидность встречных поставок – встречные закупки, когда, например, страна – реципиент (от. Лат. recipienт – принимающий) оборудо​вания рассчитывается поставками товаров, не связанными с полученным оборудованием. Договор такого рода взаимоотношений может заключаться на срок от одного года до пяти лет.

Офсетная (от анг. оffset – компенсация за что либо) сделка предполагает как обмен товарами и услугами, так и предоставление возможности вклады-вать капитал взамен различного рода оказанных услуг и полученных льгот.
Коммерческая триангуляция. В осуществлении бартерной операции могут принимать участие не две, а три (и более) стороны, когда того требует поиск необходимого товара. Вы можете например, поставить товар партнеру А, но у него есть товар, в котором вы не заинтересованы. Партнер Б имеет нужный вам товар и заинтересован в товаре, который обладает партнер А. В этом случае вы можете вести переговоры о совершении сделки коммерческой триангуляции (от лат.triangulum – треугольник).
Коммерческая триангуляция может выступать и в качестве операции, не являющейся, по сути, бартером. Это может происходить в таких условиях (рис.5). Вы (вершина А в треугольнике АБВ) поставляете товар партнеру Б, а оплату товара произведет в вашу пользу партнер В, с которым у вас нет никаких отношений, но у которого осуществляются связи с партнером Б.
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1 - поставка товара;  2 - оплата поставки.
Рис. 5. Коммерческая триангуляция
Сделки в сфере торговли. Взаимоотношения партнеров в этом случае оформляются в виде сделок:

1) обычной, или сделки купли-продажи (или сделки с немедленной сда​чей товара, т.е. сделки на тот товар, который у продавца есть в наличии). Отношения партнеров при заключении такой сделки оформляются договором поставки или договором купли-продажи (при продаже услуг оформляется договор об оказании услуг или договор о сервисном обслуживании). Сторонами такого договора выступают продавец и покупатель или поставщик и потребитель;
2) форвардной, или срочной, сделки, заключаемой на срок, как правило, от 6 до 14 мес.;

3) купли продажи товаров на срок, в том числе предварительной купли-продажи и поставки в оговоренное в контракте время;
4) по передачи информации типа ноу-хау – отношения партнеров по передаче, как правило, одного или нескольких незапатентованных “секретов производства” за определенное вознаграждение на условиях, предусмотрен-ных в контракте;
5) по установлению прямых производственных связей - отношение партнеров, основанные на непосредственном сотрудничестве между фирмами, предприятиями, учреждениями в производственной, научно - технической и других областях деятельности. Оформление сделки осуществляется в виде контракта, хозяйственного договора или протокола о намерениях (на предварительной стадии);

6) спот (от англ. spot – сразу, немедленно) – вид операции по купле продаже наличного товара с немедленной оплатой и доставкой. Чаще всего такая сделка практикуется в биржевой торговле, а также при продаже наличной валюты;
7) по экспорту товара (или услуги) – договор о поставке товара партнеру другой страны. Оформление сделки осуществляется в виде контракта;
8) по реэкспорту – отношения, при которых один из партнеров приобретает товар за рубежом с целью его поставки партнеру третьей страны (без переработки в своей стране);
9) импорту товара (услуг) – операция, в основе которой лежат отношения между партнерами, связанные между партнерами, связанные с возом товара из-за рубежа (с точки зрения партнера, приобретающего товар).

Применительно к сфере внешних связей можно указать на возможность экспорта (или импорта) с отсрочкой платежа – сделки, которая осу​ществ​ляется  в случае невозможности использования такой формы, как поставка товаров в кредит, или заинтересованы в накоплении валютных средств на счете вашего иностранного партнера в вашу пользу (например, в условиях жесткой налоговой политики в отношении валютных поступлений).
Глава 2. Развитие форм сотрудничества 
в сфере финансовых отношений
2.1 . Формы сделок – как средства внешнего
оформления партнерских связей

Главная составляющая схема предпринимательских действий – экономико-правовая форма достижения предпринимательской цели. Под такой формой понимается конкретный вид сделки, которая может быть приемлема для партнера и отвечает цели предпринимателя. Сделка – это коммерческий обмен ценностями (для получения прибыли) между партнерами или объединение их усилий для достижения коммерческой выгоды, это действие, направленное на установление, изменение или прекращение правоотношений юридических и физических лиц в области хозяйственной (предпринимательской) деятельности

Различаются односторонние сделки (завещание, дарение, доверенность) и взаимные сделки, предполагающие участие двух и более лиц. Сделкой называют любую договоренность между предпринимателями, в основе которой лежит коммерческий интерес. Сделку следует отличать от простой передачи. Если вы передаете партнеру какой-то товар, а он вам взамен – деньги или другой товар, то это сделка. Если же вы передаете ему товар, но взамен не получаете ничего, то это передача. Если вы договариваетесь с партнером о том, что будете производить полуфабрикаты, а он из них будет выпускать товары, готовые к употреблению, то это сделка. Если же вы в кооперации с другим партнером договорились произвести товар на тех же условиях, но не продавать его, а передать (бесплатно) в детский дом, то это передача.

Сделки могут быть выгодными и невыгодными, более выгодными и менее выгодными. Сделки с одним и тем же товаром могут иметь разный эффект (вчера сделка с данным товаром принесла прибыль 10 тыс. ман. а сегодня уже 25 тыс. ман.). Коммерческая результативность сделки зависит от того, какие условия закладываются в процесс ее подготовки и осуществления, т.е. в какую экономико-правовую форму облекаются и сама предпринимательская цель, и средство ее достижения. В этой связи говорят о формах партнерских связей (и формах сделок как средства оформления таких связей). Форма партнерских связей всегда предлагается одним из партнеров (инициатором) другому. Иными словами, каждый предприниматель в практической деятельности или должен предложить конкретную форму сотрудничества, или дать ответ партнеру на его предложение об избранной им или предпочтительной для него форме сотрудничества. Но для того чтобы предложить или ответить на предложение необходимо достаточно полно представлять себе все разнообразие партнерских связей в сфере предпринимательства.

С точки зрения зарубежного партнера, наше предпринимательство осуществляется  пока еще на достаточно примитивном уровне. Во-первых, мы всегда стремимся приобрести большую партию товара на рынке по возможно более низкой цене. Но общепринятой в мире точки зрения такие действия вызывают недоумение. Обычно предприниматель выходит на мировой рынок для приобретения более качественного товара, а он, конечно же, дороже, чем бросовый, Во-вторых, зарубежный предприниматель обычно удивляется, что все наши предложения к нему сводятся к желанию что-либо купить или продать (в крайнем случае, обменятся) или создать совместное предприятие, Однако таким узким кругозором не может ограничиваться грамотная деятельность профессионального предприятия.

Предпринимательские партнерские связи в сфере финансовых отношений могут сводить к факторингу и коммерческому трансферту.

Недействительные сделки делятся на две группы: оспоримые и ничтожные. Оспоримые сделки недействительны в силу признания их таковыми судом, ничтожными являются сделки в силу предписания закона, т.е. независимо от судебного признания.

Недействительные сделки отличаются от несостоявшихся сделок, которые не возникают ввиду отсутствия предусмотренных правовыми актами общих условий, необходимых для совершения сделки, например, отсутствие соглашения между сторонами о существенных условиях сделки, неполучение на оферту акцепта, неправильный акцепт, незаключение договора займа ввиду его безденежности.
Сделка, не соответствующая требованиям закона или иных правовых актов, ничтожна, если закон не устанавливает, что такая сделка оспорима, или не предусматривает иных последствий нарушения.

Недействительными являются сделки, совершенные с целью, противной основам порядка и нравственности. Такие сделки являются ничтожными.
Недействительными являются мнимая и притворная сделки. Мнимой является сделка, совершенная лишь для вида, без намерения создать соответствующие ей правовые последствия. Мнимая сделка является ничтожной.
В законодательстве некоторые мнимые сделки называются фиктивными. Мнимой признается сделка независимо от формы ее заключения и фактического исполнения сторонами их обязательства. 
Притворной является сделка, совершенная с целью прикрыть другую сделку. Притворная сделка является ничтожной. Доказать притворный характер сделки следует с применением всех допускаемых гражданским законодательством доказательств.
Сделка, совершенная юридическим лицом в противоречии с целями деятельности, определенно ограниченными в его учредительных документах, либо юридическим лицом, не имеющим лицензию на занятие соответствующей деятельностью, может быть признана судом недействительной по иску этого юридического лица, его учредителя (участника) или государственного органа, осуществляющего надзор за деятельностью юридического лица, если доказано, что другая сторона в сделке знала или заведомо должна была знать о ее незаконности. Итак, совершенные юридическим лицом сделки, выходящие за пределы его правоспособности, могут быть признаны судом недействительными.
Сделка, совершенная под влиянием заблуждения, имеющего существенное значение, может быть признана судом недействительной по иску стороны, действующей под влиянием заблуждения. При этом существенное значение имеет заблуждение относительно природы сделки или таких качеств ее предмета, которые значительно снижают возможности его использования по назначению. Заблуждение относительно мотивов сделки не имеет существенного значения. Заблуждение должно иметь место на момент совершения сделки и быть существенным. Сторона, по иску которой сделка признана недействительной вправе требовать от другой стороны возмещения причиненного ей реального ущерба, если докажет. Что заблуждение возникло по вине другой стороны. Если это не доказано, сторона, по иску которой сделка признана недействительной, обязана возместить другой стороне по ее требованию причиненный ей реальный ущерб, даже если заблуждение возникло по обстоятельствам, не зависящим от заблуждающейся стороны.
Сделка, совершенная под влиянием обмана, насилия, угрозы, злонамеренного соглашения представителя одной стороны с другой стороны, а также сделка, которую лицо было вынуждено совершить вследствие стечения тяжелых обстоятельств на крайне невыгодных для себя условиях, чем другая сторона воспользовалась (кабальная сделка), может быть признана судом недействительной по иску потерпевшего.
2.2. Факторинг как важная форма 
сотрудничества в финансовой сфере 
Под факторингом (от лат. factor-делающий производящий) понимают систему взаимоотношений, которая устанавливается между предпринимате-лем и фактор-фирмой, которая берет на себя погашение дебиторской задолженности предпринимателя (когда такой предприниматель приобретает товар, но не может сразу оплатить) или покупает у предпринимателя его требование к какому-либо партнеру о платеже (когда предприниматель осу-ществляет поставку товара, но покупатель пользуется отсрочкой платежа). 

В роли фактор – фирмы часто выступают банки (многие банки к настоящему времени превращаются в банковские группы; они начинают заниматься не просто финансовым обслуживанием, а осуществляют комплексное обслуживание клиентов, учреждая в своей структуре факторинговые,  лизинговые,  инжиниринговые, консалтинговые конторы).

Факторинг- это разновидность торгово-комиссионной операции, сочетающей с кредитованием оборотного капитала клиента через покупку фактор – компанией счетов клиента.

Факторинг - один из элементов универсальной системы финансового обслуживания клиентов, включающей бухгалтерское, информационное, рекламное, сбытовое, транспортное, страховое, кредитное и юридическое обсл4уживание. За самим клиентом остается практически только производственная функция.

Распространение факторинговых операций связано с тем, что в совре​мен​ных условиях обычный срок платежа колеблется от 1 до 3 мес. Если банк оплачивает требования по таким платежам сразу, т. е. используется условие сконто (от итал. sconto - скидка с цены), то оборачиваемость средств увеличивается. Предприниматель, в чью пользу осуществляется платеж, обычно предоставляет в таких случаях скидку с цены в размере 3%. Эти 3% и являются прибылью фактор - фирмы. 

Дебиторская (от. англ. debt.- долг) задолженность- долг по счету, отражений в бухгалтерских документах. Например, вы продаете товар одному из своих партнеров, который осуществит платеж через 3 мес. Следовательно, в течение этих 3 мес. часть вашего капитала не работает, она не принесет вам никакой прибыли. Но вы можете при предоставлении 3% скидки с цены получить эти деньги у фактор - фирмы, которая в свою очередь через 3 мес. получит от партнера полную сумму, причитающуюся вам за совершенную поставку. Или наоборот, вы купили товар; банк оплачивает 97% контрактной стоимости (у вас в момент покупки нет свободных капиталов), а вы банку через 3 мес. выплатите 100% контрактной стоимости.

2.3. Роль и значение коммерческого трансферта в бизнесе 
Коммерческий трансферт (от лат. transferre – переносить, переводить) используется  в международных отношениях и представляет собой взаимное приобретение партнерами друг у друга капиталов в национальных валютах в установленных (договором) размерах по договорной цене. Однако такое приобретение капитала не предлагает его перемещения через национальные границы. Капитал зачисляется в национальном банке страны продавца, то на счет, который открывается на имя покупателя.

Например, вы приобрели капитал на указанных условиях у своего партнера в США. Таким образом,  в американском банке теперь имеется ваш собственный счет на определенную сумму. В свою очередь вы открываете счет на определенную сумму в азербайджанском банке на имя вашего американского партнера. Теперь вы можете приобретать любой товар у любой американской фирмы и осуществлять платежи со своего счета в американском банке. Такие же действия, но уже на территории Азербайджана может совершать и ваш американский партнер. Купив товар, вы можете вывезти его в Азербайджан для реализации. 
Схематично отношения при коммерческом трансферте можно изобразить в такой форме (рис.6).
Обычно часть товара реализуется для погашения банковского кредита, взятого под открытие счета на имя иностранного партнера. Другая часть, представляющая собой чистый доход отечественного предпринимателя, ис-пользуется  по  его усмотрению. Аналогичные  действия (начиная с пункта 4) 
осуществляет иностранный партнер на территории Азербайджана.
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Рис.6. Схема коммерческого трансферта:
1 - заключение договора между отечественным партнером и его иностранным коллегой о коммерческом трансферте. Договор носит обычно конфиденциальный (не подлежащий разглашению) характер. Механизм выполнения договорных условий относится, как правило, к категории ноу-хау. Партнеры договариваются о масштабе сделки (например, за манаты продается и покупается 1 тыс. долл.) и цене купли-продажи (например, стороны определили цену 1 долл. в 5 ман.); 2- зарубежный партнер открывает в своем банке счет на 1 тыс. долл. (в соответствии с условиями договора) на имя отечественного партнера и блокирует этот счет; 2а- ту же самую операцию осуществляет отечественный партнер, т.е. на имя зарубежного партнера в своем банке открывает счет на 5 тыс. ман. И блокирует его. Блокировка счетов необходима для того, чтобы партнеры могли убедиться в выполнении друг другом своих взаимных обязательств; 3, 3а - партнеры убеждаются в выполнении взаимных обязательств по договору (механизм проверки обычно предусматривается в договоре.). При выполнении обязательств партнеры осуществляют разблокировку счетов; 4 - отечественный партнер находит (в стране зарубежного коллеги) продавца товаров, в приобретении которых он заинтересован, и заключает с ним договор поставки; 5- отечественный партнер осуществляет платеж  в пользу продавца товара, с которым он заключил договор. Деньги переводятся со счета, который был открыт на его имя зарубежным партнером; 6- товар, на поставку которого был заключен договор, поставляется отечественному партнеру; 7- отечественный партнер реализует приобретенный товар.

Другими словами, эту операцию при умелом ее планировании можно совершить с “пустым карманом”, т.е. она не требует никакого первоначального капитала (если, конечно есть возможность получить в банке кредит под открытие счета для иностранного партнера). Залогом в данном случае может выступать договор о коммерческом трансферте, т.е. валютные средства, которые зачисляются на счет отечественного партнера в иностранном банке.

Эта форма партнерских взаимоотношений используется в международ​ных межбанковских связях при открытии так называемых корреспондентских счетов. Например, отечественный банк открывает свой счет в долларах в банке США, а у себя - счет в манатах, принадлежащий этому американскому банку. Такие счета нужны обоим банкам для обслуживания своих клиентов, которые имеют отношения с Азербайджаном (клиенты американского банка) или с США (клиенты отечественного банка).

В отношениях между государствами нередко также используется коммерческий трансферт или его элементы. Особенно это характерно для тех форм финансовых отношений, которые базируются на кредитах или финансовой помощи. Например, Великобритания, предоставляя финансовую помощь странам Британского Содружества, сопровождает это решение условием, что выделяемые средства могут быть использованы только для закупки товаров у английских фирм на территории Великобритании. Выделяемые на таких условиях средства не покидают страны и служат формой косвенной поддержки британских товаропроизводителей.

Каждый предприниматель при совершении любой сделки, а также при планировании любой деловой операции сталкивается с необходимостью выбора как партнера, так и конкретной формы взаимоотношений с этим партнером (и наоборот: партнера он ищет под ту форму партнерских связей, которая для него наиболее приемлема). Выбор конкретной формы опре-деляется условиями, в которых предпринимателю приходится осуществлять деловую операцию, и результатами сравнительного анализа возможных форм 
партнерских связей.

Например, отечественный продавец сигарет иностранного производства закупает их за рубежом для реализации в Азербайджане. Он продает сигареты в Азербайджане по цене (в пересчете на СКВ), скажем, 70 центов за пачку. За рубежом он может закупать их по оптовой цене 25 центов за пачку. Однако если он действовать так, то ему придется почти 2/3 получаемой прибыли отдавать государству в виде налогов, что ему, естественно, невыгодно. Вот если бы ему покупать сигареты за рубежом по цене 69 центов, а продавать в Азербайджане по цене 70 центов, то на выплате налогов он терял бы (в абсолютном значении) намного меньше. Но он, конечно же, будет платить производителю 69 центов, если возможно платить ему 25 центов. Однако по 69 центов сигареты можно приобрести и за границей, но у самого себя, т. е. у своей фирмы, учрежденной за рубежом. Эта фирма закупала бы сигареты у производителя по цене 25 центов, а отечественному продавцу продавала бы по 69 центов, оставляя себе 44 центов в качестве прибыли. За рубежом такую фирму отечественный продавец мог бы учредить в форме оффшорной (от англ. offshore –находящийся на расстоянии от берега) компании, т. е. компания с льготной системой налогообложения, но без осуществления производст​венной деятельности
Таким образом, несовершенная система налогообложения вынуждает производителя использовать такие формы партнерских связей, которые для него являются эффективными, а для государства связаны с потерей части возможных налоговых поступлений.       
         Выводы
Любое предприятие нуждается в эффективном сотрудничестве – это является главным условием его благополучного функционирования в рамках того или иного фрагмента целостного хозяйственного процесса. В настоящее время, наиболее важным становится предрасположенность к сотрудничеству и постоянный поиск наиболее эффективных партнерских связей, в ходе которого осуществляется переориентация деятельности в соответствии с условиями рынка, то есть партнерские отношения позволяют фирме достичь, сохранить и усилить свои конкурентные преимущества
Все разнообразие связей в предпринимательстве группируется по четырем основным сферам предпринимательской деятельности:

1) производственная сфера;  

2) товарообмен (товарообменные связи); 
 3) торговля;  

4) финансовая сфера.

Каждый предприниматель в практической деятельности или должен предложить конкретную форму сотрудничества, или дать ответ партнеру на его предложение об избранной им или предпочтительной для него форме сотрудничества. Но для того чтобы предложить или ответить на предложение необходимо достаточно полно представлять себе все разнообразие партнерских связей в сфере предпринимательства.

Выделяют следующие формы сотрудничества в сфере производства: совместное предпринимательство, производственная кооперация, лизинг, франчайзинг, проектное финансирование, лицензирование, концессия, управление по контракту, подрядное производство и толлинг; в сфере товарообмена: бартер, встречные поставки, коммерческая триангуляция; в сфере торговли: обычные сделки, форвардные или срочные сделки, сделки купли-продажи товаров на срок, по передаче информации типа ноу-хау, по установлению прямых производственных связей, спот, по экспорту товаров, по реэкспорту и сделки по  импорту товаров; в сфере финансовых отношений: факторинг и коммерческий трансферт.

Под факторингом понимают систему взаимоотношений, которая устанавливается между предприни​мателем и фактор-фирмой, которая берет на себя погашение дебиторской задолженности предпринимателя (когда такой предприниматель приобретает товар, но не может сразу оплатить) или покупает у предпринимателя его требование к какому-либо партнеру о платеже (когда предприниматель осуществляет поставку товара, но покупатель пользуется отсрочкой платежа). 

Коммерческий трансферт используется  в международных отношениях и представляет собой взаимное приобретение партнерами друг у друга капиталов в национальных валютах в установленных (договором) размерах по договорной цене. Однако такое приобретение капитала не предлагает его перемещения через национальные границы. Капитал зачисляется в национальном банке страны продавца, то на счет, который открывается на имя покупателя.

Главная составляющая схема предпринимательских действий – экономико-правовая форма достижения предпринимательской цели. Под такой формой понимается конкретный вид сделки, которая может быть приемлема для партнера и отвечает цели предпринимателя.

Сотрудничество партнеров  в сфере бизнеса выступает не только важ​ным составным элементом предпринимательских действий, но и необ​ходимым условием договорных отношений между контрагентами, давая возможность каждому из них получить определенный уровень прибыли за счет обмена результатами деятельности. 

Список использованной литературы
1. Biznesin əsasları. Dərslik, prof.A.B. Abbasovun umumi elmi redaktəsi ilə, Bakı. Nurlan, 2005. 
2. A.B.Abbasov “Sahibkarlıq fəaliyyəti: növləri, təşəkkülü və inkişaf problemləri”, Bakı-1998.
3. Samid Ağayev “Sahibkarlıq fəaliyyətində maliyyə menecmentinin təşkili”, Bakı-2003.
4. Əliyev T.H., Əhmədli A.M, Məmmədov R.M. “Müştərək müəssisə və sahibkarlıq”, Bakı-2001.
5. Основы коммерческой деятельности. Б.И. Синецкий, М., 1998 г.
6. Основы предпринимательской деятельности. Финансовый менеджмент. Под ред. В.М. Власовой, М., 2000 г.

7. Предпринимательство под ред. А.В. Бусыгина М., 1999 г.

8. Современное предпринимательство В.Е. Савченко, М., 2000 г.

9. Глущенко Е.В., Капцов А.И., Тихонравов Ю.В.  Основы предпринимательской деятельности, М., 1999 г.
10.  Лапуста М.Г., Поршнев А.Г. и др. «Предпринимательство, М., 2002 г.

11.  Кабатова Е.В. Лизинг: понятие, правовое регулирование, международная унификация. М., 1997 г.

12. www.azstat.org

Б





А





В





1





2





Партнеры








Предприниматель





Рынок





Коллектив работающих или производственный процесс





Банк





Партнер 1








Партнер 2














Предприниматель





Партнер 3








Рынок труда





Предприятие





1





2





5





4





3





С





1-стадия








2-стадия








3-стадия








С





40%





60%





Товар





Рынок





Денежная сумма





Иностранный продавец товаров





Банк зарубежного партнера





Зарубежный партнер





Национальная граница





Банк отечественного партнера





Отечественный партнер








Товар





5





2





4





3





6





1





3а





7





2








