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РЕФЕРАТ

Пояснительная записка состоит из 73 страниц, 25 рисунков, 7 таблиц, 43 источников, 1 приложения. Графическая часть – 12 слайдов. 
ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ. НОРМАТИВНО-ПРАВОВАЯ БАЗА ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ. АНАЛИЗ ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ПРЕДПРИЯТИЯ. ПРОБЛЕМЫ СИСТЕМЫ УПРАВЛЕНИЯ ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬЮ ПРЕДПРИЯТИЯ. МОДЕЛИ ОПТИМИЗАЦИИ ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ПРЕДПРИЯТИЯ.
Объектом исследования является внешнеэкономическая деятельность предприятия ООО «НПЦ «Артис».
Цель работы – анализ системы управления внешнеэкономической  деятельностью предприятия и разработка предложений по её совершенствованию.
В процессе работы выявлены особенности внешнеэкономической деятельности предприятия; разработаны мероприятия по  совершенствованию внешнеэкономической деятельности; сформированы методы оптимизации внешнеэкономической деятельности предприятия. 
Анализ эффективности предложенных мероприятий показал, что проект поможет предприятию выйти на новые рынки сбыта своей продукции, тем самым увеличив свой товарооборот; предприятие поможет сохранению окружающей среды, выполняя все требования организаций по выдаче экологических сертификатов, и обеспечит международную защиту своего товарного знака, с помощью системы Мадридского соглашения.
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ВВЕДЕНИЕ

Внешнеэкономическая деятельность предприятий (ВЭД) – это сфера хозяйственной деятельности, которая связана с международной производственной и научно-технической кооперацией, экспортом и импортом продукции, а также выходом предприятия на внешний рынок [23, 232 с.].
На современном этапе одной из самых важных сфер деятельности предприятий является именно внешнеэкономическая деятельность.
До падения административно-командной системы экономика нашей страны являлась замкнутой. Долгие годы органы власти практиковали закрепление внутреннего рынка за монополиями, следствием чего послужило приостановление развития экономической и технической сферы. При такой ситуации отечественные предприятия не нуждались в выходе на внешние рынки, и развитие внешнеэкономической деятельности не представляло для них интереса. После устранения этого барьера у предприятий появились возможности использования преимуществ внешнеэкономических связей, а также вхождения в мировой процесс интеграции и кооперации производства. Российские предприятия начали проявлять активность во внешнеэкономической деятельности.
В результате развития внешнеэкономической деятельности предприятий возникла объективная необходимость в изучении внешнеторговой деятельности. Важно обладать достаточными теоретическими и практическими знаниями в этой области для наиболее эффективного ее осуществления.
Существенный вклад в развитие предмета внешнеэкономической деятельности предприятий внесли такие ученые, как: Воронкова О.Н., Алехнович А.В., Покровская В.В., Стровский Л.Е. Так же исследованием внешнеэкономической деятельности предприятий занимались такие исследователи как Горшков В.А., Барышева Е.А., Романова В.Я., Кигинько М.Р. и другие.
Актуальность темы исследования определяется тем, что внешнеэкономические связи практически во всех странах мира определяют экономическое и социальное развитие государств, являются составной частью экономики.
Цель дипломной работы – анализ системы управления внешнеэкономической  деятельностью предприятия и разработка предложений по её совершенствованию.
Для достижения цели были поставлены следующие задачи:
– изучить теоретические и правовые основы деятельности предприятия во внешнеэкономической сфере;
– проанализировать организационно-экономическую характеристику предприятия ООО «НПЦ «Артис»;
– выявить проблемы системы управления внешнеэкономической деятельности ООО «НПЦ «Артис»
– раскрыть методы оптимизации внешнеэкономической деятельности  ООО «НПЦ «Артис».
Объектом исследования является внешнеэкономическая деятельность предприятия ООО «НПЦ «Артис».
Предметом исследования является проблемы внешнеэкономической деятельности ООО «НПЦ «Артис».
Методы исследования включают в себя методики экономического, теоретического, логического, сравнительного анализа, синтез и наблюдение, что позволило достаточно полно организовать научный поиск с целью достижения цели и решения поставленных задач.
Работа состоит из введения, трех глав, заключения, списка использованных источников и приложения.
В первой главе раскрываются теоретические и правовые основы внешнеэкономической деятельности, а именно: дается понятие внешнеэкономической деятельности, анализируется организация и управление внешнеэкономической деятельностью предприятия и рассматривается нормативно-правовая база, определяющая требования к деятельности предприятия на внешнем рынке.
Вторая глава посвящена анализу организации внешнеэкономической деятельности на предприятии ООО «НПЦ «Артис». Изучена организационно-экономическая характеристика предприятия ООО «НПЦ «Артис», проанализированы этапы реализации внешнеэкономической деятельности предприятия и рассмотрены проблемы управления внешнеэкономической деятельностью ООО «НПЦ «Артис».
Третья глава посвящена разработке рекомендаций по совершенствованию внешнеэкономической деятельности, а именно: были рассмотрены методы оптимизации ВЭД на предприятии и проанализированы способы повышения конкурентных преимуществ ООО «НПЦ «Артис».
В заключении сделан ряд выводов по совершенствованию внешнеторговой деятельности ООО «НПЦ «Артис».
















1 ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ПРЕДПРИЯТИЯ ВО ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКОЙ СФЕРЕ

1.1 Сущность и виды внешнеэкономической деятельности

Понятие «внешнеэкономическая деятельность» был впервые законодательно закреплен в Конституции СССР 1977 г., где указывалась, что внешняя торговая деятельность и прочие разновидности внешнеэкономической деятельности осуществляются на основе монополии. При монополии на внешнюю торговлю и прочие разновидности внешнеэкономической деятельности правительство устанавливало, какие компании, в каких секторах экономики, и в котором размере имели возможность осуществлять непосредственные процедуры по внешней торговле; характеризовало посредством экспортно-импортного плана, что и в каких долях могло быть вывезено с страны и ввезено в ее.
Термин внешнеэкономическая деятельность (ВЭД) стал корректироваться с 1987 г. в связи с потребностью перемены системы управления и началом реализации внешнеэкономических реформ. Сущность их сводилась к децентрализации внешней торговли и переходу от межправительственных внешнеэкономических связей (ВЭС) к ВЭД на уровне компаний. Подобным способом, в российской действительности сформировалось два определения: «внешнеэкономические связи» и «внешнеэкономическая деятельность».
Внешнеэкономические связи – это одна из фигур межгосударственных взаимоотношений в сфере научно-, военно-технического, производственного и торгово-экономического партнерства и валютно-финансового взаимодействия [30, 132 с.].	
Как экономическая группа ВЭС предполагает концепцию экономических взаимоотношений при перемещении ресурсов всех разновидностей между государствами и экономическими субъектами различных стран. Данные взаимоотношения включают не только лишь производственную деятельность, но и торговую, инвестиционную и экономическую.
Формы ВЭС представлены на рисунке 1.
Формы ВЭС



Сотрудничество, содействие
Внешняя торговля 
Совместное (международное) предпринимательство и оказание услуг




Рисунок 1  – Формы внешнеэкономических связей [22, 86 с.]

И.В. Тимошенко в своих изданиях отмечал, что отличие между понятиями «внешнеэкономические связи» и «внешнеэкономическая деятельность» заключается в том, что внешнеэкономические связи относятся к уровню макроэкономического (межгосударственного) регулирования, а внешнеэкономическая деятельность – к микроуровню, т.е. к уровню фирм и предприятий [33, 686 с.].
Сходную позицию занимает Е.Ф. Прокушев, который писал, что «внешнеэкономическая деятельность представляет собой процесс реализации внешнеэкономических связей», а внешнеэкономические связи – «это международные хозяйственные, торговые, политические отношения, включающие обмен товарами, различные формы экономического содействия, научно-технического сотрудничества, специализацию, кооперацию производства, оказание услуг и совместное предпринимательство», с той лишь разницей, что внешнеэкономическая деятельность сводится не к совокупности способов, а самому процессу реализации внешнеэкономических связей [32, 286-289 с.].
Содержание понятия ВЭД было полностью расшифровано в Федеральном законе «Об экспортном контроле» 1999 г.: «внешнеэкономическая деятельность – внешнеторговая, инвестиционная и иная деятельность, включая производственную кооперацию, в области международного обмена товарами, информацией, работами, услугами, результатами интеллектуальной деятельности, в том числе исключительными правами на них (интеллектуальная собственность)». В данном определении выделены основные виды и объекты внешнеэкономической деятельности [9].
Экспортная стратегия организации реализуется через конкретные виды и формы внешнеэкономической деятельности, которые во многом определяют цели и характер работы на внешнем рынке.
Виды ВЭД представлены на рисунке 2.
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Рисунок 2 – Виды внешнеэкономической деятельности [24, 377 с.]

Понятие «внешнеторговая деятельность» было первоначально сформулировано в Федеральном законе «О государственном регулировании внешнеторговой деятельности» 1995 г., а далее скорректировано в Законе «Об основах государственного регулирования внешнеторговой деятельности» 2003 г. В данном законе внешнеторговая деятельность (ВТД) установлена как деятельность по исполнению сделок в сфере внешней торговли товарами, услугами, информацией и интеллектуальной собственностью. Сочетание слов «осуществление сделок в области внешней торговли» непосредственно показывает на коммерческий характер ВТД, вместе с этим ВТД и вся ВЭД никак не ограничивается коммерческими рамками, вмещая в себя многочисленные стороны международной деятельности государства [10].
Выделим формы ВТД (Рисунок 3).
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Рисунок 3  – Формы внешнеторговой деятельности [18, 366 с.]

Остановимся на экспортно-импортных операциях и  рассмотрим некоторые определения, используемые в международной коммерческой практике:
Под экспортом понимаются:
– Вывоз из страны товаров, произведенных, выращенных или добытых в стране, а также товаров, ранее ввезенных из-за границы и подвергшихся переработке.
– Вывоз товаров, ранее ввезенных, переработка которых происходила под таможенным контролем.
– Вывоз за границу ранее ввезенного товара, не подвергшегося в стране 
экспорта какой-либо переработке. Такой экспорт называется реэкспортом.
Предметом реэкспорта чаще всего выступают товары, реализуемые на
международных аукционах и товарных биржах [27, 139 с.].
Чаще всего компании, начиная осуществлять внешнеэкономическую
деятельность, используют экспорт.
Под импортом понимаются:
– Ввоз в страну товара иностранного происхождения непосредственно из страны-производителя или страны-посредника для личного потребления, для промышленных, строительных, сельскохозяйственных и других предприятий или же для переработки с целью потребления внутри страны, или же с целью вывоза из нее.
– Ввоз товаров из свободных зон или приписных складов.
– Ввоз из-за границы ранее вывезенных отечественных товаров, не подвергшихся там переработке. Такой импорт называется реимпортом. К реимпорту относятся товары, не проданные на аукционе, возвращенные с консигнационного склада, забракованные покупателем и др.
– Ввоз товаров для переработки под таможенным контролем. Сюда относятся такие товары, которые ввозят в страну для переработки с целью вывоза готовой продукции, содержащей в себе данный товар в переработанном или измененном виде. В этих случаях экспортер, как правило, освобождается от уплаты таможенных пошлин при ввозе товара для переработки его под таможенным контролем [29, 214-219 с.].
В отечественной практике ВЭД большинство предприятий обеспечивается, преимущественно используя ВТД. Такую форму осуществления экспортной стратегии используют обычно предприятия-производители с ограниченными производственными и финансовыми возможностями, которые не в силах выполнить весь комплекс внешнеэкономических функций. 
В рамках крупных предприятий-производителей экспортной продукции, обладающих богатым опытом работы на международном рынке, ВТД сконцентрирована в составе функциональной деятельности специально созданных внешнеторговых фирм (ВТФ) в структуре самого предприятия.
 ВТД сопровождается большим объемом работ по обеспечению подготовительных этапов выхода на зарубежный рынок и заключению внешнеторговых сделок. В их числе – маркетинговые исследования внешнего рынка, проведение конъюнктурно-экономических прогнозных оценок и расчетов по обеспечению эффективности сделок, проработка условий контракта, поиск иностранного партнера [25, 12-18 с.].
Помимо этого, ВТД сопряжена с огромным объемом сопутствующих ей процедур, содействующих продвижению экспортной продукции от продавца к иностранному покупателю. К ним относятся разного рода посреднические операции (транспортные, складские, экспедиторские, брокерские, консультационные, банковские, консигнационные), страховые, расчетно-экономические и валютные процедуры, операции таможенного оформления (декларирование, подтверждение таможенной стоимости, оплата таможенных платежей), квотирования и лицензирования и др. Вся совокупность предварительных работ потребует поиска нужной информационной базы, её исследования и проработки, в особенности в отношении конъюнктурных параметров иностранных товарных рынков и выявления факторов будущей работы в них, связанных с национальными системами регламентирования ввоза зарубежной продукции.
Международное инвестиционное сотрудничество как один из видов ВЭД подразумевает связь российских предприятий с заграничными партнерами на базе взаимно выгодного объединения усилий экономического, научно- и производственно-технического характера. Целями подобного партнерства считаются вовлечение новых технологий и увеличение производственной базы с целью формирования процессов выпуска конкурентоспособной экспортной продукции, соответствующей международным критериям, регулярного обновления товарной структуры и улучшения высоко качественных параметров в целях облегчения действий допуска на иностранные рынки и повышения размеров реализации [31, 409-410 с.].
Производственная кооперация в составе ВЭД предприятий и фирм предполагает одну из форм партнерства между заграничными партнерами в разных, но конструктивно связанных между собою процессах научно-технического разделения труда. Непосредственно научно-технический процесс распределения работы обозначает разделение его участников в цепи формирования и реализации продукции согласно главным его фазам – с исследования нужд в внутренних и внешних рынках вплоть до доведения ее до конечных потребителей.
Производственная кооперация с иностранным партнером характерна для однородных сфер производства и обращения в направлении научнотехнического, инвестиционного и сервисного развития, например, в обрабатывающей промышленности. 
Валютные и финансово-кредитные операции в качестве вида ВЭД предприятий и фирм следует рассматривать, в первую очередь, как содействующие, сопровождающие любую внешнеторговую сделку в виде финансовых обязательств, связанных с обеспечением платежа за поставленную продукцию через конкретные формы расчета, а также валютных операций, совершаемых в целях страхования рисков во избежание курсовых потерь [28, 155-159 с.].
Однако как валютные, так и финансово-кредитные операции можно рассматривать в качестве самостоятельных специфических видов ВЭД в непроизводственной сфере, например, в банковско-финансовой, обслуживающей внутренний валютный рынок и внешнеторговые платежи в системе международных расчетов, в области страхового дела и т.п. 
Кроме рассмотренных видов ВЭД, необходимо учитывать и особые режимы ВТД (Рисунок 4).
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Рисунок 4 – Особые режимы внешнеэкономической деятельности[26,158 с.]
Главная функция ВЭД компании – максимизирование массы и нормы прибыли на базе использования преимуществ международного разделения труда – реализуется за счет решения последующих задач: 
– повышение сбыта продукции за счёт изучения новейших рынков за границей, увеличение круга потребителей продукта по причине его новизны либо предпочтительности по ценам либо качеству; 
– минимизации потерь производства и удельных расходов на единицу продукта при оптимизации объемов изготовления, превышающих емкость внутреннего рынка; 
– сокращения потерь реализации продуктов путем подбора верной стратегии сбыта (формирования своей инфраструктуры иностранных продаж либо применения специализированного посредника с его торгово-сбытовой сетью, применения комбинированных методик); 
– обеспечения потребностей в закупках материала, комплектующих продуктов, новейших технологий, оборудования и ноу-хау, привлечения инжиниринговых услуг с целью производственных нужд, отталкиваясь от их отличительных черт, более существенного качества и низких цен относительно внутреннего рынка;
– продления жизненного цикла продукта посредством её реализации на новых рынках, характеризующихся наиболее низким степенью потребностей и платежеспособного спроса; 
– обеспечения наиболее полной загрузки производственных мощностей и стабилизации сбыта продукта в следствии кооперации; 
– минимизации расходов на развитие основного капитала посредством применения возможностей международного лизинга; 
– повышения качества продукта с помощью использования новейших технологий, использованных материалов, дизайнерских решений и иных средств [26, 671-682 с.].
Таким образом, внешнеэкономическая деятельность – составная часть функционирования многих компаний Российской федерации. С развитием внешнеэкономической деятельности у компании возникают новые возможности, проявляющиеся в виде применения преимуществ международной кооперации производства, а кроме того появляется независимость в принятии решений при осуществлении производственных проблем.

1.2 Организация и управление внешнеэкономической деятельностью предприятия

Компании при организации внешнеэкономической деятельности обязаны предусматривать несколько проблем, непосредственно связанных с условиями её осуществления. К подобным проблемам можно относить:
– установление ответственных исполнителей, состава и структуры отраслей, исполняющих ВЭД в компании, а кроме того их права и обязанности;
– исполнение проведения маркетинговых исследований, предшествующих принятию решения о выходе на внешние рынки, о перспективных рынках и способах выхода на них, о выборе продукта с целью внешней торговли;
– формирование стратегии выхода на внешний рынок и товарной стратегии, используемой компанией на нем;
– исследование способов тарифного и нетарифного регулирования ВЭД как в Российской федерации, так и в государствах, на рынки которых планируется внедриться;
– развитие ценовой политики на внешнем рынке;
– развитие имиджа компании, осуществление надлежащей PR-политики и прочие [28, 155-159 с.].
Необходимыми критериями с целью осуществления ВЭД предприятиями считаются закрепление в их уставе возможности на реализацию ВЭД, наличие конкретных лицензий и разрешений на управление отдельных видов деятельности либо осуществление отдельных валютных действий.
На производственном предприятии подбор формы компании службы ВЭД определяют разнообразные факторы:
1) мотивы и потребности, побуждающие к роли в международном разделении труда;
2) способы реализации продукции компании: самостоятельные экспортные операции либо через посредников;
3) размер предприятия и размер его фактического и потенциального вывоза, что устанавливает количественные характеристики службы управления ВЭД;
4) внешнеэкономические операции имеют постоянный характер либо исполняются время от времени;
5) уровень интернационализации производственной работы.
В зависимости от данных условий компании используют разнообразные формы организации ВЭД:
– отдел внешнеэкономических взаимосвязей (ОВЭС) в структуре управления предприятием;
– внешнеторговые фирмы (ВТФ) в составе больших организаций (ряде ситуации с правами юридического лица);
– при посредничестве отраслевых внешнеэкономических организаций, обслуживающих их внешнеэкономические интересы;
– через услуги иностранных посредников [35, 179-183 с.].
Разнообразие связей, каналов работы и формы сделок на внешнем рынке в реальности размазывает границы среди прямыми операциями. Однако в любом случае при постоянном характере экспортных действий, устремленности на их повышение предприятие обязано иметь в своем составе высококлассную работу ВЭД, как минимум – отдел ВЭС, а с целью более глубоких действий – ВТФ. При исследовании планов развития ВЭД и расчете рентабельности единичных сделок данные специалисты будут сопоставлять значимость потерь в случае работы своей «командой» с размером вознаграждения специализированного посредника.
Ответственность за результаты ВЭД полностью несут сами предприятия не только в части экспортных поставок и выполнения условий внешнеторговых сделок, но и импортных закупок, необходимых для развития процессов экспортного и импортозамещающего производства. 
Внешнеэкономическая деятельность предприятий состоит из различных элементов, связанных в составе группы функций (Рисунок 5).
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Рисунок 5 – Элементы внешнеэкономической деятельности [24, 377 с.].

В состав первой группы внешнеэкономических функций входят создание экспортной стратегии компании и выбор формы ВЭД, формирование межотраслевых внутрихозяйственных связей с партнерами, обеспечение изготовления экспортной продукции. Это достигается в ходе единого исследования внешних рынков, итоги которого экспортеры закладывают в основу нынешних и долговременных программ собственной работы. При выходе на рынки промышленно-развитых стран отечественные экспортеры-изготовители попадают в условия строгой интернациональной конкурентной борьбы. Данное обстоятельство вынуждает до начала экспортной работы осуществлять оценку собственных ресурсов, требующую рассмотрения свойства продукта и производственных возможностей, концепции организации внешнеторговой работы (ВТД), привлечения капиталовложений и технологий в изготовление экспортной продукции и экономических возможностей компании.
Прогнозируются динамика внутрипроизводственных ресурсов, внешние требование работы компаний-экспортеров, планируется степень их деловой активности. 
Далее обосновывается выбор товарных позиций и определяется ассортиментная структура в соответствии с кодом товарной номенклатуры ВЭД, выполняется анализ конкурентоспособности продукта. 
Дальнейшее развитие экспортной продукции на внешний рынок гарантируется в рамках осуществления внешнеторговой деятельности, как самим предприятием-экспортером, так и организацией-посредником на базе двух иных внешнеэкономических функций.
Вторая группа внешнеэкономических функций предприятия-экспортера (организационно-экономические) ориентирована на отбор иностранного контрагента и выбор иностранного рынка, форм и способов работы на нем, анализа набора обязательных операций в составе технологического процесса выхода на зарубежный рынок и факторов присутствия на рынке в государстве своего зарубежного партнера, на планирование внешнеторговой операции и организацию внешнеторговой рекламы.
Выбор форм и методов работы на внешних рынках осуществляется в рамках избранной экспортной стратегии предприятия с предпочтением выбора наиболее эффективного вида ВЭД, организационных форм в системе международной торговли и утвердившихся традиций в зависимости от специфического характера ТН ВЭД и предмета сделки.
Технологический процесс выхода на внешний рынок, входящий в состав организационно-экономических функций, – это комплекс строго последовательных подготовительных операций и процедур, необходимых для реализации экспортной продукции иностранному партнеру и продиктованных требованиями системы государственной регламентации. 
Он включает определенную последовательность действий предприятия экспортера и прохождения необходимых организационных процедур внутри страны до момента заключения и непосредственной реализации внешнеторговой сделки:
– ознакомление с механизмом государственного регулирования внешнеторговой деятельности в России через законодательные акты и нормативно-техническую документацию в сфере ВЭД; 
– выбор уполномоченного банка и открытие валютного счета; 
– изучение системы и полномочий федеральных структур, занимающихся рассмотрением и оформлением заявительно-разрешительных документов, в рамках прохождения процедур нетарифных ограничений ВТД (лицензий, квот, паспорта экспортной сделки); 
– маркетинговые исследования и оценку конъюнктуры внешнего рынка; 
– поиск необходимой информации для расчета экспортной цены и подготовки конкурентного листа; 
– поиск иностранного партнера и проведение переговоров; 
– оформление лицензий и квот;
– подготовку пакета товаросопроводительных документов для предстоящего таможенного оформления; 
– подготовку проекта контракта и согласование его коммерческих и валютно-финансовых условий.
Третья группа функций в составе ВЭД предприятия – оперативнокоммерческие, связанные с подготовкой, а затем и исполнением внешнеторговой операции и всех сопутствующих ей процессов, включая выбор и согласование экономических, базисных и валютно-финансовых условий внешнеторгового контракта, а также последующий контроль за исполнением платежных обязательств со стороны иностранного партнера [36, 55-59 с.].
Таким образом, одной из важных задач  предприятия, направленная на  усиление конкурентных преимуществ, является правильная организация управления внешнеэкономической деятельностью. Для этого промышленным предприятиям необходимо иметь в своем составе профессиональную службу внешнеэкономической деятельности. 

1.3 Нормативно-правовая база, определяющая требования к деятельности предприятия на внешнем рынке 

Нормативно-правовая база ВЭД включает в себя российские законодательные и иные нормативные акты, международные двусторонние и многосторонние договоры РФ по торгово-экономическим вопросам. Кроме того, международными организациями разработано немало рекомендаций к применению различных коммерческих документов и торговых правил.
В последнее десятилетие в России было принято множество новых законов и еще больше правительственных и ведомственных подзаконных актов, прямо или косвенно касающихся вопросов ВЭД.
Среди внутренних российских нормативных документов, определяющих порядок ведения внешнеэкономической деятельности хозяйствующими субъектами и физическими лицами, выделим следующие:
1) Федеральный закон № 289-ФЗ от 03.08.2018 г. «О таможенном регулировании в Российской Федерации». Закон регулирует отношения, связанные с ввозом товаров в Российскую Федерацию, вывозом товаров из Российской Федерации, их перевозкой по территории Российской Федерации под таможенным контролем, временным хранением, таможенным декларированием, выпуском и использованием в соответствии с таможенными процедурами, проведением таможенного контроля, взиманием и уплатой таможенных платежей, специальных, антидемпинговых, компенсационных пошлин [13].
2) Закон Российской Федерации № 5003-1 от 21.05.1993 г. «О таможенном тарифе». Закон устанавливает порядок обложения товаров пошлинами при их перемещении через таможенную границу [14].
3) Федеральный закон № 4-ФЗ от 4.01.1999 г. «О координации международных и внешнеэкономических связей субъектов Российской Федерации». Закон устанавливает общий порядок координации международных и внешнеэкономических связей субъектов Российской Федерации, содержит правовые гарантии обеспечения прав и законных интересов субъектов Российской Федерации при установлении и развитии международных и внешнеэкономических связей [8].
4) Федеральный закон № 63-ФЗ от 14.04.1998 г «О мерах по защите экономических интересов Российской Федерации при осуществлении внешней торговли товарами». Закон устанавливает меры по защите экономических интересов и порядок введения и применения таких мер [7].
5) Федеральный закон № 164-ФЗ от 08.12.2003 г. «Об основах государственного регулирования внешнеторговой деятельности». В законе определены взаимоотношения государства и участников внешнеэкономической деятельности [10].
6) Федеральный закон № 173 от 10.12.2003 г. «О валютном регулировании и валютном контроле». Закон регламентирует порядок проведения операций с валютой во внешнеэкономической деятельности хозяйствующих субъектов [11].
7) Федеральный закон № 183-ФЗ от 18.07.1999 г. «Об экспортном контроле». Закон устанавливает принципы государственной политики в области экспортного контроля, регламентирует взаимодействие контролирующих органов и субъектов хозяйственной деятельности [9].
8) Федеральный закон № 209-ФЗ от 24.07.2007 г. «О развитии малого и среднего предпринимательства в Российской Федерации». Закон регулирует отношения, возникающие между юридическими лицами, физическими лицами, органами государственной власти Российской Федерации, органами государственной власти субъектов Российской Федерации, органами местного самоуправления в сфере развития малого и среднего предпринимательства [12].
9) Постановление Правительства Российской Федерации № 330 от 15.04.2014 г. «Об утверждении государственной программы Российской Федерации «Развитие внешнеэкономической деятельности». Задачами программы являются: развитие и расширение потенциала международного экономического сотрудничества; формирование правовых и институциональных основ для создания и эффективного функционирования Евразийского экономического союза как следующего этапа формирования интеграционного объединения Таможенного союза и единого экономического пространства [15].
Кроме вышеперечисленных законов, должны приниматься во внимание международные соглашения, регулирующие внешнеэкономическую деятельность, в том числе и российских хозяйствующих субъектов.
1) Таможенный кодекс Евразийского экономического союза. (ТК ЕАЭС), который определяет правовые, экономические и организационные основы таможенного дела в РФ [6].
2) Конвенция ООН «О договорах международной купли-продажи товаров» (заключена в Вене 11.04.1980 г.). На основе этого документа осуществляется примерно две трети всех международных торговых операций. Венская конвенция стала частью российского права [2].
3) Соглашение стран СНГ от 23.12.1993 г. «Об общих условиях и механизме поддержки развития производственной кооперации предприятий и отраслей государств-участников Содружества Независимых Государств». регулирует внешнеторговые отношения хозяйствующих субъектов в рамках СНГ [5].
4) Конвенция УНИДРУА «По международным факторным операциям» от 28.05.1988 г. (Оттава) регламентирует единые правила, устанавливающих юридические рамки, облегчающие международные факторные операции, и контроля за равновесием интересов различных участников при факторных операциях [3].
5) Конвенция УНИДРУА «О международном финансовом лизинге» от 28 мая 1988 г. (Оттава), которая определяет единые нормы, относящиеся в первую очередь к гражданско-правовым и торгово-правовым аспектам международного финансового лизинга [4].
6) Решение Совета Евразийской экономической комиссии от 16.07.2012 № 54 «Об утверждении единой Товарной номенклатуры внешнеэкономической деятельности Евразийского экономического союза и Единого таможенного тарифа Евразийского экономического союза». Определяет свод ставок ввозных таможенных пошлин, применяемых к товарам, ввозимым (ввезенным) на таможенную территорию Евразийского экономического союза из третьих стран, систематизированный в соответствии с единой Товарной номенклатурой внешнеэкономической деятельности Евразийского экономического союза [16]. И др.
Таким образом, внешнеэкономическая деятельность российского предприятия регулируется как российскими, так и международными нормативно-правовыми актами, при этом положения международных договоров имеют приоритет перед национальными законодательными нормами. Все это необходимо знать участникам ВЭД, учитывать в своей практической деятельности и отражать в условиях внешнеторговых сделок.




2 АНАЛИЗ ОРГАНИЗАЦИИ ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ НА ПРЕДПРИЯТИИ НА ПРИМЕРЕ ООО «НПЦ «АРТИС»

2.1 Организационно-экономическая характеристика предприятия ООО «НПЦ «Артис» 

ООО «НПЦ «Артис» – одно из самых молодых предприятий по производству натуральной косметики. Компания, сочетающая в себе силу природных компонентов и передовые научные достижения. 
История компании начала свой путь с запуска мультибрендового интернет-магазина натуральной косметики organic-zone.ru в январе 2013 года, уже в мае состоялось открытие первого розничного магазина натуральной косметики в г. Пенза под названием “OZ! Organic Zone”, а в ноябре 2013 года – открытие второго розничного магазина “OZ! Organic Zone” [37].
2014 год включал в себя такие важные события, как: первые разработки косметической продукции с участием ученых – химиков, микробиологов, а также специалистов в области космецевтики; открытие в Пензе авторской мастерской косметики “Школа мыла” для отработки на ее площадке разработанных рецептов косметики и поиска единомышленников; старт продаж в собственных магазинах косметической продукции “OZ! Organic Zone”, прошедшей лабораторные испытания.
В мае 2015 года была сформирована начальная линейка косметики “OZ! Organic Zone” (26 ед.), проведены лабораторные испытания по всем видам продукции и получен пакет разрешительной документации.
Июнь 2015 года охарактеризовался стартом оптовых продаж. Параллельно велась работа по расширению ассортиментной линейки: проводились испытания кремов-флюидов, гелей для умывания, пенки для умывания на основе омыленных масел. 
Уже к концу года ассортимент включал в себя 105 ед. продукции. География продаж – 98 городов России. Первые поставки за границу РФ (Республика Беларусь и Казахстан).
В 2016 году ассортимент существенно расширился и включал в себя 203 ед. продукции.
В 2017 году "OZ! OrganicZone", признали лучшей компанией-производителем экокосметики на премии Eco Best Awards 2017.
Осенью 2017 года был выпущен новый бренд Ecocraft с селективными ароматами по рецептам мастеров из Грасса (Франция), осенью 2018 года – выпуск бренда INNATURE [38].
На протяжении четырех лет компания участвует в Международной выставке парфюмерии и косметики “InterCHARM».
Компания использует богатые витаминами, на 100% натуральные живые масла и растительные экстракты без синтетических добавок и консервантов. Продукция содержит свыше 99% натуральных ингредиентов.
Продукция изготовлена в соответствии с ГОСТ 31460-2012, что подтверждает качество товара.
Сертификация на соответствие Техническим регламентам на данный момент является основной системой подтверждения соответствия продукции на территории стран Таможенного союза. Каждый бренд «НПЦ «Артис» имеет декларации о соответствии (Приложение А).
Организационная структура управления «НПЦ «Артис» представляет собой  линейно-функциональную форму. В соответствие с такой структурой подразделения разделены в зависимости от дифференциации вида деятельности. Функциональные подразделения также делятся на подразделения, выполняющие более ограниченные производственные функции.
Организационная структура ООО «НПЦ «Артис» представлена на рисунке 6.
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Рисунок 6 – Организационная структура ООО «НПЦ «Артис» [37]

Руководство деятельности предприятия осуществляет генеральный директор. На предприятии ООО «НПЦ «Артис» им является Дудукин Максим Анатольевич. К должностным обязанностям главы предприятия относятся:
– реализация общего руководства всей работой компании;
– создание массовых целей фирмы, миссий, а кроме того долговременных проектов согласно их реализации в последующей работе;
– обеспечение законности финансово-хозяйственной работы компании и выполнение условий действующих нормативно-правовых актов;
– организация деятельности и результативного взаимодействия всех подразделений и областей компании;
– надзор за оптимальным и результативным применением абсолютно всех ресурсов общества, в этом числе экономических и трудовых;
– надзор за исполнением обществом собственных обязанностей пред бюджетом Российской Федерации, муниципальными внебюджетными фондами, сторонними контрагентами;
– лицензирование деятельности фирмы;
– организация ведения бухгалтерского и налогового учета, кадрового и общего делопроизводства [19, 128-130 с.].
Коммерческий руководитель занимается направлениями работы, относящимися к проблемам обеспечения, хозяйственно-экономической работы и сбыта фирмы.
– создание торговой стратегии компании;
– анализ эффективности деятельность отделения и введение мер согласно улучшению итогов;
– установление каналов продаж;
– эффективный надзор менеджеров согласно продажам;
– координирование рекламной деятельный;
– подключение к службе с основными покупателями;
– развитие стоимостной политики и политики бонусов;
– сокращение расходов фирмы [34, 24-36 с.].
Главная обязанность отдела снабжения – это сохранять достаточный резерв материалов в компании. Работники подразделения:
– отвечают за сохранение и выдачу использованных материалов со склада;
– устанавливают, какие необходимы средства и в тот или иной период;
– контролируют потребление. Средства должны применяться согласно назначению и тратиться только лишь в интересах фирмы.
Руководитель отделения логистики осуществляет координацию работы отделения и рациональную систему материальных потоков. В его должностные обязанности входит:
– заключает соглашения с транспортно-экспедиционными организациями, формирует банк информации перевозчиков, размещает заказы на перевозки;
– составляет графики грузопотоков, устанавливает методы доставки, тип автотранспорта;
– устанавливает список требуемых автомобилей и механизмов с целью погрузочно-разгрузочных работ в компании, ориентирует заказы на получение и производство соответствующим подразделениям;
– организует погрузочно-разгрузочные работы, отбор требуемых механизмов;
– организует складирование и хранение сырья, материалов и готовой продукта;
– исследует характерные черты продвигаемого продукта, исследует условия покупателей к продукту на базе результатов маркетинговых исследований [21, 214-220 с.].
Брэнд-менеджер – работник, от которого зависит успех каждого продукта на рынке. К его обязанностям относятся:
– осуществляет исследование рынка, устанавливает целевые потребительские сегменты рынка с целью предложения товара;
– разрабатывает стратегию продвижения продукта на рынок с учетом предложений подразделений менеджмента и рекламы по проведению выставок, презентаций, других PR-промоакций;
– организует осуществление демонстраций продукта возможным потребителям и покупателям, тематических семинаров (высококлассное  
консультирование о потребительских свойствах и качествах продукта);
– дает прогноз объема продаж;
– составляет госбюджет согласно продукту, реализовывает расчет ожидаемой выгоды и рентабельности с этапа введения продукта на рынок, устанавливает вероятность убытков для компании на первых стадиях продвижения продукта и разрабатывает предложения согласно их минимизации;
– разрабатывает схемы сбыта провианта (с формирования новых сбытовых подразделений вплоть до перестройки существующих каналов сбыта).
Договорной отдел считается необходимым структурным подразделением, помогающий уменьшить дебиторскую задолженность и приобрести существенную часть прибыли, т.к. проводит актуальный подсчет просроченных платежей по соглашениям.
Основные функции, которые осуществляют уполномоченные сотрудники договорного отделения:
– создание форм соглашений, а так же другой документации, напрямую связанной с соглашениями (формирование планов договора, разработка добавочных договоров);
– введение и применение концепции автоматизации ведения договорной работы;
– проверка корректности работы автоматизированной системы, позволяющей обнаружить трудности и способы их постановления.
Клиентский отдел – это отделение, которое функционирует с действующими покупателями (вторичные продажи либо внедрение проектов), которых прежде заинтересовали менеджеры. В задачи отдела входят:
– поддержание и формирование существующей клиентской базы;
– поступательный рост размеров продаж основным посетителям;
– гарантирует результат установленных управлением целевых показателей по объемам продаж и по марже;
– на основе проектов отделения создает персональные объемы сбыта и персональные целевые показатели согласно формированию активной клиентской базы;
– в порядке, определенном в компании, осуществляет совокупность мер по проверке надежности и кредитоспособности покупателей;
– проводит учет выполнения произведенных заявок и взаиморасчетов со своими покупателями;
– исследует случаи возвратов и отказов. 
– принимает меры к недопущению аналогичных ситуации в перспективе [19, 128 с.].
Компания ООО «НПЦ «Артис» включает в себя три бренда: 
1. OZ! OrganicZone; 
2. ECOCRAFT;
3. INNATURE.
  ООО«НПЦ «Артис»
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Рисунок 7 – Структура предприятия ООО «НПЦ «Артис» [37]

Косметика компании ООО «НПЦ «Артис» предназначена как для женщин, так и для мужчин, которые ценят и любят натуральную, органическую косметическую продукцию. У всех 3 брендов есть линии, подходящие для молодых девушек и женщин, а также активные средства, имеющие незамедлительный антивозрастной эффект.
У каждого бренда есть свои характерные особенности (Таблица 1).

Таблица 1 – Основные черты брендов [37]
	Наименование бренда
	Характерные черты

	OZ! OrganicZone
	1. В состав входят экстракты и травы, собранные в экологически чистых местах Приволжской лесостепи и Республики Крым
2. Доступные цены


	ECOCRAFT
	1. Косметика создана по европейским стандартам (по уникальным рецептам мастеров из Грасса – мировой столицы французской парфюмери)
2. При производстве используются тщательно отобранные растительные ингредиенты высочайшего качества
3. Для упаковки продукции используется стеклянные флаконы


	INNATURE
	1. Бренд включает в себя местные и экзотические природные компоненты для создания натуральных средств по уходу за кожей, лицом и волосами.




Все бренды зарегистрированы в качестве товарного знака (Таблица 2).

Таблица 2 – Товарные знаки ООО «НПЦ «Артис» [40]
	Изображение товарного знака
	Номер свидетельства
	Дата регистрации
	Товары, в отношении которых зарегистрирован товарный знак

	[image: ]
	611603
	04.04.2017
	3 класс МКТУ - бальзамы, за исключением используемых для медицинских целей; вода туалетная; дезодоранты, изделия для гигиенических целей; масла косметические; мыла; шампуни.
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	657349
	22.05.2018
	3 класс МКТУ - бальзамы, за исключением используемых для медицинских целей; вода туалетная; дезодоранты, изделия для гигиенических целей; масла косметические; мыла; шампуни.
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	703328
	14.03.2019
	3 класс МКТУ - бальзамы, за исключением используемых для медицинских целей; дезодоранты, изделия для гигиенических целей; масла косметические; мыла; шампуни.


Рассмотрим структуру реализации продукции по брендам (Рисунок 8).


Рисунок 8 – Структура реализации продукции ООО «НПЦ «Артис» по брендам в 2018 году, %

Как видно из таблицы на первом месте бренд OZ! OrganicZone такой выбор объясняется доступной ценой и доверием покупателей к этому бренду, на втором месте ECOCRAFT и на третьем INNATURE.
Предприятие обеспечено оборудованием для контроля качества продукции и экспериментальной работы. Разработкой технологий и запуском продукции занимаются специалисты, которые прошли аттестацию и обучение в специализированных центрах.
Предприятие располагает квалифицированными специалистами по различным видам деятельности. Среднесписочная численность персонала в 2018 году по сравнению с 2017 увеличилась до 75 человек, это связанно с развитием компании и выпуском нового бренда [38].
Рассмотрим динамику численности персонала ООО «НПЦ «Артис» за 2016-2019 гг. (Рисунок 9).

Рисунок 9 – Динамика численности персонала ООО «НПЦ «Артис», 2016-2019 гг., чел.

Основную часть штата персонала составляют молодые специалисты. Существенная доля работников ООО «НПЦ «Артис» а именно более 80% - это дипломированные специалисты. Некоторые работники компании одновременно обучается в высших учебных заведениях по заочной форме обучения. 
В современных условиях высокой насыщенности и даже перенасыщенности товарных рынков, превышения предложения над спросом каждое предприятие вынуждено осуществлять жесткую борьбу за предпочтение покупателей. 
Косметический рынок обычно считается одной из наиболее активных и прибыльных областей экономической деятельности. Натуральная косметика принадлежит к наиболее распространенной отрасли косметики в настоящий период. Поэтому можно с полной уверенностью отметить, что ООО «НПЦ «Артис» осуществляет свою деятельность в условиях высокой конкуренции, как со стороны отечественных компаний, так и со стороны иностранных производителей [39].
Рассмотрим основных конкурентов предприятия (Таблица 3).

Таблица 3 – Основные конкуренты предприятия «НПЦ «Артис»
	№
	Наименование
	Бренд
	Основные рынки сбыта

	1
	ООО "Спивак"
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	РФ;
Казахстан;
Республика Беларусь; Сербия.

	2
	ООО «МикоНатур»
	[image: ]
	РФ;
Казахстан;
Кыргыстан;
Республика Беларусь; Узбекистан.

	3
	ООО «Мастер-ОМ»
	[image: ]
	РФ;
Казахстан;
Армения;
Республика Беларусь.

	4
	ООО "ЭкоЛаборатория"
	[image: ]
	РФ;
Казахстан;
Германия; 
Чехия.

	5
	ООО «Леврана»
	[image: ]
	РФ;
Казахстан;
Республика Беларусь; Молдавия.

	6
	ООО «Сатива»
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	РФ;
Казахстан;
Республика Беларусь; Узбекистан.


Как мы видим из таблицы, компания функционирует в условиях жесткой конкуренции, предприятия-конкуренты поставляют свою  продукцию в те же страны, что и ООО «НПЦ «Артис».
Основным конечным результатом работы любого коммерческого предприятия является получение прибыли. На основании данных бухгалтерской отчетности предприятия, проанализируем основные экономические показатели его деятельности 

Таблица 4 – Основные показатели деятельности ООО «НПЦ «Артис»
	Показатели
	2017
	2018
	Абс. изменение 2017/2018

	Выручка, тыс. руб.
	59999
	65856
	+5857

	Себестоимость продукции, тыс. руб.
	21870
	29976
	+8106

	Прибыль от продаж, тыс. руб.
	5108
	5100
	-8

	Чистая прибыль, тыс. руб.
	2864
	2860
	- 4

	Себестоимость имущества, тыс. руб.
	21811
	31128
	+9317

	В т.ч.: основные средства, тыс. руб.
	2962
	3256
	+294

	Численность работников, чел.
	69
	75
	+6

	Среднемесячная з/п 1 работника, руб.
	14000
	15000
	+1000

	ФОТ, тыс. руб.
	10416
	12240
	+1824

	Рентабельность продаж, %
	7,18
	6,02
	-1,16

	Рентабельность продукции, %
	10,59
	9,05
	-1,54



Как видно из таблицы финансово-экономическое положение «НПЦ «Артис» за последние 2 года улучшилось. Выручка предприятия возросла на 5857 тыс.руб. и составила 65856 тыс.руб. Себестоимость продукции также увеличилась – на 8106 тыс.руб. В результате прибыль от продаж составила 5586 тыс.руб., что на 482 тыс. руб. больше показателя 2017 года. Чистая прибыль незначительно сократилась – на 4 тыс.руб., что связано со значительным увеличением прочих расходов и сокращением прочих доходов предприятия. Стоимость имущества предприятия возросла на 9317 тыс.руб. Увеличение стоимости основных фондов на 294 тыс.руб. в 2018 году произошло за счет их переоценки. Рост стоимости имущества и основных фондов свидетельствует о расширении деятельности предприятия. Прирост численности персонала за три года составил 6 чел.. Среднемесячная з/п 1 работника возросла – на 1000 руб. – и составила 16000 руб. в 2018 году.  Соответственно росту численности работников и среднемесячной з/п 1 работника увеличился ФОТ работников – на 1824 тыс.руб.
Сокращение прибыли от продаж и увеличение выручки сказалось на снижении такого показателя как рентабельность продаж, который в 2018 году составил 6,02 %, что на 1,16 % меньше показателя 2017 года. Рентабельность продукции в 2017 году составила 10, 59%, в 2018 году – 9,05%, (-1, 54 %).
Таким образом, несмотря на свой молодой возраст компания ООО «НПЦ «Артис» - динамично развивающаяся компания, упорно следующая поставленным целям: выпуск и реализация конкурентоспособной продукции, которая бы удовлетворяла требованиям потребителей. 
В целом по данному предприятию можно сделать вывод об удовлетворительном финансовом состоянии, «НПЦ «Артис» действительно является достаточно перспективной компанией. 

2.2 Этапы реализации внешнеэкономической деятельности ООО «НПЦ «Артис»

В планах развития компании «НПЦ «Артис» увеличение доли продукции на российском и международном рынках, модернизация производства и совершенствование технологических процессов производства.
На данный момент продукция компании представлена в России, Казахстане, Республике Беларусь, Узбекистане, Кыргызстане, Молдавии.
Рассмотрим структуру сбыта продукции и структуру экспорта.


Рисунок 10 – Структура сбыта продукции, 2018 г.


Рисунок 11 – Структура экспорта продукции ООО «НПЦ «Артис», 2018 г.

Как показано на рисунке, лидером всех стран-импортеров за 2018 г.  является Республика Казахстан. Общая сумма контрактов с этой страной составляет 12,06 млн руб. Второе место занимает Республика Беларусь с
общей суммой контрактов на 8,5 млн руб. Третье место занял Кыргыстан с общей суммой контрактов на 4,02 млн руб. 
Существенную роль в увеличении отгрузок в страны-государства ЕАЭС является снятие таможенных барьеров, а также неприменение мер таможенно-тарифного и нетарифного регулирования на единой таможенной территории Евразийского экономического союза [17, 55-59 с.]
С каждым годом компания развивается, достигает новых вершин, что отражается и на экономических показателях.
Рассмотрим динамику объема экспорта (Рисунок 12)


Рисунок 12 – Динамика объема экспорта ООО «НПЦ «Артис», тонн

В 2016 г. на экспорт было продано всего 16 тонн косметической продукции, в 2017 г. – 49 тонн, такой рост объема продаж связан с выпуском нового бренда «ECOCRAFT», поиском новых рынков сбыта и присвоения титула лучшая компания-производитель экокосметики на премии «Eco Best Awards 2017», в 2018 г.  объем продаж увеличился до 78 тонн, причиной этого стало выпуск бренда «INNATURE», появления доверия у покупателей к продукции ««ECOCRAFT» и выход на новые рынки.  В 2019 г. ожидается дальнейшее расширение экспортных продаж. На данный момент компания готовится представить свою продукцию в таких странах как Китай и Германия.
В общем виде внешнеторговая деятельность ООО «НПЦ «Артис» осуществляется в несколько этапов (Рисунок 13).

Этап 1. Поиск потребителя


Этап 2. Изучение платежеспособности потребителей


Этап 3. Заключение договоров


Этап 4. Производство объектов договора


Этап 5. Осуществление сделки


Рисунок 13 – Этапы внешнеэкономической деятельности 
ООО «НПЦ «Артис»

Этап 1. Поиск потребителя.                            
ООО «НПЦ «Артис» осуществляет поиск путем размещения рекламы в периодических изданиях, интернете, работы сайта предприятия, участия в выставках, ярмарках и т.д.
Данные ресурсы доступны для иностранных пользователей и также служат методом привлечения иностранных клиентов. В этом случае клиент, заинтересовавшись продукцией компании, обращается (оставляет сообщение на сайте, отправляет письмо, осуществляет телефонный звонок, отправляет факс) с просьбой поставить ему конкретный продукт с установленными параметрами.
Этап 2. Изучение платежеспособности потребителей.
Исследование платежеспособности покупателей интересующей продукции совершается в период работы с определенным заказчиком. Это особенно важно при работе с иностранными партнерами, так как, во-первых, оплата экспортных поставок регулируется положениями валютного законодательства, во-вторых, в случае неуплаты, судебные разбирательства выполняются арбитражным судом согласно месту нахождения ответчика, а, значит, предприятию будет необходимо нести дополнительные затраты по ведению судебных разбирательств за рубежом.
Изучение финансового состояния и платежеспособности клиента выполняется с помощью анализа его финансовой отчетности. Главными формами отчетности компании, используемыми для анализа, являются бухгалтерский баланс, отчет о прибылях и убытках. Важным условием при принятии решения о работе с тем или другим заказчиком считается присутствие у возможного клиента картотеки-2, которая устанавливает, существует ли у клиента долг перед бюджетом и внебюджетными фондами, которая погашается всеми поступающими на расчетный счет средствами должника без направления им платежного поручения банку. При этом организация ООО «НПЦ «Артис» требует с клиента сделанную налоговыми органами справку о том, какими банками обслуживается потенциальный клиент.
При чтении финансовых бумаг клиента анализируются такие характеристики, как дебиторская и кредиторская задолженности, расчеты с бюджетом и внебюджетные фондами, долг по заработной плате, присутствие долговременных и кратковременных кредитов, структура кредитов.
Этап 3. Заключение договоров.
Заключение договоров осуществляется работниками договорного отдела. Это один из самых длительных и трудоемких этапов.
На стадии начальных переговоров с потенциальным заказчиком руководство принимает решение о том, как осуществить внешнеторговую операцию: самостоятельно либо воспользоваться помощью таможенного брокера. Как подтверждает практика, решение чаще всего склоняется в сторону таможенного брокера.
Сопоставив требование клиента со своими способностями, работники компании связываются с представителями клиента и обговаривают с ними вероятность изменения, исправления тех либо других условий договора. В то же время работники финансовой службы делают расчеты экономической обоснованности подписания этого договора на таких условиях и производят корректировки в условия договора с экономической точки зрения. Вследствие подобных обсуждений создается предварительная версия договора, который поступает на рассмотрение главного руководителя. Уже после данного рассмотрения выполняются окончательные согласования корректировок условий договора с заказчиком, после которых заключается внешнеторговый договор.
В этом контексте необходимо отметить, что наравне с согласованием характеристик продукции значимым вопросом при заключении внешнеторгового договора считается проблема ценообразования, существенную роль в решении которого играет финансово-экономический отдел и его управляющий – главный экономист (первый заместитель главного бухгалтера). Финансово-экономический отдел по согласованию с начальником по экономике и финансам (основным бухгалтером) разрабатывает ценовую политику компании в целом и в отношении внешней торговли. При этом оно ориентируется на два ключевых способа установления внешнеторговых цен:
– по издержкам;
– по уровню мировых цен.
Главный экономист осуществляет все необходимые расчеты согласно экспортной продукции, устанавливает её нормативно-плановую себестоимость, задает диапазон прибыли и консультирует работников договорного отдела о способности перемены стоимости в ходе переговоров с заказчиком и разработки договора. Как правило норма прибыли на экспортную продукцию компании составляет 30-50%, однако не меньше 20% в зависимости от условий соглашения. 
Уровень мировых цен определяется с помощью мониторинга публикуемых цен в интересуемом торге и отображает степень стоимости крупнейших поставщиков. Таким образом, организация определяет такую стоимость, которая соответствует всемирным, при этом она обязана быть не ниже конкретного порога доходности, ниже которого организация теряет заинтересованность к исполнению операции [20, 290-298 с.].
Этап 4. Производство объектов договора.
Производство объектов контракта исполняется по согласованному графику. Клиент определяет требования к качеству готовой продукции. 
Производственным подразделениям выдается задание на производство экспортной продукции. Бухгалтерия организует учет расходов по изготовлению экспортной продукции в отдельных субсчетах. В определенный период согласно техническому заданию производится прием произведенной продукции.
Этап 5. Осуществление сделки.
Реализация сделки начинается с того момента, когда один из контрагентов (согласно условиям соглашения) начинает выполнять собственные обязательства. При этом основным обязательством поставщика считается доставка объекта договора, а главным обязательством покупателя – оплата поставки. Как правило, организация заключает контракты с осуществлением полной либо частичной предоплаты. В соответствии с условиями договора уже после получения предварительного платежа от покупателя сотрудники ООО НПЦ «Артис» в обговоренный период поставляет предмет контракта компании-перевозчику, после чего осуществляется поставка предмета договора. Затем в обговоренный период покупатель перечисляет остальную сумму.
Таким образом осуществляется внешнеторговая деятельность компании ООО «НПЦ «Артис».
2.3 Проблемы системы управления внешнеэкономической деятельностью  ООО «НПЦ «Артис»

Несмотря на то, что косметическая отрасль является не только динамичной и прибыльной сферой экономической деятельности, но и востребованной, она сталкивается с рядом проблем. 
Проблемы носят как экономический характер, так и организационный (Рисунок 14).
Проблема регистрации товарного знака на международном  уровне

Отсутствие отдела ВЭД


Проблемы ВЭД
ООО «НПЦ «Артис»

Отсутствие стратегии ВЭД
Проблема логистики


Проблема нарушения платежной дисциплины
Отсутствие экологического сертификата



Рисунок 14 – Проблемы системы управления внешнеэкономической деятельности ООО «НПЦ «Артис»

Одной из главных проблем является отсутствие регистрации товарного знака на международном уровне.
Мадридская система предлагает владельцам товарных знаков возможность охраны принадлежащим им знаков в нескольких странах-членах Мадридского союза путем подачи одной заявки непосредственно в национальное ведомство по товарным знакам своей страны [35, 179-182 с.].
Еще одной проблемой является отсутствие экологического сертификата. Он служит официальным подтверждением того, что продукция соответствует экологическим стандартам. Только наличие подобной эмблемы гарантирует потребителю натуральное происхождение товара.
В настоящее время сертификаты на натуральную косметику могут быть выданы специальными организациями (Таблица 4).

Таблица 4 – Организации по выдаче экологического сертификата [42]
	Логотип
	Наименование
	Страна
	Описание

	[image: ]
	ECOCERT
	Франция
	Это первый международный сертифицирующий орган, разработавший строгие стандарты для натуральной косметики. Сертификация ECOCERT принята в 90 странах, что делает её одним из крупнейших органических сертификационных органов в мире. Они предполагают экологичное производство, отсутствие ГМО, синтетических добавок и красителей, ингредиентов животного происхождения а также биоразлагаемую упаковку.

	[image: ]
	ICEA
	Италия
	Одна из самых распространённых в России маркировок натуральной косметики.
В косметике не должно быть: продуктов нефтепереработки, консервантов, красителей, синтетических добавок; ГМО. Стандарт предполагает использование компонентов с экологически чистых территорий.

	[image: ]
	BDIH
	Германия
	Обязательные критерии стандарта BDIH: растительное сырьё должно являться продуктом органического земледелия или добываться в местах естественного произрастания под строгим контролем, без вреда для экологии. В косметике с маркировкой BDIH не может быть радиоактивных компонентов, синтетических добавок и красителей, парафина и силикона.

	[image: ]
	Cosmébio
	Франция
	Главное правило COSMEBIO – если у неорганического компонента есть органическая альтернатива, её следует использовать.



Экологический сертификат выявляет дополнительные достоинства сертифицированного продукта по сравнению с подобной продукцией, не имеющей подобного сертификата. Он демонстрирует, насколько сертифицированная продукция превосходит по экологичности и более низкому уровню содержания вредных элементов ту продукцию, которая содержит загрязнения в нормативных значениях [42].
Проблема логистики на данный момент актуальна для большинства компаний. По оценкам многих специалистов, затраты на логистику на наших предприятиях превышают уровень, достигнутый в развитых странах, более чем в два раза.
Еще одна острая проблема – использование устаревших, а точнее, неприменение современных технологий, например, таких, как штриховое кодирование. 
На рост непродуктивных затрат сильно влияют отсутствие современных складов и механизированных складских площадок, что приводит к существенным потерям сырья и материалов по причине отсутствия необходимых условий хранения и техники для их обработки. Эти потери списываются на издержки производства, что в свою очередь отражается на себестоимости выпускаемой продукции.
 Еще одной проблемой, с которой сталкивается ООО «НПЦ» Артис», является платежная дисциплина. 
Под платежной дисциплиной понимается своевременность осуществления расчетов между контрагентами по коммерческим договорам.  Все это тормозит развитие бизнеса, если нет свободных активов на реализацию товара. В условиях дефицита собственных средств, низкая платежная дисциплина практически не оставляет этим предприятиям возможностей для инвестирования в основные фонды и развитие бизнеса в целом. 
Вообще платежная дисциплина российского бизнеса находится на низком уровне. Задержка оплаты по договорам воспринимается как обычай делового оборота. Возникающие по причине низкой платежной дисциплины экономические проблемы оказывают влияние не только на текущую ликвидность предприятий, но и становятся преградой для их развития, реализации инвестиционных проектов. 
Одной из важных проблем является отсутствие стратегии внешнеэкономической деятельности. 
Общая стратегия внешнеэкономической деятельности предприятия является планом управления, который распространяется на все предприятие, охватывая все направления его деятельности.
При разработке стратегических программ ВЭД оценивается внешнеэкономический потенциал предприятия, включающий:
– изготовление продукции, конкурентоспособной на рынке, которая отличается высочайшим качеством, низкими издержками, широким ассортиментом;
– применение высокотехнологического оснащения;
– присутствие в сфере ВЭД высококвалифицированных экспертов, которые готовы решить проблемы, начиная с разработки продукта и завершая её реализацией за границей;
– привлечение оптимального количества надежных поставщиков.
Выявленные проблемы на предприятии ООО «НПЦ «Артис» в большей степени возникают из-за отсутствия в организационной структуре соответствующего подразделения внешнеэкономической деятельности, отвечающего за организацию и осуществление внешнеэкономической деятельности. 
На сегодняшний день обязанности по организации внешнеэкономической деятельности возложены на сотрудников клиентского отдела.
Анализ ВЭД показал, что предприятие работает эффективно. Об этом свидетельствуют рассчитанная в ходе исследования финансовая устойчивость. Но у предприятия имеются некоторые недостатки, которые в рамках данного исследования планируется устранить.
Все проблемы, с которыми столкнулся «НПЦ «Артис» можно разделить на следующие группы:
– финансовые (задержки платежей и оплаты товара);
– связанные с интеллектуальной собственностью;
– логистические;
– организационные (отсутствие отдела ВЭД).
Решение каждой из проблемы способствует эффективному развитию
организации, позволит снизить издержки производства и повысить спрос на продукцию.




















3 РАЗРАБОТКА РЕКОМЕНДАЦИЙ ПО СОВЕРШЕНСТВОВАНИЮ ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ООО «НПЦ «АРТИС»

3.1 Методы оптимизации внешнеэкономической деятельности ООО «НПЦ «Артис»

Анализ внешнеэкономической деятельности ООО «НПЦ «Артис» показал некоторые недостатки, которые в рамках данного исследования планируется устранить. 

Таблица 5 – Мероприятия по устранению проблем внешнеэкономической деятельности
	Проблемы ВЭД 
ООО «НПЦ «Артис»
	Методы оптимизации

	Проблема регистрации товарного знака на международном уровне
	Регистрация товарного знака по Мадридской системе.

	Проблема нарушения платежной дисциплины
	1) Производить отгрузку товара только после 100% оплаты.
2) Брать предоплату с непроверенных участников ВЭД.
3) Применять банковскую гарантию.

	Проблема логистики
	Формирование собственной транспортной системы

	Отсутствие экологического сертификата
	Оформить международный экологический сертификат для повышения конкурентоспособности продукции

	Отсутствие стратегии ВЭД
	Разработать стратегию ВЭД, используя семь этапов

	Отсутствие отдела ВЭД
	Сформировать отдел ВЭД, который будет включать в себя таких сотрудников, как:
– начальник отдела;
– менеджер ВЭД;
– помощник менеджера ВЭД.


Одна из первых проблем это регистрация товарного знака на международном уровне. 
Рано или поздно вопрос регистрации международного товарного знака, даже если речь идет о ближнем зарубежье, встает перед каждой развивающейся компанией.
Выгоды, которые получает обладатель международного товарного знака представлены на рисунке 15.
Преимущества международного товарного знака



Возможность защитить свои интересы и получить компенсацию за незаконное использование товарного знака
Отсутствие риска запрета использования своего товарного знака на территории государств, в которых пройдена регистрация




Возможность получать дополнительную прибыль за счет передачи прав на использование товарного знака по лицензионным договорам





Рисунок 15 – Преимущества международного товарного знака

Зарегистрировать международный товарный знак можно двумя способами (Рисунок 16).

Международная регистрация товарного знака



Национальная заявка
Мадридская система


Рисунок 16 – Способы регистрации товарного знака
Проведем анализ этих двух методов регистрации (Таблица 6).

Таблица 6 – Анализ систем регистрации международных товарных знаков
	Мадридская система
	Национальная заявка

	Преимущества
	Недостатки
	Преимущества
	Недостатки

	Единая стандартная заявка, что позволяет избежать объемной подготовительной работы по сбору и оформлению документов
	Обязательным требованием является наличие охраны товарного знака в стране регистрации правообладателя.
	Зарегистрировать товарный знак в отдельной стране можно даже при отсутствии его регистрации на территории России
	Государственные пошлины оплачиваются за подачу каждой заявки отдельно

	За подачу заявки оплачивается одна государственная пошлина.
	В Мадридской системе участвуют не все страны
	Защитить свой товарный знак Вы можете в любой стране мира
	Необходим перевод всей документации на национальные языки тех стран, в которых будет производиться регистрация 

	Продление регистрации на территории стран участниц системы возможно с помощью одного заявления.
	
	
	Все делопроизводство ведется через национальных патентных поверенных, что увеличивает временные и материальные затраты 



Рассмотрев таблицу можно сделать вывод, что для ООО «НПЦ «Артис» выгоднее будет регистрация товарного знака по Мадридской системе.
Мадридская система – это удобный и экономичный механизм регистрации товарных знаков и управления ими по всему миру. Подача одной заявки и оплата одного набора пошлин позволяет получать охрану в 120 странах, а наличие единой централизованной системы дает возможность вносить изменения в глобальную сеть товарных знаков, продлевать срок их действия и расширять их географический охват [43].

Рассмотрим процесс международной регистрации товарных знаков (Рисунок17).

Регистрация 	1 этап
Заявитель
Ведомство происхождения
Удостоверяет международную заявку  и пересылает ее в ВОИС

       «Базовый знак»          



Формальная экспертиза; регистрирует знак в Международном реестре и публикует международную регистрацию в Бюллетене; выдает свидетельство о регистрации и уведомляет указанные Договаривающиеся стороны

ВОИС

2 этап

                               3 этап
Ведомство указанной Договаривающейся стороны
Ведомство указанной Договаривающейся стороны
Ведомство указанной Договаривающейся стороны







Рисунок 17 – Процесс международной регистрации товарных знаков [43]

Этап 1 – Подача заявки через национальное либо региональное учреждение интеллектуальной собственности (ведомство происхождения).
Прежде чем подать международную заявку, следует зарегистрироваться в ведомстве интеллектуальной собственности (ИС) в Российской федерации.
Такая регистрация либо заявка известна как «Базовый знак». Затем необходимо подать международную заявку через то же самое учреждение ИС, которое заверит её и направит во всемирную организацию интеллектуальной собственности (ВОИС).
Этап 2 – Формальная экспертиза, проводимая ВОИС.
ВОИС проводит только внешнюю экспертизу международной заявки. Получив одобрение, знак заносится в Международный реестр и публикуется в Бюллетене ВОИС по международным знакам. Далее ВОИС направляет свидетельство о международной регистрации и уведомит ведомства ИС на 
всех территориях, на которых следует обеспечить охрану знака.
Этап 3 – Экспертиза по существу, проводимая национальными либо региональными ведомствами (ведомство указанной Договаривающейся стороны) 
Ведомства ИС на территориях, на которых необходимо получить охрану товарного знака, примут решение в течение срока (12 или 18 месяцев) в соответствии с законодательством. ВОИС произведет записи о решениях ведомств ИС в Международном реестре и затем уведомляет.
Международная регистрация знака действует в течении 10 лет. Регистрацию возможно продлевать в конце каждого 10-летнего периода непосредственно в ВОИС [43].
Таким образом, при регистрации товарного знака на международном уровне по Мадридской системе, фирма приобретет охрану своих знаков во всех государствах-членах, при этом следует осуществить небольшое количество условий и нести при этом меньшие затраты. Заявителю следует только подать единую международную заявку, на одном языке, при одном комплекте пошлин, причем следует наблюдать за единственной датой продления.
Проблема платежной дисциплины коснулась не только ООО «НПЦ «Артис», но и других предприятий. По статистике более 80 % компаний сталкивались когда-либо с такой проблемой.
Решить данную платежную проблему можно следующим образом: 
1) Производить отгрузку товара только после 100% оплаты, согласно внешнеторговому контракту;
2) Брать предоплату с непроверенных участников ВЭД;
3) применять банковскую гарантию.
Банковская гарантия дает некоторые преимущества. 
Сделки обеспеченные банковской гарантией, менее рискованны, потому как, если условия контракта не будут выполнены, кредитор сможет 
потребовать возмещения убытков со стороны гаранта.
Таким образом, используя эти рекомендации, компания ООО «НПЦ Артис» может себя застраховать от невыплат заказчика 
Еще одной проблемой ООО «НПЦ «Артис» является проблема логистики. При отправке товара ООО «НПЦ «Артис» приходится обращаться в различные транспортные компании. 
Для повышения эффективности компании, сокращения сроков доставки товаров и увеличения гибкости в трудных ситуациях предприятие ООО «НПЦ «Артис» может выбрать собственную транспортную систему. При условии дополнительных затрат на содержание самостоятельного транспорта предприятие будет иметь более низкий уровень затрат по сравнению с затратами на услуги транспортных компаний.
Проблема отсутствия экологического сертификата на данный момент очень актуальна, так как в последнее время покупатели все больше обращают внимание на экологическую безопасность продукта. 
Экологический сертификат – это документ, подтверждающий экологическую безопасность продукции и её производства [42].
Рассмотрим преимущества, которые получит компания с получением экологического сертификата (Рисунок 18).
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Рисунок 18 – Преимущества получения экологического сертификата [42]
Рассмотрим процедуру регистрации экологического сертификата (Рисунок19).
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Рисунок 19 – Процедура регистрации экологического сертификата [42]

Как видно из таблицы получить экологический сертификат не так просто, для этого необходимо соблюдать все требования организации по выдаче сертификатов, а так же иметь все необходимые документы, а именно: 
– гигиенический сертификат и сертификат соответствия;
– паспорт производства продукции; 
– протоколы испытаний; 
– учредительные документы [42].
Также на начальном этапе вместе с документами необходимо подать
образцы продукции, подлежащее сертификации.
У каждого органа по выдаче экологического сертификата свои требования, но можно выделить общие, которые являются обязательными.

Общие требования  к получению международного экологического сертификата
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Рисунок 20 – Общие требования к получению международного экологического сертификата [42]

Таким образом, экологический сертификат зарегистрировать не так просто, но при его получении компания повысит конкурентоспособность продукции, получит положительную рекламу и возможность выхода на международный рынок.
Организация эффективной внешнеэкономической деятельности предприятия возможна только с созданием соответствующего подразделения – отдела внешнеэкономической деятельности.
Отдел ВЭД – это часть аппарата управления предприятия, в задачу которого входит осуществление планирования организации и координации ВЭД на предприятии, а так же управление экспортным потенциалом предприятия и создания конкурентоспособной продукции [23, 232 с.].
Поэтому компании ООО «НПЦ «Артис» необходимо создать отдел внешнеэкономической деятельности для повышения эффективности работы компании.
Рассмотрим схему функционирования отдела внешнеэкономической деятельности (Рисунок 21).
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Рисунок 21 – Схема функционирования отдела внешнеэкономической деятельности

Таким образом, работа с иностранными покупателями и поставщиками  полностью закреплена за отделом ВЭД, который взаимосвязан с отделом логистики, отвечающим за организацию доставки грузов.
В организационную структуру отдела ВЭД обязательно должны входить такие сотрудники, как:
– начальник отдела;
– менеджер ВЭД;
– помощникик менеджера ВЭД;
Рассмотрим обязанности менеджера ВЭД (Рисунок 22).
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Рисунок 22 – Обязанности менеджера ВЭД [33, 462 с.]

Также рассмотрим требования к менеджеру ВЭД
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Рисунок 23 – Требования к менеджеру ВЭД [30, 112 c.]

Так, выделение отдельного подразделения ВЭД позволит сконцентрировать внешнеэкономическую деятельность в рамках деятельности одного подразделения, тем самым повысить эффективность работы предприятия в целом.
Рассчитаем экономическую эффективность от создания отдела, принимая при этом все расходы (Таблица 7).

Таблица 7 – Расходы, связанные с созданием отдела ВЭД
	Расходы
	Месяц
	Год

	1. Оплата труда, всего
	57 000
	684 000

	Начальник отдела
	25 000
	300 000

	Менеджер ВЭД 
	18 000
	216 000

	Помощник менеджера ВЭД
	14 000
	168 000

	2. Отчисления на социальные нужды
	17 100
	205 200

	3. Материальное обеспечение (орг. техника, канцтовары, бумага и проч.)
	2 000
	24 000

	4. Программное обеспечение
	1 000
	12 000

	5. Иное 
	1 000
	12 000

	ИТОГ
	78 100
	1 621 200



Таким образом, сумма затрат на формирование отдела ВЭД составляет 78 100 рублей в месяц и 1 621 200 рублей в год. На данный момент ООО «НПЦ «Артис» обращается в специальные фирмы к таможенным брокерам за помощью в оформлении документации, в таком случае, целесообразно сформировать свой отдел ВЭД. Так, уровень затрат по сравнению с затратами на услуги специальных таможенных фирм будет значительно ниже.
Так же, еще одной проблемой предприятия было выделено отсутствие стратегии ВЭД. 
Эффективность внешнеэкономической деятельности во много зависит от правильно выбранной стратегии.
Разработка стратегии развития ВЭД предприятия представляет собой 
комплекс анализа внешнего и внутреннего рынка, а так же оценка  собственных возможностей.
Схематично процесс разработка стратегии ВЭД можно представить в виде следующих этапов:

Формулирование целей и основных принципов ВЭД


Анализ «внешней» и «внутренней» среды предприятия
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Рисунок 24 – Процесс разработки стратегии внешнеэкономической деятельности [26, 671-62 с.]

Таким образом, создание стратегии ВЭД организации является довольно долгим и трудным процессом, но правильно разработанная и обоснованная стратегия ВЭД компании играет важную роль в дальнейшем развитии предприятия.

Подводя итог, всему вышесказанному, можно сделать вывод, что предприятие ООО «НПЦ «Артис» имеет некоторые проблемы ВЭД, но при применении указанных мероприятий, компания сможет не только закрепить свои позиции на внешнем рынке, но и создать предпосылки для дальнейшего развития и увеличения продаж.

3.2 Способы повышения конкурентных преимуществ ООО «НПЦ «Артис»

На рынке производства натуральной косметики с каждым днем появляются новые фирмы-конкуренты, некоторым из которых ООО «НПЦ «Артис» уступает.
Для эффективного функционирования предприятия, следует принять некоторые изменения, которые позволят повысить конкурентные преимущества компании.
Методы повышения конкурентных преимуществ ООО «НПЦ Артис»



Разработать англоязычную версию сайта
Внедрить функцию «Электронный магазин»



Вступить в торгово-промышленную палату Пензенской области




Рисунок 25 – Методы повышения конкурентных преимуществ
ООО «НПЦ Артис»

На данный момент у организации имеется свой сайт. Однако не предусмотрена такая функция, как электронный магазин. Такая функция дает возможность предприятию предложить покупателям новую услугу – быстрый заказ и доставку любой партии товара потребителю в кратчайшие сроки.
На сегодняшний день на сайте ООО «НПЦ «Артис» представлена номенклатура продукции, ее характеристика. Покупателю даются лишь координаты предприятия, по которым можно связаться с помощью различных средств связи.
При создании Интернет-магазина предприятие сможет осуществить следующие операции:
– организация круглосуточного канала сбыта;
– автоматизации системы приема заказов;
– определения категории покупателя (опт, розница и т.п.) и выдача до соответствующих цен на товары;
– проведение анализа работы Интернет-магазина на основании статистики, автоматически формируемой в процессе работы магазина;
– получение эффективной рекламной поддержки;
– создание рассылки, сообщающей покупателя о новинках и последних новостях компании.
Важным фактором привлечения иностранных покупателей является наличие англоязычной версии сайта и регистрация сайта в иностранных поисковых системах. 
Таким образом, ООО «НПЦ «Артис» следует провести доработку официального сайта, в ходе которой будут проведена его оптимизация.
Также для повышения конкурентоспособности ООО «НПЦ «Артис» следует вступить в торгово-промышленную палату (ТПП) Пензенской области.
Преимущества вступления в ТПП:
– Повысится репутация, продукция будет узнаваема, как на внутреннем так, и на внешнем рынках.
– Наладятся новые деловые контакты, благодаря участию в мероприятиях Палаты (презентациях, семинарах, вебинарах, заседаниях клубов и комитетов, конкурсах, деловых миссиях).
– Станут доступны новые информационные средства (размещение коммерческих предложений в журнале «Диалог», дайджесте, в веб-сайте Пензенской ТПП и иных палат ПФО).
- Появится возможность иметь полное понимание о работающих в регионе механизмах инфраструктурной помощи предпринимательства и активно их применять в целях защиты.
– Появится возможность принимать участие в обсуждении законопроектов и других нормативных актов [41].
Таким образом, у ООО «НПЦ «Артис» появится возможность повлиять на экономическое состояние города и факторы, определяющие среду, в которой идет создание и развитие бизнеса. Также вступление в ТПП может положительно охарактеризовать, компанию, указывая на то, что организация ведет серьезную хозяйственную деятельность.














ЗАКЛЮЧЕНИЕ

Общество с ограниченной ответственностью «Научно-производственный центр «Артис» – это одно из самых молодых предприятий Пензенской области, профилем, которого является изготовление натуральной косметики. Данное предприятие является экспортером уже более пяти лет и поставляет свою продукцию во множество стран ближнего зарубежья, а именно в Казахстан, Кыргыстан, Республику Беларусь, Узбекистан, Молдавия.
Лидером всех стран импортеров за 2018 г.  является Республика Казахстан. Общая сумма контрактов с этой страной составляет 12,06 млн руб. Второе место Республика Беларусь с общей суммой контрактов на 8,5 млн руб. Третье место занял Кыргыстан с общей суммой контрактов на 4,02 млн руб.
Анализ хозяйственной деятельности ООО «НПЦ «Артис» показал, что в целом предприятие работает эффективно. Об этом свидетельствуют рассчитанные в ходе исследования экономические показатели, находящиеся в пределах нормы.
В планах развития компании «НПЦ «Артис» увеличение доли продукции на российском и международном рынках, модернизация производства и совершенствование технологических процессов производства. 
Внешнеэкономическую деятельность компания осуществляет в несколько этапов:
Этап 1. Поиск потребителя.                           
Этап 2. Изучение платежеспособности потребителей.
Этап 3. Заключение договоров.
Этап 4. Производство объектов договора.
Этап 5. Осуществление сделки.
Косметический рынок традиционно является одной из наиболее динамичных и прибыльных сфер экономической деятельности. Натуральная косметика относится к самой популярной отрасли косметики на сегодняшний день. Поэтому можно с уверенностью сказать, что «НПЦ «Артис» осуществляет свою деятельность в условиях высокой конкуренции, как со стороны российских предприятий, так и со стороны иностранных производителей. Основными конкурентами предприятия являются: ООО «Спивак», ООО «МикоНатур», ООО «Мастер-ОМ», ООО «ЭкоЛаборатория», ООО «Леврана», ООО «Сатива».
В ходе исследования были выделены следующие проблемы управления внешнеэкономической деятельности предприятия ООО «НПЦ «Артис»:
– Проблема регистрации товарного знака на международном уровне.
– Отсутствие стратегии ВЭД.
– Проблема нарушения платежной дисциплины.
– Отсутствие экологического сертификата.
– Проблема логистики.
– Отсутствие отдела ВЭД.
Таким образом, несмотря на то, что косметическая отрасль является не только динамичной и прибыльной сферой экономической деятельности, но и востребованной, она сталкивается с рядом проблем. Проблемы носят как экономический характер, так и организационный.
Для устранения вышеперечисленных проблем необходима реализация следующих мероприятий:
1. Регистрация товарного знака по Мадридской системе.
2. Разработать стратегию ВЭД, используя семь этапов.
3. Производить отгрузку товара только после 100% оплаты; брать предоплату с непроверенных участников ВЭД; применять банковскую гарантию.
4. Оформить международный экологический сертификат для повышения конкурентоспособности продукции.
5. Формирование собственной транспортной системы
6. Сформировать отдел ВЭД, который будет включать в себя таких сотрудников,  как:
– начальник отдела;
– менеджера ВЭД;
– помощник менеджера ВЭД.
Также для повышения конкурентных преимуществ ООО «НПЦ «Артис» следует:
– доработать сайт и ввести англоязычную версию, так как это является важным фактором привлечения иностранных покупателей;
– вступить в торгово-промышленную палату (ТПП) Пензенской области, так у ООО «НПЦ «Артис» появится возможность повлиять на экономическую ситуацию в городе и факторы, определяющие климат, в котором идет создание и развитие бизнеса. Также вступление в ТПП может положительно охарактеризовать, компанию, указывая на то, что организация ведет серьезную хозяйственную деятельность.
Несмотря на ряд проблем ООО «НПЦ «Артис» справляется со своей главной задачей: экспорт косметической продукции. 
Все это свидетельствует о высокой организованности данного предприятия, отлаженной работе квалифицированных специалистов с дистрибьюторами, а также опыте в сфере экспортных продаж.
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Аннотация
Тема бакалаврской работы: «Анализ системы управления внешнеэкономической  деятельностью предприятия и разработка предложений по её совершенствованию».
Автор: студентка гр. 15ЭМ3 Мансурова Диана Николаевна
Руководитель: к.с.н., доцент Агамагомедова Саният Абдулганиевна
ООО «НПЦ «Артис» – одно из самых молодых предприятий по производству натуральной косметики. 
Организационно-правовая форма предприятия – Общество с ограниченной ответственностью.
Компания использует богатые витаминами, на 100% натуральные живые масла и растительные экстракты без синтетических добавок и консервантов. Продукция содержит свыше 99% натуральных ингредиентов.
История компании начала свой путь с запуска мультибрендового интернет-магазина натуральной косметики organic-zone.ru в январе 2013 года, уже в мае состоялось открытие первого розничного магазина натуральной косметики в г. Пенза под названием “OZ! Organic Zone”, а в ноябре 2013 года – открытие второго розничного магазина “OZ! Organic Zone”.
На данный момент компания включает в себя три бренда: OZ! OrganicZone; ECOCRAFT;  INNATURE и более 600 единиц продукции. 
Организационная структура управления «НПЦ «Артис» представляет собой  линейно-функциональную форму. В соответствие с такой структурой подразделения разделены в зависимости от дифференциации вида деятельности. Функциональные подразделения также делятся на подразделения, выполняющие более ограниченные производственные функции.
Организационная структура ООО «НПЦ «Артис» представлена на рисунке 1.
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Рисунок 1 – Организационная структура ООО «НПЦ «Артис» 

Руководство деятельности предприятия осуществляет генеральный директор. На предприятии ООО «НПЦ «Артис» им является Дудукин Максим Анатольевич.
На данный момент продукция компании представлена в России, Казахстане, Республике Беларусь, Узбекистане, Кыргызстане, Молдавии.
Рассмотрим структуру сбыта продукции и структуру экспорта.


Рисунок 1 – Структура сбыта продукции, 2018 г.


Рисунок  2 – Структура экспорта продукции ООО «НПЦ «Артис», 2018 г.

В планах развития компании ООО «НПЦ «Артис» увеличение доли продукции на российском и международном рынках, модернизация производства и совершенствование технологических процессов производства.
Для достижения поставленных целей компании необходимо решить ряд проблем (Таблица 2).

Таблица 2 – Мероприятия по устранению проблем внешнеэкономической деятельности
	Проблемы ВЭД 
ООО «НПЦ «Артис»
	Методы оптимизации

	Проблема регистрации товарного знака на международном уровне
	Регистрация товарного знака по Мадридской системе.

	Проблема нарушения платежной дисциплины
	1) Производить отгрузку товара только после 100% оплаты.
2) Брать предоплату с непроверенных участников ВЭД.
3) Применять банковскую гарантию.

	Проблема логистики
	Формирование собственной транспортной системы

	Отсутствие экологического сертификата
	Оформить международный экологический сертификат для повышения конкурентоспособности продукции

	Отсутствие стратегии ВЭД
	Разработать стратегию ВЭД, используя семь этапов

	Отсутствие отдела ВЭД
	Сформировать отдел ВЭД, который будет включать в себя таких сотрудников, как:
– начальник отдела;
– менеджер ВЭД;
– помощник менеджера ВЭД.



Несмотря на ряд проблем ООО «НПЦ «Артис» справляется со своей главной задачей: экспорт косметической продукции. 
Все это свидетельствует о высокой организованности данного предприятия, отлаженной работе квалифицированных специалистов с дистрибьюторами, а также опыте в сфере экспортных продаж.
Ректору ПГУ
А.Д. Гулякову
студентки 4  курса ФЭУ
кафедры «МиЭБ»
очной  формы обучения
Мансуровой Дианы Николаевны






ЗАЯВЛЕНИЕ

Я, Мансурова Диана Николаевна, студентка 4 курса очной формы обучения направления подготовки 38.03.02 «Менеджмент»  профиль подготовки «Менеджмент во внешнеэкономической деятельности и таможенном деле», прошу провести проверку с использованием системы «Антиплагиат» бакалаврскую работу на тему: «Анализ системы управления внешнеэкономической деятельностью предприятия и разработка предложений по ее совершенствованию», выполненную  мной самостоятельно, на содержание элементов плагиата. 
Все прямые заимствования из печатных и электронных источников, а также из защищенных ранее выпускных квалификационных работ, кандидатских и докторских диссертаций имеют соответствующие ссылки. 
Я ознакомлен с действующим Стандартом университета «Выпускная квалификационная работа обучающихся по образовательным программам высшего образования – программам бакалавриата, программам специалитета и программам магистратуры», согласно которому обнаружение плагиата является основанием для недопуска ВКР к защите и отчисления из университета.

___________________  /_______________________/






ВКР представлена на проверку __________________ 2019  г.


Руководитель ВКР___________________  /_______________________/
Протокол 
проверки на оригинальность в системе «Антиплагиат.ВУЗ» 
бакалаврской  работы на тему: 
«Анализ системы управления внешнеэкономической  деятельностью предприятия и разработка предложений по её совершенствованию» 

студента 4 курса Мансуровой Дианы Николаевны направления подготовки 38.03.02 «Менеджмент» профиля «Менеджмент во внешнеэкономической деятельности и таможенном деле»

Руководитель ВКР Агамагомедова Саният Абдулганиевна

Скриншот:
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______________ 2019 г.           _____________ / ____________________    /   
                          						И.О. Фамилия руководителя ВКР
ОТЗЫВ
на бакалаврскую работу студента
	Мансуровой Дианы Николаевны

	(фамилия, имя и отчество)

	Тема :
	Анализ системы управления внешнеэкономической деятельностью предприятия и разработка предложений по ее совершенствованию

	
Основные позиции оценки качества работы студента
в период выполнения им ВКР

	1. Самостоятельность выполнения бакалаврской работы, инициативность, творческое отношение, ответственность.
Работа выполнена студентом самостоятельно. При работе над темой студент проявил ответственность, дисциплину.

	2. Регулярность посещения консультаций руководителя, выполнение основных этапов работы в плановые сроки.
Студент регулярно консультировался с руководителем, выполнял поставленные цели в установленные сроки.

	3.Уровень знаний по базовым дисциплинам направления и степень владения компьютерной техникой.
Студентом проявлен необходимый уровень знаний по дисциплинам направления, уровень владения компьютерной техников соответствует требованиям.

	3. Полнота использования источников информации по теме ВКР, их актуальность, соответствие теме работы, наличие и полнота ссылок на используемые источники.
Студентом использован достаточный перечень актуальных источников по теме ВКР, ссылки оформлены по ГОСТу.

	5. Проверка ВКР с использованием системы «Антиплагиат».
ВКР проверена в системе «Антиплагиат» (https://pnzgu.antiplagiat.ru/cabinet), результаты проверки соответствуют требованиям, предъявляемым к бакалаврской работе.



Замечания: в качестве замечания по ВКР следует отметить отсутствие расчета эффективности предложений по совершенствованию системы управления внешнеэкономической деятельностью предприятия.


РУКОВОДИТЕЛЬ к.с.н., доцент кафедры «Менеджмент и        экономическая безопасность» ФГБОУ ВО «ПГУ» Агамагомедова Саният Абдулганиевна                                 
«____» ___________   2019 г.                                               ______________
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B nuue

ROTHTOGT AR, MR, OTUEGTEO PyKOBOAVTENS OpraHNaLiK, OT UMEHA KOTOPO NpKUNSETER ‘AexnapaLR

3asBnserT, 4To CPSACTBG KocmeTun4eckne rurueHnyeckne mowwne ANt B3POCTbIX: renb, d)vlTo-renb,
LwamnyHb, PUTO-LLaMNyHb: ANS BONOC, ans Tena, Ans nuua, mapka «0Z! OrganicZone»
MpoAyKuma u3rotoeneHa B coorsetcTBumn ¢ FOCT 31696-2012 "MpoAyKunsa kocmeTnyeckas
rurnenmnueckas motowas. Obme TexHuieckne ycnosus"
WaroToBuTens VHavBMayanbHblil npeanpuHuMaTent [ynykuH Makcum AHaTonbesu, MecTo
HaxoxaeHus: 440071, Pocens, MenseHckast O6nacTb, ropoa Meksa, ynuua TNapoxckas, aom 150,
ksapTupa 354, dakTuueckuit agpec: 440071, Poccus, MNeH3seHckas OBnacTb, ropoa Mewsa, ynuua
Napoxckas, aom 150
Koa TH B3 3305100000
CepuitHbli BbINYCK

HAMEHOBaRIE NPOAYKLWW, CBEAEHNA O MPOAYKLM, OBecneuusaloue S& PRGHTAHUKALIAIO (WM, MApKa, MORENB, BPTVIKYI # AP.); IONKOS

HAUMEHOBAHIE WITOTOBUTENS C YKa3aHNeM aApeca; 0B03HaNEHHE TEXHI|ECKOro pernamMeHTa, HOPMATUBHbIX NPABOBLIX BKTO (W)

e cansarfi CTANAPTOR B COOTBETCTaMH C KOTOPLIMI U3FOTOBNEHa NPORYKLS; koA TH BIL TC; HaumeHOBaHYE THNA 0BbeKTa
AEKNAPUPOBAHUR.

cooTBeTcTBYeT TpeboBaHuAM
TexXHM4EecKkoro pernameHTa TamoXeHHOro coioda TP TC 009/2011 "O 6esonacHocT! napdtomepHo-
KOCMETUHECKOH NpoayKumMn”

S6oImaGR IS TXHIECKAX PETRAMEHTOR, HOPMATHBHbIX PABOBLIX BKTOB U BIAMMOCERIAHHbX CTAHAAPTOB, COOTBETGTBNE TPEGOBAHUAM KOTOPLIX
NIOATBEPXAGHO AGHHO AEKNAPALWIER, C YKBIBH/EM PasAencs (yHKTOB, NOANYHKTOB) STUX HOPMATHBHBIX AOKYMEHTOB, CORCPXALAX TpeGosaHnA ANA

@HHOI NPOAYKLMY (yenyru)

ﬂemapauun 0 COOTBETCTBUMN npuHATa Ha OCHOBaHUN
MpoTokon ncnbitanuin Ne 7196-ATN1/05-2015 oT 13.03.2015, POCC RU.0001 .21AB30, UcnbiTaTtenbHas
naBopatopust OO0 "AtnaHT-Tect", oT 24.09.2010 no 24.09.2015
[ononuutenbHas nHpopmaums
YCnoBus XpaHEeH!s NPOAYKUNN B COOTBETCTBMN ¢ FOCT 28303-89.
Cpok XpaHeHus ykasaH B npunaraemoi K NpoAyKuun TOBapOCONPOBOANTENBHOM AOKYMEHTALM, Ha
noTpebuTenbCKOR Tape-wunn aTkeTke wwunu spnbike.

4

Mleknapaums © COOTBETCTBAN AeicTBATeNbHA C AaTb! perncTpaLmm no BKIKYUTENLHO

;' ) \ M.A. JyaykvH
e AL 7 (PaMWATAR PyXOBOANTENA OPraHN3ALA-3aRBUTENR (YTIOKOMOHEHHOTO it
"y & L) MNM MHAMBAAYANBHOTO NPEANPUHAMETENS
M.

CeeneHusi O perucTpaumuu apauum 0 COOTBeTCTBUM

PerucTpaunoHHbI HOMEP [Aeknapauuy 0 COOTBeTCTBUM: TC Ne RU n-RU.OMDZ.B.18557
[aTa peructpauuu aeknapauum o cooTeeTcTBUM: 26.09.2016
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AHTUNNATUAT

TBOPUTE COBCTBEHHSIM YMOM

OTyeT 0 NpoBepKe Ha 3anMcTBoBaHMA Nel

ramarome/08a CaHyAT AGaynraHVieBHa saniyat aga@mail.ru / ID: 225

NpoBepsitowWii: Aramarome0Ba CaHUAT ABAYAraHVeBHa (saniyat aga@mailru / ID: 225)
OpraHm3auums: MeH3eHCKIT roCYAaPCTBRHHBIT yHUBEPCUTET
OTeT NpeAOCTaBNeH CePBICcOM «AHTUNAArMaT»- hitp://pnzgu.antiplagiat.ru
WH®OPMALMA O JOKYMEHTE WH®OPMALMA OB OTYETE
Ne flokymeHTa: 296 Tocnearvii roTossiit oT4eT (pea)
Hauano sarpyskut: 12.06.2019 15:06:25 Hauano nposepkyt: 12.06.2019 15:06:
viTensHOCTS 3arpysku: 00:00:07 viTensHOCTS NposepKyt: 00:00:20
VMR UCXogHOrO aiina: ZAnnom MaHcyposal — KOMMEHTapuy: He ykasaHo
Pasmep TeKcTa: 367 K6 Mogaynv noucka: Moyn novcka UMC "Aguner”, Moays BbifeneHis
CuMBONOB B TekcTe: 67324 6uBAMOrpadueckIX 3anuceli, CBOAHaR KOANEKUYA SEC, Konaekuvs PrB,
Cnos & TekcTe: 7940 LyTposaHvie, Mozyns NOMCKa NEPEBO/HBIX 3aNMCTBOBAHMT, Konnekiws eLIBRARY.RU,

4vcno npegnoseH Konnekuwa FAPAHT, Moayne noucka VHTepHeT, Konnekuys Meguuvra, Moayne noucka
nepedpasnposaHuii eLIBRARY.RU, MoAy/ NOUCKa NepedpasvpoBaHmii HTEpHeT,
Konneku NaTerTsl, Moy noucka "MFY", MoAy/i NOVCKa 06LLjeynoTpe6uUTe Nk HbIX

BbIpaKeHWii, Konblio By308

3AVIMCTBOBAHMA LUTUPOBAHMA OPUFMHANBHOCTD.
38,1% em— 9,.86% = 52,04%

33VMCTE0BEHIA — AONA ECEX HTACHHSIX TEKCTOBIX IEPECEueHMT, 33 VCK/IOUEHYIEM TEX, KOTOPSIE CUCTEM OTHECA K LMTUPOSEHWAM, M0 OTHOLIHUKO K 0BLLLEMY 06BeNy AOKyMEHTa.
LINTUPOSaHYA — 4071 TEKCTOELIX MEDECeUEHI, KOTOPLIE He ABNRIOTCH ABTOPCKMMY, HO CUCTEMA NOCUVTENA UX MCTIONIL30EaHYE KOPPEKTHSIM, M0 OTHOLIEHMIO K OBLiieMy 06beMy AOKyMeHTa. Cioaa OTHOCHTCH
0GopMAEHHSIE M0 FOCTY UMTaTS; OBLIEYMOTPEGTENHIE BSIPAXEHNS; GPATMEHTSI TEKCT, HATIASHHHIE B MCTOUHVIKEX U3 KOMNEKLT HOPMATUEHO-PASOEOM AOKYMEHTaLAM

‘TeKCTOB0E Nepeceuenyie — dparMeHT TEKCTa POBEPAEMOTO AOKYMEHT, COBMAARIOLLIMI WAV MOHTU COBNBARIOLIAT C PPATMEHTOM TEKCTa MCTOUHYIKE.

VICTOMHUK — AOKYMEHT, IPONHASKCUPOEEHHSIE B CHCTEME 1 COASPXALATICA & MOAYRE MOVCKS, N0 KOTOPOMY MPOBOAUTCH MPOBEPKa,

OPHIHENEHOCTS — £0NH GPATMEHTOS TEKCTa MPOSEPAEMOTO AOKYMEHTS, HE OGHADYXEHHSIX HY1 & OAHOM UCTOUHYIKE, 1O KOTOPAIM LINa NPOSEDKS, N0 OTHOLLIEHHHO K OLLIEY OB BEMY OKYMEHTS
33VMCTE0B3HYA, UMTUDOSEHIS 1 OPATMHANLHOCTE ASNAHOTCA OTAGNSHLIMY OKAZTENAMY 1 & CyMME AZKOT 100%, 4TO COOTEETCTEYET BCeMy TEKCTY POBEPFEMOrD AOKYMEHTa.

OGpatiaem Batwe SHYMHME, UTO CUCTEM HAXOANT TEKCTOBSIE EPECEuEHIR POSEPREMOTD AOKYMEHTA C MDOMHAKCHDOBAHHAIMM & CUCTEME TEKCTOSSIMIM VICTOUHWKaM Y. T1pi 3TOM CHCTEMS SENAeTcH
BCIOMOTATENISHLIM MHCTDYMEHTON, OTIpEAeNieHite KOPPEKTHOCTU U MDAEOMEPHOCTA SAUMCTEOBAHWTE WU LMTUPOEEHWT, 3 TaKKE BETODCTER TEKCTOBLIX GPATMEHTOS MPOSEPAEMOTD AOKYMEHTa OCTAETCA &

Vargpossdoc A ot oo A B 00091300 zp A L) Kowoncewmorpdt A Momace | X





