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I. Подготовка студента к проведению консультаций

по вопросам налогообложения некоммерческих организаций
1. Подготовка к консультированию некоммерческих организаций по вопросам налогообложения начинается с изучения набора основных нормативных актов, которые регулируют эту сферу. Это перечень далеко не всех нормативных актов, а только основных, знание которых необходимо для того, чтобы создать целостное представление о налоговой системе вообще, основных принципах налогового права и основных правилах, действующих в сфере налогообложения вообще и некоммерческих организаций в частности.

2.  При прочтении нормативных актов необходимо обратить внимание на следующие вопросы:

· организационно-правовые формы, в которых создаются некоммерческие организации, 

· понятие благотворительной организации согласно федеральному закону, понятие благотворительной организации в г. Москве,

· цели благотворительной деятельности,

· понятие благотворительной программы,

· налоговые  льготы, предоставляемые

                   некоммерческим организациям,

                   организациям, применяющим труд инвалидов и пенсионеров,

                   организациям, осуществляющим взносы на благотворительные и иные цели,

                   организациям, получающим добровольные пожертвования и др.

 3. При изучении нормативных актов рекомендуется делать краткие заметки о том, каким вопросам посвящен тот или иной акт (так будет легче вспоминать, где искать ответ на возникший вопрос): 

1. Федеральный закон от 12.01.96 «О некоммерческих организациях» с последующими изменениями и дополнениями;

2. Федеральный закон от 19.05.95 «Об общественных объединениях» с последующими изменениями и дополнениями;

3. Федеральный закон от 11.08.95 «О благотворительной деятельности и благотворительных организациях»;

4. Закон г. Москвы от 5.07.95 «О благотворительной деятельности»  с последующими изменениями и дополнениями;

5. Закон РФ от 27.12.91 «О налоге на прибыль предприятий и организаций» с последующими изменениями и дополнениями;

6. Закон г. Москвы от 29.11.2000 № 35  «О ставках и льготах по налогу на прибыль»;

7. Закон г. Москвы от 22.12.99 № 39  «О ставках и льготах по налогу на прибыль» -  действующие статьи;

8. Закон г. Москвы от 18.06.97 № 19  «О ставках и льготах по налогу на прибыль» -  действующие статьи;

9. Инструкция  МНС РФ от 15 июня 2000 г. N 62 "О порядке исчисления и уплаты в бюджет налога на прибыль предприятий и организаций" (утв. приказом МНС РФ от 15 июня 2000 г. N БГ-3-02/231)
10. Закон РФ от 13.12.91 «О налоге на имущество предприятий» с последующими изменениями и дополнениями;

11. Закон г. Москвы от 2.03.94 «О ставках и льготах по налогу на имущество предприятий» с последующими изменениями и дополнениями;

12. Федеральный закон от 4.05.99 «О безвозмездной помощи  (содействии) Российской Федерации и внесении изменений и дополнений в отдельные законодательные акты Российской Федерации о налогах и об установлении льгот по платежам в государственные внебюджетные фонды в связи с осуществлением безвозмездной помощи (содействия) Российской Федерации» - с последующими изменениями и дополнениями;

13. Налоговый кодекс РФ. Часть II от 5.08.2000 - с последующими изменениями и дополнениями. Главы 21, 23, 24.

II. Проведение первой встречи с клиентом-некоммерческой организацией

1. Прежде всего внимательно выслушайте свободный рассказ клиента о его проблеме.

2. Выясните статус и правовую организационную форму организации-клиента, есть ли иностранное участие в уставном капитале клиента. Желательно выяснять эти вопросы, изучая учредительные документы клиента.

3. Выясните, к какой области налогового права относится проблема клиента (например, проблема касается налога на прибыль, или ответственности за налоговые правонарушения, или постановки на налоговый учет).

4. Уточните, в чем именно состоит вопрос или интерес клиента (например, клиента интересует, какими льготами по налогу на прибыль он может пользоваться, или по какой ставке он должен платить налог н прибыль, или в какие сроки он должен подавать налоговую декларацию по налогу на прибыль).

5. Выясните, каков характер деятельности клиента, какими видами деятельности он занимается, а также осуществляет ли организация свою деятельность только на региональном уровне или на общероссийском.

6. Обратите внимание на структуру организации, наличие у нее филиалов и представительств, место нахождения структурной единицы, относительно которой идет речь.

7. Если вопрос клиента касается имущества, выясните, какими правами на это имущество он обладает.

8. Если есть такая возможность, попросите клиента показать документы, содержащие ответы на вышеуказанные вопросы. Подскажите клиенту, какие именно документы это могут быть. Помните, клиент не всегда воспринимает действительность так, как она зафиксирована в его документах. 

III. Подготовка к консультации клиента
9. В самом начале работы по подготовке к консультации на юридическом языке четко сформулируйте предмет разрешаемого дела.

10. Из известных Вам сведений вычлените обстоятельства, которые имеют юридическое значение и которые, при необходимости следует доказать.

11. Проведите анализ действующего законодательства, выясняя следующие вопросы: какие права имеет клиент, какие действия может предпринять клиент. Анализ законодательства проводите по следующей схеме:

· анализ норм ч.1 НК – общих положений налогового законодательства, и норм ч.2 НК или иных законов об отдельных видах налогов – особенной части налогового законодательства. При этом особое внимание следует уделить федеральным законам о порядке введения в действие ч.1 и ч.2 НК;

· изучите нормы регионального законодательства;

· анализ подзаконных нормативных актов, если такие имеются;

· анализ судебной практики;

· анализ внутриведомственных актов налоговых органов с учетом того, что они не являются актами законодательства о  налогвх и сборах. Такой анализ должен проводиться для прогнозирования возможных действий ;

· анализ иных законов, прежде всего ГК, положения которых используются в регулировании налоговых правоотношений.

12. Постарайтесь подготовить несколько возможных вариантов действий клиента. Если клиент выдвигает определенные требования, выясните, достаточно ли оснований для таких требований. Проанализируйте, какие налоговые последствия могут повлечь те или иные действия клиента.

13. Распечатайте выдержки из нормативных и ненормативных актов, на которых будет базироваться Ваша консультация. Такая распечатка поможет Вам аргументировать свои рекомендации клиенту. В конце консультации Вы можете отдать такую распечатку клиенту, чтобы, вернувшись к ней через некоторое время, он смог бы вспомнить Ваши рекомендации.

14. Подготовьте практические рекомендации о том, какие шаги может предпринять клиент для реализации Ваших рекомендаций (в какую организацию обратиться, какие документы подготовить и т.п.).

IV. Проведение консультации
15. Повторите клиенту вопрос, который был им поставлен во время вашей первой встречи.

16. Изложите клиенту возможные варианты его действий и их последствия.

17. Задавая при необходимости уточняющие вопросы, укажите клиенту на преимущества или недостатки каждого из возможных вариантов действий. Не забывайте при этом, что окончательное решение о том, какой вариант действий клиенту больше всего подходит, может принять только сам клиент.

18. Консультируя клиента, Вы должны держать "картину налогового мира", чтобы вовремя скорректировать свои рекомендации, а также представление клиента о ситуации, если Вам очевидна их ошибочность.

19. Сообщите клиенту, куда он может обратиться, чтобы реализовать выбранный им вариант действий, какие документы собрать, и т.п.

20. Постарайтесь удостовериться, что клиент правильно понял все Ваши рекомендации.

21. Заполните регистрационную форму.

