PAGE  
3

оглавление

3Вступление


6Глава 1. Теоретические основы электронного бизнеса


61.1.
Особенности организации и структуры Internet-бизнеса


131.2.
Классификация видов электронного бизнеса


261.3.
Характеристика уровня развития электронного бизнеса в России, США, странах Европы


Глава 2. Налогообложение и правовые аспекты электронного бизнеса как фактор его развития
42
422.1. Особенности взимания прямых налогов с организаций электронного бизнеса


482.2. Специфика налогообложения организаций электронного бизнеса косвенными налогами


602.3. Правовые аспекты регулирования международного электронного бизнеса


66Глава 3. Международный электронный бизнес: организация, изменение в маркетинге, проблемы расчетов и налогообложение


663.1. Сущность Интернет-Маркетинга и характеристика его инструментов


693.2. Проблемы создания инфраструктуры электронного бизнеса


763.3. Налоговое бремя организаций электронного бизнеса и направления его оптимизации


Вывод
81
82Список использованной литературы




Вступление

В течение последнего десятилетия специалисты в отрасли мировой экономики все более отмечают тенденцию сдвига денежного потока в сферу электронного бизнеса - коммерции в Интернет, который подтверждает факт огромного влияния Интернет-технологий на глобальные мировые экономические процессы. Именно с появлением Интернета в начале 1990-х годов революционный эффект компьютеров и компьютерных технологий начал чувствоваться во всех областях жизни общества. За несколько лет торговля в Интернете стала одним из самых могучих сегментов национальных экономик промышленно развитых стран, особенно США. Компании и предприниматели стремительно открывают для себя возможности Интернета и стремятся максимально их использовать с помощью быстрой учебы, обработки и передачи информации, денег, товаров. Общество переходит на качественно новый этап развития, где определяющую роль играет информация. 

В недалеком будущем через неравномерность внедрения информационно телекоммуникационных технологий появится совсем новый вид социального неравенства - информационной - как в пределах отдельных стран, так и в глобальном масштабе. Появятся такие понятия, как «информационно богатые» и «информационно бедные» страны. 

И поскольку уровень развития страны оценивается уровнем ее информатизации, а расширение информационных технологий и Интернет непосредственно влияют на экономический рост страны, то заданием номер один для России есть как можно более быстрое вхождение в систему международной электронной торговли и поддержка Интернет-экономики во всех сферах экономической деятельности. 

Исследованиям вопроса электронного бизнеса сегодня занимаются Филипп Котлер (США), И. Успенский, И. Молдовский (Россия), В.Желиховский, Ю. Жвалюк, Н. Меджибовска, М. Садовий (Украина).

Информация это важна движущая сила экономического роста и социальных изменений. Бурное развитие информационных технологий привело к тому, что в современной мировой экономике информация стала ключевым понятием. Успешное развитие сети Интернет и бурный рост электронного бизнеса в очередной раз доказали, что информационный сектор экономики, на данный момент является наиболее динамическим и наиболее прибыльным, что и определяет актуальность избранной темы.

Электронный бизнес (E-business) - это ведение любой бизнес деятельности в глобальных телекоммуникационных сетях, в частности в Интернет.

Поэтому цель данной дипломной работы есть выявление современных мировых тенденций развития электронного бизнеса.

На основе поставленной цели предусматривается решение следующих заданий:

- ознакомится с особенностями организации и структуры Internet-бизнеса;

- рассмотреть классификацию электронного бизнеса;

- описать характеристику уровня развития электронного бизнеса в России, США, странах Европы;

- изучить особенности взимания прямых налогов с организаций электронного бизнеса и специфику налогообложения организаций электронного бизнеса косвенными налогами;

- выяснить правовые аспекты регулирования международного электронного бизнеса;

- раскрыть сущность Интернет-маркетинга и характеристику его инструментов;

- описать проблемы создания инфраструктуры электронного бизнеса;

- изучить налоговое бремя организаций электронного бизнеса и предложить направления его оптимизации.

Объектом данного исследования является международный электронный бизнес, как составная часть экономики.

Предметом данного исследования являются динамические механизмы, стратегии, элементы и проблемы развития международного электронного бизнеса.

Специфика данного исследования заключается в применении разноуровневых методов исследования: сравнение, наблюдение, дедуктивный, аналитический.

Информативной основой исследования являются труды российских и заграничных специалистов в области электронной коммерции; материалы научных конференций; периодической прессы.

Основным принципом проведенного исследования является системный подход к обобщению экономической информации в соответствии с поставленными заданиями.
Глава 1. Теоретические основы электронного бизнеса

1.1. Особенности организации и структуры Internet-бизнеса

Процесс коммерциализации информационной сферы и перенесение деловой активности и части бизнес-процессов в кибернетическое пространство стал одним из самых ярких проявлений «новой экономики» и одним из факторов, что ее порождает. Вследствие этого появился новый перспективный и динамический сектор экономики - электронный бизнес (е-бізнес, англ.: e-Bussines, ним.: e-Geschaft). Электронный бизнес базируется на новых способах взаимодействия производителей, посредников, потребителей, а также новых специфических методах продвижения товаров на рынке, но в то же время он не отрицает традиционных форм взаимодействия экономических субъектов и путей движения материальных благ и услуг, а дополняет их, хоть иногда и вытесняет. Информационные сети являются средой, в которой происходят бизнес-процессы, и одновременно инфраструктурным обеспечением электронного бизнеса:

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

5. Электронные НИР и ОКР

За последние несколько лет резко изменился стиль проведения научно-исследовательских, опытно-конструкторских работ и особенно работ, связанных с созданием сложных программных систем. Всего лишь года два-три назад специалистам, работающим над каким-то проектом, нужно было ежедневно собираться вместе. Если проект надо было отправить в другой город, приходилось распечатывать чертежи или отчеты и отправлять их по почте. Там проект проверялся, дорабатывался или передавался на производство. Все это требовало огромных затрат ручного труда, из-за чего дело шло медленно и сопровождалось постоянными ошибками и исправлениями. 

Internet изменила скорость разработки проекта. Она предоставила такую помощь, какую не в состоянии были обеспечить даже мощные компьютеры. Местонахождение специалистов больше не играет никакой роли. Любой, у кого есть подключение к Internet, может принять участие в работе над проектом. Предложены также новые средства для совместной работы, которые используют новые возможности Internet. 

Благодаря Internet можно совершенствовать технические разработки, предлагая принять в них участие специалистам из разных стран мира. Отлично зарекомендовали себя открытые инженерные разработки и программные средства (проекты и программы, не связанные ограничениями на дальнейшую модификацию и распространение с сохранением информации о первичном авторстве и внесенных изменениях). Любой пользователь может принять участие в работе над ними и добавить что-то от себя. Любой может переделать программу для удовлетворения своих требований. 

6. Электронное обучение

Непрерывное изменение Internet требует пересмотра процесса обучения. За последние десятилетия набор изучаемых предметов и содержание курсов мало изменились. Конечно, базовый курс обучения не может стать другим за несколько лет, но по сравнению со скоростью развития новых технологий изменения все же идут слишком медленно. 

В наши дни, например, уже невозможно проработать 40 лет на одном рабочем месте, скажем, на сталеплавильном заводе. Любой человек может радикально сменить сферу деятельности, и такая ситуация требует нового подхода к работе. Новые технологии связаны, в основном, с Internet, следовательно, их и связанные с ними процессы, следует изучать постоянно. Постоянное, на протяжении всей жизни, обучение становится необходимостью, и учителям нужно изучать новые предметы так же, как и ученикам. Знания становятся важнейшим фактором дохода, и уже невозможно ждать, пока новые предметы появятся в программах учебных заведений. Обучение на компьютерной основе было предложено несколько лет назад, благодаря чему появилась возможность учиться с помощью компьютера. 

Для обучения и последующего тестирования используются специальные программы. У этого достаточно эффективного способа обучения есть крупный недостаток: если обучающийся чего-то не понял, ему не к кому обратиться за разъяснениями. 

Электронное обучение, которое иногда называют обучением на основе Internet, предлагает принципиально новый подход к подготовке специалистов. Материал предоставляется обучаемому в интерактивном режиме, а не в виде исполняемых файлов, который использовались для объяснения материала и тестирования. Тесты проводятся в режиме реального времени всеми учащимися одновременно, причем учащиеся имеют возможность обмениваться идеями и задавать вопросы. Вдобавок возможна помощь интерактивного педагога, в роли которого выступает настоящий учитель, который дает дополнительные объяснения всем "студентам" независимо от того, где они находятся. Все это происходит в режиме реального времени. Вместо того чтобы ждать следующей лекции, студенты при желании могут подключиться к учебной сети. Учебный процесс становится более индивидуальным, благодаря чему каждый усваивает материал в подходящем для себя темпе. 

Обучение на основе Internet можно предложить студентам еще до того как курс полностью доработан. В этом случае начинают с самых важных тем, а остальные осваивают в процессе обучения. 

7. Электронная почта

Говоря об электронном бизнесе, многие забывают об электронной почте. Но основа любого бизнеса — информация и обмен данными. Internet радикально изменила рынки традиционного обмена информацией. Почтовые службы и телекоммуникационные компании уступают свои доли рынков электронным коммуникациям, особенно — электронной почте. Электронная почта соединяет в себе достоинства телефона (непосредственность контакта) и письма (информация в письменном виде). Internet предоставляет возможность мгновенного контакта в письменной форме, будь то электронное сообщение или чат. 

Все больше компаний общаются между собой, обмениваясь электронными сообщениями. В отличие от телефона электронное сообщение может содержать не только текст. К электронному письму можно прикрепить любой файл — отформатированный документ, презентацию, изображение или звук. Обмен информацией значительно упростился. Электронная почта изменила также способ общения между людьми. Вместо того чтобы писать сразу обо всем в одном письме, можно написать несколько разных писем, посвященных разным темам. 

Преимущество состоит в непосредственности реакции; кроме того, электронная почта предполагает, что вы ожидаете немедленного ответа на каждое отправленное вами электронное письмо, так же как остальные ожидают немедленного ответа от вас. 

8. Электронный маркетинг

Традиционный маркетинг ориентируется на целевые группы и создает для них положительный имидж товара или компании. Прежде передача информации с помощью рекламы и других средств продвижения происходила только в одном направлении. Отдел маркетинга не мог получить мгновенной реакции от потребителей. В доинформационную эпоху это всех устраивало, поскольку тогда можно было, не торопясь, проводить исследования и анализировать результаты, которые влияли на долговременную стратегию компании и ее товары. В информационном обществе все находится в движении. Товары, стратегии, цены — все зависит от потребностей клиентов. Все аспекты деятельности компаний ориентированы на потребителя. Запросы клиента напрямую влияют на дизайн товаров, маркетинговые стратегии, ценообразование. Поскольку маркетинг традиционно имеет прямые связи с потребителем, поступающая в реальном времени от потребителя информация должна передаваться в специализированный отдел компании, который в реальном же времени реагировал бы на все быстрее меняющийся спрос. 

Internet позволяет компаниям удовлетворять потребности буквально каждого отдельного потребителя. С каждым потребителем можно обращаться так, как ему больше нравится. Индивидуальный маркетинг стал стандартным способом обращения к потребителям в Internet. Массовый маркетинг в эпоху Internet уже не срабатывает [14]. 

Модели электронной коммерции.

К электронной коммерции относят электронный обмен информацией (Electronis Data Interchange, EDI), электронное движение капитала (Electronic Funds Transfer, EFS), электронную торговлю (E-Trade), электронные деньги (E-Cash), электронный маркетинг (E-Marketing), электронный банкінг (E-Banking), электронные страховые услуги (E-Insurance), B2B (Busines-to-Busines) и B2C (Busines-to-Consumer). Европейские исследователи выделяют еще две отрасли: B2A (Busines-to-Administrarion) и C2A (Consumer-to-Administration) и тому подобное.

Электронный магазин (E-shop). В данной модели фирма собственноручно создает торговый центр в сети для поиска дополнительных рынков сбыта, для уменьшения цен на товары и услуги, и для продвижения собственной торговой марки.

Электронный аукцион (E-auction). Данная модель ориентирована на поиск покупателя, который согласен дать наилучшую цену. Соответственно - чем более широкая аудитория - тем высшая предложенная цена.

Виртуальные содружества (Virtual communities). Эта модель похожа на электронный магазин, но преимуществом виртуальных содружеств является дополнительная стоимость, созданная процессом обмена информацией между потребителями.

Торговые агрегаты (E-mall). Эта модель предусматривает предоставление услуги, в поиске нужных товаров и услуг в большом количестве электронных магазинов, электронных аукционов, и тому подобное. За эти услуги торговые агрегаты получают проценты от продажа фирм-клиентов.

Электронные дилеры (3rd party marketplace). Такие модели обслуживают те фирмы, которые ищут лишь новые рынки сбыта, и не заинтересованные в снижении цен на товары и просуненні собственной торговой марки. За определенный процент электронные дилеры на собственной базе организуют отдел фирмы-клиента в собственном электронном торговом центре. 

Платежная система (E-payment systems). Эта модель обслуживает и потребителей и фирмы, обеспечивая им безопасное проведение трансакций.

Электронные поставщики (E-procurement). Такая модель направлена на обслуживание как больших так и малых предприятий. Главным преимуществом электронных поставщиков является оперативность оформления и реализации заказов.

Электронные платформы для сотрудничества (Collaboration platforms). Эта модель обслуживает средний и малый бизнес, выступая посредником в предоставлении комплексу услуг B2B, по доступной цене.

Информационные брокеры (E-brokers). Такие предприятия предоставляют услуги в обеспечении  достоверной бизнес информацией.

Electronic Data Interchange (EDI, Электронный обмен данными) - это важна составляющая электронной коммерции, которая являет собой обмен бизнес - данными стандартизированного формата по принципу «компьютер-компьютер» между торговыми партнерами.
Электронная коммерция Business-to-Consumer - это электронная коммерция между потребителями и фирмами. 

Электронная коммерция Business-to-Business - это электронная коммерция между фирмами [27].

В отличие от отрасли B2C, отрасль электронной коммерции B2B существовала еще до появления глобальных компьютерных сетей. Еще в начале компьютерной эры были созданы такие закрытые финансовые сети, как SWIFT и Reuters. С развитием Интернет, в отрасль B2B включились не только финансовые структуры, но и большие фирмы, которые занимались разнообразной бизнес-деятельностью. За последние два года темпы развития электронной коммерции B2B значительно превышают темпы развития B2C. Причиной этого является значительно больше потенциала развития отрасли B2B и значительно больше объема рынка B2B.

B2B тесно связана с «традиционным» сектором экономики. Прежде всего B2B ориентирована на промышленность и оптовую торговлю.

Основными преимуществами электронной коммерции B2B для ее участников является:

- максимальная оптимизация бизнес-процессов взаимодействующих предприятий, что создает эффективный механизм, который, в свою очередь позволяет создавать весомую дополнительную стоимость;

- ускорение бизнес-процессов; 

- создание прозрачной информационной структуры компании, которая способствует становлению позитивного имиджа компании, и повышению доверия к ней со стороны других компаний;

- многозвенная информатизация бизнес-процессов;

- «прозрачность» компании для государственных регулирующих органов;

- высокий уровень безопасности сетей B2B.

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

1.2. Характеристика уровня развития электронного бизнеса в России, США, странах Европы

Россия переживает новый этап экономического развития. Это наблюдается и в промышленности, и в финансовой сфере, и в структурах власти. Электронная коммерция развивается в стране бурными темпами. Это связано с тем, что во всем мире осуществляется переход от элементарного использования ресурсов интернета к более технологичным формам эксплуатации Сети.

Ключевые показатели рынка интернет-торговли в Российской федерации:

· по версии банка Cetelem, в 2006 году в России через интернет было продано товаров на 5,3 млрд евро ($6,65 млрд), к концу 2010 года прогнозируется рост рынка на 317%;

· по данным «Альфа-банка» в 2008 году россияне совершили покупки онлайн на $6 млрд, в 2009-м, на $8 млрд, а в 2010 году ожидается рост свыше $11 млрд;

· в декабре 2009-го 90% онлайн-пользователей в мире и 83% в РФ сообщили, что делают покупки в интернете;

· по данным PwC, 80% жителей крупных городов РФ хотя бы раз совершали покупку в интернет-магазине, среди обеспеченных граждан их доля возрастает до 90%;

· 34% пользователей в России совершали покупки онлайн в течение последнего месяца, по 23% - раз в два-шесть месяцев, 20% - более полугода назад;

· 52% мировых интернет-пользователей покупали что-либо онлайн в последний месяц; 

· наиболее популярные товары в интернет-магазинах — книги, ПО, цифровой контент, косметика и парфюмерия.

· в рунете 56% покупок оплачиваются наличными, 31% посредством электронных платежных систем и 11% - пластиковыми картами 

· преимущества интернет-торговли для россиян: 74% - экономия времени, 65% - доставка товаров на дом, 61% - возможность избежать очередей и суеты традиционных магазинов, 58% - круглосуточное обслуживание 

· от 44% до 60% российских покупателей по-прежнему предпочитают увидеть товар воочию, прежде чем совершить покупку [33]. 

На протяжении последних лет различные исследователи приводили данные об объёмах интернет-продаж в российском сегменте сети и приводили прогнозы развития сектора на 2010 год. Самыми долгосрочными прогнозами занимался банк Cetelem, входящий во французскую финансовую группу BNP Paribas. По его данным, в 2006 году в России через интернет было продано товаров на 5,3 млрд. евро ($6,65 млрд). А к концу 2010 года банком прогнозировался рост рынка на 317%. Причём если в 2006-м через сеть покупали преимущественно мобильные телефоны, книги, авиабилеты и товары для отдыха, то в 2010 г. к этому перечню должны были добавиться мебель, товары для ремонта, продукты и автомобили.

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

Интернет трейдинг развивается не только а США. По данным Dataquest в 2003 году в Азиатско-Тихоокеанском регионе доля акций которыми частные инвесторы оперируют через онлайн составит 20% от общего объема биржевых сделок. Уже к 2002 году 70% всех брокерских контор этого региона будут оказывать брокерские услуги через Интернет.

Под е-banking понимают оказание онлайновых услуг по управлению банковским счетом. В основном это два вида сервиса — отслеживание движения средств и проведение платежей, причем 90% пользователей работают только с первым видом. И хотя многие банки (в США -практически все крупные, а так же 600 из 10 000 мелких и средних) предоставляют данный вид услуг, по популярности он пока уступает электронной торговле. Так, в США на конец 1999 года только 7 миллионов семей (это менее 25% домов, подключенных к Интернету) используют е-bankng. По прогнозам Dataquest, к 2004 году это число вырастет до 24 миллионов. 

На сегодняшний день происходит и слияние сфер е-trading и е-banking, так как для хорошей брокерской конторы нет ничего полезнее собственного банка. 

Консалтинг. Спрос на консалтинговые услуги в интернет будет расти, как в России, так и за рубежом. В частности, в PricewaterhouseCoopets (одна из самых известных консалтинговых компаний США) заявляют о высокой динамике спроса на консультации по вопросам И-бизнеса. К середине 2000 года рынок консультационных услуг в этой области достигнет 1,6 млрд. долларов, причем с И-бизнесом будет связана половина всех новых консультационных проектов 2000 года. Следует отметить, что на этом рынке компаниям из «большой пятерки» все чаще приходиться конкурировать с фирмами занимающимися и развивающими информационные технологии, такими, как IBM и EDS. В России сейчас наблюдается похожий процесс: помимо «большой пятерки», консультационные услуги в области И-бизнеса достаточно активно продвигают российские компании, в частности АPartners, Ten-aLink и TopS. Последняя относительно недавно образовала специальную компанию eTopS Consulting, консультирующую по вопросам, связанным с созданием систем электронной коммерции. 

Системы business-to-business. Торговля business to business имеет потенциал, не меньший, чем электронная торговля business to consumers. Здесь стоимость заключаемых сделок на порядок выше, чем в e-commerce. Как раз поэтому уже сейчас оборот в этой сфере в четыре раза выше, чем в обычной. Предполагается, что через пять лет объем электронных сделок business-to-business достигнет 1,5 трлн. долларов (против 114 млрд. долларов в 1999 году) и охватит практически все отрасли от автомобильной промышленности до медицины [34].

Уже сейчас известен ряд крупных проектов в этой области в виде как открытых бирж, так и закрытых межкорпоративных систем. Среди них наиболее известны следующие:

1) Werton Sled при поддержке двух других крупнейших поставщиков стали LTV Steel и Sleei Dynamics обьявила о запуске MetalExchange. Это одна из первых в Интернете онлайновых торговых площадок, на которой начали продаваться металлопродукты;

2) В 1999 году в химической отрасли доминирующее положение стала занимать онлайновая служба Chemdex (в том числе за счет агрессивного поглощения конкурентов).

Рекламный рынок в Интернете растет быстрее численности абонентов интернета (с 37 млн. долларов в 1995 году расширился до 400 млн. в 1997 г.). Растет, несмотря на подводные камни, некоторые нежелательные эффекты, которые пока мало изучены Например, нередко складывается ситуация, когда две компании продают одинаковые услуги (акции, билеты и т. п.), но одна из них собрала и предоставила подробную информацию, затраты на которую, естественно, включаются в цену. Другая фирма этого не делает и, естественно, имеет возможность предложить те же самые продукты (услуги) по более низкой цене. Ничто не препятствует покупателю узнать все, что нужно, на сервере первой компании, а фактическую покупку совершить на сервере второй. В итоге первая компания несет ущерб.

По мнению некоторых специалистов перспективы развития систем business to business в России гораздо более светлые, чем в business to consumers. Во-первых, компании, особенно крупные, как правило, имеют нормальные линии связи. Во-вторых, у корпоративных клиентов не так остро стоит вопрос с платежами - у каждой фирмы есть свой банк, через который и осуществляется платеж. Таким образом, проблемы инфраструктуры практически отпадают.

Глава 2. Налогообложение и правовые аспекты электронного бизнеса как фактор его развития

2.1. Особенности взимания прямых налогов с организаций электронного бизнеса

Двадцать первый век обещает стать веком информации. Во второй половине прошлого столетия важной тенденцией в наиболее развитых странах мира стало радикальное увеличение доли услуг в экономике по сравнению с промышленным и сельскохозяйственным производством, что и породило термин «постиндустриальная экономика». А в будущем экономика оторвется еще дальше от своей материальной основы и в значительной степени станет «цифровой». Значительную долю ВВП будут составлять именно продукты и услуги информационного характера. Да и сам процесс торговли переместится из магазинов и офисов в виртуальное киберпространство, в котором нужный товар можно купить находясь в любой точке земного шара, причем не вставая с кресла.

Зачаточным состоянием этого глобального «кибермаркета» будущего и является современная электронная коммерция. Пока что даже в Америке, на родине Интернет, менее 1% розничных продаж происходит через компьютерную сеть. Короткая история электронного бизнеса уже знает не только взлеты, но и почти катастрофические падения. Однако в целом потенциал рынка впечатляет. 

Новые перспективы не ускользнули от внимания не только предпринимателей, но и налоговых властей наиболее развитых стран, а также международных организаций. В силу «виртуальной» специфики электронной коммерции иногда далеко не очевидно, какие налоги причитаются с «электронных корпораций», и даже какому государству их нужно платить. Свои предложения по вопросу налогообложения электронной коммерции давно готовит Организация экономического сотрудничества и развития (ОЭСР), но работа еще не завершена. В США было принято решение объявить своего рода мораторий на введение «налогов на Интернет» до окончательной разработки стратегических принципов такого налогообложения. Эта разработка идет, но конца ей пока не видно, так как прежде нужно согласовать местные законодательства о налоге с продаж всех пятидесяти штатов, что не так-то просто. Напротив, в Европе с принципами уже определились, и в 2003 г. в ЕС вступают в силу новые правила обложения электронной коммерции налогом на добавленную стоимость. С налогом на прибыль ситуация более ясная, так как прибыль от электронной коммерции, в сущности, ничем не отличается от любой другой прибыли и подлежит налогообложению на общих основаниях. Но и здесь есть свои проблемы, связанные, прежде всего, с уточнением понятия постоянного представительства [31]. 

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

Согласно новому подходу, все электронные продукты приравниваются к услугам и облагаются по месту нахождения покупателя. Надо сказать, что вопрос природы цифрового продукта в международной юридической практике еще не решен окончательно. Следует ли приравнять их к товарам, к услугам, или к нематериальным активам? В основу нового европейского подхода были положены следующие принципы, соответствующие, кстати, разработкам ОЭСР.

1. Нет необходимости в новых налогах для обложения электронной коммерции (достаточно обычного НДС). 

2. Электронный продукт облагается как услуга (а не товар). 

3. Налог на потребление должен взиматься по месту потребления. 

В соответствии с новыми правилами ЕС европейские продавцы, продающие цифровой продукт за пределы ЕС, уже не облагаются НДС, а иностранные продавцы, продающие его гражданам ЕС, напротив, облагаются. Таким образом, справедливость восстановлена. Теперь иностранные интернет-компании должны регистрироваться на НДС в Европе, если их оборот там превышает определенный порог. Для этого разработана специальная упрощенная процедура. Такие компании могут зарегистрироваться на НДС в любой стране ЕС и затем там отчитываться и платить налог. Однако же сам налог, включаемый компанией в счет покупателю, взымается по ставке, принятой не в стране налоговой регистрации компании, а в стране ЕС, где живет покупатель. Таким образом, нет никакой выгоды зарегистрироваться там, где ставка пониже (Мадейра, Люксембург). Собранный налог затем перераспределяется по странам, где находятся покупатели. Покупатель же в итоге выплачивает одинаковый налог, независимо от того, приобретает он данный продукт у местной компании или у иностранной.

Система действительно обеспечивает экономическую нейтральность налога, но может встретиться с техническими проблемами. Прежде всего, в силу «виртуальной» специфики торговли цифровыми продуктами, прямой контроль властей здесь попросту невозможен. По мысли авторов проекта, гарантией собираемости должна стать добропорядочность компаний-продавцов вкупе с угрозой судебного преследования, а также их желание юридически защитить в Европе права на свой продукт. (Надо понимать так, что неплательщикам НДС откажут в защите от пиратов.) Насколько оправдаются эти ожидания, покажет время. Пока же американские поставщики цифровых продуктов не проявляют особого энтузиазма в связи с новым порядком. Напротив, многие из них считают такой подход дискриминационным. Мало того, что на американские компании возлагается дополнительное бремя изучения европейских законов об НДС, но в некоторых случаях они оказываются в явно невыгодном положении по сравнению с европейскими конкурентами. Например, люксембургская компания, продающая цифровой продукт в Швецию, начисляет налог по люксембургской ставке 15%, а американская - по шведской ставке 25%. 

Кстати говоря, напрашивающийся выход - открыть филиал или дочернее предприятие американской компании в Люксембурге, и тогда он будет облагаться там НДС как местная компания.

Конечно, европейским властям было бы чрезвычайно желательно наладить сотрудничество в вопросе сбора НДС с американскими налоговыми органами, но США пока не выказывают такого желания. Более того, возможно, что они подадут иск на действия ЕС в ВТО. Не исключено также, что в отместку американцы заставят европейских интернет-торговцев платить при продажах в США налог с продаж (для чего, впрочем, потребуется создание соответствующей законодательной базы, как минимум реализации вышеупомянутого проекта упрощения налога с продаж).

Другая проблема: неясен вопрос с определением местонахождения покупателя (аналогично тому, что мы уже рассматривали в связи с налогом с продаж). Чтобы правильно начислить налог, надо знать, где покупатель находится. Как это сделать, не полагаясь на слово самого покупателя? В принципе, если он расплачивается кредиткой, по ее номеру можно достоверно узнать, где она была выпущена. Но что если покупатель фактически живет не в той стране, где у него счет? Если же он расплачивается не карточкой, а при помощи одной из специализированных платежных систем Интернет, определить его местонахождение, как правило, решительно невозможно. Таким образом, здесь уже продавцу приходится полагаться на добропорядочность покупателя, что также вызывает некоторые сомнения. 

Еще один вопрос - статус европейского покупателя. Если покупатель - плательщик НДС (обычно - компания), НДС с него брать не нужно, так как он отчитывается по принципу обратного обложения. Если просто потребитель - нужно. Как проверить информацию, предоставленную покупателем? Планируется создать доступную продавцам через сеть базу европейских плательщиков НДС для сверки регистрационного номера, но это, конечно, не полностью решает проблему. 

Предполагается, что в течение трех лет, пока действуют временные правила, будет разработана всеобъемлющая автоматическая электронная система исчисления, сбора и распределения НДС. Но пока неясно, как именно она будет действовать. 

Отметим, что подходы к налогообложению электронной коммерции, предлагаемые ОЭСР, а также разрабатываемые в ЕС и США, не единственно возможные. В этой области предлагались и весьма смелые идеи, вплоть до «побитного» налога, то есть уплачиваемого за каждый бит передаваемой информации. Однако эта идея не получила широкого распространения.

Другой пример альтернативного подхода: в сентябре 2001 г. в Индии авторитетной комиссией с участием правительственных чиновников, предпринимателей и юристов был подготовлен доклад о принципах налогообложения электронного бизнеса. Доклад не является нормативным документом, а всего лишь попыткой предложить новые подходы вопросу, но, учитывая калибр участников комиссии, а также то, что Индия - одна из самых населенных стран мира, к докладу стоит отнестись серьезно. 

Заложенные в доклад идеи довольно радикально отличаются от того, что предлагает, скажем, ОЭСР. Во-первых, при исчислении прямых налогов предлагается вообще отказаться от понятия постоянного представительства. Мотивировка такая: понятие устарело и не отражает современных реалий. Действительно, в прошлом для ведения масштабной торговли в некоторой стране зарубежный продавец неизбежно должен был иметь то или иное физическое присутствие в ней: офис, склады, магазины и т.д. Если же продавец производил продажи дистанционно, это на практике означало эпизодический их характер. Таким образом, логика в привязке взымания прямых налогов к наличию представительства в стране состояла в том, чтобы дать возможность стране-источнику дохода необходимые полномочия для обложения налогом крупных оборотов, но при этом освободить от излишнего административного бремени нерезидентов с умеренными продажами. Однако теперь, в информационную эпоху, все изменилось. Можно неограниченно наращивать продажи в стране, не имея в ней никакого физического присутствия. Это приводит к росту налоговой базы в странах-экспортерах услуг и технологий, таких как США, за счет сокращения этой базы в странах-импортерах, таких как Индия. В результате, по мнению комиссии, применение традиционных принципов к электронной коммерции может нарушить сложившийся баланс налоговых поступлений между странами-источниками дохода и странами местонахождения продавцов. Предлагается на уровне ОЭСР или ООН отказаться от концепции постоянного представительства и выработать ей какую-то альтернативу. 

Во-вторых, анализируя интернет-транзакции по продаже программного обеспечения, цифровых продуктов, онлайновых услуг и т.д., комиссия предлагает рассматривать соответствующие платежи не как оплату товаров или услуг (второй вариант отстаивает ОЭСР), а как лицензионные выплаты или роялти. Казалось бы, разница чисто техническая. Однако такая интерпретация дает возможность стране-источнику дохода, даже оставаясь в рамках действующих международных правил, облагать данный доход налогом у источника выплаты независимо от наличия постоянного представительства продавца в стране. По мнению комиссии, процесс загрузки по сети, например, той или иной программы, защищенной копирайтом, есть ее копирование, за которое продавец и получает оплату, являющуюся таким образом роялти. Однако, по мнению ОЭСР, такие платежи имеют характер роялти только в том случае, когда покупатель получает право на пользование не просто самим продуктом, а именно копирайтом, то есть право продавать или сдавать в аренду копии продукта, использовать его для создания производных продуктов, производить его публичную демонстрацию и т.д. Таким образом, ОЭСР считает, что сам факт копирования продукта несущественен для определения характера транзакции. Рассматривая в своем докладе 28 типов транзакций, характерных для электронной коммерции, рабочая группа ОЭСР выделила только один из них как означающий выплату роялти. Индийская же комиссия, рассматривая те же самые транзакции, 13 из типов отнесла к приводящим к выплате роялти. Как и в предыдущем вопросе, несомненно, что расширительное понимание понятия «роялти» не в последнюю очередь мотивированно желанием расширить налоговую базу страны-источника дохода, а конкретно говоря, самой Индии. 

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

2.3. Правовые аспекты регулирования международного электронного бизнеса

Среди ключевых правовых проблем, от решения которых зависит эффективность электронного бизнеса, следует назвать следующие: 

- правовая защита информационных компьютерных систем от незаконного вмешательства в их работу с целью нарушения функционирования, кражи или нарушения целостности информации;

- защита прав потребителя в розничной электронной торговле;

- предоставление правового статуса электронным документам;

- защита авторского права в Интернет;

- защита основных прав человека, включая:

- защита конфиденциальной информации о лице;

- защита от распространения сети неправдивой информации о лице; 

- установление порядка налогообложения электронного бизнеса; 

- правовая регуляция внешнеэкономической деятельности с использованием Интернет [37]. 

Как видно уже из этого перечня, правовая регуляция электронного бизнеса не сводится лишь к узакониванию электронной подписи или к решению вопросов налогообложения.

К сожалению, в настоящее время нет закона, который регулирует электронную торговлю, но есть международная правовая база.

С целью устранения юридических препятствий в использовании современных средств связи для заключения международных торговых договоров, для установления определенности относительно юридической силы и действительности соглашений, которые совершаются таким средством. Комиссия ООН по праву международной торговли приняла Типичный закон об электронной торговле, международный документ  от 16.12.1996. 

 Он предлагает национальным законодателям собрания международно-признанных норм, которые устанавливают возможный порядок устранения юридических препятствий и создания более надежной правовой базы для электронной торговли.

Если участники торговых отношений являются представителями разных государств, то при заключении электронных договоров покупки-продажи необходимо обращаться к нормам международного права.

В 1998 году  была принята ЕС Директива «О некоторых аспектах электронной торговли на внутреннем рынке». Основным заданием данной Директивы является обеспечение условий надлежащего функционирования международной электронной коммерции между государствами-членами ЕС.

В праве ЕС существует всего два новейших нормативных акта, принятие которых напрямую вызвано необходимостью правового регулирования использования электронных денег. К ним относятся:

1. Директива 2000/46/ЕС от 18 сентября 2000 г. «Об учреждении, деятельности и надзоре за деятельностью организаций, занимающихся электронными деньгами»

2. Директива 2000/28/ЕС от 18 сентября 2000 г. «О внесении изменений в Директиву 2000/12/ЕС «Об учреждении и деятельности кредитных организаций» [36].

В России законодательство, регулирующее электронный бизнес, только начинает вводиться. В связи с проблемой правового регулирования Интернета возникает вопрос, является ли Интернет сферой, которую необходимо регулировать нормами права, допустимо ли вмешательство государства в отношения, возникающие в связи с использованием Интернета, а также каково должно быть соотношение общеобязательных правовых норм и саморегулирующих норм сетевого сообщества. Среди представителей Интернет-сообщества весьма распространена точка зрения о невозможности какого-либо государственного вмешательства в отношения, возникающие в связи с использованием Интернета.

В реальности действующее законодательство адаптируется к особенностям сети Интернет в вопросах использования Интернета как средства массовой информации (защита конфиденциальности информации, обеспечение информационной безопасности, недопущение несанкционированного доступа к информации), охраны авторских прав на объекты интеллектуальной собственности, размещенные в сети Интернет, правового регулирования сделок, заключенных посредством Интернета (вопросы электронного документооборота, вопросы электронных платежей), а также регулирования проблем, возникающих в связи с использованием Интернета в международной торговле [34].

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

Основные функции маркетинга: изучение спроса, ценообразования, рекламы, стимулирования сбыта, сбыта, планирование ассортимента и т.д. Основным направлением Интернет-маркетинга является продвижение сайта в поисковых системах.

Именно продвижение сайта в поисковых системах является необходимым условием для достижения эффективного взаимодействия с целевой аудиторией или клиентами, так как поисковые системы и тематические каталоги являются основными каналами, по которым целевые посетители попадают на сайт.

Продвижение сайта в поисковых системах - это комплекс всех маркетинговых мероприятий для продвижения сайта в Интернете, чтобы ресурс стал известен целевой аудитории и был посещаем клиентами:

1) раскрутка сайта (наращивание ссылочной базы);

2) оптимизацию сайта под поисковые системы;

3) реклама в Интернете;

4) проведение опросов, поддержка общения с клиентами (организация эффективной обратной связи с клиентами, оперативное изучение их потребностей);

5) постоянная поддержка сайта, поисковая оптимизация и мониторинг эффективности его функционирования;

6) изменение маркетинговых планов в соответствии с меняющейся ситуацией.

Раскрутка сайта - это: регистрация в сайта в поисковых системах и специализированных каталогах, обмен ссылками, размещение платных ссылок на популярных Web-серверах с целью повышение авторитетности ресурса, указание адреса электронной почты и адреса Web-сайта во всех рекламных объявлениях.

Оптимизация сайта под поисковые системы - это: оптимизация структуры сайта, подбор ключевых слов, внесение ключевых слов в текст и заголовок сайта. 

Необходимо различать рекламу собственного Web-сайта и рекламу в Internet как вид бизнеса. Реклама как вид бизнеса основана на предоставлении места на страницах вашего сайта для размещения платных ссылок на Web-сайт заказчика.

Интернет-реклама сайта – это комплекс услуг, направленных как на активное привлечение аудитории на сайт, так и на формирование положительного имиджа компании.

К Интернет-рекламе относятся:

- баннерная реклама (целевая и имиджевая); 

- контекстная реклама (например, реклама от Google, реклама на Бегуне, Яндекс.Директ);

Кроме того, к Интернет-маркетингу относятся: Direct marketing или прямой маркетинг и Network marketing или сетевой маркетинг.

Для продвижения товаров в Интернете используют Direct marketing. Прямой маркетинг (Direct Marketing) даёт максимальную эффективность и избирательность воздействия. Прямой маркетинг включает в себя создание клиентской базы данных и организацию работы с этой базой для персонализации взаимодействия с клиентами (почтовая рассылка, персонифицированные личные продажи и так далее).

Для продвижения своих товаров в сети Internet используют MLM или Network marketing - это внемагазинная форма ведения розничной торговли. Суть MLM или сетевого маркетинга сводится к тому, что, продвигая товары или услуги, торговые представители компании предлагают покупателям тоже стать торговыми представителями этой компании.

MLM также называют Network Marketing или сетевым маркетингом, так как дистрибьюторы формируют сеть или иерархическую организацию для продвижения товаров из покупателей, которые становятся также дистрибьюторами. MLM - это один из способов розничной торговли через сеть, в которой каждый из дистрибьюторов ведет свой бизнес [27].

3.2. Проблемы создания инфраструктуры электронного бизнеса

Любая система для ее успешного функционирования нуждается в присутствии всех составляющих своей инфраструктуры, полной их дееспособности и успешного их взаимодействия, желаемого развития и совершенствования их деятельности. Что касается инфраструктуры системы электронного бизнеса в России, то на настоящее время она находится в достаточно неразвитом состоянии. Единственной составляющей, которая более-менее выполняет свои функции, является первая система в составе электронного бизнеса - решения для Интернет-торговли. Действительно в последнее время появляется большое количество электронных «досок объявлений», где можно разместить свою рекламу и выбрать для себя необходимую продукцию. Но это низший уровень, который мы предварительно назвали Интернет коммерция (1-й уровень в электронном бизнесе). На этом уровне происходят достаточно несложные процессы и он определенным образом обеспечен своей инфраструктурой (это отдельные программные ресурсы типа электронных магазинов, куда можно занести информацию о своих товарах и таким образом за достаточно незначительную цену сделать для себя рекламу как в СНГ, так и за рубежом). 

Благодаря таким ресурсам предприятия и организации, которые являются клиентами вышеназванных систем, могут расширять рынки сбыта с выходом на конкретную целевую аудиторию; осуществлять поиск поставщиков сырья, инвестиций и деловых партнеров; поддерживать и создавать имидж фирмы.

Что касается платежной системы, системы доставки и системы правовой поддержки, они вовсе не развитые в России и потому нужно уделять большое внимание изучению и созданию условий для развития этих необходимых составляющих инфраструктуры системы электронного бизнеса. Без них невозможно функционирование и последующее развитие электронного бизнеса.

Задача электронного бизнеса - это использование современных информационных технологий для реорганизации старых бизнес-моделей с целью повышения качества работы организации.

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

Другой вариант – если электронные деньги учитываются как дебиторская задолженность платежной системы: по истечении срока исковой давности эту сумму можно списать в качестве безнадежного долга. С организатором платежной системы проводят сверку расчетов, которая, естественно, не выявляет долга перед компанией, после чего долг списывают в расходы на основании подпунк-та 2 пункта 2 статьи 265 НК РФ.

Заметим, что, несмотря на трудности с доказательствами схемы, фактически такие действия компаний являются даже не оптимизацией, а именно уходом от налогов. Так что назвать схему безопасной никак нельзя.
Использование электронных денег для неофициальных нужд компании

Сегодня эффективная оптимизация налогообложения для предприятия также важна, как производственная и маркетинговая стратегия. На сегодняшний день в сложившихся экономических условиях каждое предприятие еще более остро ощущает потребность в экономии денежных средств. Однако для того, чтобы достичь этой цели, одного желания мало. Нужны еще и грамотные действия, которые позволят добиться максимального результата и не вступить в конфликт с законом. В этом Вам помогут специалисты компании «ITQ Company».   Прежде чем применять тот или иной способ оптимизации налогов необходимо тщательно взвесить все «за» и «против». Эффективно построенная система налогообложения, используя легальные схемы снижения налоговой нагрузки, позволяет повлиять на увеличение доходности компании. «Налоговая оптимизация» и «уклонение от уплаты налогов» два разных понятия, хотя грань между ними очень тонка.     Существует несколько распространенных способов уклонения от налогов, которые по своей природе являются изначально незаконными. Наиболее распространенными является: не оприходование выручки и товарно-материальных ценностей, осуществление предпринимательской деятельности без государственной регистрации. Главной особенностью схем ухода от налогов, основанных на неучтенном наличном обороте, заключается в систематическом использовании фиктивных операций.   Оптимизация налогообложения представляет собой организационные мероприятия в рамках действующего законодательства, связанные с созданием и сопровождением наиболее эффективных схем и договорных взаимоотношений, с целью увеличения денежных потоков компании за счет минимизации налоговых платежей. Этой цели можно достичь с помощью грамотного налогового планирования.   Оптимизация налогообложения – это составная часть налогового планирования компании, в которое еще входит планирование и регулирование налоговых платежей. В  зависимости от периода времени, в котором осуществляется легальное уменьшение налогов, налоговая оптимизация подразделяется на перспективную и текущую. Перспективная (долгосрочная) налоговая оптимизация предполагает применение таких приемов и способов, которые уменьшают налоговое бремя налогоплательщика в процессе всей его деятельности. Перспективная налоговая оптимизация осуществляется в течение нескольких налоговых периодов и достигается, как правило, посредством правильной постановки на предприятии бухгалтерского и налогового учета.   Текущая налоговая оптимизация предполагает применение  некоторой совокупности методов, позволяющих снижать налоговое бремя  для налогоплательщика в каждом конкретном случае в отдельно взятом налоговом периоде, например при осуществлении той или иной операции путем выбора оптимальной формы сделки. Снизить налоговое бремя можно, оптимально составив учетную политику, договоры с партнерами, первичные документы, а также используя лазейки в законодательстве, тем самым уменьшить налогооблагаемую базу по: - налогу на прибыль - налогу на добавленную стоимость (НДС) - налогов на заработную плату и т.д.   Применение учетной политики является важнейшим этапом налогового планирования, осуществляемого в организации. Учетная политика является одним из основных документов, устанавливающих  правила ведения в организации бухгалтерского и налогового учета. Она должна строится не для упрощения ведения учета, а прежде всего в целях оптимизации налогов и сборов, уплачиваемых предприятием, и снижения налогового давления. Поэтому к выбору своей учетной политики необходимо подходить обосновано и обдумано. Практически все положения, содержащиеся в учетной политике, имеют налоговые последствия и позволяют оптимизировать налоговые платежи. Налоговое планирование эффективно и рационально только тогда, когда оно разрабатывается индивидуально под конкретного налогоплательщика с учетом всей специфики его деятельности.   Как начать налоговое планирование? 

Для налогового планирования и оптимизации налогообложения компании, следует: - провести анализ и правовую экспертизу сложившихся взаимоотношений организации с партнерами, контрагентами, учредителями, работниками и т.д.; - осуществить анализ состояния системы налогообложения организации; - рассчитать налоговое бремя, выявить все налоговые и юридические риски, соответствующие вашему бизнесу на текущем этапе; - выбрать стратегию оптимизации налогового бремени, разработать оптимальную схему налогообложения, управления финансами; - провести экспертизу налогового планирования на соответствие критериям разумности, эффективности, законности, автономности, надежности; - разработать график внесения налоговых платежей; - описать документооборот и сформировать правовую базу по предложенным налоговым схемам; - внедрить схемы оптимизации налогообложения и провести инструктаж персонала и других заинтересованных лиц.   Как Вы видите, самостоятельно довольно трудно разобраться во всех тонкостях налогообложения и законодательных вопросов, связанных с ним. Важно не упустить ничего из того, что могло бы помочь Вам оптимизировать налогообложение предприятия, поэтому рекомендуем обратиться к профессионалам, которые окажут Вам соответствующие услуги. Позвонив нам сегодня, Вы сократите свои финансовые затраты на долгие годы. 

Вывод

Существует непримиримое противоречие между имманентной глобальностью и неделимостью сети Интернет, и узкой национальной ограниченностью юрисдикции властей, вводящих налоги в этом виртуальном пространстве. Однако все это относится к прямым налогам, а вот косвенные налоги, будучи налогами на потребление, привязаны не к виртуальному продавцу, а к реальному покупателю, так что против них оффшорная компания не всегда поможет. Впрочем, для обеспечения эффективного сбора таких налогов с интернет-ресурсов властям разных стран еще предстоит проделать огромную работу, как законодательную, так и технологическую.

Налогообложение электронной коммерции затруднено существованием различий в налоговом законодательстве разных стран. Поскольку Интернет не имеет национальных границ, не понятно, в юрисдикции каких налоговых органов находится конкретная сделка. Эти разногласия относительно использования законов разных стран относятся не только к налогообложению. Интернет представляет собой глобальный канал, не ограниченный национальными и государственными границами. Однако при решении конфликтных вопросов важно определить, в чьей юрисдикции находится решение данного вопроса. Скажем, гражданин одной страны нарушил закон другой страны. Но в родной стране нарушителя такого закона нет. Комиссия ООН по международному торговому праву подготовила образец закона об электронной коммерции, стремясь установить единые международные стандарты в этой области. Любая компания, занимающаяся электронной коммерцией за пределами своей страны, должна быть осведомлена о действующих в других странах законах и ограничениях.
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