
[image: image1.emf]
«…Когда 60% работающего населения 

будет трудиться в малом и среднем бизнесе, 

Казахстан достигнет устойчивости…»

Президент Республики Казахстан 

Н.А.Назарбаев
ЭКСПРЕСС-КУРС ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА
Учебно-методическое пособие

Алматы, 2009

Разработчик учебно-методического пособия: 

Некоммерческое Образовательное Учреждение «Международная Академия Бизнеса»


[image: image2.emf]
Авторский коллектив:

Бижан Б.А., Иссык Т.В., Курганбаева Г.А., 
Сахарчук Е.Э., Тшенсовская Д.Ж., Филин С.А.
Главы: «Состояние и проблемы предпринимательства

в Республике Казахстан», «Программы развития и поддержки предпринимательства в Республике Казахстан», «Как получить банковский кредит» подготовлены сотрудниками АО «Фонд развития предпринимательства «Даму»
СОДЕРЖАНИЕ

	ВВЕДЕНИЕ В ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВО

	Основы рыночной экономики
	
	5

	Роль малого бизнеса в рыночной экономике
	
	7

	Состояние и проблемы предпринимательства 

в Республике Казахстан
	
	9

	Программы развития и поддержки предпринимательства в Республике Казахстан
	
	11

	ПСИХОЛОГИЯ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА

	Кто такой предприниматель? Личностные характеристики
	
	20

	Факторы успеха
	
	24

	Этапы создания собственного бизнеса
	
	26

	БИЗНЕС-ПЛАН
	
	

	Бизнес-план
	
	29

	МАРКЕТИНГ В ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВЕ

	Бизнес-идея
	
	35

	Анализ перспективности идеи – SWOT-анализ
	
	37

	Семь  Р маркетинга
	
	40

	Маркетинговый план в 6 шагов
	
	47

	Маркетинговая деятельность предприятия: три стадии
	
	48

	ФИНАНСЫ ДЛЯ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЯ
	
	

	Стартовый капитал
	
	50

	Источники стартового капитала
	
	53

	Собственные накопления
	
	54

	Кредиты
	
	56

	Как получить банковский кредит
	
	58

	Гранты
	
	76

	Финансовое планирование и учет
	
	77

	План доходов и расходов
	
	77

	Рентабельность
	
	80

	Себестоимость товара
	
	80

	Бухгалтерский учет
	
	81

	УПРАВЛЕНИЕ ПЕРСОНАЛОМ

	Отбор персонала
	
	84

	Стили управления
	
	87

	Адаптация работников
	
	89

	Мотивация персонала
	
	90

	Трудовое законодательство
	
	92

	ЮРИДИЧЕСКИЕ АСПЕКТЫ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА

	Виды предпринимательства
	
	97

	Формы бизнеса
	
	99

	Субъекты малого предпринимательства
	
	99

	Индивидуальное предпринимательство (ИП)
	
	100

	Налогообложение для субъектов малого бизнеса
	
	106

	Специальный налоговый режим
	
	106

	Разовый талон
	
	108

	Патент
	
	110

	Упрощенная декларация
	
	112

	Крестьянское (фермерское) хозяйство
	
	116

	Юридические лица
	
	119

	Регистрация  юридического лица
	
	120

	Хозяйственные товарищества
	
	121

	Налоговые органы Республики Казахстан
	
	125

	Государственный контроль над предпринимательской деятельностью
	
	127


	Проверки
	
	129

	Договор
	
	133


ВВЕДЕНИЕ В ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВО
Каждый человек хочет быть счастливым и успешным. Для людей деятельных, желающих чего-то достичь в этой жизни - это одно и то же. Потому что когда добиваешься поставленных целей, признания других людей (успех), то и сам ощущаешь себя удовлетворенным, уверенным, окрыленным (счастье).
Современный период развития Казахстана дает много возможностей любому желающему попробовать применить свои предпринимательские способности. 

Понятие «предпринимательство» (англ. business) впервые употребил английский банкир и экономист Ричард Кантильон в XVIII в. Предпринимательство – это экономическая деятельность, в процессе которой приводятся в соответствие товарное предложение и спрос в условиях постоянного риска. Под предпринимателем Кантильон понимал человека, который, приобретая на рынке средства производства, превращает их в капитал.
Американский экономист Иозеф Шумпетер утверждал, что предпринимательство – это, прежде всего, новаторская деятельность, в результате которой создаются новые товары.
Основы рыночной экономики

Могу я быть предпринимателем или нет, можно узнать, только начав действовать в том огромном пространстве, которое называется экономикой.
Экономика – это хозяйственная деятельность человека, семьи, предприятия и страны в целом, направленная на обеспечение людей необходимыми жизненными благами. По мере возрастания потребностей людей, развития науки и техники совершенствовалась хозяйственная деятельность, и экономика поднималась на более высокие ступени.
Мы с вами сейчас живем в условиях рыночной экономики. 

Что такое рынок? Самое простое определение рынка – это сфера купли-продажи товаров и услуг. Многие из нас помнят времена, когда была плановая экономика, где многие товары и услуги не продавались, а распределялись. Например: квартиры, турпутевки, места в вузы и многое другое. Та экономика, в которой все имеет свою цену, практически все продается и покупается, называется рыночной. 

Рыночная экономика:

· людям дана экономическая свобода;
· людям даны неограниченные возможности выбора;
· есть рынок, продавцы, покупатели и товар;
· существует спрос на товар и предложение;
· действуют правила поведения продавцов (производителей) и покупателей (потребителей);
· идет череда сделок «купля-продажа».
Рынок – это бесконечная череда сделок купли-продажи, осуществляемых по особым законам, законам спроса и предложения. Эти законы диктуют «правила» поведения продавцов (производителей) и покупателей (потребителей). Покупатель хочет купить товар по цене как можно меньшей, а продавец продать по цене как можно большей. Значит, когда количество желающих купить товар (спрос) увеличивается - цена товара растет, так как продавец, видя это, поднимает цену. Увеличение цены служит сигналом для производителя, и он увеличивает предложение (то есть производство). В какой-то момент количество продаваемых товаров (предложение) может превысить спрос и часть товаров может оказаться невостребованной покупателями. Тогда цена этого товара пойдет вниз до тех пор, пока не найдется покупатель.
Так, при росте рыночной цены покупатели экономически проигрывают (они меньше приобретают подорожавших товаров) и выигрывают продавцы (они за каждый товар могут получать больше денег). 

При понижении рыночных цен, наоборот, в выигрыше окажутся покупатели, а в проигрыше – продавцы.

Таким образом, в условиях рынка соотношение между спросом и предложением товаров постоянно меняется, время от времени достигая равновесия. Соотношение между спросом и предложением в каждый данный момент называется конъюнктурой рынка. 
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Действие закона спроса и предложения является важнейшей характеристикой рыночной экономики. Иногда это называют «невидимой рукой» рынка. Но этот закон не единственная характеристика рынка.
Другой важнейшей чертой рыночной экономики является экономическая свобода. Экономическая свобода означает, что всем гражданам гарантируется возмож​ность полного использования своих способностей, личностных ка​честв, имущества для осуществления активной экономической деятельности.
Покупатель обладает экономической свободой, если он:

· по желанию выбирает продукт из множества предлагаемых;
· выбирает продавца из числа тех, кто лучше обслужит и продаст товар по лучшей цене.
Для продавца свобода заключается:

· в выборе наиболее подходящего покупателя;
· в возможности распоряжаться деньгами, вырученными от продажи товаров, по своему усмотрению;
· в праве установления цен на выпускаемую продукцию.
Роль малого бизнеса в рыночной экономике
Существует мнение, что в условиях рынка возможно только крупное предпринимательство, малое не жизнеспособно. История показала, что на самом деле малый бизнес успешно конкурирует с крупным бизнесом, так как он более гибкий, более мобильный, более устойчивый в условиях кризиса и способен постоянно развиваться

Зарубежный опыт стран с развитой рыночной экономикой свидетельствует о том, что предпринимательство выполняет важнейшие функции в национальной экономике.

Японская экономика после второй мировой войны быстро восстановилась благодаря малым и средним предприятиям, и произошло «японское экономическое чудо». 

В 70-х годах прошлого столетья даже была знаменита такая формула – «Малое прекрасно!».

По данным Программы развития Организаций Объединенных Наций, в мировой экономике количество малых предприятий превышает 95% от общего количества всех предприятий. На их долю приходится свыше 60% занятых, а их доля в ВВП достигает 50%. Это среднемировые показатели. 

А в Японии, например, доля малого и среднего предпринимательства составляет 99,6% от общего числа компаний, 55% ВВП и 80% численности занятых в промышленности. 

В США - более 50% ВВП, более половины инноваций, более 2/3 национальной рабочей силы задействовано в малом предпринимательстве.

Сегодня в Казахстане каждый пятый из трудоспособного активного населения занят в малом и среднем бизнесе. Из них почти половина – индивидуальные предприниматели. А из всех зарегистрированных предприятий и предпринимателей более 90% приходится на сектор малого и среднего бизнеса. В этом отношении мы идем практически наравне со среднемировыми показателями. 
В то же время, если сравнить долю малого и среднего бизнеса в ВВП, то в Казахстане - это около 16%. А, например, в Великобритании – 52%, Италии – 55%,  Германии – 57%. 
Для нашей страны развитие малого бизнеса – одна из первостепенных задач. Малый бизнес способствует снижению безработицы, наполнению рынка отечественными товарами и услугами, формирует конкурентную среду, влияет на ВВП и бюджет страны.  Самое главное, малый бизнес является платформой для формирования среднего класса как основы стабильности общества.  

Состояние и проблемы предпринимательства в Республике Казахстан

Малое предпринимательство в Республике Казахстан стало явлением массовым и относительно динамичным. За последние четыре года количество зарегистрированных субъектов малого предпринимательства (далее - СМП) увеличилось более чем на 35% по сравнению с 2005 годом, и по итогам 2008 года достигло 1 млн. единиц, что составляет около 92% от общей численности всех хозяйствующих субъектов в стране
:
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Структура действующих СМП в разрезе организационно-правовых форм показывает, что в 2008 году количество индивидуальных предпринимателей (далее - ИП) составило 604 тыс. субъектов или 60,3%, количество юридических лиц – предприятий малого бизнеса (далее - ПМБ) составило 203 тыс. или 20,3%, крестьянских (фермерских) хозяйств (далее - КФХ) – 194 тыс. или 19,4%:
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Обзор активных
 СМП в региональном разрезе за 2008 год показывает, что наибольшее количество СМП функционируют в Южно-Казахстанской области (102 тыс.), в Алматинской области (79 тыс.) и в г.Алматы (60 тыс.). Наименьшие показатели имеют Кызылординская (15 тыс.), Северо-Казахстанская (18 тыс.), Мангистауская (21 тыс.) и Западно-Казахстанская (22 тыс.) области.
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Несмотря на высокие темпы развития предпринимательства в последние годы, существует ряд проблем, препятствующих качественному росту данного сектора экономики. Данные проблемы включают:
· несовершенство законодательной базы – законодательство о частном предпринимательстве содержит устаревшие нормы. По ряду вопросов развития МСБ отсутствуют четкие нормы, что ведет к увеличению административных барьеров и двоякой трактовке норм действующего законодательства;
· проблема критериального определения субъектов предпринимательства – критерии отнесения субъектов предпринимательства к категории малого и среднего бизнеса не соответствуют мировой практике. Заниженные стоимостные критерии не соответствуют сегодняшнему уровню развития экономики и бизнеса. Они стимулируют искусственное «дробление» бизнеса, снижают эффективность мер поддержки и конкурентоспособность отечественного предпринимательства.
· недостаточно конструктивная налоговая система – налоговая система Казахстана не предусматривает экономических стимулов для роста масштабов малого бизнеса и постепенной его трансформации в средний;

· административные барьеры – наличие административных барьеров является серьезным препятствием для развития малого и среднего бизнеса. Однако их комплексный анализ дает ключи к наиболее эффективному решению данной проблемы;

· слабое развитие и фрагментарность инфраструктуры поддержки предпринимательства – существующая в Казахстане инфраструктура поддержки МСБ не обеспечивает комплексной поддержки развития малого и среднего бизнеса и обуславливает повышенные транзакционные издержки;

· низкая конкурентоспособность продукции малого и среднего бизнеса – недостаточный уровень фондовооруженности, высокий уровень износа и низкая обновляемость основных средств, а также низкая технологичность сектора МСБ в целом, снижают производительность труда, экономическую эффективность и конкурентоспособность продукции малого и среднего бизнеса;

· отсутствие доступа к финансовым ресурсам – мировой финансовый кризис усугубил проблему недостатка финансирования субъектов МСБ. Своевременная реализация государственной Стабилизационной программы позволила частично нивелировать негативное влияние кризисных явлений на сектор МСБ.

Программы развития и поддержки предпринимательства в Республике Казахстан
Программы государственной поддержки предпринимательства

С начала становления независимого Казахстана историю государственных мер по поддержке предпринимательства можно разделить на следующие периоды:

1. Первый период - с 1992 по 1994 годы;

2. Второй период – с 1994 по 1996 годы;

3. Третий период – с  1997 по 2000 годы;

4. Четвертый период – с 2001 по 2003 годы;

5. Пятый период – с 2004 по 2007 годы;
6. Шестой период – с 2008 года по настоящее время.
Одной из первых мер в этой сфере является принятие Государственной программы поддержки и развития предпринимательства в Республике Казахстан на 1992-1994 годы, которая заложила основы становления и развития частного предпринимательства в целом, не разделяя его по масштабности. Основными препятствиями развития предпринимательства на тот момент являлись отсутствие цельного и стабильного законодательства, адекватной налоговой политики, трудности в получении инвестиций и кредитов, производственных помещений, сырьевых ресурсов, информации, то есть отсутствие реального механизма государственной поддержки предпринимательства, создание которого предполагала Программа.
С целью создания необходимых условий для активного формирования слоя предпринимателей, обеспечивая тем самым надежную социальную базу экономических реформ в республике была разработана и принята Программа Государственной поддержки и развития предпринимательства в Республике Казахстан на 1994-1996 годы. Данный период ознаменовался осуществлением налоговой реформы, главной целью которой было  снижение налогового бремени через сокращение действовавших налогов и платежей, а также обеспечение единого применения налоговых правил на всей территории страны. В процессе реформирования экономики страны малый бизнес приобрел ключевую роль. Развитие малого предпринимательства в единстве с диверсификацией промышленного сектора явилось одной из основ Стратегии "Казахстан - 2030".

В период с 1997 по 2000 годы в целях устранения проблем предыдущего периода, препятствующих развитию малого предпринимательства, и закрепления достигнутых положительных тенденций государством были осуществлены следующие меры:

1) Был принят Указ Президента Республики Казахстан от 6 марта 1997 года № 3398 «О мерах по усилению государственной поддержки и активизации развития малого предпринимательства», который официально утвердил статус мер поддержки и развития малого предпринимательства приоритетной сферой государственной экономической политики и направил осуществляемые меры, в первую очередь, на обеспечение занятости населения, решение его социальных проблем и развитие трудовой активности, наполнение потребительского рынка широким ассортиментом товаров и услуг; 

2) Правительством Республики Казахстан 26 апреля 1997 года был создан Фонд развития малого предпринимательства (Постановление Правительства Республики Казахстан от 26 апреля 1997 года № 665 «О создании фонда развития малого предпринимательства»).

3) Была принята Государственная программа развития и поддержки малого предпринимательства на 1999-2000 годы, которая определяла основные направления  государственной поддержки именно малого бизнеса вследствие его особой роли в рыночной экономике.
В 2001 году была принята очередная Государственная программа развития и поддержки малого предпринимательства в Республике Казахстан на 2001 - 2002 годы, которая предполагала повышение эффективности использования создаваемой инфраструктуры поддержки и защиты малого предпринимательства, совершенствование нормативных правовых актов в сфере малого предпринимательства, совершенствование механизмов финансово-кредитной и инвестиционной политики поддержки малого предпринимательства, кадровое, научно-методическое и информационное обеспечение малого предпринимательства, региональное развитие малого предпринимательства. 
В целях дальнейшего развития малого предпринимательства в период с 2004 по 2007 год государством были определены основные направления поддержки малого бизнеса на ближайшую перспективу, в том числе формирование предпринимательского климата, конкурентной среды, системы общественных институтов, которые будут стимулировать частный сектор к созданию производств с высокой добавленной стоимостью. Была принята новая Государственная программа развития и поддержки малого предпринимательства в Республике Казахстан на 2004-2006 годы. В рамках выполнения мероприятий Программы ставились задачи по обеспечению институциональных условий для перехода малого предпринимательства к диверсификации, расширению профильности, перевода инвестиционных потоков в новые отрасли, увеличения активов предприятий малого предпринимательства, создания наукоемких экспорто-ориентированных производств и выхода продукции (работ, услуг) малого предпринимательства на внешние рынки.
Не дожидаясь окончания реализации мер по Программе поддержки малого предпринимательства на 2004-2006 годы, Правительством была принята еще одна – Программа ускоренных мер по развитию малого и среднего предпринимательства на 2005 - 2007 годы, разработанная в соответствии с Посланием Президента Республики Казахстан народу Казахстана от 18 февраля 2005 года «Казахстан на пути ускоренной экономической, социальной и политической модернизации». Программа предусматривала весьма действенные меры по поддержке и развитию МСБ, логично вписывающиеся в рамки проводимой государством макроэкономической политики, основанной на Стратегии индустриально-инновационного развития Казахстана на 2003-2015 годы и  Стратегии развития Республики Казахстан на период до 2030 года.

Начиная с конца 2007 года государство с целью сокращения дефицита кредитных средств для МСБ, вызванного мировым финансовым кризисом, приступило к реализации Программы обусловленного размещения средств в банках второго уровня для последующего кредитования МСБ на льготных условиях, оператором которой выступает Фонд «Даму». 
Программы поддержки предпринимательства, реализуемые через АО «Фонд развития предпринимательства «Даму» 
В 1997 году в целях стимулирования становления и экономического роста субъектов малого предпринимательства в Республике Казахстан, а также повышения эффективности использования финансовых средств государства, направляемых на поддержку малого бизнеса, было создано АО «Фонд развития предпринимательства «Даму» (далее – Фонд «Даму»). 

С 1997 года Фонд «Даму» выполняет функции агента по учету и контролю за использованием средств государственного бюджета по Программе мер по поддержке отечественных товаропроизводителей, а также по кредитным линиям Европейского банка реконструкции и развития (ЕБРР) и Азиатского банка развития (АБР). 
С 2002 года Фонд «Даму» начал кредитование малого бизнеса напрямую из собственных средств. Им были реализованы «Программа кредитования субъектов малого предпринимательства из средств республиканского бюджета» и «Программа развития малых городов на 2004-2006 годы». 

В мае 2005 года в соответствии с Программой ускоренных мер по развитию малого и среднего предпринимательства в Республике Казахстан на 2005-2007 годы Фонд «Даму» осуществлял поддержку малого предпринимательства посредством реализации следующих программ: 

· проектное финансирование и лизинг;
· программа развития системы микрокредитования в Казахстане; 

· гарантирование кредитов среднего и малого бизнеса, получаемых в банках второго уровня.
С сентября 2006 года Фонд функционирует в составе акционерного холдинга АО «Фонд устойчивого развития «Қазына», а с октября 2008 года – в составе национального управляющего холдинга АО «Фонд национального благосостояния «Самрук- Қазына». 

С начала своего функционирования до 2008 года Фонд «Даму» профинансировал 2878 проектов малого предпринимательства на общую сумму 33,3 млрд. тенге, что составляет 2,2% от общей суммы кредитов, выданных банками второго уровня субъектам малого бизнеса. 
С конца 2007 года по настоящее время Фондом «Даму» осуществляет реализацию четырех Программ обусловленного размещения средств в банках второго уровня для последующего кредитования субъектов малого и среднего бизнеса:
1) 1-ый транш Программы обусловленного размещения средств через банки второго уровня (1-ый транш Стабилизационной программы);
2) 2-й транш Программы обусловленного размещения средств через банки второго уровня (2-й транш Стабилизационной программы);
3) Программа софинансирования проектов регионального бизнеса совместно с местными исполнительными органами (Программа «Даму-Регионы»);
4) 3-й транш Программы обусловленного размещения средств через банки второго уровня (3-й транш Стабилизационной программы). 
В результате реализации данных программ:
· было освоено более 260 млрд. тенге государственных средств   (всего, с учетом средств банков второго уровня, было освоено 324 млрд. тенге); 
· профинансировано и рефинансировано более 8 тысяч проектов; 
· создано и поддержано более 16 тысяч рабочих мест;

· увеличена доля государственного финансирования в ссудном портфеле банков второго уровня до 14,8%, а в рамках стабилизационных программ в целом – до 18,5%.
На сегодняшний день Фонд «Даму» – национальный институт, основной оператор и интегратор мер поддержки предпринимательства Казахстана, способный предложить субъектам малого и среднего бизнеса широкий спектр как финансовых, так и нефинансовых инструментов поддержки.

Для расширения доступа субъектов малого и среднего бизнеса к льготным кредитным ресурсам, Фондом «Даму» разработаны следующие финансовые инструменты поддержки малого и среднего бизнеса:

· Программа прямого кредитования субъектов малого и среднего предпринимательства и организаций по переработке сельскохозяйственной продукции и производству продуктов питания «Даму-Колдау» на 2009-2012 годы. Цель программы – содействие качественному развитию малого и среднего бизнеса и усилению их роли в процессе диверсификации экономики Республики Казахстан;
· Развитие франчайзинга. Цель программы – инвестиционная поддержка малого и среднего предпринимательства, осуществляющего свою деятельность путем дублирования успешной модели национальных и зарубежных коммерческих предприятий;
· Программа гарантирования кредитов среднего и малого предпринимательства. Цель Программы - поддержка субъектов малого и среднего бизнеса путем предоставления частичных гарантий по исполнению их обязательств перед банками второго уровня, с целью расширения и обеспечения их равного доступа к кредитным ресурсам;
· Точечные программы финансирования в регионах. Цель программы -  повышение эффективности реализации региональных программ поддержки и развития среднего и малого бизнеса  путем финансирования проектов в приоритетных для региона отраслях или отдельных территориальных единицах;
· Программа обусловленного размещения в лизинговых компаниях. Цель программы – обеспечение возможности расширения и модернизации основных средств малого и среднего бизнеса в приоритетных отраслях экономики путем льготного финансирования лизинговых сделок;
· Программы субсидирования процентной ставки. Цель программы - поддержка субъектов  малого и среднего предпринимательства, реализующих проекты в приоритетных отраслях экономики путем снижения их затрат по уплате процентов по банковским займам;
· Субсидирование процентной ставки в регионах с участием средств местных исполнительных органов. Цель программы – повышение эффективности реализации региональных программ поддержки и развития субъектов малого и среднего бизнеса путем снижения их затрат по уплате процентов, начисленных по банковским займам;
· Секьюритизация портфелей кредитов субъектов малого и среднего предпринимательства под гарантию Фонда. Цель программы – привлечение финансирования путем выпуска ценных бумаг, обеспеченных активами, с целью дальнейшего увеличения объемов кредитования субъектов малого и среднего бизнеса.

В целях реализации государственной политики по институциональному развитию сектора микрокредитования Республики Казахстан, Фондом «Даму» разработаны ряд мер по развитию микрофинансового сектора:

· Обусловленное финансирование микрокредитных организаций (далее – МКО). Цель программы – повышение эффективности и оперативности доведения льготных средств для МКО путем привлечения организационно-технических возможностей банков второго уровня;
· Прямое финансирование МКО под обеспечение ссудного портфеля. Программа нацелена на МКО, которые имеют  проблемы с предоставлением залогового обеспечения;
· Размещение средств в АПЕКСном фонде для последующего фондирования МКО. Целью создания АПЕКСа является удовлетворение потребностей МКО в кредитных ресурсах и других услугах за счет аккумулирования собственных средств участников, получение финансовых средств выделяемых государством для МКО, получение финансирования от зарубежных инвесторов для последующего размещения среди МКО;
· Нефинансовая поддержка МКО будет осуществляться по следующим направлениям: совершенствование сбора и анализа данных по деятельности МКО; внедрение мировых стандартов показателей деятельности МКО; разработка и внедрение программного обеспечения для МКО; обучение и повышение квалификации участников системы микрокредитования и повышение информированности населения о возможностях микрокредитования; создание национального блога для МКО.

Кроме этого, Фонд «Даму» активно развивает такое направление, как  нефинансовая поддержка субъектов малого и среднего бизнеса в виде консалтинговой, учебно-методической и информационной поддержки предпринимателей.  В этом направлении можно отметить следующие программы:
· Бизнес-портал для дистанционного оказания услуг. Создание данного портала преследует цель улучшения благосостояния населения Казахстана, стимулирования предпринимательской инициативы путем интеграции всей необходимой и актуальной информации о том, как начать и развивать бизнес;
· Программа бизнес-обучения «Бизнес-Советник». Основным механизмом реализации программы является организация предоставления услуг краткосрочного тренинг-обучения населения с предпринимательской инициативой и действующих предпринимателей во всех 209 районах и густонаселенных административно-территориальных единицах Казахстана;
· Создание Центров поддержки предпринимательства в регионах. Эффективность таких центров будет обеспечена за счет слияния усилий субъектов нефинансовой поддержки, стандартизации предоставляемых ими услуг, а также заимствования и ретрансляции успешного зарубежного опыта в этой области;
· Выпуск аналитической книги по МСБ в Казахстане. Предполагается, что данное издание будет выпускаться на ежегодной основе и являться своего рода «Инвестиционным паспортом» сектора МСБ Казахстана;
· Создание печатного СМИ для субъектов МСБ. Специализированный журнал может стать одним из важнейших коммуникационных каналов с сегментированной аудиторией – субъектами МСБ;
· Проведение ежегодных Форумов малого и среднего бизнеса Казахстана. Проведение ежегодных Форумов малого и среднего бизнеса Казахстана под эгидой Фонда «Даму» может стать эффективным инструментом повышения коммуникативности как между бизнесом и государством, так и между субъектами МСБ;
· Стимулирование роста доли МСБ в закупках национальных компаний и государственных организаций. Реализация мер по расширению доступа субъектов МСБ к участию в закупках национальных компаний и государственных организаций в качестве поставщиков будет решена путем создания единого реестра субъектов МСБ Казахстана и электронной торговой площадки;
· Программа «Даму-Көмек». Програма нацелена на оказание поддержки предпринимателям и населению с ограниченными возможностями путем повышения степени информированности об их проблемах и необходимых им ресурсах (финансовая помощь, имущество, консультационная поддержка, другие услуги).

Одним из решений по поддержке малого и среднего бизнеса будет являться создание финансовых институтов с участием Фонда «Даму»:

· Создание фонда прямых инвестиций. Цель программы – инвестиционная поддержка субъектов МСБ, бизнес которых сконцентрирован на новых технологиях, научных достижениях, инновациях, выпуске конкурентоспособной продукции, способных увеличить потенциал отечественного сектора высоких технологий;
· Создание специализированных финансовых институтов. Важной задачей является формирование институционального бизнес-окружения МСБ, т.е. сети дружественных малому предпринимательству финансовых организаций, и поддержки здоровой рыночной конкуренции между ними. Одной из таких финансовых организаций может стать банк второго уровня с участием государства, основной специализацией которого станет кредитование и операционное обслуживание малого бизнеса. Другим направлением работы может стать создание специализированного микрофинансового банка, т.к. именно микрофинансирование является одним из наиболее эффективных инструментов по сохранению благоприятных условий для развития малого предпринимательства, стимулирования предпринимательской инициативы граждан, содействия самозанятости безработных. Также возможно создание специализированной факторинговой компании и компании, предоставляющей услуги лизинга.

Все вышеуказанные программы носят комплексный характер, взаимно дополняют и усиливают друг друга. 

Болат қайнауда шынығады, батыр майданда шынығады..
Сталь закаляется в огне,  а батыр – на войне..
Казахская пословица
ПСИХОЛОГИЯ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА

Кто такой предприниматель? Личностные характеристики
Поняв, что такое рыночная экономика и что такое предпринимательство, Вам стоит задуматься над вопросом: «а хочу, могу, способен ли я стать предпринимателем и основать собственное дело?». Вопрос жизненно важный, требующий особого отношения. 

Предпринимательство требует от человека полной отдачи и высокой концентрации внимания на целях. Оно связано с рисками, но и дает определенные возможности развития и роста. Собственный бизнес – это не развлечение, это каждодневный труд и высокая ответственность не только за себя, но и за тех, кто нас окружает, семью, близких и родных, тех людей, которые работают на нас. Не каждый человек способен сделать этот шаг и перейти из категории наемного работника или человека без работы в категорию собственников бизнеса.
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 Предприниматель – человек,

 готовый рисковать

 и экспериментировать, 

создавая собственное дело, 

желающий изменить свою жизнь 

и готовый много и упорно трудиться

Для этого необходимо обладать определенными знаниями и навыками,  личностными характеристиками и высокой мотивацией.

· Самое простое в этом списке - знания, которые приобретаются в процессе жизни и работы и могут быть почерпнуты из литературы, учебников и других источников информации. Объем знаний можно и нужно увеличивать. Учиться, учиться и учиться!

· Навыки – это способность применять на практике имеющиеся знания. Чем чаще Вы будете заниматься чем-либо, тем лучше Вы будете делать это с каждым разом. Навыки формируются в процессе практической деятельности.

· Личностные характеристики – это то, что присуще человеку, как индивидууму, отличает одного человека от другого. Это то, что помогает нам в бизнесе или, наоборот, мешает быть успешными.

· Но самое главное для предпринимателя -  мотивация.  Желание изменить жизнь, желание заниматься собственным делом, внутренняя уверенность в собственных силах и возможностях. Вы хотите быть независимым. Вы хотите зарабатывать деньги. Вы можете убедить в этом семью. Вы сами искренне верите в успех. Ведение бизнеса обязывает человека работать над собой, совершенствоваться и развиваться.
Какие же качества важны для предпринимателя? Ниже приведен примерный их перечень. 
· Практическое задание. Предлагаем Вам не просто ознакомиться с ним, но и протестировать себя для того, чтобы понять, насколько эти качества выражены у Вас лично.
	№№
	Характеристика
	Ярко выражено
	Средне выражено
	Слабо выражено

	1. 
	Активность и энергичность
	
	
	

	2. 
	Здоровье
	
	
	

	3. 
	Оптимизм
	
	
	

	4. 
	Склонность к разумному риску
	
	
	

	5. 
	Личная ответственность
	
	
	

	6. 
	Стремление бороться и побеждать
	
	
	

	7. 
	Потребность в общественном признании, уважении
	
	
	

	8. 
	Умение понять другого человека
	
	
	

	9. 
	Собственная точка зрения 
	
	
	

	10. 
	Профессионализм в своем деле
	
	
	

	11. 
	Развитое воображение, фантазия
	
	
	

	12. 
	Интуиция
	
	
	

	13. 
	Творческие способности
	
	
	

	14. 
	Стремление к независимости
	
	
	

	15. 
	Упорство и настойчивость
	
	
	

	16. 
	Готовность выполнять любую (грязную) работу
	
	
	

	17. 
	Готовность решать проблемы
	
	
	

	18. 
	Уверенность в себе, собственных силах
	
	
	


Одним из базовых качеств предпринимателя является уверенность в себе и своих силах.

Уверенность человека проявляется и в его поведении:

· он умеет доносить до других свои мысли;
· он умеет выражать свои чувства и эмоции;
· он имеет свою точку зрения;
· он дает другим право на другое мнение;
· он активен и инициативен;
· он настойчив в достижении своих целей;
· он самостоятелен в принятии решений.

Предлагаем Вам несколько утверждений для того, чтобы понять Вашу готовность и способность к предпринимательству:

1. Я думаю, что успех в моей жизни зависит от меня самого.
2. Ради успеха я могу рискнуть, если даже шансы невелики.
3. Уровень моих требований всегда выше, чем у других.
4. Для меня в деле важен конечный результат, а не процесс.
5. Я склонен руководствоваться больше своим мнением, чем мнением окружающих.
6. Трудности меня не пугают.
7. У меня есть собственные идеи.
8. Я работоспособен и трудолюбив.
9. Я  умею находить общий язык с людьми.
10. В достижении своих целей я упрям и настойчив.
За каждое «да» прибавьте себе 1 балл.

Если Вы набрали 8 баллов и больше – Вы готовы стать предпринимателем!

На вопрос «Кто такие успешные предприниматели?» М. Стори дает ответы, среди которых хочется выделить следующие:
• у них есть видение или мечта, которую они ежедневно преследуют;
• безграничная вера в их продукты или виды услуг;
• они постоянно стремятся что-то сделать;
• они изобретатели;
• они нетерпеливы и раздражительны, у них всегда не хватает времени;
• они упорны и настойчивы;
• они нацелены на прибыль;
• они нацелены на успех, планируют на несколько лет вперед;

• лучше, чем кто-либо, знают свою силу и слабости;
• не боятся начать все снова;
• деньги не являются для них главным или единственным побудительным мотивом;
• они все делают сами;
• они понимают значение тонких изменений, их влияние на успех в бизнесе;
• они хотят расти;
• понимают главенствующую роль потребителя;
• не думают, что идут на большой риск;
• они практичны;
• они просят то, что действительно хотят;
• они очень чувствительны к рынку;
• их трудно запугать;
• они привыкли к одиночеству;
• они готовы поделиться;
• они противоречивы, упрямы и капризны.
Факторы успеха
Успех – это удача в достижении какой-либо цели, общественное признание за высокие результаты в работе. Каждый предприниматель стремится к успеху в своей предпринимательской деятельности. Предпринимательский успех достигается за счет влияния нескольких факторов:

· удача или везение, «оказался в нужное время в нужном месте», «не упустил шанса»;

· активный поиск методом проб и ошибок, перебор разных вариантов;

· компетентный расчет и выбор оптимального варианта;

· использование собственного ресурса: знаний, умений, навыков и личностных характеристик;
· высокая мотивация, желание достичь тех целей, которые человек ставит перед собой.
Несомненно, очень важным фактором успеха является самомотивация. Желание человека развиваться, внутренняя сила, двигающая его по направлению к цели. Сила мотивации определяет скорость движения к цели. 
Мотивация предпринимателя зависит, прежде всего, от него самого. Умение поддерживать в себе оптимистический настрой, умение видеть завтрашний день и влиять на него сегодня – это великое мастерство.  Ваш оптимизм будет напрямую влиять на результаты Вашей деятельности. Будьте бодрее и веселее, старайтесь мыслить стратегически – видеть будущее, прогнозировать и планировать его. Позитивный настрой – залог успеха.

Юмор должен стать Вашим обязательным спутником. Любые переговоры или продажи всегда будут успешнее, если есть улыбки, смех и шутки. Но, помните, Вы не должны быть смешным, Вы должны быть легким и веселым.

Очень важно помнить, что успех зависит не только от Вас, но и от Вашего окружения. Поддержка семьи, друзей и близких окрыляет и дает силы для преодоления любых сложностей. Благосостояние и благополучие семьи – одна из главных целей предпринимателя.

Предпринимательская прибыль – особый вид дохода, вознаграждение за предприимчивость, специфическую творческую активность и новаторство в сфере частного бизнеса, которая проявляется в реализации новых идей, технических и организационных нововведений, приносящих коммерческий успех.

Погоня за прибылью заставляет предпринимателей рисковать своим капиталом, нанимать работников и закупать все необходимое для производства товаров и оказания услуг. Прибыль также является мощным стимулом.

Получение прибыли, однако, не является единственной причиной, побуждающей людей заняться бизнесом. Стимулами к началу собственного дела могут быть также стремление к личной независимости и возможности исполнять любимую работу в удобное для себя время, желание раскрыть свои способности или продолжить семейные традиции.
Этапы создания собственного бизнеса






Что нужно для того, чтобы начать свое дело?

Прежде чем принять решение – подумайте, насколько Вы сами верите в успех своего будущего предприятия.  Потому что собственный бизнес – это не развлечение, это работа, требующая от человека полной отдачи.
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Если у Вас есть желание (мотивация), Вы уверены в себе и готовы влиться в многочисленную армию предпринимателей – принимайтесь за создание ТЭО (технико-экономического обоснования) своего бизнеса. Не торопитесь, просчитайте все возможные перспективы и риски, связанные с собственным делом. Это обоснование необходимо, прежде всего, Вам самому. Возможно, при его составлении Вы получите и не самую радужную картину бизнеса, но будете понимать, с какими трудностями Вам придется столкнуться на пути к успеху.  Описание будущего бизнеса помогает более основательно подойти к своей будущей предпринимательской деятельности.

Для ТЭО бизнеса необходимо составить один из главных документов в предпринимательстве – бизнес-план, включающий в себя бизнес-идею, маркетинговый план, финансовый план  и план по персоналу. Также следует понимать, какой стартовый капитал Вам понадобится для полноценной работы. О стартовом капитале и источниках Вы можете прочитать ниже.
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Көп тепкен жерден көл шығады
Озеро появится, где народ топнет
Казахская пословица
БИЗНЕС-ПЛАН

Чтобы оценить, как будет работать новый бизнес, спрогнозировать его результаты, предпринимателю стоит составить бизнес-план до начала реальной деятельности.

Бизнес-план – это полное описание Вашего будущего бизнеса с разных сторон. В бизнес-плане необходимо рассказать об идее бизнеса, провести финансовый анализ, создать маркетинговый план и план по персоналу. И тогда картина собственного предпринимательства станет ясной и четкой. Огромное значение имеет то, что при подготовке бизнес-плана сам будущий предприниматель может многое для себя открыть и прояснить.

Бизнес-план нужен и Вам, и Вашим потенциальным партнерам по бизнесу, и банку, в который Вы намерены обратиться за кредитом для Вашего дела.
Планирование направлено на оптимальное использование возможностей предпринимателя, в том числе наилучшее использование всех видов ресурсов и предотвращение ошибочных действий.

Любой бизнес-план должен иметь заинтересованных читателей. Существует несколько различных причин, которые определяют содержание бизнес-плана в зависимости от того, для кого он предназначен:

· Бизнес-план для себя. Это своего рода самоконтроль, который отвечает на вопросы:

· Что необходимо для открытия дела? 

· Достаточно ли реалистична идея?

· Бизнес-план для получения кредита.  Как правило, банки требуют от предпринимателей бизнес-план для решения о выдаче (или не выдаче) кредита.  

· Бизнес-план для привлечения средств инвесторов. Инвесторами могут выступить частные лица (в том числе друзья или родственники) или юридические лица.  Для того, чтобы доказать им, что стоит вложиться в ваш бизнес, бизнес-план может быть весьма полезен.

· Бизнес-план для совместного предприятия с местным или иностранным партнером. Грамотный бизнес-план дает уверенность партнеру в серьезности вашего дела.    
· Бизнес-план для привлечения новых сотрудников. В наши годы трудно переманить профессионалов из других фирм, даже пообещав им более высокие заработки. Описание будущей деятельности фирмы дает потенциальному сотруднику информацию о перспективности и стабильности предлагаемой работы.

· Бизнес-план для объединения с другой компанией. Он поможет увидеть выгодность сделки: положительные и отрицательные стороны совместной деятельности.   
Содержание бизнес-плана 
Содержание бизнес плана может быть разным в зависимости от того, для каких целей он составляется. Мы предполагаем, что предпринимателю стоит написать бизнес-план прежде всего для себя. Но если есть возможность получить кредит или привлечь инвестора, то содержание бизнес-плана должно отвечать и интересам этих групп.  

Стандарта для бизнес-плана не существует. Состав бизнес-плана и степень его детализации зависят от будущего проекта и сферы, к которой он относится.

Например, если предполагается наладить производство нового вида какой-либо продукции, то должен быть разработан весьма подробный план, диктуемый сложностью самого продукта и сложностью рынка этого продукта. Если же речь идет только о розничной продаже какого-либо продукта, то бизнес-план может быть более простым. 

Состав бизнес-плана также зависит от размера предполагаемого рынка сбыта, наличия конкурентов и перспектив роста создаваемого бизнеса.
Вводная часть

Вводная часть, как правило, пишется уже после того, как составлен весь план. Она должна быть краткой (не более 2-3 страниц) и трактоваться как самостоятельный рекламный документ, так как в ней содержатся основные положения всего бизнес-плана. В ней указывается название и адрес предприятия, имена и адреса учредителей, основные положения предлагаемого проекта, его суть и цель, стоимость проекта, потребности в финансах.
Существо предлагаемого проекта

В этом разделе необходимо дать четкое определение и описание тех видов продукции или услуг, которые будут предложены покупателям. Следует указать некоторые аспекты технологии, необходимой для производства продукции.

При описании основных характеристик продукции делается акцент на тех преимуществах, которые эта продукция несет потенциальным покупателям, а не на технических подробностях. Детальная информация технологического процесса может быть дана в приложении.

Очень важно подчеркнуть уникальность или отличительные особенности продукции или услуг. Это может быть выражено в разной форме: новая технология, качество товара, низкая себестоимость или какое-то особенное достоинство, удовлетворяющее потребностям покупателей. Также необходимо подчеркнуть возможность совершенствования данной продукции. 

Если бизнес-план пишется с целью поиска инвесторов или партнеров, то не исключена необходимость описания возможных инвесторов и партнеров. 
Анализ положения дел в макросреде и отрасли

В этом разделе описываются основные направления и цели деятельности будущего бизнес-проекта. Очень важно преподнести идею нового проекта с учетом состояния дел в макросреде и отрасли. Необходимо оценить сам бизнес   и ту отрасль, в которой он будет работать и конкурировать, так как одним из условий для победы в конкурентной борьбе является ситуация на рынке.

В бизнес-плане рекомендуется дать анализ текущего состояния дел в отрасли. Рекомендуется также дать справку по последним новинкам, перечислить потенциальных конкурентов, указать их сильные и слабые стороны. Стоит также изучить все прогнозы по данной отрасли и в результате ответить на вопрос, на какого потребителя рассчитаны товары или услуги Вашего бизнеса.
Анализ рынка

Рынок и маркетинг являются решающими факторами для всех компаний.   Поэтому этот раздел является наиболее трудным для написания. Необходимо убедиться самому и убедить возможных инвесторов в знании рынка своей будущей продукции. Для этого важно определить тот сегмент рынка, который будет для вас главным. После определения конкурентного сегмента рынка приводится описание покупателей внутри этого сегмента. 

Любой бизнес и, в частности, обладающий хорошими идеями по совершенствованию продукции, рано или поздно столкнется с проблемой конкуренции. Поэтому очень важно определить непосредственных конкурентов, их сильные и слабые стороны, оценить потенциальную долю рынка каждого конкурента. Необходимо показать, что ваша продукция может конкурировать с точки зрения качества, цены, распространения, рекламы и других показателей.
План маркетинга

В этом разделе необходимо показать, почему клиенты будут покупать продукцию. В нем описывается, каким образом предполагается продавать ваш товар или услугу, какую за него назначить цену и как делать рекламу. Конкретные детали  часто оказываются сложными и затрагивают такие области, как   ценовая политика, торговая политика, реклама и т. д.   

В этом разделе  указываются основные характеристики продукции (работ или услуг) в сравнении с конкурирующей продукцией (работами или услугами). Рассматриваются такие вопросы, как цены, ценовая политика, торговая политика, каналы сбыта, реклама и продвижение продукции на рынке, политика поддержки продукции, проявление интереса со стороны вероятных покупателей, прогноз реализации   продукции.
Производственный план

В этом разделе должны быть описаны все процессы производства товара или услуги. Здесь же рассматриваются   вопросы, связанные с помещениями, их расположением, оборудованием, персоналом. Если создаваемый бизнес относится к категории производственных, то необходимо полное описание производственного процесса:   организация   выпуска продукции,  осуществление контроля над производственными процессами, контроль основных элементов стоимости продукции. Если некоторые операции предполагается поручить субподрядчикам, следует дать о них сведения, включая название субподрядчика, его адрес, причины, по которым он был выбран, цены и информацию о заключенных контрактах. По тем операциям, которые предполагается выполнить собственными силами, необходимо дать схему производственных потоков, список производственного оборудования, сырья и материалов с указанием поставщиков (название, адрес, условия поставок), ориентировочную стоимость, а также список производственного оборудования, которое может понадобиться в будущем. Наконец, в этом разделе должны найти отражение вопросы о том, насколько быстро может быть увеличен или сокращен выпуск продукции.
Аспекты окружающей среды, социальные аспекты

В этой части бизнес-плана анализируется влияние производства   продукции на окружающую среду. Оцениваются как реальные плюсы и минусы, так и связанные с производством требования государства по охране среды.
Социальные аспекты производства также необходимо оценить. Особенно важны они, если одной из основных групп, для которых пишется план, являются государственные органы или законодатели.
Организационный план

В этом разделе указывается форма собственности бизнеса: будет ли это индивидуальный предприниматель, частное предприятие или товарищество.    Если это товарищество, необходимо привести условия, на которых оно строится.  

Приводится организационная структура будущего бизнеса. Даются сведения о количестве персонала, обучении и подготовке кадров, а также о привлечении консультантов и советников.
Далее рассматриваются вопросы руководства предприятием. Объясняется, каким образом организована руководящая группа, и описывается роль каждого ее члена. Приводятся краткие биографические сведения обо всех членах управленческой группы. Анализируются знания и квалификация всей команды в целом.
Финансовый план

Финансовый план является важнейшей составной частью бизнес-плана. Основные показатели финансового плана - это объем продаж, прибыль, оборот капитала, себестоимость и т. д. Финансовый план составляется на 3-5 лет и включает в себя прогноз доходов и расходов, прогноз денежных поступлений и выплат, прогноз баланса на первый год. При составлении финансового плана анализируется состояние потока реальных денег (потока наличности), устойчивость предприятия, источники и использование средств.  Определяется точка безубыточности. 
Оценка рисков

Каждый новый проект неизбежно сталкивается на своем пути с определенными трудностями, угрожающими его осуществлению. Для предпринимателя очень важно уметь предвидеть подобные трудности и заранее разработать стратегии их преодоления. 

Главные моменты, связанные с рисками для бизнеса, должны быть описаны просто и объективно. Угроза может исходить от конкурентов, от собственных просчетов в области маркетинга и производственной политики, ошибок в подборе руководящих кадров. Опасность может представлять также технический прогресс, который способен мгновенно «состарить» любую новинку.

Полезно выработать стратегию поведения и предположить пути выхода из вероятных рискованных моментов при их возникновении. Наличие альтернативных программ и стратегий в глазах возможного инвестора будет свидетельствовать, что предприниматель знает о возможных трудностях и готов к ним.
Приложения

Часто для потенциальных партнеров или инвесторов в качестве подтверждения фактов и выводов, изложенных в бизнес-плане, необходимо приложить документы. Этими документами могут быть копии контрактов, лицензии, копии документов, из которых взяты исходные данные, прайс-листы поставщиков и конкурентов, статистические материалы, данные исследований, как научных, так и маркетинговых и многое другое. Задача приложений дополнить бизнес-план убедительной информацией.

Терең құдықтың суы тәтті!
Чем глубже колодец, тем слаще вода!
Казахская пословица 
МАРКЕТИНГ В ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВЕ
Маркетинг  – это целесообразная ориентация деятельности предприятия и всех его сотрудников  на  своего потребителя, его потребности с учетом тенденций рынка и имеющихся ресурсов. Это целая наука по обмену ценностями между потребителями, предприятием и обществом  в целом.
Бизнес-идея

Все начинается с бизнес-идеи. Бизнес-идея – это Ваше представление о будущем бизнесе. Все, что сегодня производится и все, что на сегодняшний день продают – плоды чьих-то идей. Мы уверены, что Вы уже примерно знаете какое дело Вам по плечу, и каким делом Вы хотели бы заниматься. Но этого недостаточно.
Очень важно иметь ответ на несколько крайне важных вопросов. Предлагаем Вам ответить сейчас на эти вопросы.
	№№
	Вопрос
	Ваш ответ

	1. 
	Что Вы собираетесь производить/продавать?
	

	2. 
	Кто будет Вашим покупателем?


	

	3. 
	Как Вы будете продавать свой товар?


	

	4. 
	Где Вы будете продавать свой товар?


	

	5. 
	Какую пользу принесет Ваш бизнес обществу?


	


Важно понимать, что Вы сможете производить или продавать, кто и зачем будет покупать Ваш товар, пользуется ли он спросом на рынке, какие технологии обслуживания, способы продаж, и продвижения Вы хотите использовать. 

Только ответив на эти вопросы, Вы сможете говорить о том, что у Вас есть ясная бизнес-идея. Как основа для бизнес-плана.

Анализ перспективности идеи – SWOT-анализ

SWOT-анализ – это инструмент бизнес-планирования, проранжированное описание внутренних и внешних «плюсов» и «минусов».

Расшифровывается он следующим образом:

Для чего нужен SWOT-анализ?


[image: image9]

· Практическое задание. Предлагаем Вам сделать SWOT-анализ самого себя (как будущего предпринимателя) с точки зрения Ваших сильных и слабых сторон, внешних угроз и возможностей.
	Мои сильные стороны

1.

2.

3.
	Мои слабые стороны

1.

2.

3.

	Внешние угрозы

1.

2.

3.
	Возможности

1.

2.

3.


С  чего  начинается  маркетинг?

С появления  потребности! Многие люди считают, что реклама – двигатель торговли. В маркетинге, наоборот,  основное внимание уделяют появлению и удовлетворению потребности, а реклама является только дополнительным и не всегда обязательным  инструментом.  Действительно, если товар никому не нужен и не удовлетворяет потребности, то никакая реклама не поможет. 

Суть маркетинга можно выразить одним предложением: производите то, что нужно людям! Разумеется, на практике одного этого мало! Нужно провести исследование и ответить на следующие основные вопросы маркетинга:

[image: image10.jpg]



Ответьте на эти вопросы, обязательно запишите их и обдумайте свои ответы на предмет их соответствия реальным потребностям ваших потенциальных клиентов. 

В этом Вам поможет…
Правило  «Семь P маркетинга»

· Product (Продукт). Что Вы будете продавать.

· Place (Месторасположение). Где Вы будете продавать.

· Price (Цена). По какой цене Вы будете продавать.
· Promotion (Продвижение). Как Вы будете продвигать свою продукцию или услугу. 
· Participants (Участники). Кто (какие люди) задействованы в Вашем бизнесе. 

· Physical evidence (Физические свидетельства). Что доказывает потребителю, что продукция произведена или услуга оказана качественно?
· Process  (Процессы). Как выстроен процесс производства  и продажи продукции или оказания услуги  в Вашем бизнесе.

	Product 

Вид товара

Оформление и дизайн

Упаковка товара

Вес товара, объем услуг

Качество товара/услуги

Цвет товара

Размер товара

Сервис, обслуживание

	Place

Потребность в площадях

Месторасположение бизнеса

Обоснование месторасположения

Плюсы и минусы месторасположения бизнеса

Месторасположение основного потребителя

Месторасположение партнеров по бизнесу

Месторасположение конкурентов

	Price
Цена на товар/услугу (с учетом затрат и налогов)

Обоснование цены

Готовность потребителя к этой цене

Цены конкурентов на аналогичный товар/услуги

Скидки

	Promotion
Методы продвижения Вашего товара/услуги

Реклама в СМИ

Наружная реклама

Рекламные рассылки

Встречи и презентации товара/услуги

Привлечение потребителя другими способами

	Participants 

Персонал компании 

Персонал сторонних организаций 

Частные лица 

Покупатели

Потребители 

Лица, влияющие на принятие решений 

	Physical evidence

Основная ценность (освещенность, температура) 

Дополнительная ценность (дизайн,  комфорт,  удобство, эстетика, условия окружающей среды, внешний вид персонала) 

Оборудование и материалы (материальные ресурсы, программные средства) 

Сопутствующие презенты (футляры, блокноты и т.п.)

 Информационные материалы,  упаковочные пакеты

 Памятные значки, вымпелы, грамоты, медали 

Другие свидетельства (соответствие стандартам качества, сайт)

	Process  

Стандартизация процессов оказания услуги 

Стандарты обслуживания 

Модифицикация услуг

Расширение ассортимента основных и дополнительных услуг 


· Практическое задание. Заполните теперь 7Р Вашего бизнеса
	Product
Опишите свой продукт/услугу, что он из себя будет представлять



	Place
Опишите место и обоснуйте свой выбор



	Price
Опишите цену и обоснуйте ее



	Promotion
Опишите методы продвижения, вид рекламы, поймите, почему Вы его выбрали



	Participants
Опишите  всех тех людей, с которыми Вы будете связаны в бизнесе



	Physical evidence
Опишите физические (материальные) свидетельства качества выпускаемой продукции или оказываемой услуги


	Process
Опишите процессы, влияющие на качество услуг





Маркетинговый план в 6 шагов
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Маркетинговая деятельность предприятия: три стадии




Помните о том,  что покупатель почти всегда сравнивает различные предложения. Одним словом,  думать «по-маркетинговому» – это значит  думать и чувствовать так, как думает и чувствует ваш потенциальный покупатель.  
Правила маркетинга

· Не рассчитывайте только на везение в бизнесе – изучайте рынок!

· Интересуйтесь потребностями людей!

· Знайте своих конкурентов «в лицо»!

· Планируйте продвижение своего товара!
· И самое главное: ПРОИЗВОДИТЕ ТО, ЧТО НУЖНО ЛЮДЯМ!!!

Көрпеңе қарай көсіл
Ноги вытягивай по своему одеялу

Казахская пословица
ФИНАНСЫ ДЛЯ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЯ

Стартовый  капитал 

Стартовый капитал – это средства, необходимые для того, чтобы начать собственное дело. 

Как определить потребность в стартовом капитале?
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· Практическое задание. Предлагаем Вам сейчас рассчитать примерную сумму необходимого стартового капитала для Вашего бизнеса.
	
	Месяц, тенге
	Х 12 месяцев, тенге

	Долгосрочные потребности

ИНВЕСТИЦИИ

	Строительство или Покупка

земельного участка
	
	

	Строительство или Покупка магазина
	
	

	Строительство или Покупка офиса
	
	

	Реконструкция помещений
	
	

	Покупка оборудования для выпуска продукции
	
	

	Покупка оборудования для магазина
	
	

	Покупка оборудования для офиса
	
	

	Покупка транспортных средств
	
	

	ИТОГО:

	Краткосрочные потребности

ОБОРОТНЫЙ КАПИТАЛ

(из расчета на 12 месяцев)

	Запас сырья и материалов
	
	

	Заработная плата
	
	

	Аренда помещений
	
	

	Страхование
	
	

	Проценты по кредиту
	
	

	Мероприятия по продвижению, реклама
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	ИТОГО:

	ВСЕГО необходимо денег:
	


Еще раз посмотрите внимательно на планируемый стартовый капитал, не забыли ли Вы чего-нибудь, можно ли уменьшить планируемую сумму, по каким статьям?

Источники стартового капитала

Где взять деньги? Это вопрос, который чаще всего является одним из самых сложных для начинающего предпринимателя. И, в большинстве случаев, люди активные, у которых есть масса интересных идей, вынуждены отказаться от их реализации из-за нехватки денег. Предлагаем Вам не идти на поводу у обстоятельств, в жизни предпринимателя будет достаточно сложностей, а попытаться преодолеть эти сложности и все-таки начать свое дело.
Помимо собственных накоплений и той помощи, которую Вам окажут друзья и близкие есть и другие источники стартового капитала. И задача будущего предпринимателя найти эти источники и эффективно их использовать. 









Собственные накопления 
Многие предприниматели начинали свой бизнес, не прибегая к помощи третьих сторон, на собственные средства и накопления. Многое зависит от вида деятельности, масштабов производства и Ваших планов.

Вложить свои накопления в дело – шаг рискованный. Надо подойти  к нему крайне ответственно. 

Если Вы создаете товарищество, Вы должны будете внести определенную долю/часть денег наряду со своими партнерами по бизнесу. Здесь ответственность будет равна Вашей доле.

Частный кредит -  привлечение денег родственников и знакомых.  Является одним из основных источников финансирования предпринимательства. Средства, полученные взаймы у друзей, знакомых, родственников, входят в «тройку» основных источников финансирования каждого пятого предприятия. 

· Практическое задание. Предлагаем Вам определить сумму и источники стартового капитала для Вашего бизнеса в приведенной ниже форме.

	Сумма необходимого стартового капитала
	

	Сумма Ваших собственных накоплений
	

	Сколько внесут Ваши партнеры по бизнесу?
	

	Какова может быть помощь родственников? Частный кредит.
	

	Есть ли у Вас необходимое помещение для бизнеса? На какую сумму?
	

	Есть ли у Вас необходимое оборудование? На какую сумму?
	

	Сколько еще не хватает?


	


Кредиты
Кредит  - сумма денег, переданная взаймы. Кредит – деньги, которые Вам дают в долг, вознаграждение – проценты от общей суммы кредита, которые Вы выплачиваете за пользование кредитом.

Кредиты выдаются банками второго уровня. 

Для получения кредита в банке Вам, прежде всего, понадобится ТЭО (технико-экономическое обоснование). Если в банке существуют требования по форме ТЭО, Вам необходимо заполнить банковскую форму. 

Но, в любом случае, обоснование должно быть убедительным и  банк должен, прочитав его, вынести решение о выдаче Вам денег  кредит. Первоочередная задача при подготовке ТЭО – показать перспективы развития бизнеса и планируемую прибыль. От этого будет зависеть решение о выдаче кредита.

 В Республике Казахстан интенсивно создаются все предпосылки развития предпринимательской деятельности, применяются широкомасштабные меры по государственной поддержке предпринимательства, малого и среднего бизнеса. В настоящее время во всех крупных банках Казахстана действуют программы кредитования малого бизнеса на льготных условиях. Преимущества этих программ – длительные сроки кредитования и низкие процентные ставки. Информацию об этих программах Вы можете получить от специалистов банка по телефону или  найти на банковских веб-сайтах.
Инвестиционный кредит

Выдается на долгосрочные потребности в капитале (основные средства), такие как:

· здания и сооружения; 

· оборудование, станки; 

· технологические линии; 

· автотранспорт.

Овердрафт

Это краткосрочный беззалоговый заем для обеспечения текущей деятельности компании. Выдается при возникновении у компании потребности в денежных средствах в случае их временной недостаточности или отсутствия на счете для завершения текущих расчетов. Это: 
· оплата расчетных документов за приобретаемые товарно-материальные ценности и услуги по основной деятельности компании; 

· перечисление налоговых и иных обязательных платежей компании; 

· проведение платежей по операционным и иным расходам компании и другие хозяйственные цели; 

· в особых случаях в зависимости от спецификации бизнеса и по согласованию с банком овердрафт может быть использован для выплаты заработной платы работникам компании. 

Преимущества овердрафта – нет необходимости в залоге и быстрое оформление.
Лизинг

Это форма аренды основных средств, получение имущества в пользование. Это финансовый инструмент, позволяющий предприятиям приобретать и обновлять основные фонды для осуществления предпринимательской деятельности. По сути, лизинг - это долгосрочная аренда имущества с последующим правом выкупа. Имущество остается в собственности лизинговой компании на весь срок лизинга.  Предметом лизинга могут быть здания, сооружения, машины, оборудование, инвентарь, транспортные средства и любые другие основные средства, используемые в предпринимательских целях. 
Лизинговая компания по заявке лизингополучателя, после заключения договора, и, как правило, получения авансового платежа, приобретает предмет лизинга (автомобиль, оборудование, здание/сооружение) и передает его во временное пользование лизингополучателю. 
Коммерческий кредит

Кредит, предоставляемый в товарной форме продавцом покупателю в виде отсрочки платежа за проданные товары.
· Практическое задание. В следующей таблице посчитайте, сколько денег Вам необходимо взять в кредит для пополнения стартового капитала.
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Как получить банковский кредит

Почему работать с банками нужно начинать как можно раньше

Выбор банка, способного стать надежным банком-партнером – одно из ключевых решений в жизни каждого предпринимателя.

По своей значимости выбор банка сопоставим с выбором будущего супруга или супруги. Именно он во многом определит контуры вашего бизнеса на ближайшие годы. Именно от него будут зависеть ваши будущие успехи или неудачи. 

Если кто-то хочет на вас жениться или выйти замуж – это большой кредит доверия. Точно также, получение кредита в банке – это тест на зрелость, причем зрелость не только вашего предприятия, но и лично вас как предпринимателя. Для ваших партнеров и поставщиков – этот важный сигнал о хорошей оценке вашей репутации. Следующим таким сигналом станет ваша безукоризненная платежная дисциплина. Своевременная уплата процентов, возврат долга и получение нового кредита постепенно открывают вам и вашему бизнесу дорогу к новым возможностям.

Так, шаг за шагом формируется история ваших взаимоотношений с банками – так называемая кредитная история. Это очень важная (но не единственная) составная часть вашей репутации.

Репутация создается годами. Но разрушить ее можно за один день и навсегда – как говорится, «ломать – не строить». Невозврат кредита, задержки в уплате процентов и даже ваша необязательность в исполнении нефинансовых условий договора с банком перечеркнут ваше доброе имя и надолго отбросят вас в «каменный век» бизнеса, закрыв доступ к заемному финансированию.

Связи с банками нужно устанавливать задолго до того, как вам понадобится кредит. Это особенно важно для малого бизнеса, характеристики которого не всегда являются привлекательными для банка. Да и хорошими залогами малый предприниматель редко может похвастать. В этом случае банк скорее выдаст вам кредит под ваши деловые и личные качества. Но доказать их наличие и получить хорошую репутацию – дело не одного дня. Если вы никогда не брали банковские кредиты – воспользуйтесь советом: начинайте с малого и как можно раньше. Успешная история ваших взаимоотношений с банком может начаться задолго до получения первого кредита.

Открыв счет в понравившемся вам банке, вы получаете возможность показать банку всю историю ваших платежей. В течение определенного времени банк сможет накопить статистику поступлений на ваш счет – увидеть их динамику, понять источники, оценить сезонность, сделать косвенные выводы о размере и перспективах вашего бизнеса. Ваши бухгалтера смогут получить практику удаленной работы с банком – проводить платежи и получать выписки по счету, не выходя из офиса, с помощью системы «банк-клиент».

Возможно, что через некоторое время банк сам предложит вам воспользоваться каким-либо кредитным инструментом. Например, получить овердрафт – возможность осуществлять платежи в размере, превышающем остаток на вашем счете, с погашением вашего долга за счет поступлений, ожидаемых в течение дня или через несколько дней. Либо воспользоваться услугами факторинга, т.е. за определенную плату погашать долги ваших постоянных покупателей, которые по договоренности с вами платят с отсрочкой. Это поможет вам быстрее возвращать деньги в оборот и повысит эффективность работы.

Немаловажно, что банк может стать для вас хорошим бесплатным консультантом, даже если вы обратились в него впервые. Банки хорошо знакомы с деятельностью предприятий, работающих в самых разных секторах экономики. И при этом, в отличие от многочисленных консультационных компаний, банк напрямую заинтересован в конечном результате своих консультаций – в результате повышения экономической эффективности вашего бизнеса увеличивается вероятность возврата кредита.
Через некоторое время вы сможете попробовать получить ваш первый «настоящий» кредит. Сделайте это в любом случае – даже если деньги вам пока не нужны. Пусть первый кредит будет совсем небольшим. Но вы сможете получить ценный практический опыт, пройдя весь кредитный процесс «от А до Я».

В случае неудачи вы сможете понять причину вашей непривлекательности для банка. Вполне возможно, что отмеченные банком недостатки вызваны чем-то внешним и временным. Например, причиной отказа в кредите может стать небрежно подготовленная вами документация, отражающая состояние и перспективы развития вашего бизнеса. В таком случае вы сможете провести «работу над ошибками» и, исправив свои промахи, впоследствии получить кредит в том же самом банке.

Дополнительно вы сможете получить стороннюю и достаточно объективную оценку работы ваших сотрудников – бухгалтеров, бюджетников и, в случае необходимости, принять нужные кадровые решения, что достаточно важно.

Как это ни парадоксально, кредит проще получить именно тогда, когда он вам не нужен. Среди банкиров ходит поговорка: «Докажите, что Вам деньги не нужны. Тогда я их Вам дам». В такой ситуации вы наверняка сможете выторговать хорошие условия, получить кредитный лимит, который может «неожиданно» пригодиться, и начать нарабатывать вашу кредитную историю.

Поэтому старайтесь начинать работать с банками заблаговременно, «на малых оборотах» и не доводить бизнес до той стадии, когда вам будет «срочно нужен кредит». Для банка ваш бизнес достаточно понятен, и грамотный банкир сможет быстро оценить, насколько сильно вам нужны деньги. Придя в банк (а тем более – в банк, который вас не знает) в «экстренной ситуации», комфортных условий кредитования вы уже не получите. Более того, «авральность» ситуации сама по себе – это своего рода «красный флажок» для банкира, косвенно свидетельствующий о возможной ненадежности заемщика.

Помните, что времена выдачи кредитов «на остановках» давно прошли. Настала эпоха цивилизованных кредитных отношений, у которых есть свои правила. Эти правила достаточно понятны, просты и справедливы. И их нужно знать. В этой главе мы дадим вам некоторые практические советы, которые помогут вам в работе с банками, в получении кредита и, как мы надеемся, оградят вас от опрометчивых шагов в этом непростом деле. Скажем более: в искусстве. В искусстве выстраивания партнерства между вами и банком – очень своеобразного «партнерства кролика и удава».

Для чего нужен банковский кредит


Одно из главных условий банковского финансирования – платность кредитных ресурсов. Вознаграждение по кредитам – основная статья доходов банка. Банки хотят кредитовать хотя бы потому, что это их бизнес. Но почему кредит настолько необходим, что люди выстраиваются в очереди у банков? Почему кредит настолько ценен, что они готовы платить за пользование кредитом немалые деньги в виде процентов?

Прежде, чем ответить на эти, на первый взгляд, простые, вопросы, давайте четко разграничим два принципиально разных вида кредитов, предоставляемых банками.

Все ипотечные кредиты, автокредиты и собственно «потребительские кредиты» банков по своей сути являются кредитами на потребительские цели
Кредит на потребительские цели – это кредит для удовлетворения ваших личных потребностей. Покупка квартиры, машины, бытовой техники, путевки на отдых у моря – вот далеко неполный перечень расходов, которые могут быть профинансированы за счет кредита. Благодаря потребительскому кредиту, вы можете сейчас получить те блага, которые могут оказаться вам совсем ненужными к тому моменту, когда вы сможете сразу заплатить за них полную стоимость. Предполагается, что источником погашения такого кредита будет служить какая-то (в идеале – небольшая) часть ваших личных доходов.
Кредит на бизнес-цели – это кредит на развитие вашего бизнеса. Покупка нового оборудования, помещений, сырья для производства, товаров для перепродажи – все это составляющие вашего бизнеса, и они могут быть профинансированы за счет кредитов.
Важно отметить, что именно малый бизнес, как никакой другой, характеризуется тесно переплетенными и взаимосвязанными «предпринимательскими» и «личными» категориями. Особенно ярко это проявляется, если вы являетесь индивидуальным предпринимателем или ведете крестьянское хозяйство. В период становления бизнеса ваше жилье может с успехом служить вам офисом или складом, мобильный телефон – использоваться как в личных, так и в предпринимательских целях, а выручка от продажи товаров или сельхозпродукции – кормить вашу семью. Однако опытный и грамотный предприниматель всегда ведет раздельный учет «имущества предприятия» и личного имущества, «предпринимательского дохода» и дохода личного.

Поэтому далее мы не будем обсуждать различные аспекты личных финансов, включая потребительский кредит, а сосредоточимся на кредитах для бизнес-целей.

Для понимания экономической сути кредита, в первом приближении достаточно рассмотреть простую концепцию «кредитного плеча». Предположим, что ваш бизнес потребовал вложений ваших собственных денег в сумме 100 тенге и это позволяет вам заработать 50 тенге. Можно предположить, что, вложив в предприятие дополнительно 100 тенге кредитных средств, вы получите дополнительный доход в 50 тенге. Заплатив часть этого дополнительного дохода банку в виде процентов, вы получаете существенно большую отдачу – уже не 50, а 80 тенге против вложенных 100 тенге ваших денег:

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



Основной бизнес банка – кредитование, а главный источник дохода – процентная маржа.

Банки привлекают временно свободные деньги населения и предприятий под определенный процент. Ставка процента зависит от многих факторов, основным из которых является срок. 
По истечении установленного договором срока банк обязан вовзратить деньги их владельцу. За счет привлеченных средств банки кредитуют своих заемщиков. Нормальная практика состоит в кредитовании на срок, примерно соответствующий сроку привлечения средств, но под более выоский процент. Так формируется процентная маржа. И маржа эта, как правило, не так уж значительна. При этом банки принимают на себя все риски невозврата выданных ими кредитов и отвечают перед вкладчиками всем своим имуществом.

Поэтому даже небольшое количество неправильно выданных кредитов, возврата которых банк не смог добиться, может сильно снизить эффективность его деятельности, привести к убыткам, а иногда и к банкротству.

Таким образом, привлечение кредита позволяет увеличить доходность вашего капитала. Создается иллюзия, что ее можно сделать сколь угодно высокой, постоянно увеличивая объем привлекаемых кредитов. Однако на самом деле это не так.

Во-первых, в общем случае рост объема вложений не приводит к пропорциональному росту доходов – доход на каждые дополнительные 100 тенге вложений будет снижаться.

Во-вторых, рост кредитного плеча увеличивает риски бизнеса, и по достижении определенного его уровня банк просто прекратит дальнейшее кредитование вашего предприятия.


И, наконец, независимо от желания банка кредитовать или не кредитовать ваше предприятие, у вас тоже должен работать своего рода «стоп-кран». Получив кредит, вы рискуете уже не только своими деньгами и репутацией, но и чужими деньгами, которые так или иначе вам придется возвращать.

Всегда помните: нет ничего хуже, чем потерять чужие деньги. Поэтому работу с банками начинайте как можно раньше и с небольших по сумме кредитов.
Как правильно выбрать банк
Сначала – о самой неправильной тактике поиска банка, каковой является обзвон на предмет поиска минимальной процентной ставки и максимальной оценки залога. Авторы книги имеют многолетний опыт работы в разных банках. И наше глубокое убеждение, основанное на практическом опыте, состоит в том, что надежных заемщиков процентная ставка как таковая интересует мало.
Подумайте: процентная ставка, срок и стоимость залога занимают всего три пункта в договоре. Однако даже самый простой кредитный договор содержит несколько страниц. И на этих страницах могут быть более важные и даже решающие для вас условия.
Во-первых, условия кредитования нельзя обсуждать по телефону. Ни один здравомыслящий банк никогда не озвучит какие бы то ни было условия, не увидев заемщика и не поняв его бизнес. В лучшем случае по телефону вы получите формальные «рамочные условия», которые с таким же успехом можно увидеть на сайте банка.

В худшем случае вас ожидает формальный отказ по любому найденному поводу, реальная причина которого – нежелание банка тратить время на клиента-невидимку. Если продолжить аналогию с выбором спутника жизни, – согласитесь, что предметный разговор начнется не раньше, чем состоится ваша первая встреча. С банкирами надо встречаться лично. В Казахстане работает всего 38 банков. Не поленитесь потратить время и начать переговоры с как можно большим их числом. Наверняка, уже по результатам первых встреч,  вы сможете сузить круг до 3-4 банков, с которыми почувствуете комфорт, – этого вполне достаточно.

Не бросайтесь в первую очередь к банкам, где получить кредит легче всего. Как правило, легкость в принятии решения о кредитовании компенсируется жесткостью мер, когда для вашего бизнеса наступают трудные времена.

Принимайте во внимание соображения географической близости – удобнее всего работать с местными банками или с местными филиалами крупных банков, поскольку они хорошо знают местную специфику.

Во-вторых, будьте готовы к тому, что на первых встречах банк может не озвучить конкретные условия финансирования. Как правило, их выработка требует времени и зависит от результатов анализа вашего бизнеса, который будет проводить банк. При этом банк будет изучать не только вашу экономику и финансы. Он будет оценивать состояние рынка, вашу репутацию, отношения с контрагентами и даже ваш характер. Любому банку лучше работать с адекватными людьми на трудном рынке, нежели на перспективном рынке, но с непредсказуемым или необязательным заемщиком. Поэтому постарайтесь приходить на встречу подготовленным и вести себя предельно честно и открыто.

Если вы в чем-то сомневаетесь, лучше говорить правду. Ничто так не подкупает банк, как открытость клиента.

Никогда нельзя недооценивать банковских работников. Они достаточно продви​нутые люди и хорошо разбираются не только в финансах и экономике. Банкиры знают все рынки и индустрии, всех значимых игроков, многих из них – лично, неплохо разбираются в технологиях либо имеют возможность привлечь хороших экспертов. И очень часто именно банковские кредитные специалисты продолжают свою карьеру в качестве финансовых директоров кредитуемых компаний.

Никогда не смотрите свысока на «молодого-зеленого» кредитного специалиста банка. Вполне возможно, что вы разговариваете со своим будущим финансовым директором.
Не забудьте посмотреть сайт банка. Помимо того, что вы получите важную для вас информацию (например, об условиях кредитования и составе требуемых документов), ваша осведомленность о банке произведет положительный эффект.

В-третьих, на встречу желательно идти с уже подготовленными документами. В Казахстане существуют обязательные требования к составу документов, которые банки обязаны получать от заемщиков и помещать в кредитные досье. Их устанавливает Агентство Республики Казахстан по регулированию финансового рынка (АФН). Кроме того, у каждого банка могут быть свои дополнительные требования к оформлению документации. Однако в целом список требуемых документов достаточно стандартный. Он включает в себя документы, которые у вас всегда имеются в наличии (например, учредительные документы, финансовая отчетность) либо которые несложно получить (например, справка Налогового комитета об отсутствии задолженности, справки банков об отсутствии задолженности по займам, о размере оборотов по счетам) или приготовить (бизнес-план). Не забудьте подготовить и взять с собой ваше резюме, содержащее сведения об образовании, опыте работы и достигнутых вами результатах.
В-четвертых, попросите, чтобы вам показали типовой кредитный договор банка. Возьмите его с собой, внимательно прочитайте. Отметьте непонятные вам условия, незнакомые термины. Попросите посмотреть договор вашего юриста или человека, имеющего опыт работы с банками. Задайте ему имеющиеся вопросы. Позвоните в кредитный отдел банка. Задайте эти же вопросы банковским специалистам.

Как «дорогой» кредит может быть выгодным?

Процентная ставка – не единственный показатель, определяющий экономическую стоимость кредита. Важную роль играют такие условия, как валюта и срок кредита.

Как правило, чем короче срок кредита, тем он дешевле. Однако за эту дешевизну вам придется расплачиваться высоким риском неопределенности. После того, как вы погасите кредит и захотите взять новый, банк может повысить процентную ставку или вообще отказать в возобновлении кредита. Кроме того, и это более важно, срок кредита должен соответствовать его цели. Если вы привлекаете кредит под краткосрочные торговые операции, для погашения кредита вам может оказаться вполне достаточным несколько месяцев. В то же время, возврат кредита на покупку производственного оборудования или недвижимости, потребует нескольких лет.

По возможности, старайтесь брать кредит в той валюте, в которой вы ведете расчеты с контрагентами, чтобы не принимать на себя валютные риски. Если вы ведете расчеты в тенге, но, тем не менее, вынуждены взять кредит в иностранной валюте, узнайте в банке тарифы на конвертацию (покупку-продажу) этой валюты. Эти тарифы, как правило, не указываются в кредитном договоре, и сильно зависят от активности работы банка на валютных рынках.

Другие важные ценовые условия кредитного договора – разного рода комиссии. Отнеситесь к ним серьезно, так как они могут существенно увеличить итоговую стоимость кредита. При обсуждении условий попросите перечислить все без исключения комиссии, которые вы будете уплачивать, их размер и порядок уплаты. Особое внимание обратите на комиссии за организацию финансирования, за открытие и ведение счетов, за неиспользованный лимит кредитной линии, за досрочное погашение.

Дополнительной финансовой нагрузкой на ваш бизнес может стать требование банка о проведении юридической экспертизы, оценки стоимости, страхования залога только в конкретных компаниях, указанных банком. Как правило, предлагаемый банком перечень из 1-2 неизвестных компаний, служит сигналом, что речь идет о нерыночных компаниях, связанных или де-факто учрежденных самим банком.

Обратите внимание на ваши нефинансовые обязательства, предусмотренные кредитным договором, и на права банка по требованию досрочного вовзрата кредита или продажи залога. Как правило, эти условия стандартны и банки редко идут на их изменение. Тем не менее, они очень важны.

Как правило, банк настаивает на соблюдении вами так называемых «ковенантов» – ограничительных условий, которые обязывают вас поддерживать определенные финансовые показатели в заданных границах, запрещают продавать или закладывать имущество без разрешения банка, привлекать новые кредиты и др. С точки зрения банка эти условия нацелены на то, чтобы повысить вероятность возврата кредита. И их нарушение с вашей стороны дает банку право досрочно затребовать погашения кредита или реализовать залог. С другой стороны, ковенанты могут объективно препятствовать вам успешно вести свой бизнес. В целом, искусство переговоров с банком и состоит в том, чтобы договориться о таких условиях сделки, которые обеспечат банку спокойствие и позволят вам без проблем вести свой бизнес. Подумайте, насколько приемлемы для вас предлагаемые банком ограничения вашей предпринимательской свободы. Например, требования поддержания определенных оборотов по вашему счету или определенных складских остатков (в избыточных запасах де-факто «замораживается» ваш капитал).

Не забудьте посмотреть на размер и порядок уплаты штрафных санкций - повышенных процентов, пени, штрафов. Не стыдитесь по ним торговаться. Как бы вы ни были уверены в своей непогрешимости, исходите из того, что хотя бы раз вам придется их заплатить. Проверьте, существуют ли штрафные санкции за нарушение нефинансовых обязательств – несвоевременное предоставление финансовой отчетности, справок и других документов.

Наконец, посмотрите на ваши будущие взаимоотношения с банком, исходя из соображений практического комфорта. Насколько близко и удобно расположен офис банка? Каковы возможности системы «банк-клиент» и удобна ли она вашей бухгалтерии? Насколько оперативно банк реагирует на ваши запросы? Насколько быстро он будет предоставлять кредиты? Есть ли взаимопонимание с сотрудниками банка? Наконец, и это очень важно – просто доверие.
Избегайте поспешных решений; выбирайте банк с учетом всех важных для вас факторов. И вполне вероятно, что вашим стратегическим партнером станет банк, предложивший далеко не самую низкую процентную ставку.

Порядок проведения экспертизы и выдачи кредитов в разных банках может отличаться в деталях, но в целом одинаков.

По каждому кредиту работают юристы, залоговые специалисты, работники службы безопасности и собственно кредитные специалисты.

После подготовки итоговых заключений по кредиту в работу включаются риск-менеджеры, задачей которых является всесторонняя оценка рисков.

Решения о выдаче кредитов принимает специально созданный для этих целей кредитный комитет. В случае принятия положительного решения банк формирует кредитное досье, которое содержит все необходимые документы по кредиту. Выдача кредита осуществляется после подписания кредитного договора, договора залога и проверки кредитного досье специальной службой банка (т.н. «бэк-офис»), задача которой - проверить, все ли необходимые документы есть в кредитном досье.
«Зачем Вам Мои Деньги?»

Предоставив вам кредит, банк, точно так же, как и вы, рискует не только своими, но и чужими деньгами. Поэтому еще до выдачи кредита банк сделает все возможное и невозможное, чтобы попробовать оценить, вернете ли вы этот кредит, или, как говорят банкиры, «провести кредитный анализ».

Существуют множество различных способов анализа кредитов, которые практикуют банки. Как правило, «что именно и как оценивает банк», является коммерческой тайной и «хранится за семью печатями». Однако все без исключения банки оценивают:

· захочет ли заемщик вернуть кредит, т.е. честность заемщика;
· сможет ли заемщик вернуть кредит, т.е. финансовые возможности заемщика.

Закройте на минуту глаза и представьте, что деньги банка – это ваши личные деньги. Они вам очень нужны, и вам не хочется отдавать их в долг, даже под проценты. Попробуйте мысленно отождествить себя с банком. И чтобы принять решение, давать или не давать деньги в долг, вы, так же, как и банк, будете вынуждены найти ответы как минимум на следующие пять вопросов.

Кому я даю деньги? Независимо от юридической формы, т.е. от того, является ли заемщик частным лицом или руководителем предприятия, де-факто деньги всегда выдаются конкретному человеку, который распоряжается ими в соответствии со своими желаниями и возможностями, и на котором лежит ответственность за их возврат. Для ответа на этот вопрос вам нужно буквально знать в лицо фактических владельцев и руководителей предприятия-заемщика, проверять их деловые связи, обратиться за информацией в другие банки, правоохранительные органы, Налоговый комитет и проч. Все это – работа службы безопасности банка.

Зачем ему мои деньги? Здесь три ключевых слова:

1) зачем,

2) мои

     и

3) деньги

Вопрос «зачем?» несколько шире, чем более конкретный вопрос «что он будет делать с моими деньгами?» У вас должно быть четкое понимание цели заемщика – чего он хочет достичь, получив деньги, понимание его проблемы, решением которой заемщик видит финансирование (что выражается в вопросе словом «деньги»). Не исключено, что проблема может быть решена другими средствами, и даже без привлечения кредита. Слово «мои» выражает необходимость выяснить истинную причину обращения за кредитом именно ко мне, в то время как у заемщика могут быть другие возможности получить финансирование, не исключено, что на более выгодных условиях. Поиск ответа на эти вопросы – работа руководителя кредитного отдела банка.
Как он собирается их возвращать? Вы должны четко понять, откуда заемщик возьмет деньги для погашения вашего кредита, хватит ли их, чтобы расплатиться с вами или, как говорят банкиры, «оценить первичный источник погашения кредита». Для этого вам будет нужно полностью разобраться в бизнесе заемщика, понять, сколько он сейчас зарабатывает денег, сколько сможет заработать при использовании кредита. Необходимо построить так называемую «финансовую модель» и оценить возможность погашения. Все это – работа кредитных специалистов банка.
Что может помешать вернуть их? Для ответа на этот вопрос вам необходимо включить воображение и пустить в силу все свое искусство, чтобы мысленно «проиграть» все возможные ситуации, которые могут привести к невозврату кредита. Выделить наиболее существенные, понять, от чего они зависят и насколько заемщик и банк от них защищены. По возможности, оценивается абсолютно все – от возможных действий конкурентов до «семейных конфликтов» владельцев бизнеса. Это – работа специалистов банка по анализу рисков.
Что я буду делать, если деньги все-таки не вернутся? Представьте себе, что единственным источником погашения кредита служит бизнес заемщика. Что вы будете делать, если, на первый взгляд нормальный, бизнес у него не пойдет? Именно для подобных случаев банку нужен залог. Как правило, кредит считается обеспеченным, если суммарная залоговая стоимость покрывает сумму кредита и проценты за год.

Для определения рыночной стоимости предмета залога, как правило, привлекаются специальные оценочные компании.

Задача залоговых специалистов банка – оценить возможность быстрой продажи (т.н. «ликвидность») залога и установить, сколько средств выручит банк от такой быстрой продажи, с учетом возможных сопутствующих издержек (временное хранение, охрана, необходимость предпродажного ремонта и проч.). Оцененная таким образом стоимость залога называется «залоговой стоимостью», а отклонение залогвой стоимости от рыночной, выраженное в процентах, - «залоговым дисконтом».

Если рыночная стоимость залога равна 100 тенге, а залоговая стиоимость - 70 тенге, то это означает, что залоговый дисконт составляет 30%.
Наиболее желательный для банка залог – это что-то простое, не имеющее особой специфики и не теряющее стоимость. То есть то, что легко быстро продать. Кроме того, желательно, чтобы залог не имел прямой связи с бизнесом заемщика. В противном случае его стоимость будет зависеть от состояния бизнеса. И если у заемщика возникнут проблемы с погашением кредита, вполне вероятно, что залог тоже снизится в стоимости. Оценка приемлемости залога и возможности его продажи по определенной стоимости – это работа залоговых специалистов банка. 

Работа юристов и службы безопасности банка, как правило, не вызывает у заемщиков серьезных вопросов. Однако ее значимость при принятии решении о кредитовании очень велика – де-факто эти службы банка обладают право вето.

Таковы, в общих чертах, подходы к кредитному анализу. Поняв их, вы признаете справедливость требований банков, многие из которых для «непосвященного» могут показаться неоправданными или даже странными.

Несколько практических советов

Первое, что будут оценивать кредитные специалисты банка – вашу открытость и оперативность предоставления необходимых документов и информации. Постарайтесь назначить отдельного человека, который мог бы давать все пояснения и комментарии по телефону, либо делайте это сами.

Отвечайте честно на все вопросы банка. Если вы боитесь возможного разглашения ценной информации, просто попросите банк заключить с вами договор о конфиденциаль​ности. Банк – не совсем обычный контрагент, и репутация для него – отнюдь не абстрактное понятие, а реальная ценность, которую очень легко потерять. Для большей уверенности самостоятельно поинтересуйтесь репутацией банка, его историей, владельцами. Посетите банковские интернет-форумы, выясните положение банка в различных рейтингах.

Если какие-то вопросы вам покажутся странными или достаточно «интимными» – поинтересуйтесь у специалиста банка, зачем ему нужно получить ответы на эти вопросы. Постарайтесь понять, что именно он хочет выяснить – это его работа, а не праздное любопытство. Вполне вероятно, что после соответствующего разъяснения вы признаете вопросы банка справедливыми или совместно придете к выводу об их несущественности.

Ни один банк не ставит перед собой задачу получить как можно больше информации о заемщике. Это ему и ни к чему. Для банка важно получить именно тот объем материалов, который позволит ему составить цельную и непротиворечивую картину вашего бизнеса, оценить его текущее состояние и перспективы развития. Конечно, банк не станет опираться только на полученные от вас сведениямя, а обязательно проверит их всеми доступными ему способами. Если это необходимо, сотрудник банка сам станет потребителем вашего товара, проверит проходимость у вашего магазина и т.п. В целом прямые и косвенные методы проверки информации ограничиваются только фантазией банкира и действующим уголовным кодексом.

Очень ценной для банка информацией являются различного рода исследования и отчеты – о состоянии и перспективах отрасли, рынка, отдельных продуктов. Предоставляя подобного рода информацию, вы показываете свою осведомленность и одновременно ускоряете работы банка по вашему кредиту. Иногда целесообразно специально заказать отчет у компетентных аналитиков, заплатив сравнительно небольшую сумму денег. Как правило, такие затраты окупаются 

Если у вашего предприятия есть web-сайт – обратите на это внимание кредитного специалиста. Реально работающий, регулярно обновляемый сайт в Интернете является одним из косвенных признаков стабильности вашего бизнеса.

Не пожалейте времени и сил на подготовку хорошего бизнес-плана. О том, как его правильно подготовить, вы узнаете из отдельной главы книги, специально посвященной этому вопросу. Хорошо проработанный (и не обязательно объемный) бизнес-план, грамотные финансовые расчеты всегда вызывают уважение и являются одним из важных индикаторов экономической состоятельности вашего бизнеса.

Будьте сдержаны в своих прогнозах. Всегда отдавайте себе отчет в ваших планах. Любая ваша сделка должна иметь экономический смысл. Планируемый «стремительный рост» вашего бизнеса сразу после получения кредита  является негативным сигналом для банка. Небольшие и плавные темпы роста (5-15%) более реалистичны. 

Существуют банки, основная деятельность которых состоит в предоставлении кредитов именно малому бизнесу. Как правило, они выдают относительно небольшие по сумме кредиты значительному числу заемщиков. Такие банки могут не проводить тудоемкий детальный анализ каждого кредита, а использовать т.н. «скоринговые» модели.

Их суть заключается в использовании накопленной банком статистической информации, насколько хорошо или плохо в среднем погашаются кредиты, выданные различным категориям заемщиков (в зависимости от пола, возраста, вида деятельности и др.). Такой банк может выдать кредит достаточно оперативно. Однако процентная ставка по нему будет установлена таким образом, чтобы покрыть возможные потери банка от невозврата кредитов. Это не очень выгодно добросовестному заемщику, поскольку за счет части его денег будут погашаться долги «штрафников».

[image: image14.emf]-2

0

2

4

6

8

10

12

14

16

01.0704.0707.0710.0701.0804.0807.0810.0801.0904.0907.0910.0901.1004.1007.1010.1001.11

Факт

Прогноз

Получение кредита


Ведя диалог с банком, постарайтесь избежать ассоциаций с Остапом Бендером при организации им шахматного турнира - проект «Большие Васюки» и «первый в истории межпланетный шахматный турнир». Тем более что, получив кредит, «сбежать с сеанса одновременной игры» вам вряд ли удастся.

Будьте готовы к тому, что ваше мнение о стоимости залога и оценка банка будут достаточно сильно различаться. Помните, что банк оценивает залога в целях обеспечения возврата кредита и поэтому достаточно консервативен в своих предположениях.

Очень значимым для банка является вопрос вашей личной гарантии по кредиту. Отказываясь ее предоставить (по любой причине), вы сразу зарабатываете «штрафные очки». Логика банка проста и понятна: «если вы не верите в свой бизнес, почему в него должен поверить банк?».

Интересуйтесь экономическими процессами, протекающими в стране, работой финансовых организаций, включая банки, читайте финансово-экономическую литературу. Постепенно учитесь разговаривать с банкирами на профессиональном языке, избегайте эмоций. Помните: чем более понятен и спокоен заемщик, тем более он надежен с точки зрения банка.
Если возникли проблемы…

Жизнь не бывает гладкой. Любой бизнес переживает взлеты и падения, удачные и неблагоприятные времена. Собственно, «предпринимательский риск» и предполагает большую степень зависимости вашего благополучия и благосостояния от других людей – клиентов и партнеров, от состояния компаний, рынков и экономики в целом.

И если на этом сложном пути предпринимательства у вас возникли проблемы, самое неправильное, что вы можете сделать – это пытаться скрыть их от банка.

Ни в коем случае не уподобляйтесь «нерадивому студенту», который, по какой-то смехотворной причине пропустив первую лекцию, боится идти на вторую (потому что ему стыдно), на третью (еще более стыдно) и пропускает все последующие (потому что «уже поздно»), а потом надеется «на авось» при сдаче экзамена. Подобная практика очень плохо характеризует студента. Но для предпринимателя она просто недопустима и может закончиться полным крахом, навсегда погубленной жизнью и отчуждением друзей, родных и близких.

Старайтесь поддерживать с банком постоянный контакт, своевременно сообщайте о возникающих сложностях и проблемах. Помните простую истину: неразрешимых проблем не бывает. И другую: проблемы проще решать вместе.

Предоставив вам кредит, банк де-факто становится не просто одним из кредиторов, но и ценным партнером. Успех любого банка – это успех его клиентов. Банк не меньше вас заинтересован в благополучии вашего бизнеса, и всегда поможет, как минимум правильным советом или консультацией, как максимум – совместной с вами работой по «реанимации» вашего бизнеса. Конечно, помогая своим клиентам, банки не занимаются благотворительностью. Наоборот, они очень эгоистичны. Однако при этом хорошо понимают, что для них более выгодно на протяжении долгого времени работать со «здоровым» клиентом, нежели в короткие сроки выжать из «умирающего» все соки.

Не забывайте, что в отличие от любого своего заемщика, банки имеют профессио​нальные юридические службы, службы безопасности, надежные связи и реальный опыт решения судебных и внесудебных проблем. И неспроста отношения банка и клиента называют «партнерством удава и кролика» – если у вас возникли проблемы, банк-«удав» будет биться на вашей стороне.

Что дальше?

Банкир, как никто другой, хорошо понимает важность постоянных контактов со своими клиентами. После выдачи кредита банк, как опытный врач, будет держать руку на пульсе вашего бизнеса. Хотя бы раз в месяц он обязательно напомнит вам о себе, поинтересуется вашим здоровьем, семьей, делами. Посидеть за чашкой-другой кофе или поужинать с вами в ресторане – это не просто дань вежливости, но необходимый пункт в расписании любого эффективного банкира. Именно на таких встречах нередко приходит понимание возможных или уже возникших проблем, предлагаются варианты их решения, обсуждаются вопросы дальнейшего сотрудничества.

Постоянные контакты с банком – это новые возможности для вас и вашего бизнеса. Не пренебрегайте ими. Будучи заинтересован в долгосрочном партнерстве, видя ваш рост, банк будет искать новые, выгодные вам обоим варианты сотрудничества. Вполне возможно, что в недалеком будущем добрыми и желанными друзьями вашего бизнеса станут другие финансовые инструменты и продукты банка с пугающими на первый взгляд названиями – такие, как лизинг, аккредитив, облигации.

В заключение добавим, что авторы книги могут привести достаточно примеров из своего личного опыта работы в банках, когда именно благодаря партнерству с банками, их клиенты буквально на глазах вырастали из «штанов семейного бизнеса» в крупные и успешные компании.
Никогда не теряйте оптимизма. Помните, что даже и особенно «гадкий утенок» может стать прекрасным лебедем – птицей действительно большого полета.

Гранты
Грант – эта сумма денег, которая предоставляется Вам какой-либо казахстанской или международной организацией под реализацию проекта, представляющего общественную ценность. Грант предоставляется безвозмездно и безвозвратно, на условиях, предусмотренных грантодателем.
Итак, когда у Вас есть конкретный проект, Вам необходимо заполнить заявку. Заявка – письменное обращение с просьбой о выделении гранта. 
Как правило, в благотворительные и государственные фонды обращаются за поддержкой организации, выполняющие проекты, которые не принесут прибыли ее членам (исполнителям проекта, владельцам фирмы, учредителям организации и т.д.).
Финансовое планирование и учет
Ни одно предприятие не может быть прибыльным с первого дня существования. Определенное время Вы будете только вкладывать стартовый (начальный) капитал в развитие бизнеса, не получая отдачи. 

Но, в результате Вашего труда, настанет день, когда Ваши доходы превысят Ваши расходы, и Вы получите ту самую прибыль, ради которой и ведете свое дело.

Для этого Вам необходимо:

· знать свои затраты, управлять ими, сокращать их;
· планировать свои доходы, повышать товарооборот;
· в результате деятельности получать прибыль.
Прибыль – это результат хозяйственной деятельности предприятия. 

Формула расчет прибыли:


Где, ДОХОДЫ – поступление от продаж

РАСХОДЫ – Все Ваши затраты
План доходов и расходов (а исходя из него, Отчет о прибыли и убытках) поможет Вам контролировать продажи и расходование денег, понимать, сколько Вы должны продать для того, чтобы покрыть расходы.

Для составления этого плана Вам необходимо расписать ежемесячное поступление денег от продаж, затраты на производство, налоги и затраты на содержание Вашего бизнеса. При этом очень важно понимать, что планирование должно быть реалистичным. Большая ошибка ожидать больших продаж в первые месяцы деятельности компании.

Что же подразумевается под «расходами»? Это прямые и косвенные затраты Вашего бизнеса.
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Пример Плана доходов и расходов

на 1 квартал:

	 
	 
	Январь
	Февраль
	Март

	
	
	(тенге)
	(тенге)
	(тенге)

	1
	Доходы
	 
	 
	 

	1.1.
	Доход от реализации товара
	300 000
	400 000
	500 000

	 
	Итого доходов
	300 000
	400 000
	500 000

	2
	Расходы
	 
	 
	 

	2.1.
	Расходы на материалы
	100 000
	120 000
	140 000

	2.2.
	Оплата труда
	80 000
	80000
	80 000

	2.3.
	Аренда помещения
	50 000
	50 000
	50 000

	2.4.
	Коммунальные услуги
	35 000
	38 000
	40 000

	2.5.
	Страхование
	5 000
	5 000
	5 000

	2.6.
	Проценты по кредиту
	65 000
	65 000
	65 000

	 
	Итого расходов
	335000
	358 000
	380000

	 
	Чистая прибыль
	-35 000
	42 000
	120 000


ДОХОД, это:
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· Бизнес какое-то определенное время будет «планово-убыточным»!

· Планируйте «с запасом» и реалистично!

· Учитывайте все расходы, которые могут быть!

· Не рассчитывайте на большие продажи с первого дня!

Рентабельность

Рентабельность - показатель экономической эффективности.  Рентабельность – это доходность предприятия или предпринимательской деятельности. Рассчитывается рентабельность просто: это частное от деления прибыли на затраты или на расход ресурсов.

Формула рентабельности

П
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Рентабельным называют такое предприятие, которое имеет прибыль, а значит, имеет положительные показатели рентабельности. Если предприятие убыточно, то его называют нерентабельным. 

Продукцию называют рентабельной, если она приносит прибыль.

Себестоимость товара
· Себестоимость является основой для определения цен на продукцию!

· Цена товара не может быть ниже его себестоимости!

· Снижение себестоимости приводит к увеличению суммы прибыли и уровня рентабельности предприятия!

Различают два основных вида себестоимости: производственную и полную.

Производственная себестоимость включает только затраты, связанные с процессом производства продукции – начиная с момента запуска сырья в производство и кончая освидетельствованием готовых изделий и сдачей их на склад готовой продукции.

Полная себестоимость – это сумма расходов, связанных с производством продукции (производственная себестоимость), и расходов по ее реализации (коммерческие расходы). Коммерческие расходы включают в себя затраты на упаковку, хранение, погрузку, транспортировку и рекламу.

Формула себестоимости
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Бухгалтерский учет
Это учет и фиксирование всех операций  с деньгами на предприятии. 

Целью бухгалтерского учета и финансовой отчетности является обеспечение заинтересованных лиц полной и достоверной информацией о финансовом положении, результатах деятельности и изменениях в финансовом положении индивидуальных предпринимателей и организаций.

Организация и ведение бухгалтерского учета осуществляется на основе единых общепринятых принципов, регламентированных Национальными стандартами финансовой отчетности (НСФО), Международными стандартами финансовой отчетности (МСФО), Типовым планом счетов и выбранной учетной политикой.

Индивидуальные предприниматели, применяющие в соответствии с налоговым законодательством Республики Казахстан специальный налоговый режим на основе разового талона или патента, вправе не осуществлять ведение бухгалтерского учета и составление финансовой отчетности.

Субъекты малого предпринимательства, применяющие в соответствии с налоговым законодательством РК специальные налоговые режимы для крестьянских или фермерских хозяйств, юридических лиц - производителей сельскохозяйственной продукции, а также действующие на основе упрощенной декларации, руководствуются Национальными стандартами финансовой отчетности.
Результатом бухгалтерского учета является Балансовый отчет, который составляется на конец отчетного периода. 

В правой части Баланса учитываются источники финансовых средств. Это пассив.  В левой части Баланса – статьи расходов финансовых средств. Это актив.
	Актив
	Пассив

	Основные средства
	Собственный капитал

	Оборотный капитал
	Заемный капитал

	Что нам принадлежит
	Что мы должны



Любая операция, произведенная в ходе хозяйственной деятельности компании, получит отражение в балансе, причем,  эти изменения произойдут и в активной части, и в части пассива. 

В основе строения баланса лежит равновесие, обеспеченное системой двойной записи текущего бухгалтерского учета. Принцип равновесия воплощен в равенстве сумм итогов двух частей баланса: Актива и Пассива.
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Жаман іс жоқ, жаман ісші бар
Не бывает плохой работы, бывает плохой работник

Казахская пословица
УПРАВЛЕНИЕ ПЕРСОНАЛОМ


Основная цель управления персоналом – обеспечить успех своему предприятию при помощи людей.


Управление персоналом – одна из самых интересных, но и самых сложных функций руководителя. Как только у Вас в подчинении появляется хотя бы один человек, необходимость в этом умении становится очевидной. И если на начальном этапе развития  своего дела Вы обходитесь собственными силами, то, рано или поздно, Ваш растущий бизнес  потребует привлечения людей, профессионалов.


Основные функции в управлении персоналом
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Отбор персонала

Наиболее важным направлением в работе с людьми является грамотный отбор персонала. Не забывайте, что от тех людей, которых Вы возьмете на работу,  будет зависеть судьба Вашего бизнеса.


Какие люди нужны бизнесу? Это зависит от цикла развития компании. На начальном цикле развития бизнеса, который называется «тусовка» очень важно подбирать таких людей, которые готовы рисковать, обладают высокой стрессоустойчивостью и могут выполнять разную работу. Т. е. не узкоквалифицированные специалисты, а специалисты широкого профиля!


Начните с описания работ, которые должен выполнять новый сотрудник. Как правило, это описание включается в должностную инструкцию. Исходя из должностных обязанностей, формируются квалификационные требования. В них необходимо прописать какими знаниями, умениями, навыками и личностными характеристиками должен обладать этот работник для того, чтобы справиться с порученной работой. И уже в соответствии с этими требованиями проводится отбор кандидатов. Например:
	Должность
	Обязанности
	Знания
	Навыки
	Личные качества

	Продавец
	Работать с покупателем
	Должен знать психологию покупателя
	Продажи
	Открытость

Ясная речь

Неконфликтность Приятная внешность

	
	Продавать товар
	Должен знать цены на товар, характеристики товара
	Считать деньги

Работать на кассе
	Точность
Оперативность


· Практическое задание. А теперь попробуйте описать тех сотрудников, которые нужны Вам:

	Должность
	Обязанности
	Знания
	Навыки
	Личные качества

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	



Для того чтобы привлечь кандидатов необходимо эффективно использовать источники информации, это и средства массовой информации (газеты, журналы, радио, телевидение), и агентства по трудоустройству, а в некоторых случаях и личные связи, рекомендации знакомых и друзей.
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СТИЛИ УПРАВЛЕНИЯ 
Стили управления или стили руководства – это сложившиеся особенности работы с людьми, типичная манера и способ поведения руководителя, отражает уровень личной культуры человека. Оптимального стиля управления не существует.

Стиль управления — важнейший фактор в работе предпринимателя. Правильно определенный стиль позволяет наиболее эффективно использовать потенциал сотрудников и получать желаемый результат. 

Решетка менеджмента Р. Блейк-Дж. Моутон
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«Страх перед бедностью». Со стороны руководителя проявляются усилия, направленные на обеспечение минимального качества работы, позволяющего избежать увольнения. 

 
«Авторитет — подчинение». Соответствует такому стилю, при котором производственный результат — все, а человек — в лучшем случае исполнитель. Моральный настрой в коллективе такого руководителя мало беспокоит. С людьми обращаются, как с механизмами, можно добиться высокой эффективности, но страдают человеческие отношения.

«Дом отдыха». Руководитель в основу своей деятельности ставит человеческие отношения, создает «семейную» атмосферу в коллективе, но мало заботится о выполнении производственных заданий. Господствует дружеская атмосфера, но пренебрегают решением задач.


«Организация». Руководитель находит баланс производственной эффективности и морального климата в коллективе. Достигается компромисс между требованиями по работе и интересами сотрудников, средняя производительность труда.


«Команда». Соответствует такому стилю управления, при котором руководитель стремится так построить работу, чтобы сотрудники видели в ней возможности самореализации и подтверждения собственной значимости. Идеальный стиль.

Адаптация работников
После отбора и найма очень важно, чтобы сотрудник быстро вошел в работу и стал эффективным. Для этого необходимо организовать работу по адаптации нового сотрудника, помочь ему понять, что от него требуется, как он должен выполнять работу, с кем взаимодействовать. Надо также познакомить его с рабочим местом и коллективом. Это крайне важная задача, ведь если сотруднику не понравится у Вас в первый его рабочий день – он не пожелает работать в Вашей компании и дальше.

Для того, чтобы помочь человеку адаптировать необходимо рассказать ему о той работе, которую он будет выполнять, подготовить его рабочее место, поставить ему четкие и понятные задачи и цели.
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Мотивация персонала
Мотивация – это наука о том, как сделать так, чтобы сотрудники хотели работать. О том, как побуждать, а не принуждать.
Мотивированный  работник – это тот работник, который стремится делать свою работу качественно и с каждым разом лучше и лучше.
Как можно управлять мотивацией своих людей, спросите Вы.
Для этого необходимо работать с людьми и понимать их потребности и ожидания. Чего же хотят работники?

А работники, как и все люди, хотят: 

· кушать, одеваться и обуваться, обеспечивать свои семьи;
· стабильности и безопасности;
· общения с другими людьми;
· уважения к себе;
· самореализации, т.е. использования своих способностей и талантов по назначению.

Зная эти потребности, необходимо выстраивать отношения со своими подчиненными, учитывая их.

Задержка заработной платы, сверхурочная работа, конфликты в коллективе негативно влияют на трудовую мотивацию. В таком случае, человек ходит на работу, как по принуждению.

Задача руководителя сделать так, чтобы люди работали с удовольствием, не жалея сил и времени. Для этого необходимо разрабатывать и внедрять методы эффективной мотивации персонала, материальные и нематериальные.
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 Основные правила мотивации:
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Трудовое законодательство
Трудовые отношения в Казахстане регулируются Трудовым кодексом РК.

Каждый имеет равные возможности в реализации  своих прав и свобод в сфере труда.  Статья 7 Трудового кодекса Республики Казахстан.
Принципы трудового законодательства РК:
· недопустимость ограничений прав человека и гражданина в сфере труда;
· свобода труда;
· запрещение дискриминации;
· обеспечение права на условия труда, отвечающие требованиям безопасности и гигиены;
· приоритет жизни и здоровья работника по отношению к результатам производственной деятельности;
· обеспечение права на справедливое вознаграждение труда не ниже МРЗП;
· обеспечение права на отдых;
· равенство прав и возможностей работников;
· обеспечение прав работников и работодателей на объединение для защиты своих прав и интересов;
· социальное партнерство;
· государственное регулирование вопросов безопасности и охраны труда;
· обеспечение права представителей работников осуществлять общественный контроль за соблюдением трудового законодательства РК.
Глава 26 Трудового кодекса РК  «Особенности регулирования труда работников субъектов малого предпринимательства» распространяется на субъекты малого предпринимательства со среднегодовой численностью работников не более 25 человек. В соответствии с ней:
· субъекты малого предпринимательства могут заключать трудовые договоры с работниками на определенный срок без ограничения;
· субъекты малого предпринимательства имеют право устанавливать режим работы, предусматривающий привлечение к работе в выходные и праздничные дни в соответствии с графиком, который утверждается работодателем, а также использовать суммированный учет рабочего времени или разделение рабочего дня на части с соблюдением общих требований по продолжительности рабочего времени;
· при утверждении условий оплаты работы работодатель не имеет права в одностороннем порядке изменять условия трудового договора.
· организация безопасности и охраны труда у субъектов малого предпринимательства может осуществляться на договорной основе с физическими или юридическими лицами.
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Трудовой договор
Трудовые отношения между Работником и Работодателем оформляются

трудовым договором, в котором устанавливаются права и обязанности сторон. Трудовой договор заключается в 2 экземплярах, по одному для каждой из сторон.

Сроки трудового договора (для юридических лиц):

· на неопределенный срок;
· на определенный срок не менее 1 года;
· на определенный срок менее одного года:
-  на время выполнения определенной работы;

-  на время замещения временно отсутствующего работника;

-  на время выполнения сезонной работы.

· на работу в должности руководителя исполнительного органа работодателя – юридического лица заключается на срок, установленный учредительными документами работодателя или соглашением сторон.

Если в трудовом договоре не оговорен срок его действия, договор считается заключенным на неопределенный срок

Документы, необходимые для заключения трудового договора (статья 31 Трудового Кодекса РК):

· удостоверение личности или паспорт;
· вид на жительство или удостоверение лица без гражданства;
· документ об образовании, квалификации, наличии специальных знаний

· документ, подтверждающий трудовую деятельность (для лиц, имеющих трудовой стаж);
· документ воинского учета;
· документ о прохождении предварительного медицинского освидетельствования;
· копии свидетельств о присвоении регистрационного номера налогоплательщика (РНН) и социального индивидуального кода (СИК).
Трудовой договор дает право Работодателю на установления для новых работников испытательного срока. 

· испытательный срок устанавливается с целью проверки соответствия квалификации работника поручаемой ему работе, отражается в ТД, срок испытания не должен превышать3-х месяцев;
· в испытательный период не засчитывается период, когда работник фактически отсутствовал на работе;
· при отсутствии в трудовом договоре этого условия, считается, что работник принят на работу без испытательного срока;
· в случае перевода работника на вышестоящую должность считается пройденным досрочно;
· при отрицательном результате работы работодатель вправе расторгнуть с ним ТД, предупредив его в письменной форме, не ранее, чем за 7 календарных дней до истечения испытательного срока с указанием причин, послуживших основанием.
Обязанности Работодателя:

· создать безопасные условия труда;
· своевременно оплачивать труд работника (не ниже минимального уровня з/платы);
· предоставлять ему выходные дни (один или два в неделю);
· предоставлять ему ежегодный оплачиваемый трудовой отпуск (не менее 24 календарных дней);
· оплачивать дни болезни;
· оплачивать сверхурочную работу и работу в праздничные и выходные дни.
Обязанности Работника:

· выполнять свои должностные обязанности;
· соблюдать технику безопасности;
· соблюдать трудовую дисциплину.
Работодатель не вправе требовать от работника выполнения работы, не обусловленной трудовым договором. Статья 40 Трудового  кодекса РК.
Основания прекращения трудового договора (статья 51 Трудового кодекса РК):

1) по соглашению сторон;
2) по истечении срока;
3) по инициативе работодателя;
4) по инициативе работника;
5) по обстоятельствам, не зависящим от воли сторон;
6) при отказе работника от продолжения трудовых отношений;
7) при переходе работника на выборную работу;
8) при нарушении условий заключенного ТД;
9) по основаниям, предусмотренным в ТД, заключенном с руководителем исполнительного органа работодателя.
Трудовой договор может быть расторгнут досрочно по инициативе одной из сторон, работника и работодателя.
Не допускается расторжение трудового договора по инициативе работодателя 
в период временной нетрудоспособности и пребывания работника в ежегодном трудовом отпуске (исключение – ликвидация компании).

Коллективный договор

Заключается между работодателем и работниками (представителями работников) и должен включать следующие положения:

· о нормировании, формах, системах оплаты труда, размерах тарифных ставок и окладов;
· о выплате пособий и компенсаций;
· о допустимом соотношении между максимальным и минимальным размерами заработной платы по соответствующе должности в организации;
· об установлении межразрядных коэффициентов;
· о продолжительности рабочего времени и времени отдыха, трудовых отпусках;
· о гарантиях работникам.
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Сауатсыздың сөзіне сүрініп құларсын
И о слово споткнешься, если оно не грамотное
Казахская пословица
ЮРИДИЧЕСКИЕ АСПЕКТЫ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА


Предпринимательство – это инициативная деятельность:

· направленная на получение чистого дохода

· путем удовлетворения спроса

· основанная на собственности

· осуществляемая от имени предпринимателя

· осуществляемая за риски предпринимателя
· осуществляемая под  имущественную ответственность предпринимателя.
Государство гарантирует свободу предпринимательской деятельности и обеспечивает ее защиту и поддержку. Согласно ст.  26 Конституции Республики Казахстан от 30 августа 1995г.: «..Каждый имеет право на свободу предпринимательской деятельности, свободное использование своего имущества для любой законной предпринимательской деятельности».

Виды предпринимательства
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Мы с Вами подробно рассмотрим такой вид, как частное предпринимательство, т.е. индивидуальное предпринимательство и предпринимательство негосударственного юридического лица.

Субъекты частного предпринимательства могут быть отнесены к:

· субъектам малого предпринимательства (среднегодовая численность не более 50 человек);
· субъектам среднего предпринимательства (среднегодовая численность до 250 человек);
· субъектам крупного предпринимательства (среднегодовая численность свыше 250 человек).
Субъектами малого предпринимательства не могут быть признаны индивидуальные предприниматели и юридические лица, осуществляющие:
· деятельность, связанную с оборотом наркотических средств; 
· психотропных веществ и прекурсоров;

· производство и (или) оптовую реализацию подакцизной продукции;

· деятельность по хранению зерна на хлебоприемных пунктах;

· проведение лотереи;

· деятельность в сфере игорного и шоу-бизнеса;

· деятельность в области аккредитации, сертификации, метрологии и управления качеством;

· деятельность по добыче, переработке и реализации нефти, нефтепродуктов, газа, электрической и тепловой энергии;

· деятельность, связанную с оборотом радиоактивных материалов;

· банковскую деятельность и деятельность на страховом рынке (кроме деятельности страхового агента);

· аудиторскую деятельность;

· профессиональную деятельность на рынке ценных бумаг.
Формы бизнеса

Вам, как будущему предпринимателю,  необходимо определиться с формой бизнеса. От того, какую форму бизнеса Вы выберете,  будет зависеть многое: 

· особенности регистрации и ведения бизнеса;
· объем финансовых рисков;
· налоги;
· прибыль;
· юридическая ответственность.
Традиционная  модель: многие бизнесмены начинали свой предпринимательский путь с такой формы как индивидуальное предпринимательство (ИП), и далее, по мере развития бизнеса, переходили к такой форме, как Товарищество с ограниченной ответственностью (ТОО).

Предлагаем Вам внимательно изучить разные формы бизнеса и определить наиболее оптимальную форму для себя. Индивидуальное предпринимательство или юридическое лицо?

Субъекты малого предпринимательства:

· физические лица без образования юридического лица (индивидуальные предприниматели или ИП);

· юридические лица, занимающиеся  предпринимательством (полное товарищество, коммандитное товарищество, товарищество с ограниченной ответственностью, товарищество с дополнительной ответственностью, акционерное общество, производственный кооператив).
Индивидуальное предпринимательство (ИП)

Индивидуальное предпринимательство - это инициативная деятельность физических лиц, направленная на получение дохода, основанная на собственности самих граждан и осуществляемая от имени граждан за их риск и под их  ответственность (имуществом).  
Индивидуальное предпринимательство осуществляется без образования юридического лица одним гражданином (личное предпринимательство) либо группой граждан (совместное предпринимательство).


Индивидуальное предпринимательство может осуществляться как самим предпринимателем самостоятельно, так и группой граждан (предпринимателей) совместно.



При совместном бизнесе все сделки, связанные с частным предпринимательством, совершаются, а права и обязанности приобретаются и осуществляются от имени всех участников совместного предпринимательства.

Существует три основных вида совместного предпринимательства. Это:

	предпринимательство супругов
	семейное предпринимательство
	простое товарищество

	осуществляется на базе общей совместной собственности супругов
	осуществляется на базе общей совместной собственности крестьянского (фермерского) хозяйства или общей совместной собственности на приватизированное жилище
	осуществляется на базе общей долевой собственности

	имущество, нажитое супругами во время брака (если нет брачного контракта,  в котором может быть написано другое)
	имущество крестьянского хозяйства принадлежит его членам на праве совместной собственности, если договором между ними не установлено иное.
	по договору простого товарищества стороны обязуются совместно действовать для получения доходов или достижения иной не противоречащей закону цели


Предпринимательство супругов

Имущество, нажитое супругами во время брака, является их совместной собственностью, если договором между ними не предусмотрено, что это имущество является долевой собственностью супругов либо принадлежит одному из них или в соответствующих частях каждому из супругов на праве собственности. Имущество каждого из супругов может быть признано их совместной собственностью, если будет установлено, что в течение брака за счет общего имущества супругов были произведены вложения, значительно увеличившие стоимость этого имущества (капитальный ремонт, реконструкция, переоборудование и т.п.).

Имущество, принадлежавшее супругам до вступления в брак, а также полученное ими во время брака в дар или в порядке наследования, является собственностью каждого из них. 

Вещи индивидуального пользования (одежда, обувь и т.п.), за исключением драгоценностей и других предметов роскоши, хотя и приобретенные во время брака за счет общих средств супругов, признаются собственностью того супруга, который ими пользовался. 

По обязательствам одного из супругов взыскание может быть обращено лишь на имущество, находящееся в его собственности, а также на его долю в общем имуществе супругов, которая причиталась бы ему при разделе этого имущества.

Особенности права общей совместной собственности супругов определяются законодательством о браке и семье Республики Казахстан. 
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В дальнейшем индивидуального предпринимателя мы будем называть «ИП».
ИП несут ответственность по своим обязательствам всем своим имуществом, за исключением имущества, на которое взыскание не может быть обращено в соответствии с законами Республики Казахстан. И, сразу подчеркнем, именно это является самым большим риском индивидуального предпринимателя, ведь за неисполнение обязательств  можно потерять свое личное  имущество. 
Индивидуальные предприниматели имеют право:

1. делать все, что не запрещено законами;

2. устанавливать свои цены на товары (работы, услуги) (за некоторым исключением, товаров, связанных с ограничением конкуренции);

3. работать как внутри Казахстана, так и за рубежом (внешнеэкономическая деятельность);

4. объединяться в различные объединения  для защиты и представления своих интересов; 

5. быть экспертами (участвовать в работе экспертных советов) при подготовке законопроектов через аккредитованные объединения субъектов частного предпринимательства;

6. обращаться в правоохранительные, судебные  и другие государственные органы, за защитой своих прав;

7. вносить свои предложения об устранении причин и условий, способствующих неисполнению или нарушению законодательства по всем вопросам предпринимательства;

8. если предприниматели работают по  упрощенной налоговой декларации (вид налогового учета), то они имеют право принимать на работу работников;
Индивидуальных предпринимателей можно условно разделить на две группы: 
· те, которым не нужно регистрироваться в налоговых органах, 
· и те, которые обязаны зарегистрироваться в налоговых органах как ИП. 
Рассмотрим эти два отличия:
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Для того, чтобы стать индивидуальным предпринимателем и получить документ об этом,  свидетельство о государственной регистрации индивидуального предпринимателя, Вы должны придти в налоговый комитет по месту жительства и сдать пакет документов для регистрации. 

Для регистрации ИП, Вы должны передать уполномоченному работнику налогового комитета следующее: 

· заполненное заявление по форме, которое Вам должны дать в налоговом комитете бесплатно;

· квитанцию об оплате сбора за государственную регистрацию индивидуальных предпринимателей;

· копию удостоверения личности (надо предъявить оригинал);

· свою фотографию размером 3,5×4,5 сантиметра;

· копию документов, подтверждающих место нахождения индивидуального предпринимателя (книга регистрации граждан (домовая книга); или свидетельство о праве собственности на недвижимое имущество; или договор аренды и т. д., т. е. иные договоры, подтверждающие права на  недвижимое имущество, которое будет использоваться в бизнесе);
· согласие родителей, усыновителей или попечителя, а при отсутствии такого согласия — решение суда об объявлении несовершеннолетнего полностью дееспособным (если ИП еще не достиг совершеннолетия);
Истребование иных документов запрещается!

После передачи документов работник налогового комитета их проверяет и при необходимости корректирует. Если все в порядке, налоговый инспектор должен сделать отметку о приеме заявления, которая заключается в проставлении фамилии, имени, отчества, его подписи, кода налогового органа и даты приема на втором экземпляре заявления, остающегося у Вас. Или  работник налогового комитета должен выдать специальный талон о принятии документов у Вас.

Отказывать в приеме документов на регистрацию ИП работник налоговой службы не имеет права.  Однако, Вы должны помнить, что документы должны быть заполнены правильно и предоставлены в полном объеме, как они указаны выше.
Регистрация индивидуального предпринимателя (включая получение бланков заявлений на получение Свидетельства о государственной регистрации индивидуального предпринимателя) осуществляется бесплатно. 

Единственное, что Вы должны заплатить – это государственную пошлину (официально оплачиваемый сбор за регистрацию). Никаких других денег никому платить не надо. Государственная пошлина вносится в кассу банка, расположенного в налоговом комитете, при этом в кассе Вам должны выдать чек об оплате, копию которого мы советуем Вам сохранить. Уплата сбора осуществляется в любых отделениях банков, АО «Казпочта» и других организациях, осуществляющих прием платежей.  С 1 июля 2009 года размер сбора составляет 5.184  тенге (четыре месячных расчетных показателей). Сбор уплачивается до подачи документов на регистрацию в качестве индивидуального предпринимателя.

Внимание:  если Вы  регистрируете крестьянские (фермерские) хозяйства, являетесь инвалидом I, II и III групп,  или относитесь к оралманам (до приобретения гражданства РК) и имеете на руках документы, подтверждающее это, зарегистрировать Вас в налоговых органах должны бесплатно!
После получения Свидетельства о государственной регистрации ИП Вы можете смело начинать свою предпринимательскую деятельность.

Основными нормативными правовыми актами, регулирующими деятельность индивидуального предпринимателя,  являются Гражданский Кодекс РК, Налоговый Кодекс  РК и Закон Республики Казахстан от 31 января 2006 года № 124-III «О частном предпринимательстве».
Налогообложение для субъектов малого бизнеса

Предприниматели, работающие лично (одни), делятся на предпринимателей с фиксированным налогообложением и предпринимателей с не фиксированным  налогообложением. Рассмотрим эти два отличия:
	Предпринимательство

	с фиксированным налогообложением


	с нефиксированным налогообложением

	Специальный налоговый режим
	

	Предприниматели, работающие по разовому  талону


	Предприниматели, работающие по патенту


	Предприниматели, работающие по упрощенной налоговой декларации


	Предпринимательство с общеустановленным режимом


Специальный налоговый режим устанавливает для субъектов малого бизнеса упрощенный порядок исчисления и уплаты социального налога, корпоративного или индивидуального подоходного налога.

Объектом налогообложения для налогоплательщиков, применяющих специальные налоговые режимы на основе патента или упрощенной декларации, является доход за налоговый период, состоящий из всех видов доходов, полученных (подлежащих получению) на территории Республики Казахстан и за ее пределами.


Субъекты малого бизнеса вправе самостоятельно выбрать только один из нижеперечисленных порядков исчисления и уплаты налогов, а также представления налоговой отчетности по ним: 

· общеустановленный  порядок; 

· специальный налоговый режим на основе патента; 

· специальный налоговый режим на основе упрощенной декларации. 

Специальный налоговый режим не распространяется на следующие виды деятельности: 

· производство подакцизной продукции;
· консультационные, финансовые, бухгалтерские услуги; 

· реализация нефтепродуктов;
· сбор и прием стеклопосуды;
· недропользование.
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Разовый талон
Разовый талон будет применяться до 1 января 2011 года. Разовым талоном можно пользоваться, если деятельность предпринимателей временная (не более девяноста дней в календарном году) или предприниматель работает (продает, оказывает услуги) на специально оборудованном торговом рынке.

Разовый талон - это документ, который подтверждает, что сумма налогов в бюджет Вами оплачена, и Вы, как физическое лицо, можете:

1. 
продавать в нестационарных помещениях (без государственной регистрации в качестве ИП, не более 90 дней в календарном году):
· газеты;
· журналы;
· семена;
· саженцы, рассаду;
· бахчевые культуры;
· живые цветы (выращенные на дачных и придомовых участках);
· продукты подсобного сельского хозяйства, садоводства, огородничества и дачных участков;
· корма для животных и птиц;
· веники, метлы;
· лесные ягоды;
· мед;
· грибы;
· рыбу.
2. 

продавать любые товары на территории рынков в нестационарных помещениях (со свидетельством ИП, более 90 дней в году);

3.
выполнять работы на рынках  в нестационарных помещениях (со свидетельством ИП,  более 90 дней в году);

4. 
оказывать услуги на рынках в нестационарных помещениях (со свидетельством ИП, более 90 дней в году);

5. 
обрабатывать (без государственной регистрации в качестве ИП, не более 90 дней в календарном году) земельные участки личными тракторами;
6. 
пасти  домашних животных и птиц (без государственной регистрации в качестве ИП, не более 90 дней в календарном году).

До начала предпринимательской деятельности Вы должны получить разовый талон в органе, определяемом решением Акимата (чаще всего в самих Акиматах).  Для получения разового талона  необходим РНН (регистрационный номер налогоплательщика) и  удостоверение личности. Стоимость разовых талонов устанавливается решением маслихатов и поэтому в каждом районе стоимость на один и тот же вид деятельности может отличаться. 
Необходимо помнить, что в разовом талоне указано место занятия предпринимательством, и он действителен только в этом месте! 
Разовый талон – документ бледно-розового цвета, размером  150х100 мм., имеющий типографские степени защиты. В нижнем правом углу разового талона указывается  его серия и номер. Не покупайте разовый талон у случайных лиц! 

ИП может получить разовый талон на один или более дней, но не более девяноста календарных дней. 

Если расчет был неверно сделан, и предпринимательская деятельность по каким-то причинам не пошла, то уплаченная сумма стоимости разового талона возврату и перерасчету не подлежит, поэтому лучше брать талоны ежедневно или на несколько дней, в которых предприниматель точно уверен.
Помните!

При реализации товаров  на рынках продавцам необходимо: 

· соблюдать правила торговли на рынке и внутренний распорядок рынка; 

· соблюдать санитарные и противопожарные требования; 

· иметь оригиналы накладных и другие предусмотренные нормативными актами товаросопроводительные документы; 
· иметь документы, подтверждающие качество и безопасность товаров;

· и разовый талон.

Патент
Специальный налоговый режим на основе патента применяют индивидуальные предприниматели, соответствующие следующим условиям: 

· не использующие труд работников; 

· осуществляющие свою деятельность в форме личного предпринимательства; 

· с доходом за налоговый период не превышающим 200-кратного минимального размера заработной платы.
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Если Вы можете работать сами (без работников) и  Ваш доход в год не больше 2.718.700 тенге (в 2009 году), то Вы можете взять патент и спокойно заниматься своим бизнесом. При наличии патента можно заниматься любыми видами деятельности, кроме: 

· производства подакцизной продукции; 
· консультационных, финансовых, бухгалтерских услуг; 
· реализации нефтепродуктов; 
· сбора и приема стеклопосуды; 
· недропользования. 

Закон запрещает заниматься этими видами деятельности по патенту!
Вы имеете право получить патент на срок не менее одного месяца и не более двенадцати месяцев.  Учтите, что заявление на патент необходимо подать в течение 10 календарных дней с момента  регистрации ИП.
Прекращение применения специального налогового режима на основе патента производится на основании Вашего налогового заявления (добровольно) или по решению налогового органа.
Если Вы решили добровольно прекратить применение специального налогового режима на основе патента, Вам необходимо предоставить в налоговый орган по месту регистрации налоговое заявление до истечения срока действия патента.

Как получить патент? 

Необходимо в течение десяти календарных дней с момента получения Свидетельства ИП подать в налоговый орган по месту жительства следующий пакет документов:

· свидетельство ИП;

· налоговое заявление;

· расчет для получения патента (по форме № 911 и приложения к нему, форма 911.01, которые можно приобрести в налоговом комитете); 

· квитанцию об оплате стоимости патента (2 % от суммы предполагаемого дохода, указанного Вами в расчете);

· квитанцию об оплате социальных отчислений и обязательных пенсионных взносов.

Если сроки не соблюдены, то считается, что ИП согласен осуществлять расчеты с бюджетом в общеустановленном порядке (как юридическое лицо), что гораздо сложнее. 
Налоговые органы обязаны в течение одного рабочего дня с момента подачи пакета документов и расчета либо выдать патент, либо вынести решение об отказе в выдаче патента. Решение оформляется в двух экземплярах, один из которых вручается налогоплательщику под роспись.
Расчет патента

Стоимость патента – 2% от планируемого и заявленного Вами дохода. Из них, половина – индивидуальный подоходный налог, а вторая половина – социальный налог за вычетом суммы социальных отчислений.

При превышении суммы социальных отчислений над суммой социального налога сумма социального налога становится равной нулю.


Если все-таки Ваш доход в течение срока действия патента превысил размер дохода, указанного в расчете, Вы  обязаны в течение пяти рабочих дней представить дополнительный расчет на сумму превышения и произвести уплату налогов с этой суммы.

На основании указанного расчета взамен ранее выданного патента выдается новый патент.
Если же, наоборот, Вы не заработали столько, сколько планировали – Вы вправе предоставить в налоговый орган дополнительный расчет на сумму уменьшения.


 При досрочном прекращении предпринимательской деятельности внесенная сумма налогов возврату и перерасчету не подлежит, за исключением случая признания индивидуального предпринимателя недееспособным.


Упрощенная декларация

Специальный налоговый режим на основе упрощенной декларации применяют субъекты малого бизнеса, соответствующие следующим условиям: 

· индивидуальные предприниматели: предельная среднесписочная численность работников за налоговый период составляет 25 человек, включая самого индивидуального предпринимателя; предельный доход за налоговый период составляет 10 млн. тенге; 

· юридические лица: предельная среднесписочная численность работников за налоговый период составляет 50 человек; предельный доход за налоговый период составляет 25 млн. тенге.


Налоговым периодом является календарный квартал, т. е. упрощенная декларация подается ежеквартально.

Для применения специального режима на основе упрощенной декларации Вам необходимо:

· если Вы действующий ИП -  предоставить в налоговый орган по месту жительства налоговое заявление до начала налогового периода (квартала);
· если Вы вновь зарегистрированный ИП - предоставить в налоговый орган по месту жительства налоговое заявление в срок  не позднее десяти рабочих дней со дня государственной регистрации в качестве ИП;
· юридические лица должны подать заявление не позднее двадцати рабочих дней после государственной регистрации юридического лица в органе юстиции.

Срок выдачи разрешения или отказа о применении этого специального режима – три рабочих дня. Решение оформляется в двух экземплярах, один остается в налоговом органе, второй – выдается Вам на руки под роспись или направляется письмом с уведомлением.

Отказать Вам могут только в случае Вашего несоответствия тем требованиям, которые прописаны в законе. 

Добровольное прекращение применения специального режима на основе упрощенной декларации производится на основании Вашего заявления со следующего месяца после подачи заявления.
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Расчет налогов по упрощенной декларации

Сумма налогов по упрощенной декларации – 3% от полученного дохода. Из них, половина – индивидуальный подоходный налог, вторая половина – социальный налог за вычетом социальных отчислений.

В случае, если у Вас есть наемные работники сумма налогов, исчисленная за налоговый период, подлежит корректировке в сторону уменьшения на сумму в размере 1,5 процента от суммы налога за каждого работника, исходя из среднесписочной численности работников, если среднемесячная заработная плата работников по итогам отчетного периода составила у индивидуальных предпринимателей не менее 2-кратного, юридических лиц - не менее 2,5-кратного минимального размера заработной платы, установленного на соответствующий финансовый год законом о республиканском бюджете. 


Как и когда сдавать упрощенную декларацию?

Упрощенная декларация представляется в налоговый орган  по месту нахождения налогоплательщика не позднее 15 числа второго месяца, следующего за отчетным налоговым периодом. 

Уплата в бюджет налогов производится не позднее 25 числа второго месяца, следующего за отчетным налоговым периодом.


Сдавать декларацию можно как на бумажном носителе, так и в электронном виде. Для того,  чтобы получить доступ к электронной версии,  необходимо обратиться в налоговый орган по месту регистрации, где Вы получите электронный ключ с паролем для входа в программу.
Крестьянское фермерское хозяйство 

Одним из видов ИП является крестьянское (фермерское) хозяйство. Это семейно-трудовое объединение лиц, в котором осуществление предпринимательства неразрывно связано с использованием земель сельскохозяйственного назначения для производства сельскохозяйственной продукции, а также с переработкой и сбытом этой продукции.

Правоотношения, связанные с крестьянскими (фермерскими) хозяйствами, регулируются Законом РК от 31 марта 1998г. N 214-1 «О крестьянском (фермерском) хозяйстве» и другие нормативными правовыми актами.

Крестьянское (фермерское) хозяйство может выступать в формах: 

· семейного предпринимательства; 

· личного предпринимательства; 

· простого товарищества на базе общей долевой собственности на основе договора о совместной деятельности.

Крестьянское (фермерское) хозяйство создается на добровольных началах и считается созданным с момента государственной регистрации права землепользования. 

Для ведения крестьянского (фермерского) хозяйства земельные участки предоставляются гражданам РК на праве частной собственности или на праве временного возмездного землепользования сроком до 49 лет, а для ведения отгонного животноводства (сезонные пастбища) на праве временного безвозмездного землепользования. 

Предоставление права частной собственности на земельный участок сельскохозяйственного назначения для ведения крестьянского (фермерского) хозяйства осуществляется на платной основе. При этом граждане Казахстана могут приобрести право частной собственности на земельный участок по цене, равной его кадастровой (оценочной) стоимости, либо по льготной цене, определяемой в соответствии с земельным законодательством РК. 

Выплата сумм за выкуп земельного участка может производиться в рассрочку до десяти лет по письменному заявлению фермера 

Предоставление земельных участков для ведения крестьянского (фермерского) хозяйства оралманам осуществляется на праве временного землепользования. 
Преимущественным правом получения земельного участка для ведения крестьянского (фермерского) хозяйства пользуются граждане, которые будут вести хозяйство лично, обладающие специальными сельскохозяйственными знаниями и квалификацией, имеющие практический опыт работы в сельском хозяйстве и проживающие в данном районе, городе, ауле (селе), поселке. 
Крестьянские или фермерские хозяйства вправе самостоятельно выбрать специальный налоговый режим или общеустановленный порядок. 
Специальный налоговый режим для крестьянских или фермерских хозяйств осуществляется на основе уплаты единого земельного налога и возможен только в случае наличии земельных участков на праве частной собственности и на праве землепользования. Объектом налогообложения для исчисления единого земельного налога является оценочная стоимость земельного участка. 
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В чем преимущества применения этого специального режима?
Плательщики единого земельного налога освобождаются от уплаты: 
· индивидуального подоходного налога с доходов от деятельности крестьянского или фермерского хозяйства; 
· налога на добавленную стоимость (НДС) - по оборотам от осуществления деятельности;
· земельного налога или платы за пользование земельными участками - по земельным участкам, используемым в деятельности; 
· налога на транспортные средства;
· налога на имущество.

Для применения специального налогового режима крестьянские или фермерские хозяйства не позднее 20 февраля первого года применения указанного режима представляют в налоговый орган по месту нахождения земельного участка налоговое заявление.
Одновременно с налоговым заявлением представляются копии следующих документов: 

1) идентификационных документов на земельные участки, засвидетельствованные нотариально или сельскими (поселковыми) исполнительными органами;

2) актов определения оценочной стоимости земельных участков, выданных уполномоченным государственным органом по управлению земельными ресурсами, засвидетельствованные нотариально или сельскими (поселковыми) исполнительными органами. 

При отсутствии акта оценочная стоимость земельных участков определяется исходя из оценочной стоимости 1 гектара земли в среднем по району по данным, предоставленным уполномоченным государственным органом по управлению земельными ресурсами.

Крестьянские    или    фермерские   хозяйства,   образованные    после 

20 февраля, представляют налоговое заявление на право применения специального налогового режима в налоговый орган не позднее тридцати рабочих дней после получения свидетельства о государственной регистрации индивидуального предпринимателя.


Решение налогового органа о применении этого режима или об отказе выносится в течение 3 дней с момента предоставления заявления.


Прекращение применения специального налогового режима производится на основании налогового заявления в установленном порядке.


ЮРИДИЧЕСКИЕ ЛИЦА 

Юридическим лицом является организация, которая имеет на праве собственности, хозяйственного ведения или оперативного управления обособленное имущество и отвечает этим имуществом по своим обязательствам, может от своего имени приобретать и осуществлять имущественные и личные неимущественные права и обязанности, быть истцом и ответчиком в суде. 
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Юридическое лицо обязано иметь самостоятельный баланс или смету, а также печать. 
Коммерческим юридическим лицом является организация, преследующая извлечение дохода в качестве основной цели своей деятельности.
Регистрация юридического лица

Юридическое лицо считается созданным с момента его государственной регистрации. 
Для регистрации юридического лица в регистрирующий орган предоставляются:

1. заявление по установленной форме; 

2. перечень учредительных документов на государственном и русском языках,  в прошнурованном и пронумерованном виде, в трех экземплярах;

3. копии документов, удостоверяющих личность руководителя и учредителей юридического лица, их свидетельств налогоплательщика;
4. документ, удостоверяющий местонахождение юридического лица;
5. квитанция или документ, подтверждающий уплату в бюджет сбора за государственную регистрацию юридических лиц. 
Требование каких-либо документов и сведений, кроме документов предусмотренных законодательными актами, запрещается. 

В случаях представления неполного пакета документов, наличия в них недостатков, необходимости получения по учредительным документам заключения эксперта (специалиста), а также по иным основаниям, предусмотренным законодательными актами Республики Казахстан, срок государственной (учетной) регистрации и перерегистрации прерывается.

Юридическое лицо действует на основании учредительных документов:

· учредительного договора (не заключается, если коммерческая организация учреждается одним лицом);

· Устава.
Государственная регистрация (перерегистрация) субъектов малого предпринимательства и учетная регистрация (перерегистрация) их филиалов и представительств должны быть произведены не позднее трех рабочих дней со дня подачи заявления с приложением необходимых документов.

Отказ в регистрации по мотивам нецелесообразности образования юридического лица не допускается. Отказ в государственной регистрации может быть обжалован в суде. В случае незаконного отказа в регистрации юридического лица и учетной регистрации и перерегистрации филиала (представительства) регистрирующим органом заявитель вправе требовать возмещения понесенных им убытков в судебном порядке. 

Хозяйственные товарищества – коммерческие организации с разделенным на доли (вклады) учредителей (участников) уставным капиталом. 

Законодательство о хозяйствующих товариществах основывается на Конституции Республики Казахстан, ГК Республики Казахстан, Законе РК от 2 мая 1995 года N 2255 «О хозяйственных товариществах»,  Законе Республики Казахстан от 22 апреля 1998 года № 220-I «О товариществах с ограниченной и дополнительной ответственностью»   и других нормативных правовых актах.
Полное товарищество (ПТ)

Полным признается товарищество, участники которого при недостаточности имущества полного товарищества несут солидарную ответственность по его обязательствам всем принадлежащим им имуществом.

· Гражданин может быть участником только одного полного товарищества.

· Участник полного товарищества не вправе без согласия остальных участников совершать от своего имени и в своих интересах или в интересах третьих лиц сделки, которые составляют предмет деятельности товарищества. 

· Передача участником своей доли (части доли) другим участникам полного товарищества либо третьим лицам возможна лишь с согласия всех остальных участников.

· Участник полного товарищества может в любое время выйти из товарищества, предупредив об этом остальных участников не менее чем за срок, предусмотренный законодательными актами или учредительным договором.

Коммандитное товарищество (КТ)

Коммандитным признается товарищество, которое включает, как участников с полной ответственностью (их называют полными товарищами), так и участников с ограниченной ответственностью (вкладчиков). Ответственность вкладчиков  ограничивается суммой внесенного вклада, и они не принимают участия в осуществлении товариществом предпринимательской деятельности.


· Гражданин может быть полным товарищем только в одном коммандитном товариществе.

· Полный товарищ в коммандитном товариществе не может быть участником полного товарищества.

· Вкладчик коммандитного товарищества обязан вносить первоначальный вклад и дополнительные взносы (вклады) в размере, способом и порядке, предусмотренными учредительными документами.

Вкладчик коммандитного товарищества имеет право:

· получать часть чистого дохода товарищества, причитающуюся на его долю в уставном капитале, в порядке, предусмотренном учредительными документами;

· знакомиться с финансовой отчетностью товарищества, а также требовать обеспечения возможности проверки правильности ее составления;

· передать свою долю в уставном капитале или ее часть другому вкладчику или третьему лицу в порядке, предусмотренном законодательными актами и учредительными документами товарищества. Передача вкладчиком всей своей доли иному лицу прекращает его участие в товариществе.
Товарищество с ограниченной ответственностью (ТОО)

Товариществом с ограниченной ответственностью признается учрежденное одним или несколькими лицами товарищество. Уставный капитал ТОО разделен на доли определенных размеров в соответствии с учредительными документами. Участники ТОО не отвечают по его обязательствам и несут риск убытков, связанных с деятельностью, в пределах стоимости внесенных ими вкладов. 
А также:
· число участников товарищества с ограниченной ответственностью не должно превышать ста. В случае превышения ТОО подлежит разделению, либо выделению, либо преобразованию в иное хозяйственное товарищество, акционерное общество или производственный кооператив в течение года, а по истечении этого срока - ликвидации в судебном порядке;

· размер уставного капитала ТОО - не менее 100 месячных расчетных показателей;
· ТОО не может иметь в качестве единственного участника другое хозяйственное товарищество, состоящее из одного лица;
· Государственные предприятия могут быть участниками товариществ с ограниченной ответственностью только с согласия государства в лице уполномоченного им органа.

· Учреждения могут быть участниками товариществ с ограниченной ответственностью с разрешения собственника, если иное не предусмотрено законодательными актами.

· Государственные органы не вправе участвовать в товариществах с ограниченной ответственностью.

· ТОО вправе преобразоваться в иное хозяйственное товарищество, акционерное общество или в производственный кооператив.
Деятельность ТОО  регулируется рядом нормативных правовых актов, названных выше, а также Законом РК от 22 апреля 1998 года N 220-1 «О товариществах с ограниченной и дополнительной ответственностью».
Товарищество с дополнительной ответственностью (ТДО)

Товариществом с дополнительной ответственностью признается товарищество, участники которого отвечают по его обязательствам своими вкладами в уставный капитал, а при недостаточности этих сумм дополнительно принадлежащим им имуществом в размере, кратном внесенным ими вкладам. 

Деятельность ТДО  регулируется рядом нормативных правовых актов, названных выше, а также Закон РК от 22 апреля 1998 года N 220-1 «О товариществах с ограниченной и дополнительной ответственностью». К товариществу с дополнительной ответственностью применяются правила  о товариществе с ограниченной ответственностью

Акционерное общество (АО)

Акционерным обществом признается юридическое лицо, выпускающее акции с целью привлечения средств для осуществления своей деятельности. Акционеры акционерного общества не отвечают по его обязательствам и несут риск убытков, связанных с деятельностью общества, в пределах стоимости принадлежащих им акций, за исключением случаев, предусмотренных законодательными актами.

Акционерное общество обладает имуществом, обособленным от имущества своих участников, несет ответственность по своим обязательствам в пределах своего имущества и не отвечает по обязательствам своих участников.

Правовое положение акционерного общества, права и обязанности акционеров определяются в соответствии с ГК РК, Законом Республики Казахстан от 13 мая 2003 года № 415-II «Об акционерных обществах», другими  законодательными актами.

Производственный кооператив (ПК)

Производственным кооперативом признается добровольное объединение граждан на основе членства для совместной предпринимательской деятельности, основанной на их личном трудовом участии и объединении его членами имущественных взносов (паев).

· Членов кооператива должно быть не менее двух.

· Члены кооператива несут по обязательствам кооператива дополнительную (субсидиарную) ответственность.  
· Предельный размер дополнительной (субсидиарной) ответственности члена кооператива по обязательствам кооператива определяется учредительными документами, но не может быть меньше размера стоимости пая члена кооператива. 
· Распределение ответственности между членами кооператива производится пропорционально размеру их паев.

Деятельность ПК регулируется рядом нормативных правовых актов, названных выше, а также Законом  от 5 октября 1995 года N 2486 "О производственном кооперативе".

В случае, если Вы создаете юридическое лицо, мы Вам рекомендуем привлечь для работы юристов, бухгалтеров и других специалистов или консультантов. 

Ведение дел юридического лица несопоставимо с ведением дел ИП.

Доверьтесь профессионалам!

Налоговые органы Республики Казахстан
Услуги налоговых органов базируются на «Стандарте оказания государственной услуги по регистрации налогоплательщика Республики Казахстан», который размещен:

· в разделе «Качество налоговых услуг» web-портала Налогового комитета Министерства финансов Республики Казахстан по адресу:  www.salyk.kz ;

· на информационных стендах Центров приема и обработки информации налоговых органов;

· на полках, в ящиках, на столах, отведенных для материалов для раздачи бизнесменам в Центрах приема и обработки информации налоговых органов.

Принципами работы работников налоговой службы являются:

· предоставление полной информации о процедуре регистрации в качестве индивидуального предпринимателя;

· соблюдение прав налогоплательщиков при предоставлении услуг;

· бесплатное оказание услуги по регистрации в качестве индивидуального предпринимателя, за исключением оплаты бланков форм налоговой отчетности;

· вежливое отношение со стороны работников Центра приема и обработки информации налоговых органов;

· сохранность, защита и конфиденциальность информации, которую предоставляет налогоплательщик.

Режим работы налоговых комитетов ежедневный, кроме субботы и воскресенья с 09.00 до 18.00 часов со скользящим графиком работы. 
Предварительно записываться для регистрации предпринимателя не надо. 
В случае нарушения Ваших прав, ненадлежащего обслуживания, Вы можете направить жалобу:

1) руководителям Центров приема и обработки информации налоговых органов по месту 

2) руководителям налоговых органов по месту регистрационного учета 

3) руководителям вышестоящих налоговых органов;

Также:

· рассказать о нарушениях Ваших прав можно, заполнив специальный бланк опроса мнений налогоплательщиков по качеству оказания услуг или карточки посещения, находящихся в Центрах приема и обработки информации налоговых органов, где Вы все опишете. Заполненный бланк необходимо опустить в специальный ящик для жалоб и предложений;
· обратиться на телефоны «доверия» налоговых органов по месту регистрационного учета, вышестоящих налоговых органов или по номеру 8(7172) 717963 в Налоговый комитет Министерства финансов Республики Казахстан. Перечень телефонов «доверия» налоговых органов республики приведен в приложении № …

· жалобу можно написать в электронную книгу жалоб по адресу: 
call-e-tax@mgd.kz;
· жалобу можно направить почтой или опустить в специальные ящики для жалоб и предложений, расположенные в Центрах приема и обработки информации налоговых органов по месту регистрационного учета, в вышестоящих налоговых органах или в Налоговом комитете Министерства финансов Республики Казахстан;
· передать в  канцелярию Налогового комитета Министерства финансов Республики Казахстан, расположенного по адресу: г. Астана, пр. Победы, 11.

Государственный контроль над предпринимательской деятельностью
Правовые аспекты государственного контроля

Правовые основы предпринимательской деятельности заложены в Конституции Республики Казахстан:

Статья 1. «Республика Казахстан утверждает себя демократическим, …. правовым и социальным государством, высшими ценностями которого являются человек, его жизнь, права и свободы». 

Статья 3 «…государственные органы выступают от имени государства в пределах делегированных им полномочий». 

Статья 6 «В Республике Казахстан признаются и равным образом защищаются государственная и частная собственность». 
Статья 14 «Все равны перед законом и судом. Никто не может подвергаться какой-либо дискриминации по мотивам происхождения, социального, должностного и имущественного положения, пола, расы, национальности, языка, отношения к религии, убеждений, места жительства или по любым иным обстоятельствам». 

Статья 23 «Граждане Республики Казахстан имеют право на свободу объединений. Деятельность общественных объединений регулируется законом.
Статья 26 «…Каждый имеет право на свободу предпринимательской деятельности, свободное использование своего имущества для любой законной предпринимательской деятельности…».
Статья 35 «Уплата законно установленных налогов, сборов и иных обязательных платежей является долгом и обязанностью каждого».
Гражданский Кодекс Республики Казахстан. Статья 10. Защита прав предпринимателей и потребителей

Государство гарантирует свободу предпринимательской деятельности и обеспечивает ее защиту и поддержку. 

Права предпринимателей, осуществляющих деятельность, не запрещенную законодательством, защищаются: 

· возможностью осуществления предпринимательской деятельности без получения чьих-либо разрешений, кроме лицензируемых видов деятельности; 

· максимально простым явочным порядком регистрации всех видов предпринимательства во всех сферах экономики в одном регистрирующем органе; 

· ограничением законодательными актами проверок предпринимательской деятельности, осуществляемых государственными органами; 

· принудительным прекращением предпринимательской деятельности только по решению суда, вынесенному по основанию, предусмотренному законодательным актом; 

· установлением законодательными актами перечня работ, видов товаров и услуг, которые запрещены для частного предпринимательства, запрещены или ограничены для экспорта или импорта; 

· привлечением государственных органов, должностных лиц, а также иных лиц и организаций к установленной законодательством имущественной ответственности перед предпринимателями за неправомерное воспрепятствование их деятельности; 

· запрещением исполнительным контрольным и надзирающим органам вступать в договорные отношения с субъектами предпринимательства на предмет выполнения обязанностей, являющихся функциями этих органов; 

· иными средствами, предусмотренными законодательством…..

Государственный контроль за частным предпринимательством в Республике Казахстан основывается на принципах:
· законности;

· презумпции добросовестности субъекта частного предпринимательства;

· гласности;

· равенства всех перед законом и судом;

· профессионализма и компетентности должностных лиц государственных органов;

· ответственности за неисполнение либо ненадлежащее исполнение должностными лицами государственных органов должностных обязанностей и превышение ими своих полномочий;

· приоритета предупреждения правонарушения перед наказанием;

· необходимости и достаточности;

· разграничения контрольных полномочий между государственными органами;

· поощрения добросовестных субъектов частного предпринимательства, концентрации контроля на нарушителях;

· повышения способности субъектов частного предпринимательства и потребителей к самостоятельной защите своих законных прав;

· подотчетности и прозрачности системы государственного контроля.

Проверки

Проверки могут носить запланированный характер, т.е. проводятся в соответствии с заранее утвержденным планом.

Проверки заранее не запланированные называются внеплановыми.





Кто и как часто может проводить проверки?

Это вопрос, который является одним из самых злободневных для любого предпринимателя.

Предлагаем Вам не бояться проверок, а наиболее точно понимать кто, когда и с какой целью имеет право приходить к Вам с проверкой. Зная о целях и нормах, Вы всегда сможете оградить себя от неправомерных действий со стороны проверяющего.
Проверка проводится на основании акта о назначении проверки государственным органом. Это обязательный документ, который Вам должен показать проверяющий.

Проверка осуществляются в рабочее время субъекта частного предпринимательства, установленное правилами внутреннего трудового распорядка.
Обратите внимание на то, как он заполнен. В акте о назначении проверки указываются:

· номер и дата акта;

· наименование государственного органа;

· фамилия, имя, отчество и должность лица (лиц), уполномоченного на проведение проверки:

· наименование проверяемого субъекта частного предпринимательства или фамилия, имя, отчество индивидуального предпринимателя, в отношении которого назначено проведение проверки, его местонахождение, регистрационный номер налогоплательщика;

· предмет назначенной проверки;

· дата начала и окончания проверки;

· правовые основания проведения проверки, в том числе нормативные правовые акты, обязательные требования которых подлежат проверке:

· проверяемый период:

· подпись лица, уполномоченного подписывать акты, и печать государственного органа.
Чиновник, прибывший Вас проверять, обязан предъявить:

· акт о назначении проверки с отметкой о регистрации в органе по правовой статистике;

· служебное удостоверение;

· при необходимости, разрешение компетентного органа на посещение режимных объектов;

· план проверки, утвержденный руководителем государственного органа;

· медицинский допуск, наличие которого необходимо для посещения объектов.
Внимательно изучите его документы!

Помните, что проверка может проводиться только тем должностным лицом (лицами), которое указано в акте о назначении проверки!

Обязанности предпринимателя при проведении проверки:

· обеспечить беспрепятственный проход проверяющего лица на объект;

· представлять необходимые  документы (сведения) на бумажных и электронных носителях либо их копии для приобщения к акту о результатах проверки, а также доступ к автоматизированным базам данных (информационным системам) в соответствии с задачами и предметом проверки:

· сделать отметку о получении на втором экземпляре акта о назначении проверки.
По результатам проверки составляется акт о результатах проверки в двух экземплярах, один из которых - для Вас. К акту о результатах проверки прилагаются при их наличии акты об отборе образцов (проб) продукции, обследовании объектов окружающей среды, протоколы (заключения) проведенных исследований (испытаний) и экспертиз и другие документы или их копии, связанные с результатами проверки.
Контроль в области безопасности продукции для жизни и здоровья людей и сохранности имущества осуществляется без акта о назначении проверки в соответствии с законами Республики Казахстан.
Закрепление сотрудников государственного органа, осуществляющего контроль за субъектом частного предпринимательства, проводится на основании письменного уведомления, представляемого при первом посещении субъекта частного предпринимательства.
Анонимные обращения не могут служить основанием для проведения внеплановой проверки.
В зависимости от степени риска государственные органы относят субъектов частного предпринимательства к группам высокого, среднего либо незначительного риска и определяют для них периодичность проведения плановых проверок, но не чаще:

· одного раза в год - при высокой степени риска;

· одного раза в три года - при средней степени риска;

· одного раза в пять лет - при незначительной степени риска.
В области санитарно-эпидемиологического надзора, ветеринарии, карантина и защиты растений, семеноводства, зернового и хлопкового рынка периодичность проведения плановых проверок не должна быть чаще:

· в области ветеринарии, карантина и защиты растений, семеноводства, зернового и хлопкового рынка:

одного раза в полгода - при высокой степени риска;

одного раза в год - при средней степени риска;

одного раза в три года - при незначительной степени риска;

· в области санитарно-эпидемиологического контроля:

одного раза в месяц - при высокой степени риска;

одного раза в квартал - при средней степени риска;

одного раза в год - при незначительной степени риска.

В случае отсутствия нарушений законодательства Республики Казахстан при проведении проверки в акте о результатах проверки производится соответствующая запись.
Любой предприниматель  имеет право вести Книгу учета посещений и проверок. Должностные лица, проверяющие Вас,  обязаны произвести запись о проводимых действиях с указанием фамилий, должностей и данных, изложенных в акте.
К нарушениям порядка проведения проверок относятся:

· необоснованное назначение проверки, 
· производство проверки без вынесения акта и регистрации его в органе по правовой статистике, 
· неправомерное изъятие документов, 
· незаконная инвентаризация материальных ценностей, приостановление производства,
· составление излишних справок, 
· предъявление необоснованных запросов 
Неправомерные действия должностных лиц государственных органов при проведении проверок влекут ответственность, установленную законами Республики Казахстан.
В случае нарушения прав и законных интересов субъектов частного предпринимательства при осуществлении государственного контроля предприниматель вправе обжаловать действия (бездействие) соответствующего органа и (или) должностного лица в вышестоящий государственный орган либо в суд в порядке, установленном законодательством Республики Казахстан.
ДОГОВОР

Договором признается соглашение двух или нескольких лиц об установлении, изменении или прекращении гражданских прав и обязанностей. Статья 378 Гражданского Кодекса РК.
Как правило,  многие путают понятия «договор» и «сделка».  Договор - это соглашение, а сделка - это действие. К понятиям «договор» и «сделка» применимы следующие  принципы:

· свобода договора. Предприниматели приобретают и реализуют свои права своей волей и в своем интересе; 

· свобода в установлении прав и обязанностей на основе договора и в определении любых, не противоречащих законодательству, условий договора;
· не допущение принуждения к заключению договора;
· воля сторон, которые могут заключить любой договор, о чем угодно. Это может быть договор, предусмотренный или не предусмотренный законодательством.
· равенство сторон договора в своих правах и обязанностях;
Сторонами  договора могут быть  физические лица (граждане РК, иностранцы),  юридические лица, государство.
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Мы рекомендуем Вам  всегда совершать сделки в письменной форме, т.к. тогда легче что-либо доказать (кто, что, когда должен сделать, какой товар поставить) и всегда легче защитить свои интересы в суде.

Если Вы совершили сделку, Вы имеете право потребовать от другой стороны документ, подтверждающий исполнение (расписку, акт выполненных работ, акт сверки и т.д.). Финансовые документы по сделке должны быть оформлены в строгом соответствии с законодательством, иначе они не будут приятны в расчет налоговыми службами.

В соответствии с действующим законодательством подлежат обязательному нотариальному удостоверению следующие виды сделок:

· договор ренты;

· завещания;

· доверенности на управление имуществом и на совершение сделок, требующих нотариального удостоверения, если иное не установлено законодательством;

· доверенности, выдаваемые в порядке передоверия, кроме случаев, предусмотренных гражданским законодательством;

· учредительные документы хозяйственных товариществ;

· брачные контракты;

· соглашение наследников по закону об очередности их призвания к наследству и о размере их долей;

· соглашение об уплате алиментов. 
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Подлежат обязательной государственной регистрации следующие договора:
· регистрация сделок с недвижимым имуществом;
· регистрация сделок с движимым имуществом;
· регистрация сделок с ценными бумагами;
· регистрация договоров лизинга;
· регистрация сделок  с имуществом, имеющим значительную историческую (в том числе археологическую), художественную или иную культурную ценность для общества;
· регистрация сделок, связанных с движением капитала;
· регистрация лицензионных сделок;
· регистрация сделок на недропользование;
· регистрация государственных договоров займа;  

· регистрация договоров гарантий и поручительства банками второго уровня и т.п.
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Структура договора

· название договора, дата подписания, место заключения

· преамбула (описание сторон договора)

· предмет договора

· цена договора

· права и обязанности сторон  

· порядок оплаты 

· сроки исполнения обязательств 

· ответственность на неисполнение обязательств по договору

· форс мажор (обстоятельства непреодолимой силы)

· срок действия договора

· споры и разногласия

· условия изменения, приостановления и прекращения действия договора   

· юридические адреса сторон и подписи

Помните:

· Договор заключается в письменной форме и в 2-х экземплярах!

· Договор заключается на государственном и русском языках!

· Изменения и дополнения в договор вносятся только в письменной форме с согласия сторон!

· Прежде чем подписывать договор внимательно его изучите!

Рыночная Цена 





СПРОС





ПРЕДЛОЖЕНИЕ





�











Выбор формы собственности 








Решение о создании собственного бизнеса








Формирование бизнес-идеи








Составление Технико-экономического обоснования (Бизнес-плана) будущего бизнеса








Оценка собственных сил и возможностей











Юридическая регистрация





ПСИХОЛОГИЧЕСКАЯ ГОТОВНОСТЬ 


и готовность действовать





Убедить семью в необходимости изменений


Убеждать потребителя в необходимости 


Вашего товара/услуги


Убедиться самому в готовности к риску, 


переменам и труду





Бизнес-план





Стартовый капитал








Бизнес-идея


Маркетинговый план


Финансовый расчет


План по персоналу





Собственные средства и накопления


Помощь родственников и семьи


Кредиты, лизинг 


Гранты





Технико-экономическое обоснование








Из жизни предпринимателей





Арман и Алия – молодые супруги, решившие заняться предпринимательской деятельностью. Они молоды, активны и полны решимости. Живут в ауле, где сейчас не так просто найти хорошо оплачиваемую работу. Оба имеют высшее образование и желают расти и развиваться.


Оценив реально свои возможности и, ощутив готовность, они подумали и решили: «Почему бы не попробовать?»





С чего начинать?  С бизнес-идеи!


Бизнес-идея будущих предпринимателей такова:





ОТКРЫТЬ ФЕРМЕРСКОЕ ХОЗЯЙСТВО!











ВНЕШНИЕ ФАКТОРЫ


Речь идет об окружении, о внешнем мире





Strength – сильные стороны


Weakness – слабые стороны





Opportunities – возможности


Threats – угрозы








ВНУТРЕННИЕ ФАКТОРЫ


Речь идет о Вашем бизнесе, о Вашем предприятии





Принятие решения 


о создании собственного бизнеса





Для оценки Ваших сильных сторон


Для оценки Ваших слабых сторон


Для оценки возможностей внешней среды


Для оценки внешних рисков и угроз, 


которые Вас ожидают








Из жизни предпринимателей





Для принятия положительного решения Алие и Арману достаточно было провести SWOT-анализ будущего бизнеса, оценить все «за» и «против»





Сильные стороны�
Слабые стороны�
�
Оба выросли в ауле и хорошо знают животноводство


Разбираются в мясе и молоке


Алия по образованию финансист, имеет хорошие знания в бухгалтерии


Арман окончил сельскохозяйственный институт и знает, как организовать технологическую сторону дела


Оба энергичны и здоровы


Не боятся трудностей


Знают всех фермеров в своем районе


�
Нет достаточного стартового капитала


Нет опыта в ведении собственного дела�
�
Возможности�
Угрозы�
�
Сдавать мясную продукцию оптовым покупателям, приезжающим из Алматы на постоянной основе


Сдавать молоко близлежащему молочному производству «ААА» крупным оптом





�
Рост числа конкурентов


Форс-мажорные обстоятельства (засуха, похолодание, болезни животных)�
�



И, как выяснилось, возможностей и сильных сторон оказалось гораздо больше, чем угроз и слабых сторон. Однозначно «ДА». Бизнесу быть!





что  (еще)  нужно именно вашему потребителю? 


по какой цене нужно продавать? 


где  (в каком магазине) продавать произведенный продукт?


как  продавать произведенный продукт? где информировать потенциального потребителя о своём продукте? как именно информировать потенциального потребителя о своём продукте?


какие люди должны работать в моем бизнесе?


каковы стандарты обслуживания/сервиса?











Из жизни предпринимателей





Какой же следующий шаг должны сделать молодые супруги Арман и Алия?


Они должны продвинуться от бизнес-идеи к планированию!





Прежде всего, описать будущий бизнес. И здесь им пригодились знания  маркетинга.





Product�
МЯСО говяжье,  измеряется в килограммах, без упаковки





 Коровье МОЛОКО, измеряется в литрах, во флягах





Вся продукция высокого качества


�
�
Place�
Фермерское хозяйство  будет находиться там, где они сейчас живут, в  Жамбылском районе Алматинской области. 


Места им знакомые и очень благодатные для выращивания скота.


Рядом есть молочное производство, куда можно сдавать молоко, оперативно и без потерь.


Также ими уже налажены контакты с приезжающими оптовыми закупщиками мяса.�
�
Price�
Цены на мясо и молоко они решили сделать не ниже, чем у конкурентов, при этом обратить особое внимание на качество выпускаемой продукции.�
�
Promotion�
Они решили продвигать свою продукцию через объявления в местной газете и через личные встречи с руководством молочного производства и закупщиками мяса.�
�
Peoples�
Было решено начинать бизнес собственными силами и силами своих родственников, без привлечения наемных работников.�
�






Шаг 1. 	Определитесь с направлением деятельности








Шаг 2.	Изучите рынок и потребности











Шаг 3.  	Изучите цены 











Шаг 4.  	Изучите конкурентов








Шаг 5. 	Проведите SWOT-анализ Вашего бизнеса








Шаг 6. 	Опишите «7P» Вашего 			бизнеса











Стадия 1.


 Маркетинговые исследования:


Выясняется у потребителей, в каких видах товарах или услуг они испытывают необходимость








Стадия 2 .


Разработка плана маркетинга:


Разрабатываются товары или услуги именно с теми характеристиками, которые необходимы потребителю.


Определяется место продажи – где удобно покупать потребителю и удобно продавать предпринимателю.


Определяется цена, которая устраивает и потребителя и компанию.


Определяется способ и вид рекламы и нерекламного информирования.








Стадия 3.


Реализация и результат:


предприниматель занимается реализацией плана, контролирует его выполнение и по ходу решает неожиданные проблемы. 


предприятие получает доход от реализации товара и улучшает свою деятельность.








Долгосрочные


потребности


ИНВЕСТИЦИИ





Краткосрочные


потребности


ОБОРОТНЫЙ 


КАПИТАЛ








Здания


Оборудование


Автомобили








Сырье и материалы


Расходы на персонал


Расходы на содержание 


офиса


Арендная плата


И пр.








+








Из жизни предпринимателей





Какова же сумма необходимого стартового капитала для фермерского хозяйства будущих предпринимателей Армана и Алии?


Расчет не так сложен, как может показаться.


�
Месяц, тенге�
Х 12 месяцев, тенге�
�
Долгосрочные потребности


ИНВЕСТИЦИИ�
�
Строительство фермы�
�
200 000 тг.�
�
Покупка КРС�
�
1 500 000 тг.�
�
Покупка оборудования для фермы�
�
150 000 тг.�
�
Покупка транспортных средств


�
�
750 000 тг.�
�
ИТОГО: 2 600 000 тенге�
�
Краткосрочные потребности


ОБОРОТНЫЙ КАПИТАЛ


(из расчета на 12 месяцев)�
�
Запас сырья и материалов


�
30 000 тг.�
360 000 тг.�
�
Страхование


�
�
30 000 тг.�
�
ИТОГО: 390 000  тенге�
�
ВСЕГО необходимо денег:�
2 990 000 тенге�
�
Из них собственных средств�
1 000 000 тенге�
�
Помощь родственников�
1 000 000 тенге�
�
Кредит�
990 000 тенге�
�






Собственные накопления, помощь родных и близких





Кредиты





Стартовый капитал





Лизинг





Гранты








Из жизни предпринимателей








Наши герои, Арман и Алия, собрав собственные средства и обратившись за помощью к родственникам, выяснили:





ВСЕГО необходимо денег:�
2 990 000 тенге�
�
Из них собственных средств�
1 000 000 тенге�
�
Помощь родственников�
1 000 000 тенге�
�
Кредит�
990 000 тенге�
�






Банковский кредит





Возвратность





Срочность





Платность





Целевое использование








Без кредитного плеча:





100 тенге – Ваши собственные средства





Вложения





Доходы





50 тенге





Доходность на капитал





50 тенге / 100 тенге = 50%





С кредитным плечом:





100 тенге – Ваши собственные средства


100 тенге – кредит банка





Вложения





Доходы





     50 тенге


  + 50 тенге


= 100 тенге





Доходность на капитал





80 тенге / 100 тенге = 80%





  – 20 тенге


=   80 тенге





минус проценты:








БАНК





Население





Предприятия





Заемщики





Временно свободные деньги





Кредиты





Проценты 1





Проценты 2





Как работает банк:





Проценты 2  минус  Проценты 1  =  Кредитная маржа








Если вы планируете получить банковский кредит, постарайтесь найти и взять на работу бывшего сотрудника кредитного отдела какого-либо банка. Ваши затраты на его зарплату быстро окупятся.





Соблюдение норм закона в процессе трудовых отношений – обязательное условие для работодателя любого уровня и масштаба. 





Каждый человек  имеет равные возможности в реализации своих прав и свобод в сфере труда.





Не допускается изменение условий труда для работников в сторону ухудшения!























ДОХОДЫ – РАСХОДЫ = ПРИБЫЛЬ








РАСХОДЫ





Затраты на сырье и материалы (для производства)








Коммунальные услуги


Арендная плата


Реклама


Страхование


Транспорт


Канцелярские товары


Мебель для офиса


Консультационные услуги


Обучение персонала


Лицензии и разрешения


Амортизация


Налоги, социальные и пенсионные отчисления











Затраты на покупку товара (в торговле)





Затраты на оплату труда





Прямые затраты





Косвенные затраты





Х





Цена за единицу


товара








Кол-во проданного


товара





РЕНТАБЕЛЬНОСТЬ





ПРИБЫЛЬ





ЗАТРАТЫ





=





Прямые


 расходы





Оплата 


труда





Косвенные


расходы





+





+





Стоимость сырья


и


материалов 


на единицу


продукции








Стоимость труда 


на единицу 


продукции








Все другие затраты


на единицу продукции








Из жизни предпринимателей








Баланс фермерского хозяйства Армана и Алии:








Актив�
Пассив�
�
КРС�
1 500 000�
�
�
�
Строения�
200 000�
Собственный капитал�
1 970 000�
�
Оборудование�
150 000�
Кредит�
990 000�
�
Запасы�
360 000�
�
�
�
Транспорт�
750 000�
�
�
2 960 000�
2 960 000�
�












Бухгалтерский учет в малом бизнесе могут вести:


сам предприниматель


бухгалтер (постоянный или приходящий, временный)


фирма, оказывающая услуги в области ведения бухучета





Если Вы регистрируете юридическое лицо, то Вам необходимо взять на работу профессионального бухгалтера. 





Если Вы ИП и отчитываетесь по патенту или упрощенной декларации – Вы сможете вести учет самостоятельно.








Управление персоналом





ОТБОР





ОЦЕНКА





МОТИВАЦИЯ





ОБУЧЕНИЕ





АДАПТАЦИЯ








Лучшие кандидаты – это кандидаты, заинтересованные в этой работе!


Не раздувайте штат, берите людей по необходимости! 


На начальном этапе развития бизнеса Вам понадобятся люди, которые могут и готовы выполнять разную работу!


Можно брать на работу родных и близких, но учтите, работать с ними Вам будет и легче, и сложнее!


Прежде чем взять человека на работу поговорите с ним,  проверьте его практические навыки!





Подходящий 


работник





Ему нравится 


делать это





Желает 


делать это





Умеет 


делать это





МIN внимания к людям


MIN внимания к производству


СТРАХ ПЕРЕД БЕДНОСТЬЮ





МAX внимания к производству


MIN внимания к людям


АВТОРИТЕТ-ПОДЧИНЕНИЕ








Умеренное внимание к людям


и к производству


ОРГАНИЗАЦИЯ





Забота о людях





Забота о производстве





МAX внимания к людям


MIN внимания к производству


ДОМ ОТДЫХА





МAX внимания к людям


МАХ внимания к производству


КОМАНДА








АДАПТАЦИЯ


нового работника





Знакомство с бизнесом





Знакомство с коллегами





Знакомство с работой, которую ему поручают





Материальная


мотивация





Нематериальная


мотивация








Зарплата


Премии


Бонусы


Материальная помощь











Поощрение


Похвала


Грамоты и благодарности


Внимание и забота





+








Хвалите людей, когда они этого заслуживают.


Критикуйте конструктивно.


Помогайте своим подчиненным развиваться.


Вовлекайте работников в решение важных вопросов.


Ставьте реальные и конкретные цели.


Будьте искренни и доброжелательны!








Дискриминация в сфере 


труда





Возраст





Пол





Физические недостатки





Религиозные и 


Политические убеждения





Родовая принадлежность





Раса, национальность





Имущественное, социальное,


должностное положение





Место жительства





Виды 


предпринимательства





Государственное


предпринимательство





Частное 


предпринимательство





Индивидуальное


предпринимательство


Предпринимательство 


негосударственного


юридического лица











без образования юридического лица одним гражданином 











группой граждан (индивидуальных предпринимателей) 





Личное предпринимательство





Совместное предпринимательство





Индивидуальное


предпринимательство





Предпринимательство супругов,


на базе общей совместной собственности супругов








Семейное предпринимательство, 


на базе:


общей совместной собственности крестьянского (фермерского) хозяйства 


общей совместной собственности на приватизированное жилище











Самостоятельно


на базе своего или чужого  имущества, которым ИП может законно пользоваться 








Простое товарищество 


на базе общей долевой собственности








Не регистрируются в налоговых органах





Обязаны зарегистрироваться в налоговых органах








Те, кто принимают работников








Те, кто применяют разовый талон





Те, кто не принимают работников





Те, кто имеют доход больше 12 минимальных заработных плат в год 








Те, у кого  удерживают налоги лица, которые оплачивают ему за работу (облагается у источника выплаты)





Минимальная заработная плата 1 июля 2009 года - 13 717 тенге














для субъектов 


малого бизнеса








для производителей


сельскохозяйственной 


продукции и 


сельских 


потребительских 


кооперативов 














для крестьянских 


или фермерских 


хозяйств 





Специальный налоговый режим





Специальный налоговый режим


для субъектов малого бизнеса











ПАТЕНТ








РАЗОВЫЙ ТАЛОН














УПРОЩЕННАЯ 


ДЕКЛАРАЦИЯ








ПАТЕНТ





Личное предпринимательство


Нет наемных работников


Доход не выше 200 МРЗП


Налоговый период – год


Налог 2% от заявленного дохода 


(½ подоходный, ½ социальный налог)


Социальные отчисления 





УПРОЩЕННАЯ ДЕКЛАРАЦИЯ








Индивидуальный предприниматель, юридическое лицо


Предельная численность работников 


ИП -25 человек, юридическое лицо -50  человек


Предельный доход ИП -10 млн. тг, юридическое лицо- 25 млн. тг.


Налоговый период - квартал


Налог 3% от заявленного дохода 


(½ подоходный, ½ социальный налог)


Социальные и пенсионные отчисления 











Пример расчета:








910.00.001�
Доход за налоговый период�
1 000 000�
�
910.00.006�
Сумма исчисленных налогов (910.00.001 х 3%)�
 30 000�
�
910.00.010�
Сумма индивидуального (корпоративного) подоходного налога, подлежащего уплате в бюджет (910.00.009 х 0,5)�
 15 000�
�
910.00.012�
Сумма социального налога, подлежащего уплате в бюджет


((910.00.009 х 0,5) - 910.00.030D - 910.00.015)�
 13 369�
�
910.00.014 �
Доход, для исчисления социальных отчислений�
40 770


�
�
910.00.015�
Сумма социальных отчислений за индивидуального предпринимателя�
1631�
�
910.00.016�
Доход, для исчисления обязательных пенсионных взносов


за индивидуального предпринимателя�
40 770


�
�
910.00.017�
Сумма обязательных пенсионных взносов за индивидуального предпринимателя�
4 077�
�









Специальный налоговый режим


для крестьянских 


или фермерских хозяйств





Единый земельный налог


0,1% - 0,4% от оценочной стоимости земельного участка 


Социальный налог 20% от МРП за каждого работника


Пенсионные отчисления


Налоговый период - год








Коммерческие


ЮРИДИЧЕСКИЕ ЛИЦА





Полное товарищество





Коммандитное 


товарищество





Товарищество с ограниченной ответственностью





Акционерное общество





Производственный кооператив





Внеплановые проверки





Плановые проверки





с целью устранения непосредственной угрозы жизни и здоровью человека, окружающей среде, законным интересам физических и юридических лиц, государства





с целью предупреждения угрозы жизни и здоровью человека, окружающей среде, законным интересам физических и юридических лиц, государства





извещение о начале проведения внеплановой проверки не менее чем за сутки до начала самой проверки с указанием предмета проведения проверки





предупреждение о плановой проверке в письменном виде не менее чем за тридцать календарных дней до начала самой проверки с указанием сроков и предмета проведения проверки.








Письменные


Договоры





Устные





Простые





Нотариальные





СДЕЛКИ





Подлежащие обязательной государственной регистрации





Не подлежащие обязательной государственной регистрации








ДОГОВОРЫ





ДОГОВОРЫ








ВОЗМЕЗДНЫЕ


(одна сторона выполняет 


работу, 


другая оплачивает)








БЕЗВОЗМЕЗДНЫЕ


(благотворительная 


помощь, 


спонсорство, 


гуманитарная помощь)








� Все последующие диаграммы и таблицы составлены на основе данных Агентства Республики Казахстан по статистике (далее – АРКС), � HYPERLINK "http://www.stat.kz/" ��http://www.stat.kz/�.


� Активный СМП – СМП, осуществляющий экономическую деятельность (терминология АРКС).
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