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1. Основные понятия в венчурном технологическом бизнесе

Инновация:

1. Нечто новое в любой сфере деятельности, в т.ч. новое знание (новые идеи, результаты НИОКР и т.д.); 

2. Изменение, которое дает реальный экономический эффект.

Инновация – это новые продукты (услуги), процессы, стратегии, бизнес-модели, которые задуманы и реализованы с целью принести клиентам, сотрудникам и собственникам компании реальные преимущества (финансовые, потребительские, социальные и пр.), способствующие успеху компании на рынке.

Сущность инновации - результат творческого процесса, который проявляется в виде новой стоимости бизнеса, в новизне потребительских свойств товара. Наибольшее влияние на инновационные процессы оказывают научные знания и навыки, программные продукты, патенты и лицензии, т.е. объекты, не имеющие натурально-вещественной формы.

Жизненный цикл инновации существует в период между началом создания концепции нового продукта, с чего начинается жизненный цикл продукта (ЖЦП), и подготовкой обоснования управленческого решения о развертывании серийного производства, организации системы сбыта и послепродажного обслуживания (завершающая стадия инновационного этапа ЖЦП). 

Успех инновационного процесса зависит не столько от ресурсов, сколько от способности компании превратить ресурсы в организационное знание в материальной и в нематериальной форме, от слаженности в компании цепи: организационный потенциал – система воспроизводства знаний –  новое знание – новый продукт

Инновационный проект – это план создания нового бизнеса, который является частным случаем инвестиционного проекта. 

Это план разработки бизнес-плана, т.е. план разработки обоснования управленческого решения о серийном выпуске, сбыте и послепродажном обслуживании

Особенности инновационного проекта

· обязательная значительная составляющая затрат на исследования и разработки 

· значительная продолжительность и затратность, в т.ч. предпроектной стадии

· высокая неопределенность на каждой стадии

· возможность быть прерванным при меньших финансовых потерях

· значительная отдаленность результатов реализации 

Риски инновационных проектов как причины недостижения цели проекта

· оригинальности идеи

· информационной адекватности, в т.ч. неверно выбранного направления и неверной оценки перспектив завершения НИОКР

· технологической адекватности, в т.ч. масштабирования

· юридической адекватности, в т.ч. патентной нечистоты и несертификации

· финансовой адекватности

· неуправляемости проектом и неуправляемости бизнесом

· недостаточной материально-технической и кадровой базы

Способы экономической безопасности инновационной деятельности

1. Уклонение от риска

2. Компенсация риска – система материальных и информационных резервов 

3. Локализация риска – выделение МП

4. Диссипация риска:

· диверсификация деятельности на разных рынках

· распределение риска между смежниками с фиксацией ответственности при неудаче

· дробление рынка сбыта

· дробление рынка поставщиков

Ролевые функции участников инновационного проекта

1. Автор

2. Менеджер

3. Предприниматель

4. Стратегический партнер

5. Инвестор
Основной прирост стоимости инновации идет не столько от величины затрат при выполнении работ на каждой из стадий инновационного проекта, сколько от эффективности управленческих решений, принимаемых особенно на ранних стадиях, когда продукт и рынок еще носят гипотетический характер. Это дает основание сделать вывод об определяющем вкладе менеджмента в прирост стоимости инновации. 

Профессиональный стандарт к профессии «менеджер инновационной деятельности в научно-технической и производственной сферах» утвержден постановлением Минтруда России № 34 от 05.03.2004.

Стандарт утвердил квалификационные требования, полученные при экспертной оценке практики управления инновационной деятельностью в 34 организациях пяти регионов России, среди которых: малые инновационные фирмы, инфраструктура поддержки предпринимательства в научно-технической сфере, службы коммерциализации в НИИ и вузах.

Этапы процесса разработки нового продукта
1. Первоначальный обзор ресурсов и идей новых продуктов

2. Предварительная оценка рынка

3. Предварительная техническая оценка продукта

4. Детальное исследование рынка

5. Бизнес-анализ и финансовый анализ проекта

6. Разработка продукта

7. Тестирование продукта внутри компании

8. Опробование продукта потребителями

9. Опытные продажи (рыночная проверка)

10. Проверка производственных возможностей (подготовка производства)

11. Бизнес-анализ проекта

12. Запуск полномасштабного производства

13. Запуск продукта на рынок

Сравнительные затраты в успешных и неудачных инновационных проектах

(на разных стадиях в человеко-днях)
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Результаты работы и факторы принятия управленческих решений на каждой стадии инновационного проекта.

Первая стадия – концептуальная

Цель - демонстрация уровня и внедренческого потенциала концепции нового продукта
Результаты работы:

· описание концепции;
· планируемые технические характеристики и перспективные цели концепции;
· предварительные оценки потенциальных препятствий для разработки, производства и сбыта нового продукта.
Информационные исследования:
· поиск, отбор новых идей, которые могут быть положены в основу разработки нового продукта;
· анализ требований потребителей к продукции данного вида;
· тенденции развития рынка данной продукции;
· анализ условий конкуренции на рынке данной продукции.
Факторы, для принятия решения о целесообразности следующей стадии:
· разумность основных положений, на которых базируется практическое применение концепций;
· значимость концепции для Фирмы и национальной экономики;
· соответствие характеру производственного опыта фирмы, технологическим, ресурсным и временным возможностям;
· наличие потенциальных заказчиков;
· преодолимость потенциальных производственных и рыночных барьеров.
Вторая стадия – проверка технической осуществимости

Цель – подтверждение планируемых технических характеристик нового продукта и отсутствия технических или экономических препятствий к внедрению, которые не могут быть преодолены.

Результаты работы:

· стендовые модели или макеты;

· характеристики действующих лабораторных моделей;

· предварительные планы дальнейшей разработки, включающие оценки затрат на продукт, предполагаемую стратегию маркетинга, оценки экологической безопасности и планы производства.

Информационные исследования:

· оценка технического уровня нового продукта;

· экспертиза нового продукта на патентную чистоту;

· исследование патентоспособности новых технических решений;

· исследование экологичности нового продукта;

· стоимостная оценка технологии производства нового продукта.

Факторы для принятия решения о целесообразности следующей стадии:

· техническая осуществимость;

· потенциальная безопасность и экологичность;

· оценки возможных затрат;

· наличие патентно-правовой охраны;

· возможность нарушения чьих-либо патентных прав;

· предполагаемая стратегия маркетинга.

Решение о патентовании или засекречивании новых технических решений впервые принимается после завершения второй стадии.

Третья стадия – разработка

Цель – подтверждение того, что новый продукт будет иметь заявленные параметры путем создания и испытания технического прототипа или опытного технологического процесса,

Результаты работы:

· характеристики основных материалов и комплектующих, необходимых для достижения намеченных эксплуатационных характеристик и экономически целям:

· эксплуатационные характеристики опытного технологического процесса либо технического прототипа, пригодных для воспроизводства в дальнейшем в увеличенном масштабе;

· методы производства с указанием требуемых основных материалов и технологических процессов;

· условия эксплуатационной безопасности и экологичности;

· уточненная стратегия маркетинга с оценкой издержек предполагаемого полномасштабного производства.

Информационные исследования:

· оценка технического уровня нового продукта;

· экспертиза нового продукта на патентную чистоту;

· исследование патентоспособности новых технических решений;

· исследование потенциального спроса и объема продаж.

Факторы для принятия решения о пути дальнейшей реализации инновационного проекта:

· соответствие полученных эксплуатационных характеристик технического прототипа техническим требованиям;

· потенциальная безопасность и экологичность;

· оценка затрат на производство опытной партии;

· наличие патентно-правовой защиты;

· возможность нарушения чьих-либо патентных прав;

· возможность зарубежного патентования;

· планируемая стратегия маркетинга.

Четвёртая стадия – определения промышленной применимости 
и подготовка производства

Цель – разработка промышленной технологии и оценка рыночной пригодности нового продукта путем производства и испытания опытного образца (опытной партии) и технологического процесса.

Результаты работы:

· эксплуатационные характеристики нового продукта и технологического процесса для его производства;

· данные о производстве нового продукта;

· сертификация нового продукта;

· перечень поставщиков материалов, комплектующих, узлов, агрегатов;

· данные о производственной и экологической безопасности;

· данные о пробных продажах новой продукции;

· планы гарантийного и технического обслуживания;

· планы производства запасных частей.

Информационные исследования:

· оценка технического уровня нового продукта;

· экспертиза нового продукта на патентную чистоту;

· исследование патентоспособности новых технических решений;

· исследование потенциального спроса и объема продаж.

Факторы для принятия решения о промышленной рыночной применимости:

· приемлемость производственных методик, а также расчетов соотношения времени и расходов;

· приемлемость сроков и бюджета монтажных работ;

· работоспособность процесса при полномасштабном производстве;

· соответствие отраслевым стандартам безопасности, охраны труда и пр.

· соответствие отраслевым стандартам безопасности, охраны труда и пр.

Используя хронологическую линейку развития успешного инновационного бизнеса выделяют следующие этапы:

1. Научные знания.
2. Бизнес-идея.
3. Бизнес-план.
4. Созданная компания.
5. Защита ИС.
6. Прототип.
7. Лицензии, сертификаты, КД.
8. Производство и первые продажи.
9. Увеличение объема продаж.
10. Котировки и выход.
В американском понимании «Seed» (Посевная стадия) - это стадии 5 - 7, a «Start-up» (Старт-бизнеса) -это пункт 8 и далее. Таких компаний технологического сектора в России ничтожное, практически, пока очень мало. 

Стартовое финансирование

1. Личный капитал предпринимателей (или капитал друзей/родственников) 

2. Рисковый капитал 

3. Государственная поддержка 

4. Международные гранты

5. Предварительное финансирование поставщиками и заказчиками 

Фонд содействия развитию малых форм предпринимательства в НТ сфере www.fasie.ru 

1,5% средств федерального бюджета на науку – 2175 млн.рублей в 2009 году

Программы:

· СТАРТ -  38%

· Основной конкурс – 23%

· Региональные программы – 10%

· Научное приборостроение – 10%

· ТЕМП – 3%

· Другие программы – 16%

ОАО «Российская венчурная компания»  www.rusventure.ru 
Постановление правительства РФ «Об открытом акционерном обществе «Российская венчурная компания»» от 24 августа 2006 г. № 516

РВК создана в 2006 году как фонд  венчурных фондов с целью создания собственной венчурной индустрии. 
В конце 2007 году уставной капитал РВК достиг 30 млрд.рублей.

Функции РВК:

· Создание венчурных фондов. 

· Поддержка российских инновационно-технологических компаний 

· Продвижение наукоемкой высокотехнологической продукции на  международных рынках

Согласно утверждённым правилам частные инвесторы могут выкупить долю РВК в бизнесах, инвестируемых созданными венчурными фондами по начальной стоимости плюс 5% в год, но не выше среднего уровня инфляции. 

Создание венчурных фондов РВК
Создание фондов в виде ЗПИФ. 
Доля РВК в венчурном фонде не должна превышать 49%. Оставшиеся средства привлекает управляющая компания. 

Не менее 80% капиталов фондов должны быть направлены именно на развитие малых фирм с объемом реализации менее 150 млн. рублей. 

Создаваемые с участием ОАО «РВК» венчурные фонды могут приобретать только ценные бумаги (доли) российских инновационных компаний 

Портфель фонда по истечении пяти лет с даты завершения формирования венчурного фонда должен включать в себя ценные бумаги (доли в уставных капиталах) не менее чем десяти различных инновационных компаний

Финансирование инновационных проектов на «посевной» стадии в период 2009 г., 
Реализовано:

· Федеральные целевые программы – 4,0 млрд. руб.

· Фонд Содействия – 2,0 млрд. руб.

· Частные инвесторы – 1,0 млрд. руб.

Потребность в посевном финансировании – 15,0 – 20,0 млрд. руб.

“Посевное» инвестирование из фондов создаваемых при участии ОАО «РВК» 

Инновационная компания может претендовать на получение инвестиций в размере не более 25 млн. руб.

Обязательным условием предоставления инвестиций, является наличие частного со-инвестора на не менее, чем 25% от необходимых средств. 

С целью повышения эффективности и масштаба процесса финансирования инновационных компаний на «посевной» стадии, ОАО «РВК» будет мотивировать  частных инвесторов  и управляющие команды, предоставляя им права (опционы) на выкуп своих долей.

«Посевное» инвестирование из фондов создаваемых при участии ОАО «РВК» получит более 500 компаний находящихся на «посевной» стадии

Общий объем инвестиций в «посевную» стадию составит 5 млрд. руб., из которых не менее 1,25 млрд. руб. – частные средства

Предполагается, что на рынке появится 200 start-up компаний, которые привлекут инвестиции инвесторов более поздних стадий 

В процесс финансирования инновационных компаний на «посевной» стадии будет вовлечен широкий круг частных инвесторов

Усиление контроля и санкций ФСФР по отношению к участникам рынка управления активами
В соответствии с новой редакцией 156-ФЗ об инвестиционных фондах ФСФР вправе: 

1. Аннулировать лицензию УК фонда без решения суда (п. 1 ст. 61) 

2. Ввести временную администрацию в УК (ст. 61.4)

3. Ввести запрет на осуществление ряда операций сроком до 6 месяцев, в т.ч.:

·  включение имущества в состав ПИФа, в том числе при выдаче и обмене инвестиционных паев (пп. 8 п. 1 ст. 61.1)

· выплата дохода от доверительного управления имуществом, составляющим ПИФ (пп. 11 п. 1 ст. 61.1) 

Средняя стоимость работ на этапах инновационного бизнеса www.ifti.ru 

Отбор проектов (анализ концепции идеи бизнеса – 50-70 т.р.

Разработка проекта и организация компании – 150 – 250 т.р.

Разработка прототипа – 300 – 750 т.р.

Отработка технологии – 500 – 1200 т.р.

Выпуск, испытание и подготовка к продаже опытного образца – 1-3 млн.р.

Сравнение целей венчурных и стратегических партнеров

	Венчурные инвесторы
	Стратегические инвесторы (партнеры)

	Создают/развивают новый бизнес для быстрой капитализации
	Усовершенствуют собственный бизнес

	Время жизни проекта – 5-7 лет
	Время жизни проекта  не ограничено

	Прибыль реинвестируется
	Прибыль распределяется

	Претендент на инвестиции решает вопросы и производства и маркетинга
	Претендент на инвестиции решает вопросы разработки производственного прототипа

	Проекты выбираются, исходя из большого размера растущего рынка, высокой рентабельности
	Проекты выбираются, исходя из необходимости решения  задач своего бизнеса

	Инвестиции в проект  - миллионы долларов
	Инвестиции в проект не имеют принципиальной нижней границы


Преимущества работы с венчурным и стратегическим инвестором

	Венчурные инвесторы
	Стратегические инвесторы (партнеры)

	Опыт работы на рынке
	Опыт работы на конкретном рынке

	Значительные инвестиции
	После начала работы деньги добавляет тот же инвестор

	Более значимый финансовый результат
	Меньше рыночных рисков 

	Создание самоценного бизнеса, возможность его продажи
	Более короткое время принятия решения

	Больше возможностей выбора
	Необходимость меньших финансовых средств для  начала проекта и его реализации

	Приобретение большого  бизнес-опыта
	Отсутствие необходимости заниматься маркетингом 


Распределение долей участников венчурного бизнеса
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Как зарабатывают инвесторы венчурного фонда и управляющая компания

Исходный объем фонда – 80 млн долларов

Расходы УК – 2 млн. дол. в год (5 лет) – 10 млн. долларов

Проинвестировано в проекты – 70 млн. долларов

Рост  капитализации всех компаний за 5 лет – 5 кратный

Суммарная цена портфеля фонда через 5 лет – 350 млн.

Обычная схема выплат ( без учета налогов) –


Возврат суммы 80 млн. долларов инвесторам фонда (иногда с учетом стоимости этих денег во времени по ставке типа 
EUROBOR- 5% - 80*(1+0,05)5= 102)


Остаток 270 (248) млн. $ распределяется в пропорции:


20% - УК = 54 (49,6) млн. $


80% - Инвесторам фонда пропорционально их вкладам  = 216 (198,4) млн.

2. Примеры венчурного инвестирования в России
ВТБ - Фонд венчурный
1. ЗАО «Погарская картофельная фабрика» - это предприятие, применяющее собственную новую импортозамещающую технологию переработки картофеля. Компания была создана на базе фабрики, построенной в 1991 году, которая за последние годы была полностью отремонтирована и оснащена новым оборудованием, отвечающим международным стандартам. Главной продукцией компании являются картофельные хлопья, которые используются во многих продуктах пищевой промышленности. Компанией внедрены многочисленные инновации, среди которых можно назвать усиленную паровую обработку, снижение энергоемкости и значительную минимизацию отходов производства.

С помощью инвестиций, полученных от «ВТБ Фонд венчурный», Погарская картофельная фабрика полностью восстановила инфраструктуру, запустила линию по производству картофельных хлопьев. Изменения в конструкции и технологических режимах, составляющих суть инновации, позволили в 3 раза превысить первоначально запланированные объемы выпуска продукции, достичь мирового уровня биологической ценности получаемых картофельных хлопьев, создать основу для достижения полной независимости российского рынка от импорта данного продукта.

С помощью инвестиций, полученных от «ВТБ Фонд венчурный», Погарская картофельная фабрика полностью восстановила инфраструктуру, запустила линию по производству картофельных хлопьев. Изменения в конструкции и технологических режимах, составляющих суть инновации, позволили в 3 раза превысить первоначально запланированные объемы выпуска продукции, достичь мирового уровня биологической ценности получаемых картофельных хлопьев, создать основу для достижения полной независимости российского рынка от импорта данного продукта.

2. ЗАО «Ретурнил софт» занимается разработкой и внедрением программ обеспечения информационной безопасности нового поколения. Предлагаемый продукт должен стать дополнением к существующим антивирусным программам, улучшить скорость и качество защиты данных. Компания была создана группой программистов – разработчиков специализированного программного обеспечения, которое ориентировано на защиту от проникновения различных вредоносных программ в операционную систему как корпоративных компьютерных сетей, так и компьютеров индивидуальных пользователей.. Основными разработками на сегодняшний день являются система виртуализации деятельности отдельного пользователя в сети, система наблюдения за окружающей IT-середой в целом и система анализа доброкачественности новых программ, поступающих в интернет-пространство. 

Инвестиция фонда ВТБ-Фонд Венчурный используется для совершенствования технологической платформы компании и перевода ее продукта из категории «freeware» в категорию платных технологических продуктов корпоративного уровня.

Запущена коммерческая версия продукта - RVS 3.0. Она позволит анализировать поведение клиентов, является первым элементом CRM системы. Компания планирует в августе-декабре 2009 года выпустить новую версию продукта RVS 3.1х с использованием алгоритма искусственного интеллекта, как средства наблюдения за вычислительной средой, а в 2010 году - RVS 4, с автоматическим определением доброкачественности программ.

Продукты активно используют индивидуальные пользователи, малые и крупные предприятия, некоммерческие организации, школы и университеты, государственные учреждения, а также OEM-производители. Более 1.5 миллиона человек скачало программный продукт компании - RVS 2.0. 

3. ЗАО «Русские Навигационные Технологии» представила свой продукт «АвтоТрекер» (AutoTracker) – интеллектуальную навигационную систему, которая обеспечивает комплексный мониторинг автомобильного транспорта с помощью ГЛОНАСС и GPS. «АвтоТрекер» позволяет оптимизировать транспортные расходы (экономия на 15-30%), автоматизировать управление автопарком, повысить ответственность персонала и обеспечить контроль состояния груза. Инновационность системы заключена в размещении блока обработки информации непосредственно на транспортном средстве, что позволяет снизить расходы на ее функционирование и повысить ее эффективность. 

«АвтоТрекер» оценивается экспертами как наиболее подготовленный для рынка продукт среди отечественных и зарубежных решений. Это подтверждается и уровнем клиентов, среди которых: МосМетрострой, Инком-Недвижимость, ТНК-BP, ТАТ-Нефть, «Газпромнефть-Тюмень», «Инком-Нефть», «БашНефть», «СТСЛогистик», «Спортмастер», СберБанк, Банк Русский Стандарт, Промсвязьбанк, Черкизовский мясокомбинат, Микояновский мясокомбинат, гипермаркеты «Магнит», Администрация Пермского края, ФСИН РФ. К настоящему моменту компания достигла позиций крупнейшего отечественного производителя и интегратора систем телематики с долей рынка не менее 30%. Компания самостоятельно разрабатывает программное и аппаратное обеспечение для поставляемых систем. Электронное оборудование производится на российских предприятиях-изготовителях. Компанией открыты 8 собственных представительств. Дилерская сеть представлена более чем 40 компаниями в 36 регионах Российской Федерации.

4. ЗАО «Симбиотел» это инновационная компания-оператор на рынке телематических услуг, которая представила инновационный продукт EZtalk, который может стать альтернативой для вытесняемых с рынка услуг IP-телефонии. «Симбиотел» использует высокоэкономичную схему организации телефонного соединения, при которой инициация вызова происходит по каналу передачи данных, а затем соединением управляет телематический сервер.

Для того чтобы воспользоваться EZtalk, абоненту нужно просто скачать на свой телефон программу-клиент (с сайта компании или при помощи отправки SMS). Сам сервис основан на разработанной основателями компании оригинальной программной платформе с использованием технологии обратного вызова (callback-телефонии), способной выдерживать сверхвысокие нагрузки при соединении большого количества абонентов.

Получив финансовую поддержку фонда «ВТБ – Фонд венчурный», компании «Симбиотел» удалось значительно расширить клиентскую базу, увеличить технологические мощности, расширить спектр услуг и улучшить их качество, провести мероприятия по маркетингу с целью повышения узнаваемости продукта, увеличить количество точек продаж. К концу 2009 года компания планирует выйти на уровень 180 000 активных абонентов.

5. ЗАО «Лайт Энджинс Корпорейшн» разрабатывает и производит специализированные светодиодные источники света для различных применений, включая уличные вывески и табло, железнодорожные сигналы, уличные полноцветные экраны, уличное освещение дорог и туннелей, а также для различных новых продуктов. В зависимости от рынка ЗАО «ЛЭК» продает продукцию на прямую ОЕМ и/или через дистрибуторов в США, России и других странах.

Продуктами компании являются источники света (кластеры), дающие существенную (до 30-50%) экономию стоимости на уровне системы перед альтернативными решениями с использованием конкурентных оптоэлектронных компонентов и имеющие при этом эффективность для белого света 70 лм/Вт. Это достигается за счет инновационных решений в области конструкции оптики, общей компоновки, что позволяет уменьшить себестоимость системы за счет исключения вторичной оптики и упрощения процесса производства. За счет интеграции упрощается применение данных изделий и повышается надежность системы в целом. Клиенты могут подключать кластеры ЗАО «ЛЭК» к источникам питания по аналогии с обычными лампами, существенно экономя электроэнергию.

6. ЗАО «Боу Лабораториз» создана в середине 2008 года как совместное предприятие с американской компанией Beau Cameron Inc., специализирующейся на производстве визуальных эффектов и трехмерной анимации в кино- и рекламной отрасли. Успех бизнес-модели в высококонкуретной области основан на применении уникальной технологии построения трехмерных цифровых моделей объектов и ландшафтов, а также уникального опыта инициаторов проекта по применению этой технологии в отрасли визуальных эффектов. В рамках проекта на базе уникального “ноу-хау” разрабатывается интегрированное программное обеспечение “Блитц” для высокоскоростной обработки потоковых видеоданных с целью построения трехмерных цифровых моделей высокого разрешения. Разработанное ПО будет использоваться для:

- производства, предоставления в лизинг и продажи трехмерных цифровых моделей для нужд народного хозяйства РФ и зарубежных клиентов.

- разработки и поставки интегрированных отраслевых решений по визуализации объектов, сооружений и ландшафтов процессе их создания, мониторинга и обслуживания,

- продажи разработанного интегрированного ПО “Блитц” и предоставления его в лизинг по модели SaaS (Software as a Service).

Производство программного продукта ведется силами группы разработки в Лос-Анжелесе, (США) на базе дочерней компании Beau Laboratories Los Angeles Inc. (приступила к работе в третьем квартале 2008 г.), а также группы разработки в Москве (приступает к работе во втором квартале 2009 г.). Доходная часть проекта начнет формироваться в течение 2009 года. Первые контракты на поставку интегрированных отраслевых решений будут подписаны в 2010 году.

7. ЗАО "Квестора" - компания, специализирующая на создании инновационных технологий и предоставление высококвалифицированных профессиональных услуг в области масштабируемых высокопроизводительных информационных систем. В основу бизнеса положены последние достижения в области массивно распределенных вычислительных систем, grid и cloud-технологий. За 6 месяцев работы с момента получения инвестиций компанией созданы два центра разработки в Москве и Саратове, создано 45 рабочих мест, из них 30 - высоко квалифицированные инженерные и исследовательские кадры. Создан центр компетенции мирового уровня в передовых информационных технологиях. Идет разработка инновационных проектов в области автоматизации датацентров, массивно распределенных вычислительных систем, SaaS (Software as a Service). Реализуются проекты в этих и ряде других областей для заказчиков как в России и за рубежом. Компания была избрана исполнителем одного из лотов государственной программы по созданию системы хранения и обмена научной информацией для наноиндустрии РФ. Компания уже в первый год своей деятельности достигла прибыльности.

8. ЗАО «Комбарко» занимается разработкой, производством и продажей российской инновационной приводной техники для промышленного оборудования, позволяющего предприятиям достичь экономии более 35% электроэнергии. По эффективности и эксплуатационным показателям для потребителей бесступенчатые варианторы Combarco значительно превосходят лучшие мировые образцы приводной техники. Компания непрерывно расширяет модельный ряд вариаторов с целью обеспечить потребности в отечественной приводной технике разные виды промышленного оборудования. Компания нацелена на предоставление полного спектра решений в области приводной техники для всех отраслей промышленности и транспорта. Компания ориентирована на:

- Вхождение в число крупнейших на российском рынке компаний по поставкам приводной техники собственной разработки к 2012 году;

- Участие в модернизации производственных мощностей российских предприятий с целью повышения энергоэффективности производства;

- Выход на международные рынки с целью повышения российского экспорта и интеграции в международные проекты (разработка новых платформ для автотранспорта и технологического оборудования).

9. ЗАО «ВолгаОргХим» планирует в 2010 году запустить производство монохлоруксусной кислоты (МХУК) мощностью 15 000 тонн. За два года, прошедшие с момента принятия решения о начале проекта, были уточнены производственная программа, применяемые технологии, проектировщики и основные подрядчики, подготовлены производственные мощности. Производство будет запущено в г. Дзержинске, исторически являющемся одним из центров химической промышленности России.

МХУК – многофункциональное соединение, служащее основным сырьем для производства гербицидов и целого ряда продуктов специальной химии. Продукты на основе МХУК широко используются в таких отраслях, как производство моющих и косметических средств, сельское хозяйство, ремонт и строительство, в пищевой и картонно-бумажной промышленности.

На сегодняшний день производство МХУК в России практически утрачено, и растущая потребность покрывается за счет импорта, что сдерживает развитие многих отраслей. В производстве будут использоваться новые запатентованные технологии, которые позволят максимально использовать весь накопленный опыт в области синтеза МХУК и обеспечить безотходный производственный цикл.

10. ЗАО «Барган Продакшн Групп» была основана в 2002 Василием Барганом, как компания, предоставляющая инновационные технические решения для разных отраслей. В апреле 2008 года соинвестром компании стало ЗАО «ВТБ – Управление Активами». Основной инновационной разработкой компании является самонагревающаяся упаковка. Продукция ЗАО «Барган Продакшн Групп» основана на уникальных технологических решениях, обеспечивающих высокие потребительские качества и совершенно безопасных для здоровья потребителя.

К концу 2009 года компания планирует запустить производственную линию, рассчитанную на выпуск 0,5 млн. упаковок в месяц. Продукция компании крайне востребована. Основными заказчиками могут стать структуры МЧС, армия, военно-морской и гражданский флот, авиакомпании, горнодобывающие и газо-нефтедобывающие компании, предприятия железнодорожного и автомобильного транспорта и т.д.

Также, в планах компании поставки своей продукции компаниям – подрядчикам и организаторам Олимпийских зимних игр в Сочи.

Сейчас продукция компании распространяется через дилерские сети, в специализированных магазинах для рыбалки и охоты, активного отдыха и на бензоколонках. Компанией продолжаются исследования и запланирован выпуск самоохлаждающейся упаковки.

11. ЗАО «Б.С.Графика» – первая студия компьютерной графики в России, созданная в 1993 году. Ключевыми рынками компании являются: indoor-реклама, шоу- и event- бизнес, выставки и презентации, 3D визуализация, а также системная интеграция и уникальные аудио-визуалные инсталляции. Все продукты компании разработаны на основе собственной платформы Miracle Engine, которая обеспечивает мультиэкранность, интерактивность и мультимедийность всей продуктовой линейки компании.

В настоящий момент компания «Б.С.Графика» ведет работу над тремя продуктами, не имеющими аналогов в мире:

- Miracle Touch представляет собой интерактивную видеопроекционную систему на поверхность стены или пола. Главная особенность подобной проекции – возможность создания интерактивной графики, при которой человек своими движениями (шаг, жест) оживляет видеоизображение. Все визуальное наполнение построено на трехмерной компьютерной графике и позволяет создавать всевозможные интерактивные эффекты очень высокого качества изображения.

- Miracle Glass представляет собой высокотехнологичную анимированную, интерактивную витрину магазина или салона, которая выполняет функцию рекламного носителя, консультанта и продвижения товара, проведения акций, а также оформления магазина. Всю продукцию можно продемонстрировать на экране в формате 3D. Miracle Glass создаются на основе технологий мультиэкранных миров и визуализаций качества Full HD – это уникальная система виртуальных экспозиций, проецируемых на любом количестве экранов абсолютно любой конфигурации.

- Miracle Stand - интерактивный многофункциональный стенд, позволяющий осуществлять продажу контекстной рекламы в формате реального времени. Передовые технологии, примененные в создании данного продукта, позволяют определять пол и возраст стоящего перед экраном человека, а также его эмоции и направление его взгляда. Все это позволяет предоставить реципиенту необходимую именно ему информацию. Продукт также оснащен функцией навигации посредством touch-screen.

В условиях кризиса компании «Б.С.Графика» удалось удержать свои позиции на рынке indoor-рекламы, укрепить отношения с постоянными клиентами, оптимизировать все виды затрат и начать разработку и продвижение новых продуктов и услуг.

12. ЗАО "МОБИ-Деньги", компания, основанная в 2008 году. Основными направлениями бизнеса компании являются: маркетинг и продажа услуг мобильной коммерции партнерам и пользователям, процессинг мобильных платежей, разработка и поддержка необходимого для осуществления деятельности программного обеспечения.

В марте 2009 года соинвестором компании стало ЗАО «ВТБ – Управление Активами». Основной инновационной разработкой компании является технология и финансово-юридическая схема мобильных платежей, позволяющая использовать для оплаты лицевые счета мобильных телефонов.
Основными планами компании на ближайшую перспективу являются:

· Предоставление пользователю после оплаты услуг, с использованием системы, банковской квитанции по почте;

· Предоставление пользователю возможности пополнения счетов мобильных телефонов (любого оператора) с банковских карт – командами с мобильного телефона пользователя;

· Реализация возможности отправки денежных переводов непосредственно с мобильного телефона.

Более долгосрочными планами компании являются:

· Разработка предоставления мобильных займов;

· Возможность оплаты товаров и услуг по банковским реквизитам;

· Предоставление пользователям «банка квитанций», который позволил бы сократить время и комиссионные издержки при осуществлении платежей.

Биопроцесс Кэпитал Венчурс

13. ООО «Пермская химическая компания» было создано в 2002 году. На сегодняшний день общество занимается разработкой и производством продуктов в области тонкой химии для заказчиков в отраслях электроники, фармацевтики, полимерной и агрохимии и др. Так, компанией внедрены в производство самые лучшие процессы фторирования, которыми обладают лишь несколько химических компаний в мире.

Компания ориентирована в основном на экспорт, т.к. заказы на высокотехнологичные химические реагенты, в основном, поступают от зарубежных фирм, однако, уже планируется сотрудничество компании с отечественными производителями электронных компонентов и предприятиями военно-промышленного комплекса. Численность работников компании на настоящий момент составляет 250 человек, и планируется к увеличению до 440.

Компания ориентирована в основном на экспорт, т.к. заказы на высокотехнологичные химические реагенты, в основном, поступают от зарубежных фирм, однако, уже планируется сотрудничество компании с отечественными производителями электронных компонентов и предприятиями военно-промышленного комплекса. Численность работников компании на настоящий момент составляет 250 человек, и планируется к увеличению до 440.

14. ООО «ТераМАБ» было создано  в 2009 году. Проект предусматривает участие немецкого соинвестора TheraMAB GmbH в качестве донора уникальной интеллектуальной собственности.
Разрабатываемый проект имеет конечной целью вывод на отечественный рынок инновационного лекарственного средства на основе терапевтического моноклонального антитела. Разработка лекарственных средств данного класса требует применения всего комплекса современных достижений биотехнологии, молекулярной и клеточной биологии, генной инженерии. ООО «ТераМАБ» планирует стать первым в России предприятием, имеющим в портфеле полностью оригинальный продукт в сегменте терапевтических моноклональных антител против аутоиммунных заболеваний и позволит эффективно лечить более 300 000 официально зарегистрированных больных ревматоидным артритом и более 3000 больных Б-клеточной лимфомой только в РФ.

На первом этапе проекта будут проведены доклинические исследования продукта; будет сформирован регистрационный файл и получено разрешение на проведение первой фазы клинических исследований по стандартам ЕС.

Успешное завершение проекта позволит решить проблему импортозамещения в области аутоиммунных и онкологических заболеваний. Все права на разработку будут принадлежать российской компании и планируется создание новой интеллектуальной собственности в России. Приход разработок последнего поколения в Россию будет одним из факторов, который стимулирует выполнение задач по модернизации отрасли и формирования отечественного портфеля инновационных лекарств.

Таким образом, Проект будет способствовать успешной  реализации  ряда "прорывных" направлений технологического развития, обеспечению консолидации ресурсов государства и частного бизнеса на приоритетных направлениях развития науки, технологий и техники в Российской Федерации. 

С-Групп Венчурс

15. Иннолюм (Германия, Россия, США)

SGDI представляет интересы крупного участника группы компаний Иннолюм. Компания разрабатывает и производит полупроводниковые чипы, модули и системы, необходимые для создания лазеров, работающих в диапазоне 1,1–1,3 микронов и предназначенных для медицинской промышленности, производства средств связи и компьютерных технологий. Уникальные технология квантовых точек и концепция дизайна, которыми обладает компания, позволяют ей достигать беспрецедентных качественных, количественных и стоимостных улучшений полупроводниковых приборов, используемых в оптоэлектронике, и таким образом не только соответствовать сегодняшним требованиям рынка, но и обозначать тренд развития отрасли в будущем.

Дополнительную информацию о группе компаний Иннолюм можно узнать на сайте www.innolume.com.

16. Spectralus

SGDI имеет в управлении контрольный пакет акций Spectralus Corporation, основанной в 2003 году для разработки высокоэффективных периодически поляризованных нелинейных кристаллов для массового производства, а также производства из этих кристаллов лазерных продуктов. Технология Spectralus, а также произведенные на ее основании продукты, могут использоваться для высокоэффективной нелинейной конверсии лазерных источников (чаще всего с длиной волны инфракрасного и близкого к инфракрасному излучению) в лазерное излучении синего, зеленого и желтого цветов (400~600 nm) через процессы генерации второй гармоники, разниц частот и периодической поляризации. Нелинейные оптические элементы, производимые компанией, идеально подходят для производства высококачественных продуктов для промышленных инструментов, лазерных проекторов и дисплеев, биотехнологических применений и пр. Компания имеет подразделения в США и Армении.

Дополнительную информацию о компании Spectralus можно узнать на сайте www.spectralus.com.

17. Nano-optic Devices

SGDI управляет контрольным пакетом акций Nano-optic Devices — компании, разработавшей технологию цифровой планарной голографии, которая позволяет производить малогабаритное оптическое оборудование с использованием миниатюрных оптических чипов.

Цифровая планарная голография является революционной интеграционной технологией, используемой для оптических микросхем (PLC), которая может привести в будущем к замене аналоговой сигнальной обработки в PLC цифровым сигналом, что, в свою очередь, приведет к существенному снижению размеров оптических систем, используемых в электронике, телекоммуникациях, спектрометрии и т.д. Компания имеет подразделения в США и России.

Дополнительную информацию о компании Nano-optic Devices можно узнать на сайте www.nanoopticdevices.com. 

3. Отбор и экспертиза инновационных проектов

Многие заявки на проекты отсеиваются, практически, сразу, без участия специальных экспертов. Простейшая проверка выявляет аналоги на рынке. Потенциальные потребители указывают на критические недостатки. 

Основные критерии оценки и отбора технологий включают следующие:

1. Источник научных знаний вызывает доверие. На это научное знание необходимо наложить бизнес-идею (и, возможно, не одну). Знание, на которое можно «прицепить» несколько бизнес-идей, является значительно предпочтительнее на ранней стадии бизнеса. Бизнес-идея, «одетая» на технологию, должна в итоге привести к созданию продукта, который на ПОРЯДОК лучше, чем имеющиеся сегодня аналоги.

2. Нужно провести предварительный маркетинг и иметь положительное мнение будущих потребителей, которые еще не могли видеть новый продукт.

3. Авторы идеи (ученые, инженеры) должны быть людьми, достаточно понимающими правила венчурного инвестирования, чтобы участвовать в партнерстве с венчурным фондом. Венчурный инвестор не просто источник средств для доработки идеи бизнеса, а партнер. Найти партнера в бизнесе гораздо труднее, чем его потерять. Потому в беседе с автором нужно понять, насколько адекватна для дальнейшей работы команда проекта. Это является проблемой большинства неплохих проектов. 

Условия коммерциализации разработок

Необходимое условие
Объем возможного рынка более чем в 100 раз превышает затраты на выведение нового продукта

Достаточное условие

  Уникальная компетентность команды проекта:

· исключительные права на технологию производства,

· задел для усовершенствования,

· низкая себестоимость,

· выбор незанятой рыночной ниши,

· обязательное специальное обслуживание,

· навязывание стандартов,

· брэнд стратегического партнера

Основные вопросы, характеризаующие коммерческий потенциал разработки

1. Идентификация интеллектуальной собственности.

· Подтверждение определенности собственника

· Определение объема прав, которые могут повлиять на коммерциализацию

· Наличие охранных документов

· Анализ исследований на патентную чистоту и патентоспособность

2. Анализ препятствий для выхода продукта или технологии на рынок.

· Анализ барьеров для выхода на рынок (патенты, таможенные и торговые правила и пр.) 

· Анализ рисков

· Оценка ресурсов капитала и труда

· Оценки возможных доходов

3.
Определение ключевого преимущества технологии или продукта
· Описание технических параметров в сравнении с существующими.

· Описание новых возможностей, представляемых новой технологией

· Анализ использования существующих конкурирующих технологий.

· Описание возможностей демонстрации преимуществ новой технологии перед потребителем
Разработка и проверка концепции нового товара.

Концепция товара - это проработанный вариант идеи возможного товара, выраженный в форме значимых для потребителя понятий
Проверка концепции товара - это опробование концепции нового товара на соответствующей группе целевых покупателей
Результат проверки концепции товара:

· понятность концепции; 

· наличие преимуществ; 

· достоверность информации; 

· степень удовлетворения потребностей

· намерение купить; предполагаемая цена;

· субъекты покупки и использования; 

· предложения по улучшению; 

Экспресс-оценка интереса рынка к новому продукту помогает увидеть возможности коммерциализуемости разработки даже на стадии формирования концепции нового продукта. Результаты обычно дают возможность определить, стоит ли продвижением на рынок новой разработки заниматься дальше:

1. Уточнение мнения автора

2. Получение представления о потенциальных рынках

3. Составление «портрета» конечных пользователей (покупателей)

4. Сбор и анализ информации от экспертов из числа возможный покупателей

5. Уточнение преград и возможностей для продвижения на рынок.

Контакты с Автором - это крайне важный первый шаг в анализе технологии, изобретатель может объяснить суть технологии, стадию ее разработки, почему технология была развита. Типовые вопросы к автору:

1. Какие особенности отличают новую технологию на рынке? 

2. Какие выгоды эта новая технология предлагает потребителям? 

3. Для каких рынков предлагаемые новые потребительские свойства привлекательны? 

Не все авторы могут ответить на эти вопросы, но их ответы обычно позволяют получить первичную информацию для анализа рынка. 

Контакты с экспертами из числа потенциальных покупателей путем телефонного интервьюирования используется при ранних оценках продукта/технологии, не раскрывая ноу-хау. 

Задавая вопросы, нужно думать о выгодах интервьюируемого, о новых деловых возможностях для него, о решение существующей у него проблемы. 

Вопросы о аналогичных продуктах или ценовых параметрах могут помочь уточнить области возможностей нового продукта. 

Ответы также могут привести к другим контактам, рынкам, или направлениям в исследовании. Вопросы должны приводить к дальнейшему обсуждению. Например:

1. Насколько понятна и достоверна концепция нового продукта? 

2. Подтверждает ли эксперт наличие преимуществ у нового продукта? 

3. Насколько такие преимущества важны для эксперта как потенциального покупателя?

4. Что сочли бы доказательством выполнения заявляемых параметров?

5. Есть ли готовность купить новый продукт? По какой цене?

6. Кто еще мог бы купить будущий новый продукт?

7. Какие предложения по улучшению или ассортименту заинтересовали бы будущего покупателя?

8. Каково требование рынка на такие продукты или выгоды

9. Какие подобные продукты находятся на рынке и по каким ценам?

10. Какие ключевые потребительские факторы для этих типов продуктов?

Рекомендации по составлению отчета об экспресс-анализе концепции нового продукта.

1. Описание новой технологии (продукта)

Описание технологии должно быть коротким и понятно даже неспециалистам. Оно должно ориентироваться на результат применения технологии, а не на механизм ее работы. Данный раздел обязательно  должен содержать следующую информацию:

· название и краткое описание новшества;

· задачи, разрешаемые с помощью новой технологии (потенциальные области применения);

· что, по мнению, разработчиков, может являться объектом реализации

2. Потенциальные преимущества

Этот небольшой раздел отчета должен содержать описание всех сильных сторон технологии и демонстрировать их соответствие требованиям рынка. Он должен быть написан не техническим языком. 

3. Потенциальные коммерческие рынки

Все способы применения технологии в отчете можно не описывать. Нужно сосредоточиться лишь на важнейших. Но необходим максимально полный список потенциальных рынков для технологии. В случае, если данная технология нуждается в доработке, то список должен включать те рынки, на которых будет спрос на уже доработанный вариант. Следует сделать предварительную, хотя бы приблизительную, оценку размера рынка и перспектив его изменения. 

4. Заинтересованность участников рынка

Очень важно обозначить ключевые характеристики технологии, пользующиеся наибольшим спросом на рынке. В данный раздел следует включить информацию о потенциальных партнерах (не забывая о необходимости наличия результатов опроса потенциальных покупателей или лицензиатов).   

5 Стадия разработки технологии

Описание стадии, на которой находится разрабатываемая технология в данный момент, также может использоваться как индикатор коммерческого потенциала данной технологии. Менее разработанная технология будет оцениваться не так высоко, как та же технология на более продвинутых этапах развития. 

6. Интеллектуальная собственность

Данный раздел должен содержать описание имеющихся патентов на изобретение/разработку. 

7. Конкурирующие технологии и конкуренты

Данный раздел также может содержать сведения о возможных препятствиях для выхода на рынок и описание сильных сторон конкурирующих организаций. Эти компании являются хорошим источником сведений о наличии на рынке спроса на разрабатываемую технологию. 

8. Рыночные барьеры

Отчет содержит информацию о дополнительных требованиях и ограничениях функционирования технологии на рынке (например, необходимость постройки экспериментального цеха для подтверждения соответствия технологии описанию разработчика или необходимости обязательных испытаний и сертификации нового продукта и т.п.) с учетом: 
1) инертности рынка

2) особой важности рекламы новой продукции;

3) «корпоративного сговора» на рынке с высокой степенью монополизации. 
9. Рекомендации

В данном разделе исследователь должен проанализировать всю полученную информацию и сформулировать рекомендации относительно целесообразности продолжения работы над новым продуктом с указанием факторов, которые могут способствовать более успешному продвижению технологии на рынок, например, получение патента, проведение испытаний, создание качественных прототипов и т.п..

10. Приложение: список контактов

Приложение должно содержать краткое содержание всех интервью, не обязательно дословно.

Основные критерии отбора инновационного проекта для венчурного инвестирования
1. Интеллектуальная собственность на глобальном рынке в сочетании с рыночными активами и адекватной командой

2. Потенциал нелинейного роста продаж в зависимости от определенного ресурса 

3. Объем потенциального рынка продукта (желательно от $300.0 млн.)

4. Наличие значительных преимуществ продукта по отношению к аналогу
5. Стадия разработки продукта: приближение к стадии начала организации производства

6. Наличие технических специалистов для выполнения проекта

7. Величина инвестируемых средств: от 50 до 150 млн. рублей
8. Рентабельность проекта: от 100%

9. Готовность владельца проекта к кооперации с Фондом   
Основные неэкономические параметры для экспертизы инновационных проектов

1. Уникальные технологии и ноу-хау;  

2. Профессионализм управляющих, опыт и полнота команды; 

3. Ориентация на глобальный рынок

4. Размер и тенденции развития рынка

5. Рабочий прототип продукта; 

6. Понятная и прозрачная бизнес-модель; 

Структура бизнес-предложения для венчурного инвестирования
1. Название проекта

2. Инициаторы проекта (если Заявителем является физическое лицо(а), графы “Организация”  не заполняется)

а. Ф.И.О. автора (ов)

б. Организация

в. Специальность, образование 

г. опыт реализации инновационных проектов:   есть    нет
д. Контактное лицо:

3. Что является предметом бизнеса: продукция, технология, услуга (нужное подчеркнуть), 

4. Подтверждение привлекательных  (лучших по сравнению с конкурентами)  потребительских свойств нового продукта/технологии

1. Краткое описание сути технологического новшества, в чем оригинальность 

2. Сравнение основных потребительских свойств предлагаемого продукта / технологии по сравнению с существующими на рынке (в табличной форме)

3. Результаты патентных исследований нового продукта / технологии согласно  ГОСТ Р.15.011-96 на патентоспособность

5. Перспективы рынка нового продукта/технологии, договоренности с будущими покупателями, уже состоявшиеся продажи 

1. Изложение концепции товара –  конкретное предложение рынку в терминах потребителя

2. Проверка концепции товара - апробация на возможных покупателях

3. Результаты проверки концепции товара:

· понятно и достоверно

· подтверждение наличия преимуществ

· степень удовлетворения

· намерение купить

· предполагаемая цена

· предложения по улучшению

6. Ожидаемая рентабельность нового продукта, хотя бы некоторые выигрышные экономические характеристики нового продукта

1. План расходов и приходов денежных средств

2. Доказательства возможности поступлений денежных средств (договора о поставках, протоколы о намерениях, данные по продажам похожих конкурентов,….).

3. Анализ расходов в связи с существующими рисками

7. Требуемая сумма венчурных инвестиций с обоснованием зачем, на какие цели нужны инвестиции

1. Перечень планируемых работ за средства инвестора 

2. Декомпозиция работ при планировании

· Составление смет разного уровня

· Формирование списка конкретных работ, оценка их 

· продолжительности

· Создание непосредственно плана проекта, сбор остальных 

· результатов и их обобщение

3. Управление рисками (выявление и предотвращение причин неудачи проекта) 

· Компенсация риска – система материальных и информационных резервов

· Диссипация риска

· диверсификация деятельности на разных рынках

· распределение риска между смежниками с фиксацией 

· ответственности при неудаче

· дробление рынка сбыта и  рынка поставщиков

8. Предлагаемые условия инвестору.

1. Какую долю инвестируемого бизнеса готовы передать инвестору?

2. Кто купит через несколько лет эту долю инвестора, за какую сумму и откуда такая сумма у него появится?

· менеджеры инвестируемой компании

· заинтересованные лица со стороны

· другие фонды

· стратегические инвесторы

Структура бизнес-плана
1. Резюме (краткое изложение всех основных вопросов содержания каждой главы).

2. Общие предпосылки и история проекта.

2.1. Спонсоры проекта.

2.2. История проекта.

2.3. Стоимость уже проведенных исследований.

3.
Описание компании.
3.1. Общая информация.

3.2. Факторы, которые должны обеспечить успех.

4.
Рамочные условия (текущее положение и динамика изменения).
4.1. Ситуация.

4.2. Налога.

4.3. Основные предположения.

4.4. Допущения.

 5. Продукты и услуги.
5.1.
Описание продукта/услуги.
5.1.1. Полезные свойства продукта/услуги (конкретно).

5.1.2. Способность удовлетворять потребности.

5.1.3. Конкурентные преимущества.

5.1.4. Положение дел на настоящий момент (идея, прототип, выпуск мелких партий и т. д.).

5.2.
Жизненный цикл продукта/услуги.
5.2.1. Описание нынешнего положения продукта/услуги в рамках его жизненного цикла.

5.2.2. Факторы, которые могут изменить прогнозируемый жизненный цикл:

· удлиняющие цикл;

· сокращающие цикл.

5.2.3. Интеллектуальная собственность (авторские права, патенты, промышленные секреты, ноу-хау).
5.2.3.1.Существующие авторские права и патенты, а также те, получение которых ожидается.
5.2.3.2.Прогноз относительно получения охранных документов (патентов, свидетельств, ак​цептованных заявок).
5.2.3.3.Важнейшие свойства ваших продуктов/услуг, на которые нельзя получить патент или авторские права.
5.2.3.4.Важнейшие свойства ваших продуктов/услуг, которые квалифицируются как про​мышленные секреты (ноу-хау);
5.2.3.5.Юридически оформленные соглашения с владельцами и работниками:
- соглашения о неразглашении (конфиденциальности);
соглашения об отказе от конкуренции.
5.3. Деятельность, связанная с исследованиями и разработками
5.3.1. Текущая деятельность.

5.3.2. Будущая деятельность (с указанием узловых моментов).

5.3.3. Ожидаемые результаты будущих исследований и разработок:

· новые продукты/услуги;

· новые поколения уже существующих продуктов

или услуг;
· дополняющие продукты/услуги;

· продукты или услуги, призванные заменить существующие.
5.3.4.
Исследования и разработки, проводимые другими фирмами вашей отрасли:
· прямыми конкурентами;

· непрямыми конкурентами;

· поставщиками;

· клиентами.

6. Общий анализ рынка и концепция маркетинга.
6.1. Определение основной идеи, целей и стратегии проекта.

6.2. Спрос и рынок.

6.2.1. Структура и характеристики рынка:
—основные группы клиентов (фирмы, правительственные организации, индивидуальные потребители);
—структура потребления.
6.2.2. Оценка отрасли (с указанием рыночных лидеров и стадии жизненного цикла): - рост в прошлом;
· размер (масштаб) и потенциал;

· оценка будущего роста через 5 и 10 лет (с указанием основных программ развития);
—территориальное размещение промышленности, важнейшие проблемы и перспективы, об​щее качество товаров.
6.2.3. Импорт в прошлом и его будущие тенденции, объем и цены.

6.2.4. Роль отрасли в национальной экономике и политике, приоритеты, связанные с отраслью.

6.2.5. Размер спроса:

- рост в прошлом;
· существующее значение;

· прогноз будущих значений.

6.2.6.Основные факторы и показатели.
6.3. Рынки и сегменты, на которые нацелен бизнес.

6.3.1. Отличительные характеристики:
· .крайне необходимые потребности;

· в какой мере эти потребности удовлетворяются в

настоящее время;
· демографические факторы;

· географическое местоположение;

· лица, принимающие решение о покупке, а также оказывающие на них влияние;
—сезонные/циклические тенденции.
6.3.2. Размеры.
· численность будущих клиентов;

· годовой объем покупок продуктов или услуг.

удовлетворяющих те же самые или анало​гичные потребности, что и ваши продук ты или услуги; - географический район;
—ожидаемый рост размеров рынка.

6.4. Результаты изучения (тестирования) рынка.

6.4.1. Установление контактов с потенциальными клиентами,

6.4.2. Предоставление потенциальным клиентам информации или проведение для них демонстрации продуктов и услуг.

6.4.3. Реакция потенциальных клиентов.

6.4.4. Важность удовлетворения предполагаемых потребностей.

6.4.5. Тест готовности группы приобретать продукты/услуги при различных уровнях цен.

6.5. Законодательные ограничения.
6.5.1. Подкрепленные законами требования клиентов и правительства:
· способы удовлетворения этих требований;

· необходимое для этого время;

· издержки, связанные с удовлетворением этих

требований.

6.6. Конкуренция.
6.6.1.Выявленный тип конкуренции (по ассортименту или обслуживанию и сегменту рынка).
6.6.1.1. Существующая конкуренция.

6.6.1.2. Доля рынка, приходящаяся на конкурен-

тов.
6.6.1.3.Потенциальная конкуренция (как долго будет существовать «окно возможности», прежде чем ваш первоначальный успех приведет к возникновению новой конку​ренции? Кто может выступить в качестве нового конкурента?).
6.6.1.4. Прямая конкуренция.

6.6.1.5. Косвенная конкуренция (товары-заменители).
6.6.2.Сильные стороны (конкурентные преимущества):
—способность удовлетворять потребности клиентов;
· эффективность поставок;

· проникновение на рынок;
· географическое положение;

- прошлые заслуги и репутация компании;
· устойчивость финансового положения;

· ведущие сотрудники.

6.6.3. Важность выхода на новый рынок для конкурентоспособности компании.

6.6.4. Барьеры на пути к рынку (барьеры входа и выхода), связанные с:

· затратами (инвестициями);

· временем (затратами времени или ключевой календарной датой);
· технологиями;

· квалификацией ведущих работников;

—консерватизмом клиентов  (верностью маркам других фирм, сложившимися взаимоотношениями и т. д.);
—существующими патентами и товарными знаками.

6.7. Концепция маркетинга, прогноз продаж и бюджет маркетинга.
6.7.1. Изложение концепции маркетинга, выбранных це​лей и стратегий;
6.7.1.1.Стратегия роста:
—внутренняя;
—приобретения других компаний;
—франчайзинг (предоставление своей марки и иных прав другим компаниям);
—горизонтальная (поставки аналогичных продуктов различным пользователям);
—вертикальная (поставки продуктов на различных уровнях распределительной сети).
6.7.1.2.Каналы распределения:
· производители оригинального оборудования;

· внутренняя служба сбыта;

· дистрибьютеры (оптовики);

—розничные торговые фирмы.
6.7.1.3.Коммуникации:
· продвижение товаров на рынок;

· реклама;

· общественные связи;

· продажи в результате личных контактов;

· печатные материалы (каталоги, брошюры и т. д.).

6.7.2. Стратегия ценообразования.

6.7.2.1. Базовая цена.

6.7.2.2. Скидки (сезонные, оптовые, условия оплаты, клиент и т. п.).
6.7.2.3. Схема оплаты.
6.7.2.4. Поведение в случае обострения конкурен​ции.

6.7.3. Стратегия осуществления продаж.
6.7.3.1. Программа продаж.

6.7.3.2. Служба сбыта:

· внутренние или независимые представители;

· размеры;

· набор и подготовка кадров;

· вознаграждение.

6.7.3.3.Продажи:
· выявление перспективных клиентов;

· установление приоритетности клиентов;

· количество запросов о продаже за период;

· среднее число запросов в расчете на одну продажу;

· стоимость одной продажи;

· средняя стоимость в расчете на один заказ.

6.7.4. Предполагаемые годовые поступления от продаж основных и побочных продуктов.

6.7.5. Предполагаемые годовые затраты на стимулирование сбыта и маркетинг.

6.8. Требуемая производственная программа.
6.8.1. Основные продукты,

6.8.2. Побочные продукты.

6.8.3. Отходы (предполагаемые годовые затраты на удаление отходов).

7. Производство.
7.1. Материальные ресурсы: приблизительная потребность, су​ществующее и потенциальное положение с поставками, грубая оценка годовых затрат на местные и импортируемые ресурсы (учесть в каждом подразделе при составлении соответствующих бюджетов).
7.1.1. Сырье.

7.1.2. Обработанные промышленные материалы.

7.1.3. Компоненты.

7.1.4. Вспомогательные производственные материалы и услуги:

· вспомогательные материалы;

· коммунальные услуги (особенно электроснабжение);
—энергоносители.
7.2. Местоположение, участок, окружающая среда.
7.2.1. Предварительный выбор, включая оценку стоимо сти земли.

7.2.2. Предварительная оценка воздействия проекта на окружающую среду.

7.3. Проектно-конструкторские работы.
7.3.1. Определение достижимой нормальной производст​ венной мощности,

7.3.2. Количественное соотношение между продажами, производственной мощностью и материальными ресурсами.

• 7.3.3. Предварительное определение рамок проекта.

7.3.4. Технология и оборудование.
7.З.4.1. Технологии и процессы в их соотношении с производственной мощностью.
7.3.4.2.Описание технологии и технологический прогноз.
7.3.4.3.Воздействия технологий на окружающую среду.
7.3.4.4.Грубая оценка стоимости местной и зарубежной технологии.
7.3.4.5.Примерная планировочная схема предполагаемого оборудования (основные компоненты);
· производственное оборудование;

· вспомогательное оборудование;

· сервисное оборудование;

—запчасти,   быстроизнашивающиеся   предметы, инструменты.
7.3.4.6.Грубая оценка инвестиционных затрат на оборудование (отечественное и зарубеж​ное):
· производственное оборудование;

· вспомогательное оборудование;

· сервисное оборудование;

—запчасти,   быстроизнашивающиеся   предметы, инструменты. 

7.4. Трудовые ресурсы, бюджет по персоналу.
7.4.1. Предполагаемые потребности в трудовых ресурсах:
· общие;

· рабочих;

· служащих;

· местных/иностранных.

7.4,2. Предполагаемые годовые затраты на трудовые ре​сурсы, включая накладные расходы на оклад и зар​плату:
· общие;

· рабочих;

· служащих;

- местных/иностранных.

7.5. Гражданское строительство.
7.5.1.Примерная схема работ по гражданскому строи​ тельству, расположение зданий, краткое описание применяемых строительных материалов:
· подготовка и освоение участка;

· возведение зданий и специальных сооружений

гражданского строительства:
—наружные работы.
7.5.2.Грубая оценка инвестиционных затрат на работы по гражданскому строительству (в местной и иностранной валюте):
- подготовку и освоение участка;
· возведение зданий и специальных сооружений;

· наружные работы.

8. Организация и юридический план.
8.1.
Примерная организационная схема:
· общее руководство;

· производство;

· продажи;

· администрация.

8.2.
Юридическая форма бизнеса.
8.2.1.Корпорация (акционерное общество):
· корпорации обычного типа;

· корпорации особого типа (прибыли и убытки относятся непосредственно на акционеров, но исключается двойное налогообложение).
8.2.2.Партнерство (товарищество):
—полное (с неограниченной ответственностью);
—ограниченное  (с ограниченной ответственностью).
8.2.3.Индивидуальное предприятие.
8.2.4.Возможные формы участия инвестора/кредитора/партнера.
8.3. Собственники.

8.3.1. Имена и фамилии, доля собственности в процен​тах.
8.3.1.1.Степень   вовлеченности   в   деятельность компании.
8.3.1.2.Форма участия в капитале:
· обыкновенные акции;

· привилегированные акции;

· действительный партнер;

· ограниченный партнер.

8.3.1.3.Имеющиеся и сохраняющие силу эквиваленты акций:
—опционы;
-варранты;
—конвертируемый долг.
8.3.2.Обыкновенные акции:
· количество акций, разрешенное к выпуску;

· выпущенное число акций.

8.3.3.Совет директоров (собственников):
—имена и фамилии, положение в совете;
—степень вовлеченности в деятельность компании;
· квалификация;

· вклад в достижения компании (в прошлом и ожидаемый в будущем).
8.4. Предложение инвестору/партнеру/кредитору.

8.5. Возможные гарантии, залоги и т. п.

8.6.
Описание главных менеджеров (полностью привести в приложении).
8.6.1. Существующие сотрудники. Для каждого указать:
—Имя и фамилия, должность, краткое описание должности;
—Основные права и обязанности на предыдущих должностях;
—Уникальные навыки и опыт;
—Принципы, лежащие в основе оплаты труда
8.6.2. Планируемое пополнение в команду менеджеров
(по вышеуказанному списку).

8.7. Предполагаемые накладные расходы:

- общезаводские;
· административные;

· финансовые.

9.
Календарное осуществление проекта.
9.1. Предполагаемый календарный план осуществления проек​ та;

9.2. Предполагаемые затраты на осуществление проекта.

10.
Риски.
10.1. Типы, состав и пр.

10.2. Управление рисками.

10.3. Страхование.

11.
Финансовый план и инвестиции.
11.1.Финансирование проекта.
11.1.1.Предполагаемая структура капитала и предполагаемое финансирование.
11.1.1.1. Схема финансирования (объем, моменты времени).

11.1.1.2. Тип:

· выпуск акций;

· выпуск долговых обязательств;

· смешанный.

11.1.1.3.Условия, на которых удовлетворяется потребность.
11.1.2.Издержки финансирования.
11.2.Использование финансовых средств.
11.2.1. Капитальные вложения.

11.2.2. Пополнение оборотного капитала.

11.2.3. Выплата долга.

11.2.4. Приобретение (других компаний).

11.3.Производственные издержки.
11.3.1. Расходы на материалы.

11.3.2. Расходы на персонал.

11.3.3. Накладные расходы.

11.3.4. Другие постоянные и переменные издержки.

11.4.Долговременные финансовые стратегии (направленные на погашение обязательств перед инвесторами).
11.4.1. Переход компании на положение открытой.

11.4.2. Выкуп с использованием кредита.

11.4.3. Переход в собственность другой компании.

11.4.4. Уровни обслуживания и расписание по обслуживанию долга.

11.4.5.Ликвидация предприятия.

 12. Финансовый анализ.
12.1. Прошлые финансовые данные (за три-пять лет).
12.1.1.Годовые отчеты:
—отчет о прибылях/убытках;
-бухгалтерский баланс;
—денежные потоки.
12.1.2.Уровень связи с независимыми аудиторами (на​ звание фирмы):
-аудит;
· обзор;

· аудиторские заключения.

12.2. Финансовые данные на перспективу (первый год — по ме​сяцам, далее — по годам).
12.2.1. Отчет о прибылях/убытках.

12.2.2. Бухгалтерский баланс.

12.2.3. Денежные потоки.

12.2.4. Бюджет капитальных вложений.

12.3.
Финансовая оценка.
12.3.1. Срок окупаемости.

12.3.2. Простая норма прибыли.

12.3.3. Точка безубыточности.

12.3.4. Внутренняя норма рентабельности.

12.3.5. Анализ чувствительности.

· анализ относительных величин;

· анализ тенденций с предоставлением графиков.

12.4.Оценка с точки зрения национальной экономики.
12.4.1. Анализ влияния занятости.

12.4.2. Анализ влияния протекционизма и т. п.

12.4.3. Бюджетная эффективность.

12.5.Критерии выбора варианта проекта, его оптимизация.

13. Приложения и иллюстрации.
13.1. Краткие сведения о ведущих менеджерах.

13.2. Фотографии продукции.

13.3. Исследования рынка.

13.4. Перечень публикаций, имеющих отношение к делу:

· журнальные статьи;

· книги.

13.5. Результаты испытаний, пробной реализации и др.

13.6. Патенты, заявки, ноу-хау, сертификаты и пр.

13.7. Важнейшие контракты.

13.7.1. Договора аренды.

13.7.2. Контракты на продажу.

13.7.3. Контракты на покупку.

13.7.4. Соглашения о партнерстве (собственности).

13.8. Использованные методы исследования, их характеристики и параметры.
Инвестиционный меморандум

Инвестиционный меморандум - связующее звено между предприятием и инвестором.

Инвестиционный Меморандум содержит полную информацию о предприятии и предлагается потенциальному инвестору. Методология его составления хорошо отработана и следовать ей необходимо без изменений. 

Основными разделами инвестиционного меморандума являются: 

1. Анализ рынка, на котором работает компания:

· емкость рынка,

· структура,

· конкуренты, 

· динамика цен.

2. Позиции компании  на рынке:

· бизнес  компании (история, управленческая команда, миссия, цели и задачи компании);

· продукты компании (продукты, позиционирование, брэнды, распределение и продвижение продуктов;

· экономика компании.

3. Финансовые показатели компании

· отчет о прибылях и убытках, 

· балансы,

· потоки денежных средств, 

· интегральные экономические показатели.

4. Факторы риска

· технические риски

· финансовые риски

· человеческий фактор

5. Отчет об оценке компании

· методы оценки и их выбор;

· оценки стоимости компании различными методами.

Типичный инвестиционный меморандум будет содержать от 100 и более страниц, на составление которого уйдет много времени, усилий, финансовых средств, в котором представлены все возможные сценарии результатов, достижение которых возможно при получении инвестиций.

3. Инструменты анализа и оценки рынка. 
Маркетинг в инновационной компании
Оценка преимуществ товара 

· Составление перечня свойств товара, важных для потребителей. 

· Составление перечня проблем потребителей в данной сфере

· Составление перечней конкурирующих товаров и товаров-заменителей.

· Составление перечня фирм конкурентов, их доли на рынке

· Заполнение таблицы свойства товара/конкуренты

· Заполнение таблицы проблемы потребителя/конкуренты

· Оценка степени новизны товара

· Замена существующего товара 

· Дополнение к имеющемуся ассортименту 

· Новый ассортимент 

· Совершенно новый товар

· Составление списка перечня возможных мотиваций потребителя по переключению на новый товар

Оценка ежегодного объема рынка товара

· Оценка общей величины затрат

· Оценка уровня рентабельности производства

· Потребность в товаре (одноразовый, периодичность потребления)

· Срок окупаемости от начала производства

· Доля фирмы на рынке

· Расчет потребного ежегодного объема рынка товара

· Сравнение с существующим объемом рынка

Порядок работ по выводу нового товара на рынок  

Вывод и продвижение на рынок нового товара ответственный и рискованный процесс. Системно подойти к данному процессу помогает следующая последовательность действий: 

Алгоритм разработки программы вывода нового товара на рынок
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Рис. 1 Алгоритм разработки программы вывода нового продукта

Рассмотрим каждый блок более детально: его задачи, порядок работ и итоги.

Этап 1. Постановка целей:

Грамотно поставленная цель программы вывода нового товара является залогом успеха ее выполнения. Цель должна быть четко обозначена, измерима, достижима, согласована с имеющимися ресурсами и должна устраивать собственника (инвестора).

Этап 2. Анализ рынка по предложенной идее нового товара. 

Основные задачи этапа: В первую очередь необходимо провести анализ рынка для определения целесообразности разработки нового продукта. Маркетинговый анализ рынка включает в себя: анализ влияния внешней среды для оценки основных рисков и возможностей, анализ отраслевого рынка для определения количественных показателей: объем рынка, его динамика развития, потенциал развития. Анализ конкурентов проводится для оценки силы конкуренции на рынке и определения основных стратегий конкурирующих фирм, а также с целью выявления конкурентных преимуществ нового продукта.  Анализ возможностей компании проводится с целью выявления необходимых ресурсов для реализации поставленных целей по новому проекту: оцениваются технические, технологические, кадровые, финансовые, маркетинговые и сбытовые ресурсы. На основании проведенного анализа формируется перечень основных сегментов потребителей и по итогам оценки их привлекательности определяются целевые сегменты рынка для реализации нового продукта. Опрос клиентов помогает выявить потребительские предпочтения.

Ожидаемые  результаты:

1. Заключение о перспективности рынка, отраслевые показатели: объем рынка, его динамика, прогноз развития, наиболее привлекательные товары.

2. Целевые сегменты потребителей и их предпочтения.
Основные разделы и порядок реализации первого этапа представлен на схеме (Рис. 2). 


Рис.2. Порядок реализации первого этапа маркетингового анализа
Основные показатели для анализа рынка сведены в таблицу 1.

Таблица 1. Информация для анализа рынка

	Группа показателей
	Перечень показателей

	Количественные данные о рынке 
	- емкость рынка
- рост рынка
- доля рынка
- стабильность спроса 

	Качественные данные о рынке 
	- структура потребности
- мотивы покупки
- процессы покупки
- отношение к информации 

	Анализ конкуренции 
	- оборот/доля рынка
- сильные и слабые стороны
- определимые стратегии
- финансовая помощь
- качество управления 

	Структура покупателя 
	- количество покупателей
- виды/размеры покупателей
- особенности, свойственные отдельным регионам
- особенности, свойственные отдельным отраслям 

	Структура отрасли 
	- количество продавцов
- вид продавцов
- организации/союзы
- загрузка производственных мощностей
- характер конкуренции 

	Структура распределения 
	- географическая
- по каналам сбыта 

	Надежность 
	- барьеры для доступа
- возможность появления товаров-заменителей 


Главный результат – прогноз объема продаж для проведения экономического расчета финансовых показателей проекта и принятия решения о продолжении или прекращении работ.

Перед тем, как начать этап детального исследования рынка, необходимо обозначить перечень показателей, с помощью которых будет проводится расчет финансовых – экономических показателей и выбрать ключевые из представленного ниже списка: 

1. Общий оборот целевого рынка, (руб./шт)

2. Динамика развития рынка и прогноз на 3 – 5 лет

3. Оценка прямых аналогов, их цены на рынке

4. Продукция, пользующаяся наибольшим спросом

5. Основные сегменты потребителей, целевые сегменты

6. Актуальность разработки и производства на основании данных о рынке

7. Ценовые характеристики нового продукта

8. Предварительная оценка ожидаемого объема продаж компании, (руб./шт)

9. Основные методы коммуникаций при выводе продукции на рынок

10.  Расчет ориентировочных затрат на продвижение.

В зависимости от типа инновационного проекта, новизны продукта, исследуемой отрасли и других характеристик, перечень показателей может дополняться и  корректироваться, но не значительно. 

Этап 3. Определение конкурентных преимуществ нового товара:

Основные задачи этапа: после того, как определена концепция нового продукта, разрабатывается предложение (обещание) для аудитории, а также перечень фактов, подтверждающих ценность предложения (конкурентных преимуществ) для целевой аудитории.
Ожидаемые  результаты:

Формирование коммерческих предложений для различных категорий клиентов на основании определенных конкурентных преимуществ.
Особое внимание при определении конкурентных преимуществ  необходимо обратить на тот факт, что для каждого целевого сегмента клиентов они могут быть различны. Именно поэтому, на этапе анализа определяются основные целевые сегменты, а уже затем, на основании опроса экспертов и клиентов формируется перечень конкурентных преимуществ нового товара. Это то, что мы будем предлагать нашим клиентам и аргументировать необходимость выбора нашего нового товара.

Возможные направления определения конкурентных преимуществ нового товара:
1. Превосходство товара, т. е. наличие у него свойств или функций, способствующих лучшему восприятию потребителями. Главное, чтобы эти свойства были важны для клиентов.

2.        Маркетинговое ноу-хау, т. е. лучшее понимание рынка. Чаще всего такое преимущество становится необходимостью, если продукт или услуга практически не отличается от конкурентов. Для промышленного рынка таким ходом может быть  специализированное сервисное обслуживание.

3.        Технологическое ноу-хау. Данное конкурентное преимущество обусловлено появлением или разработкой новой технологии. Самое стабильное конкурентное преимущество, однако, наиболее сложно для выведения на рынок.

В таблице 2 приведены возможные направления дифференцирования, которые компания может выбрать для позиционирования своего продукта.

Таблица 2.  Направления дифференцирования продукции

	Продукт
	Услуги
	Персонал
	Канал продаж

	Функционал

Свойства

Эффективность использования

Экономичность

Долговечность

Надежность

Дизайн

Стиль
	Простота заказа

Доставка

Обучение потребителей

Консультация потребителей

Обслуживание и ремонт

Дополнительные услуги

Гарантия

Кредит
	Компетентность

Учтивость

Способность профессионально проконсультировать

Надежность

Отзывчивость

Коммуникабельность

Профессионализм
	Широкий охват

Компетентность

Результативность




Этап 4. Разработка ценовой политики и матрицы скидок

· Основные задачи этапа: определение уровня цен по каждому товару и системы формирования скидок и наценок.

Принимаются во внимание следующие позиции: 

– задачи ценообразования;

– мониторинг и анализ цен конкурентов;

– соотношение уровня цен на предприятии с уровнем цен конкурирующих организаций; 

– зависимость спроса от цены товара (эластичность спроса); 

– степень новизны товара; 

– выбранная тактика ценовой политики; наличие аналогов или товаров-заменителей; 

– выбор метода установления цен;

– соответствие цены новизне и качеству товара, сервисной политике и обслуживанию.

Благодаря единой ценовой политике на предприятии можно создать конкурентное преимущество – благоприятные условия для привлечения дилерских фирм и расширения сбытовой сети. 

Этап. 5. Разработка политики продаж

Основные задачи этапа: Первый шаг в разработке политик продаж: формирование плана продаж согласно поставленным целям по обороту. Далее, необходимо общий поставленный план детализировать по каналам продаж, отраслям и менеджерам по продажам.

На рис. 3 представлена технология разработки сбытовой сети по новому продукту. 
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Рис. 3 Технология разработки сбытовой сети.

Пример выбора комплексной стратегии сбыта


Для выявления новых или побочных сфер деятельности существует це​лый ряд методов. Одним из таких является методика поиска нового клиента.

Алгоритм поиска клиентов по отраслям представлен на рис. 4.

1. В разрезе каждого направления деятельности проводится анализ отраслевых рынков (ключевые направления деятельности являются приоритетными). В первую очередь составляется список всех возможных сегментов потребителей по отраслям. Далее, по выбранным критериям (емкость, прибыльность, тенденции развития и т.д.) проводится экспертная оценка каждого пункта, составляющего список возможных потребителей. Следующим шагом проводится ранжирование списка и выбор лидирующих отраслей. 

2. В процессе исследования  выявляются, так называемые "отраслевые пионеры", лидеры в отрасли, изучаются условия, на которых они работают с предприятиями - конкурентами. На базе полученных данных формируются предложения о сотрудничестве, учитывая, что мы должны предложить ему лучшие условия работы, чем те, на которых он работает в данный момент.

3. Работа по установлению личных контактов с отраслевыми  лидерами продаж ведется на уровне руководителей высшего звена, предварительная работа проводится рядовыми сотрудниками предприятия. Успех переговоров, практически в равной степени зависит как от качественной предварительной подготовки, так и непосредственно от профессионального ведения делового разговора руководителей.

4. После того, как закончены переговоры с отраслевым лидером и согласованы вопросы по выведению на данный рынок продукции предприятия, прежде всего, проводятся имиджевые презентации для ознакомления фирм, работающих в данном сегменте, как с предприятием, так и с его продукцией. 

5. Таким образом, в рамках отрасли, выявляются клиенты, готовые работать с предприятием. Первоначально, осуществляются опытные продажи, а затем, в зависимости от предполагаемых объемов сбыта, по каждой фирме определяются условия работы и заключаются долгосрочные договора.

6. После того, как отрасль практически полностью охвачена, по этому же алгоритму начинается проработка следующей, менее привлекательной, чем лидер, но все же имеющей свой потенциал.

7. В оптимальном варианте, подобная проработка должна осуществляться до полной загрузки производственных мощностей предприятия. 


Рис.  4. Методика поиска новых клиентов по отраслям 

Варианты построения региональной  дистрибьюторской сети

I. Дистанционные продажи

· Самый пассивный способ

· Имеет смысл, если:

· бизнесу характерны редкие и крупные сделки

· Есть уникальный продукт/сервис, у клиентов нет выбора 

II. Партнерская компания как региональное представительство

· Большие риски воровства и потери бизнеса

· Имеет смысл, если:

· нельзя без местного присутствия, но нет возможности делать инвестиции в создание филиалов

· у вас хорошо защищенный продукт/бренд/технология

III. Индивидуальные региональные торговые представители

· Крайне непросто найти правильных людей

· Имеет смысл, если: 

· Используется совместно с другим методом (разъездные бригады, дистанционные продажи)

· Используется для маркетинговой разведки, технической поддержки, CRM 

IV. Фокусные бригады

· Найти и удержать соответствующих людей еще сложнее

· Имеет смысл, если: 

· Используется совместно с другими методами (индивидуальные представители, дистанционные продажи)

· Есть большая доля офисной работы (документация, проектирование, ...) при подготовке сделки

V. Собственные торговые представительства 

· решение зависит от:

· экономики создания филиала и текущего уровня бизнеса (т.е. когда рост бизнеса начинает оправдывать затраты на создание представительства)

· Уровня конкурентного давления 

· количества клиентов (больше клиентов - больше потребности в локальном присутствии)

· важности "зрительного контакта" с клиентом, его сервисной поддержки и обхаживания, тендеров и прочих факторов индивидуальной работы.

После того, как принято решение о разработке посреднической сети, определены целевые регионы, ориентировочное количество посредников, можно приступать к работе по поиску посредников и созданию дилерских центров в регионах, пользуясь предложенной методикой (Рис. 5).

Рис. 5  Разработка методики региональной сбытовой сети 

Данная методика (схема работы представлена на рис. 5) выполняется в следующей последовательности:

1. Проведение рекламы в региональных СМИ. Анализ реакции на рекламу. Поиск возможных посредников. 

Рекламные мероприятия планируются заранее. Выбираются наиболее подходящие СМИ в целевом регионе. Подается рекламное сообщение, нацеленное именно на оптовые посреднические фирмы  (смысл: "предлагаем возможность заработать"). Объявления подаются не менее 3-х раз. Отклики на данное сообщение регистрируются и проводится сбор данных по возможным посредникам.

2. Изучение сбытовых сетей конкурентов. Выявление посредников  конкурентов.

Параллельно с первым шагом проводится анализ сбытовых сетей конкурентов по каждому виду продукции, изучается их опыт продвижения и продажи товара. Определяются каналы товародвижения и фирмы – посредники, работающие с фирмами – конкурентами. Результат - аналитическая справка с представленным списком фирм, реквизитами, желательно  досье по каждой фирме.

3. Анализ предложений в региональной рекламе. Выявление фирм, торгующих подобной продукцией.

В процессе анализа региональной рекламы выявляются фирмы, присутствующие на рынке и работающие по интересующему нас направлению.

4. Работа на региональных оптовых выставках и ярмарках. Заключение протоколов о намерениях.

Работа на региональных выставках дает возможность непосредственно увидеть фирмы, работающие на рынке, познакомиться, обсудить условия работы в данном регионе, а также обозначить требования потребителей к производимой продукции и т. д.

Все представленные мероприятия направлены на выявление возможных посредников в целевом регионе.

5. Формирование базы данных «Посредники».

Формируется база данных фирм – посредников в разрезе региона, учитывая результаты проделанной работы по предыдущим шагам. В базе данных должно содержаться максимум информации по фирмам: реквизиты, ФИО директора и контактной персоны, финансовое состояние, номенклатура продукции, имидж данной фирмы на рынке и т.д.

6. Установление контактов с потенциальными посредниками с целью получения  информации. Данная работа проводится для уточнения и получения максимального объема информации.

Для заключения договора с фирмой – посредником информации о финансовом состоянии дел на фирме и юридической проверки недостаточно, необходимо получение и обработка информации о коммерческой деятельности фирмы. Для этого рекомендуется использование сети Интернет, получение необходимой информации от других поставщиков и клиентов фирмы. Полученными данными постоянно пополняется созданная база данных "Посредник".

7. Разработка типового договора. Разработка матрицы скидок.

Определяются условия договора и скидки в зависимости от объемов планируемых закупок и особенностей рынка  в данном регионе в рамках ценовой политики предприятия.

8. Отбор посредников (по методике выбора посредников).

Проводится предварительный отбор оптимальных посредников для продолжения работы в данном регионе. 

9. Заключение краткосрочных договоров на посреднические услуги (пробные поставки).

10. Проводятся опытные поставки товара малыми партиями для изучения работы посредника и реакции рынка на поставляемую продукцию. По возникшим замечаниям со стороны посредников и конечных потребителей проводятся корректирующие мероприятия.

11. Дополнительный отбор по результатам пробных поставок.

При положительном опыте как со стороны производителя, так и со стороны посредника проводится работа по заключению долгосрочных договоров.

12. Заключение долгосрочных договоров и работа на постоянной основе.

Основные каналы продаж новых технологий:

· Технологические инкубаторы

· Инновационные центры

· Промышленные предприятия

· Профессиональные ассоциации

· Отраслевые выставки

4.3. Особенности продвижения инновационного продукта на рынок, типовые ошибки 

Этап 6. Формирование программы продвижения нового товара 

Коммуникационная политика фирмы – комплекс средств, объединяющий участников, каналы и приемы взаимодействий фирмы, направленный на поддержание и установление взаимоотношений с клиентами в рамках стратегической программы.

Среди представленных на рис. 6. инструментов продвижения выбираются те, которые соответствуют специфике рынка продукта.
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Рис. 6 Способы продвижения продукции на рынке

Наиболее эффективные инструменты для промышленного рынка:

1. Личные продажи

2. Прямой маркетинг

3. Стимулирование сбыта

4. Выставки и специальные мероприятия

5. Вебсайт, электронная коммерция

6. PR – акции, спонсорство

7. Реклама (печатная и СМИ)

Мероприятия по продвижению новой продукции в рамках ограниченного бюджета
1. Пресс – конференции с приглашением отраслевых экспертов и журналистов

2. Выступление на профильных конференциях

3. Пресс – релизы (новостные сообщения)

4. Участие в конкурсах на лучший продукт в рамках выставок

5. Мнение экспертов на профессиональных форумах

6. Рекомендации ведущих клиентов или экспертов

7. Передача образцов продукции для эксплуатации у ведущих клиентов

Продвижение продукта осуществляется путем комплексного и систематичного использования в определенной пропорции наиболее эффективных инструментов.

Однако, по практике часто компании, выводящие на рынок новые продукты допускают похожие ошибки:

Первая ошибка  - не поставлены цели, т.е. не оцифрованы, нет срока их достижения.

Когда не поставлены цели – никто, в том числе и собственник не понимает – чего необходимо достичь. В следствие данной ошибки продвижение и вывод нового продукта становится не управляемым процессом, несистемным и, соответственно, эффективность воздействий рассчитать не представляется возможным.
Вторая, ошибка при планировании продвижения заключается в оценке затрат на вывод новой продукции на рынок. Предприятия и компании, имеющие в большинстве своем производственный менеджмент, зачастую недооценивают размеры бюджета, необходимые на продвижение новой продукции на рынок. По практике европейских стран затраты на продвижение продукции составляют около 40  - 60 % от затрат на разработку проекта. В России доля затрат по факту составляет около 10 – 20 % от стоимости разработки и обусловлено это пока не высокой конкуренцией на рынке. Однако, закладывается на практике, как правило, еще меньше. По факту тратиться придется все равно, но в бюджете и в экономическом расчете эти средства не будут заложены, что в конечном итоге увеличивает риски и корректирует экономические показатели по сроку окупаемости и размеру инвестиций. Поэтому, когда необходимо не только произвести новый продукт, но еще проинформировать клиентов, осуществить продажу, иногда средств требуется столько же или больше, чем на разработку. А многие фирмы просто не уделяют этому должного внимания.

Третья ошибка: усеченное понимание средств продвижения нового товара. Многие фирмы ограничиваются рекламой, которая не всегда применима к технологическим и производственным продуктам. Однако, инструментов продвижения достаточное количество и для того, чтобы не ошибиться, необходимо хорошо знать свою целевую аудиторию.

Четвертая ошибка: полное копирование действий конкурентов, что приводит к неразличимости программ продвижения и полной путанице среди клиентов.

Пятая ошибка: некорректное выделение целевой аудитории или ошибки сегментации, вследствие чего продукция продвигается на «всех сразу», при этом тратятся значительные средства на продвижение, а результат не достигается. Мы получаем эффект: «стрельбы из пушек по воробьям».

Шестая ошибка: недостаточное информирование клиентов. Хорошо зная свой продукт, разработчики не заботятся о том, чтобы об этом также хорошо знали клиенты. Соответственно не проводится достаточное обучение менеджеров по продажам своей компании и посредников, которые участвуют в процессе продаж нового продукта. 

Седьмая ошибка: низкая квалификация сотрудников, отвечающих за продвижение, а также сотрудников рекламных агентств. Данная ситуация – следствие тотальной экономии, оборачивается зачастую двойными затратами. Риски при выводе нового продукта и так велики, не стоит их увеличивать, доверяя такой важный процесс непрофессионалам.

 Восьмая ошибка: отсутствие обратной связи с потребителем. Разработана и проводится программа продвижения, но при отсутствии обратной связи с клиентами, компания не имеет возможности оценить эффективность и результативность этих воздействий. В дальнейшем, продолжаются траты на продвижение без подтверждения их эффективности.

Малозатратные способы обратной связи с клиентами:

1. Через опрос клиентов выясняем:

· стоимость звонка (цена носителя/кол-во звонков)

· стоимость посетителя (цена носителя/кол-во посетителей) 

· стоимость контракта (цена носителей/кол-во контрактов,  стоимость контракта/сумма контракта) 

2. Уникальный номер/ e-mail/ сайт 

3. Купон

4. Пароль - % скидки

Девятая ошибка: отсутствие систематизации и последовательности при проведении рекламных акций. Зачастую не разрабатывается программа продвижения, а отдельные инструменты используются «по случаю» для решения возникающих проблем по ходу работ. Отсутствие системы  не позволяет получить комплексный синергетический эффект и в результате для достижения тех же показателей тратятся более значительные суммы на продвижение с меньшей эффективностью.

В итоге программа продвижения должна: во-первых, подготовить рынок (потребителя) к благоприятному восприятию нового товара; во-вторых, поддерживать спрос на высоком уровне на стадии массового производства товара; в-третьих, способствовать расширению рынка сбыта. В зависимости от стадии жизненного цикла товара меняются масштабы и интенсивность продвижения, меняются также способы ее распространения, обновляются ее аргументы, подбираются более свежие, более оригинальные идеи.

5. Стратегия и тактика защиты интеллектуальной собственности 

 Возможности правовой охраны коммерциализуемых интеллектуальных ресурсов.

При изучении возможности инвестиций стратегический партнер (инвестор) в первую очередь помимо коммерческой привлекательности выясняет обоснованность определения собственника и объем прав на научно-техническую, технологическую, коммерческую информацию, на основе которой создается инновационный проект. 
Инвестиции связаны с высокими рисками, прежде всего, по причине необходимости проведения исследований и разработок, т.е. получения еще пока неизвестного знания. Расчет будущих денежных потоков от продажи нового продукта, когда еще не все его параметры известны, нельзя сделать достаточно точным. Однако инвестора привлекает возможность получения дохода при реализации продукции с более высокими потребительскими свойствами и освоение новых рынков.

Не имея надежного механизма расчета возврата вкладываемых в инновационный проект средств, инвестор может снизить риск неудачи, в значительной степени, путем анализа правовой защищенности разработки, предлагаемой к финансированию. Если ее владелец имеет монопольные права на ключевую часть информации, и права эти надежно охраняются патентами и “ноу-хау”, то у инвестора возникает уверенность, что никто в случае успеха инновационного проекта не помешает в дальнейшем развернуть производство и освоить рынок. Потому каждый инновационный проект начинается с формирования “портфеля” интеллектуальной собственности.
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Сами результаты творческой деятельности представляют собой оригинальную информацию, которая является нематериальным объектом, размещенным на материальном носителе. Включение таких нематериальных объектов в хозяйственный оборот также как и в случае с материальными объектами предполагает наличие определенности, кому будут принадлежать доходы при использовании этих объектов. Возникает вопрос - Кто является их правообладателем? 

Покупая ценную информацию ((Знi) для использования в коммерческих целях, возникает желание не оставлять копию у продавца, которая однако всегда у него остается в отличие от материальной вещи. Ведь каждая (Знi должна принести определенный доход. Добиться этого можно только в случае получения исключительных имущественных прав на приобретаемое знание. Справедливо расплатиться с тем, кто создал это коммерциализуемое знание, можно только в случае оформления им адекватных прав на интеллектуальную собственность, т.е. чтобы на (Знi была оформлена как (ИСi 
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Согласно ст.1225 4-й части ГК РФ результатами интеллектуальной деятельности и приравненными к ним средствами индивидуализации юридических лиц, товаров, работ, услуг, предприятий и информационных ресурсов (см. Таблицу 1), которым предоставляется правовая охрана, (интеллектуальной собственностью), являются:

1. произведения науки, литературы и искусства;

2. программы для электронных вычислительных машин (программы для ЭВМ);

3. базы данных;

4. результаты исполнения; 

5. фонограммы и видеозаписи;

6. сообщение в эфир или по кабелю радио- или телевизионных передач (вещание организаций эфирного или кабельного вещания);

7. изобретения;

8. полезные модели;

9. промышленные образцы;

10. селекционные достижения;

11. топологии интегральных микросхем;

12. секреты производства (ноу-хау);

13. фирменные наименования; 

14. товарные знаки и знаки обслуживания;

15. наименования мест происхождения товаров;

16. коммерческие обозначения;

Закон № 98-ФЗ «О коммерческой тайне» от 29.07.2004

1. Конфиденциальность информации, позволяющая при существующих или возможных обстоятельствах получить выгоду
2. Обязанность работника возместить причиненный ущерб от разглашения конфиденциальной информации во время работы и после увольнения

3. Не могут составлять коммерческую тайну следующие сведения (статья 5):

· содержащихся в учредительных документах юридического лица, документах, подтверждающих факт внесения записей о юридических лицах и об индивидуальных предпринимателях в соответствующие государственные реестры;
· содержащихся в документах, дающих право на осуществление предпринимательской деятельности;
· о составе имущества государственного или муниципального унитарного предприятия, государственного учреждения и об использовании ими средств соответствующих бюджетов;
· о загрязнении окружающей среды, состоянии противопожарной безопасности, санитарно-эпидемиологической и радиационной обстановке, безопасности пищевых продуктов и других факторах, оказывающих негативное воздействие на обеспечение безопасного функционирования производственных объектов, безопасности каждого гражданина и безопасности населения в целом;
· о численности, о составе работников, о системе оплаты труда, об условиях труда, в том числе об охране труда, о показателях производственного травматизма и профессиональной заболеваемости, и о наличии свободных рабочих мест;
· о задолженности работодателей по выплате заработной платы и по иным социальным выплатам;
Таблица 1

Краткие сведения о правовой охране интеллектуальной собственности в РФ

	Объекты правовой охраны, законодатель-ная база
	Виды охраняемых результатов

интеллектуальной деятельности
	Документы, подтверждающие наличие прав
	Критерии охраноспособности
	Права и срок действия охранного документа
	Критерии нарушения прав

	Произведения науки, литературы и искусства

Объекты авторского права

ГК РФ 4 часть гл.70
	произведения науки, литературы и искусства независимо от достоинств и назначения произведения, а также от способа его выражения
	Факт существования в материальной форме Свидетельство о добровольной регистрации
	Творческий характер

Оригинальность
	Имущественные права в течение жизни правообладателя плюс 70 лет, Неимущественные права бессрочны
	Несанкционированное воспроизведение

	Программа для ЭВМ, 

Объект авторского права

ГК РФ 4 часть гл.70
	представленная в объективной форме совокупность данных и команд, предназначенных для функционирования ЭВМ и других компьютерных устройств в целях получения определенного результата, включая подготовительные материалы, полученные в ходе разработки программы для ЭВМ, и порождаемые ею аудиовизуальные отображения
	Факт существования на материальном носителе, Свидетельство об официальной (добровольной) регистрации 
	Творческий характер

Оригинальность
	Имущественные права в течении жизни правообладателя плюс 70 лет, Неимущественные права бессрочны
	Распространение, копирование, модификация и иное использование полностью или частично

	База данных

Объект смежных прав

ГК РФ 4 часть ст.1333-1336
	Организация создания базы данных и работы по сбору, обработке и расположению составляющих ее материалов
	Факт существования на материальном носителе, Свидетельство об официальной (добровольной) регистрации
	Творческий характер

Оригинальность

Затраты на создание

(содержится не менее десяти тысяч самостоятельных информационных элементов)
	Имущественные права в течение 15 лет с возобновлением при каждом обновлении базы данных.

Право на указание на экземплярах БД и (или) их упаковках своего имени 
	Извлечение из базы данных материалов и осуществление их последующее использование без разрешения правообладателя,. Под извлечением материалов понимается перенос всего содержания базы данных или существенной части составляющих ее материалов на другой информационный носитель с использованием любых технических средств и в любой форме

	Топология интегральной микросхемы

ГК РФ 4 часть глава 74
	зафиксированное на материальном носителе пространственно-геометрическое расположение совокупности элементов интегральной микросхемы и связей между ними
	Факт существования на материальном носителе, Свидетельство об официальной (добровольной) регистрации 
	Творческий характер

Оригинальность
	Имущественные права - 10 лет, Неимущественные права бессрочны
	воспроизведение топологии в целом или частично путем включения в интегральную микросхему 
ввоз на территорию РФ, продажа и иное введение в гражданский оборот топологии

	Изобретение

Объект патентных прав

ГК РФ 4 часть гл.72
	Техническое решение в любой области, относящееся к продукту (в частности, устройству, веществу, штамму микроорганизма, культуре клеток растений или животных) или способу (процессу осуществления действий над материальным объектом с помощью материальных средств)
	Патент на изобретение
	Новизна, Изобретательский уровень,

Промышленная применимость
	20 лет
	Изготовление, применение, ввоз на территорию РФ, предложение к продаже, продажа, хранение иное введение в гражданский оборот или хранение для этих целей продукта, в котором использовано изобретение

	Полезная модель

Объект патентных прав

ГК РФ 4 часть гл.72
	Техническое решение, относящееся к устройству
	Патент на полезную модель
	Новизна, 

Промышленная применимость
	10 лет с возможностью продления на 3 года
	Изготовление, применение, ввоз на территорию РФ, предложение к продаже, продажа, хранение иное введение в гражданский оборот или хранение для этих целей продукта, в котором использована полезная модель

	Промышленный образец

Объект патентного права

ГК РФ 4 часть гл.72
	художественно-конструкторское решение изделия промышленного или кустарно-ремесленного производства, определяющее его внешний вид
	Патент на промышленный образец
	Новизна, 

Оригинальность, 
	15 лет с возможностью продления на 10 лет
	Изготовление, применение, ввоз на территорию РФ, предложение к продаже, продажа, хранение иное введение в гражданский оборот или хранение для этих целей продукта, в котором использован промышленный образец

	Товарный знак, Знак обслуживания, Наименование места происхождения товара

Средства индивидуализации

ГК РФ 4 часть ст.1477-1537
	обозначение, служащее для индивидуализации товаров юридических лиц или индивидуальных предпринимателей
	Свидетельство на товарный знак/ знак обслуживания, Свидетельство на право использования наименования места происхождения товара 
	Различительная способность средства индивидуализации товара
	Товарный знак - 10 лет с возможностью продления каждые 10 лет

Наименование места происхождения товара до момента исчезновения характерных для данного географического объекта условий и невозможности производить товар, обладающий особыми свойствами
	использование сходных обозначений в отношении товаров, для индивидуализации которых товарный знак зарегистрирован, или однородных товаров, если в результате такого использования возникнет вероятность смешения и введения в заблуждение потенциального покупателя

	Служебная и коммерческая тайна, “ноу-хау”

ГК РФ 4 часть гл.75

Закон РФ №98-ФЗ «О коммерческой тайне», Закон РФ “О конкуренции и ограничении монополистической деятельности на товарных рынках” от 22.03.91г. ст.10,
	сведения любого характера (производственные, технические, экономические, организационные и другие), в том числе о результатах интеллектуальной деятельности в научно-технической сфере, а также сведения о способах осуществления профессиональной деятельности, которые имеют действительную или потенциальную коммерческую ценность в силу неизвестности их третьим лицам, к которым у третьих лиц нет свободного доступа на законном основании и в отношении которых обладателем таких сведений введен режим коммерческой тайны
	Документы предприятия, обеспечивающие секретность сведений: приказ о порядке хранения и использования, договора с работниками о соблюдении режима секретности
	Наличие действительной или потенциальной коммерческой ценности сведений в силу неизвестности третьим лицам, Отсутствие свободного доступа к информации, Принятие должных мер по охране секретности
	Исключительное право на секрет производства действует до тех пор, пока сохраняется конфиденциальность сведений, составляющих его содержание.

Срок определяется приказом по предприятию или договором о конфиденциальности или моментом разглашения
	неправомерное получение сведений, составляющих секрет производства, разглашение их или использование этих сведений

	Фирменное наименование

Средство индивидуализации

ГК РФ 4 часть ст.1473-1476 .
	Обозначение организационно-правовой формы и собственно наименования юридического лица согласно учредительным документам
	определение в учредительных документах и включение в единый государственный реестр при государственной регистрации юридического лица
	Факт регистрации в едином государственном реестре юридических лиц
	Срок регистрации юридического лица
	Использование юридическим лицом фирменного наименования, тождественного фирменному наименованию другого юридического лица или сходного с ним до степени смешения, если указанные юридические лица осуществляют аналогичную деятельность и фирменное наименование второго юридического лица было включено в единый государственный реестр юридических лиц ранее, чем фирменное наименование первого юридического лица

	Коммерческое обозначение

Средство индивидуализации

ГК РФ 4 часть ст.
	Обозначение торговых, промышленных и других предприятий, не являющиеся фирменными наименованиями и не подлежащие обязательному включению в учредительные документы и единый государственный реестр юридических лиц
	Решение руководителя предприятия о коммерческом обозначении, которое будет единственным. 
	Использование на документации, в рекламе, на товарах и упаковках, если такое обозначение обладает достаточными различительными признаками и его употребление правообладателем для индивидуализации своего предприятия является известным в пределах определенной территории
	Использование непрерывно (без перерыва более года)
	использование коммерческого обозначения, способного ввести в заблуждение относительно принадлежности предприятия определенному лицу, в частности обозначения, сходного до степени смешения с фирменным наименованием, товарным знаком или защищенным исключительным правом коммерческим обозначением, принадлежащим другому лицу, у которого соответствующее исключительное право возникло


Не являются изобретениями: 

1) открытия; 

2) научные теории и математические методы; 

3) решения, касающиеся только внешнего вида изделий и направленные на удовлетворение эстетических потребностей; 

4) правила и методы игр, интеллектуальной или хозяйственной деятельности;

5) программы для ЭВМ;

6) решения, заключающиеся только в представлении информации.

В соответствии с настоящим пунктом исключается возможность отнесения этих объектов к изобретениям только в случае, когда заявка на выдачу патента на изобретение касается этих объектов как таковых (ГК РФ 4 часть ст.1350 п.5) 
Критические сроки при патентовании в РФ 

до подачи заявки в Роспатент:

· За 6 месяцев возможны публикации и экспонирование на выставках

· За 6 месяцев возможно решение госзаказчика по служебному изобретению

· За 4 месяца возможно решение работодателя по служебному изобретению

с даты подачи заявки в Роспатент:

· 6 месяцев – принятие решение о зарубежном патентовании

· 12 месяцев – возможность отзыва заявки без попадания в БД эксперта

· 18 месяцев – публикация заявки, закрывающая возможность зарубежного патентования

· 36 месяцев – срок подачи заявки на проведение экспертизы по существу

п.1. Роспатент по истечении восемнадцати месяцев со дня подачи заявки на изобретение, прошедшей формальную экспертизу с положительным результатом, публикует в официальном бюллетене сведения о заявке на изобретение.

Публикация не производится, если до истечения двенадцати месяцев со дня подачи заявки на изобретение она была отозвана или признана отозванной либо на ее основании состоялась регистрация изобретения.

п.3. В случае публикации сведений о заявке на изобретение, которая на дату публикации была отозвана или признана отозванной, такие сведения не включаются в уровень техники в отношении последующих заявок того же заявителя, поданных в федеральный орган исполнительной власти по интеллектуальной собственности до истечения двенадцати месяцев со дня публикации сведений о заявке на изобретение

ГК РФ 4 часть ст. 1387

Процедуры патентования
Национальная – подача отдельной заявки в патентное ведомство каждой интересующей страны (в России – Роспатент). Не менее чем за 3 месяца до подачи заявки в зарубежное ведомство должна быть подана заявка в Роспатент.

Региональная – подача заявки в региональное ведомство с получением патента, охватывающего несколько стран. Для России и 8 других стран СНГ – Евразийское патентное ведомство. Заявка из России подаётся через Роспатент, а если аналогичная национальная заявка в Роспатент уже подавалась не менее чем тремя месяцами ранее, то может быть подана по выбору заявителя через Роспатент или непосредственно в Евразийское патентное ведомство.

Международная – подача единой заявки по процедуре Договора о патентной кооперации (РСТ), которая в дальнейшем распадается на несколько национальных и(или) региональных заявок. Заявка из России подаётся через Роспатент, а если аналогичная национальная заявка в Роспатент уже подавалась не менее чем тремя месяцами ранее, то может быть подана по выбору заявителя через Роспатент, Евразийское патентное ведомство или непосредственно в Международное бюро Всемирной организации интеллектуальной собственности.

Затраты на зарубежное патентование, учитывая, что размеры патентных пошлин отличаются в разных странах 

· Пошлина за первоначальную заявку в одной стране - около $50-$100

· Плата за патентное исследование и экспертизу - около $500

· Плата за подачу заявки ЕПВ и заявки в рамках РСТ - около $1500

· Чтобы охватить патентованием основные страны нужно сразу около $25,000

· Патентование в Японии потребует около $15,000, с отсрочкой на 5 лет

· Ежегодные выплаты пошлин для поддержания в силе полученных патентов составляют в каждой стране около $15,000

· Гонорары для патентного поверенного в зависимости от вида и объема работ составляют в диапазоне, как правило, $700 - $7,000

· Юридический иск по отстаиванию патентных прав вполне может потребовать оплату гонораров юристов и судебных пошлин на уровне $1,000,000, таких примеров в практике было уже достаточное количество

Выявление правовых оснований использования результатов НИОКР 
(закрепление прав).

Идентификация собственника

1. Источник права на интеллектуальную собственность: Закон или договор

2. Выявление обремененностью правами других лиц

3. Регулирование отношений собственности

· автор – работодатель (ГК РФ 4 часть ст.1295, ст.1370)

· заказчик – исполнитель (ГК РФ Глава 38 ст.772)

· государственный заказчик – исполнитель (ГК РФ 4 часть ст.1373)

· владелец разработки – инвестор (ГК РФ Глава 38 ст.772)

ФЗ - N 217 от 2 августа 2009 года «О внесении изменений в отдельные законодательные акты Российской Федерации по вопросам создания бюджетными научными и образовательными учреждениями хозяйственных обществ в целях практического применения (внедрения) результатов интеллектуальной деятельности». 

Бюджетные научные и высшие образовательные учреждения наделены правом создавать хозяйственные общества для практического внедрения результатов своей интеллектуальной деятельности (программ ЭВМ, баз данных, изобретений, полезных моделей, промышленных образцов, селекционных достижений, топологий интегральных микросхем, секретов производства). Для создания хозяйственных обществ не требуется согласие собственника имущества учреждения, достаточно лишь уведомить Минобрнауки России. 

В уставный капитал создаваемой компании разрешено вносить денежные средства, оборудование и иное имущество, находящиеся в оперативном управлении учреждения, а также право использования результатов интеллектуальной деятельности. Указанное право не может передаваться обществом третьим лицам. Исключительное право на результаты интеллектуальной деятельности сохраняется за учреждением. Если номинальная стоимость доли или акций участника хозяйственного общества в уставном капитале хозяйственного общества составляет более  чем  500 000 рублей,  такой  вклад  должен оцениваться независимым оценщиком.

При создании компании совместно с другими лицами доля учреждения в уставном капитале должна составлять более 25% (для АО) либо 1/3 (для ООО). Распоряжаться долями (акциями) учреждение вправе только с согласия собственника его имущества. Установлены жесткие требования к оплате долей (акций) других лиц. Их доля должна быть оплачена денежными средствами не менее чем  наполовину.   Оставшаяся часть доли (акций) других лиц в уставном капитале хозяйственного общества может быть оплачена исключительными правами на результаты интеллектуальной деятельности, правом использования результатов интеллектуальной деятельности, материалами, оборудованием  или иным имуществом, необходимыми для практического применения результатов интеллектуальной деятельности, исключительные права на которые либо право использования которых вносятся в  качестве  вклада  в уставный капитал хозяйственного общества.

Полученная от создания хозяйственных обществ прибыль поступает в самостоятельное распоряжение учреждения и учитывается на отдельном балансе. Она может расходоваться только на правовую охрану результатов интеллектуальной деятельности, выплату вознаграждения их авторам и ведение уставной деятельности учреждения. 

Стратегии правовой охраны результатов творческой деятельности

1. Стратегия “щита”. 

Защита от конкурентов с помощью получения монопольных прав на новую продукцию на период выведения ее на рынок. 

2. Стратегия “меча”. 

Получение монопольных прав на результаты исследований и разработок заставляет всех, кто использует аналогичные, но незащищенные результаты интеллектуальной деятельности, приобрести у их владельца разрешение на продолжение использования. Имея оформленные права на технологию производства продукции, даже не выпуская ее, можно на законном основании контролировать весь рынок и преследовать конкурентов

3. Стратегия формирования уставного капитала предприятия.

Согласно п.1 ст.66 Гражданского Кодекса РФ вкладом в имущество хозяйственного общества или товарищества могут быть любые имущественные права, которые можно оценить. Для начинающего предпринимателя особенно актуальна возможность формирования уставного капитала при создании новых предприятий или вклада в совместную деятельность путем передачи объектов интеллектуальной собственности без отвлечения денежных средств. 

4. Стратегия создания рекламного имиджа. 

Информирование о правовой охране выпускаемой продукции или о работе по лицензии известного производителя всегда говорит об уникальности используемой технологии, а значит и об уникальности производимой продукции 

5. Стратегия оптимизации финансово-хозяйственной деятельности

Стратегия оптимизации финансово-хозяйственной деятельности предприятия определяется возможностями ряда учетных операций с нематериальными активами путём:

· снижения налога на прибыль в связи с уменьшением налогооблагаемой базы на величину амортизации нематериальных активов и величину затрат на создание объектов интеллектуальной собственности;

· экономии отчислений на зарплату при оплате труда работников через авторское вознаграждение за передачу исключительных (имущественных) прав по договору о передаче объектов интеллектуальной собственности (авторскому или лицензионному договору), созданных на инициативной основе, а не по служебному заданию.

Коммерческую ценность патента для реализации его в производстве имеет «зонтичный» патент, удовлетворяющий следующим требованиям (критериям):

· Запатентовано перспективное техническое решение, положенное в основу производства нового вида продукции или прогрессивного технологического процесса;

· Запатентованы все возможные виды продукции или составляющие технологического процесса;

· Разработана техническая и технологическая документация по реализации запатентованных технических решений.

При выполнении этих условий правообладатель становится монополистом в соответствующем секторе рынка и имеет право на все те вклады, которые он может ему принести.

Наступательная стратегия патентования по этапам и сравним.

1 этап: Поиск новых технических решений и определение свободного от патентов сектора рынка.

2 этап: Патентование перспективного способа.

3 этап: Патентование вариаций реализации исходного технического решения.

4 этап: Техническая и технологическая документация, практически реализуемая в промышленном производстве.

Это самая настоящая атака на сектор рынка и успешный его захват, на основе исключительного права на результаты интеллектуальной деятельности.

Основой успеха при разрешении конфликтов в сфере интеллектуальной собственности как и в других сферах является реализация подхода взаимного выигрыша, основанного на принципе эффективной взаимозависимости. Нужно учитывать правовые и психологические аспекты, если обнаружен «мешающий» чужой патент (см. Таблицу 2).

Таблица 2

Обоснование действий при конфликтах в сфере интеллектуальной собственности

	Варианты действий
	Обоснование

	Приобрести лицензию
	Патент обойти трудно

Правообладатель принимает действия по пресечению нарушений

Формулу изобретения трудно оспорить

Нарушения патента не сложно выявить

	Нарушить патент
	Формулу изобретения трудно оспорить

Нарушение патента трудно выявить

	Обойти патент
	Формула изобретения составлена неквалифицированно

	Дождаться окончания срока действия патента
	Срок освоения производства сопоставим с оставшимся сроком действия патента

	Оспорить патент
	Формула и описание изобретения составлены недостаточно квалифицированно


6. Финансовое моделирование инновационного проекта
Инструменты моделирования инвестиционной стадии инновационного проекта.

Смоделировать реальные процессы жизненного цикла проекта возможно, с определенной степенью точности, с помощью компьютерных аналитических систем, описав на языке программирования все существенные особенности развития событий по реализации проекта. Построив наиболее адекватную модель можно сколько угодно  раз, без риска для реальных  финансовых потоков и результатов, «проигрывать» различные сценарии развития событий, уточняя модель деятельности по реализации проекта, вводя все новые факторы, учитывая все больше параметров, которые и будут являться исходными данными для анализа деятельности по реализации проекта. 

С формальной точки зрения, деятельность по реализации любого проекта  можно рассматривать как непрерывную цепь преобразований активов из одной формы в другую, реализуемых через деньги, движение денег отражает все, что происходит в проекте. Наблюдая денежные потоки, можно судить о предметах и явлениях, которые их порождают.

Целью любого инвестиционного проекта также являются деньги: расходование некоторой суммы предполагает получение дохода, превосходящего затраты. Для целей финансового анализа, предприятие, на котором реализуется инвестиционный проект,  можно рассматривать как генератор денежных потоков. Исходными данными для бизнес – анализа инновационных и инвестиционных проектов являются: 

результаты маркетинговых исследований и полученные на их основе варианты реализации проекта;

данные об окружении реализации проекта и имеющихся возможностях: финансовые потоки предприятия, влияющие на осуществление  проекта; возможности по вариантам финансирования проекта; налоговое окружение, инфляция; колебания курсов валют и т.п.;

данные об имеющихся ресурсах для реализации проекта.

Минимальными исходными данными для анализа деятельности предприятия, влияющими на реализацию проекта, является открытая и общедоступная информация, содержащаяся в бухгалтерской отчётности:

- бухгалтерский баланс 

- отчет о прибылях и убытках 

- отчеты о движении денежных средств 

- приложения к балансам 

Одним из главных инструментов анализа инвестиционного проекта являются показатели эффективности инвестиций, которые позволяют оценить привлекательность проекта и обосновать принятие окончательного решения о финансировании. 

Для расчета показателей эффективности проекта все денежные потоки группируются в два основных потока: инвестиции и чистые поступления. Под инвестициями могут пониматься не только затраты на капитальные вложения, но также вложения в оборотный капитал компании, выраженные в виде любых платежей. Поэтому для выделения инвестиционных затрат нельзя использовать только денежные потоки от инвестиционной деятельности. С учетом этого, поток инвестиций определяется как график потребности в капитале для реализации проекта. Этот график получается из кэш-фло проекта, после исключения из него всех платежей, связанных с финансированием (поступления от кредитов, продажи акций, обслуживание долга и т.п.).

Объем инвестиций совпадает с величиной привлеченных для реализации проекта средств, но эти два понятия не тождественны, так как графики привлечения средств и инвестирования их в проект обычно не совпадают, а, с учетом дисконтирования, это приведет к разным суммам.

График инвестиций определяется следующим образом:

Вычисляется баланс наличности на конец каждого расчетного периода.

Первая полученная сумма дефицита полностью считается инвестиционными затратами. В дальнейшем, инвестиционными затратами считается не вся сумма дефицита, а только его прирост относительно максимального дефицита предыдущих периодов.

Под чистыми поступлениями понимается поток поступающих денежных средств за вычетом тех сумм, которые требуются на покрытие инвестиционных затрат. Определяемые таким образом начальные инвестиции и чистые поступления используются при расчете показателей эффективности и обозначаются, соответственно, Investments и CF.

При расчете показателей эффективности, денежные потоки, связанные с финансированием проекта, исключаются из рассмотрения. Не учитываются платежи, связанные с получением и возвратом кредитов, поступлениями от продажи акций, выплатами дивидендов и процентов за кредит.

Это объясняется тем, что инвестиционная привлекательность проекта определяется его способностью генерировать денежные потоки. Для оценки этих свойств необходимо исключить влияние условий финансирования. Анализ схемы финансирования выполняется отдельно.

Сегодня на российском рынке существует около десятка компьютерных программ для расчета и сравнительного анализа инвестиционных проектов, как отечественных, так и зарубежных. Среди отечественных можно назвать - " Project Expert " фирмы "ПРО-ИНВЕСТ КОНСАЛТИНГ" , "Инвестор" фирмы "ИНЭК", "Альт-Инвест" фирмы "Альт" (Санкт-Петербург), FOCCAL фирмы "ЦентрИнвестСофт", "ТЭО-ИНВЕСТ" Института проблем управления РАН; среди зарубежных - COMFAR (Computer Model for Feasibility Analysis and Reporting), PROPSPIN (Project Profile Screening and Pre-appraisal Information system), созданные в UNIDO - Организации Объединенных Наций по промышленному развитию и Fast trek распространяется центром предпринимательства США-Россия 

Для комплексной оценки эффективности инвестиционных проектов и принятия решения об их финансировании наиболее известными являются аналитические компьютерные системы – ИНВЕСТОР, COMFAR, Project Expert, Prime Expert (Про-Инвест), Альт-Инвест (Альт) и другие.

Из всего многообразия программ, которые в той или иной мере пригодны для бизнес-анализа инновационных и инвестиционных проектов справедливо выделяются три основные отечественные программы в той иерархической последовательности, которую они,  занимают на сегодняшний день - " PROJECT EXPERT " , "ИНВЕСТОР" и "АЛЬТ-ИНВЕСТ". Для сравнения отечественных программ с зарубежными аналогами выбрана программа "COMFAR 3.0". 

В основе этих компьютерных программ лежат методические подходы UNIDO по проведению промышленных технико-экономических исследований, а также отечественные "Методические рекомендации по оценке эффективности инвестиционных проектов и их отбору для финансирования", утвержденные Госстроем, Минэкономики, Минфином РФ в 1994 г.
 В таблице 1 представлены сравнительные характеристики основных программных продуктов анализа  инвестиционных проектов.
Демонстрационные версии программ можно взять на сайте фирм - разработчиков: 

"Project Expert" - http://www.pro-invest.com 

"ИНВЕСТОР" - http://www.inec.ru 

"Альт-Инвест" - http://www.alt.rcom.ru 

"COMFAR" - http://www.unido.org/stdoc.cfm?did=50113 

Таблица 1.
Сравнительные характеристики основных программных продуктов анализа  инвестиционных проектов

	Наименование показателей
	Comfar
	Prop Spin
	Alt-Invest
	Project Expert

	Открытость
	-
	+
	+
	- +

	Соответствие стандартам
	UNIDO
	+
	+
	UNIDO

	Учет налогообложения
	-
	Слабо
	+
	В динамике

	Валюта
	Местная и 2 иностр
	1
	2
	2 из списка

	Анализ чувствительности
	+
	+
	+
	+

	Сравнение вариантов
	-
	+
	+
	+

	Статистический анализ
	-
	+
	-
	+

	Анализ эффективности по подразделениям
	-
	-
	+
	+

	Финансовый анализ
	Ограничен
	-
	+
	+

	Язык отчета
	Англ.
	Англ.
	Рус или Англ.
	Из списка

	Экспорт, импорт
	-
	-
	Весь, соответствующий Excel Office
	Очень широкие возможности

	Цена
	$4400
	$800
	$475-880
	$100-3000

	
	
	
	
	


Project Expert 7 - это система для разработки бизнес-планов и анализа инвестиционных проектов. Project Expert позволяет:
· Проанализировать различные варианты финансовой модели инвестиционных проектов. При этом можно оценить запас прочности бизнеса с учетом рисков изменения важнейших параметров проекта. Система также позволяет оценить, как исполнение проекта повлияет на эффективность деятельности предприятия, рассчитать показатели эффективности как для проекта, так и для группы проектов, финансируемых из общего бюджета.
· Создать бизнес-план, соответствующий российским и международным стандартам на различных языках, определить для каждого из участников экономический эффект от реализации проекта и эффективность их инвестиций. В основу Project Expert положены методика UNIDO по оценке инвестиционных проектов и методика финансового анализа, определенная международными стандартами IAS. В то же время в Project Expert учитывается специфика российской экономики. Система рекомендована к использованию госструктурами федерального и регионального уровня как стандартный инструмент для разработки планов развития предприятия.
· Разработать схему финансирования проектов развития предприятия с учетом будущих потребностей в денежных средствах на основе прогноза движения денежных средств на всем периоде планирования, выбрать источники и условия привлечения средств, оценить возможные графики возврата кредита. В системе заложена возможность спроектировать структуру капитала предприятия и оценить стоимость бизнеса.
· Проанализировать планируемую структуру затрат и прибыльность отдельных подразделений и видов продукции, определить минимальный объем выпуска продукции и предельные издержки, подобрать производственную программу и оборудование, схемы закупок и варианты сбыта.
· Проконтролировать выполнение проектов, сравнивая их плановые и фактические показатели, а также учесть изменения, вносимые в проекты в ходе реализации.
Таким образом, программный продукт Project Expert отвечает большинству требований к системам бизнес-анализа инвестиционных и инновационных проектов. Структура модулей выполнена в соответствии с предметной областью, с интуитивно понятными элементами для ввода исходных данных для расчетов и анализа. 
Разработка стратегии финансирования инновационного проекта.

Потребность в капитале определяется на основании данных, отображаемых в Отчете о движении денежных средств ("Кэш-фло"). Баланс наличности представлен в последней строке таблицы "Кэш-фло" и демонстрирует прогнозируемое состояние расчетного счета предприятия в каждый момент его деятельности. Отрицательное значение остатка на расчетном счете в какой-либо период времени означает, что предприятие не располагает необходимой суммой денег для реализации проекта. В этой ситуации для осуществления задуманных планов необходимо обеспечить финансирование проекта из внешних источников.

Кредитование.

Из двух возможных вариантов кредитования – предоставления в долг денежной суммы (ссуды) или товаров (товарный кредит) здесь рассматривается лишь банковский кредит – ссуда, выданная банком или другим кредитным учреждением. При этом оговариваются срок возврата кредита, обязательность возврата и размер процентов по кредиту (платность кредита).

Банковские кредиты

Существует два вида банковских кредитов:

- краткосрочные кредиты – предоставляются на срок до одного года для финансирования оборотных средств;

- долгосрочные кредиты – предоставляются на срок свыше одного года для финансирования капиталовложений.

Обычно получателем большого кредита у крупного российского коммерческого банка является предприятие, доля собственности которого принадлежит этому банку. В этом случае действуют внутренние принципы определения процентной ставки. Это особый случай, хотя и распространенный среди крупных банков.

В настоящее время большинство российских коммерческих банков предпочитают выдавать кредиты под высокие проценты и на короткие отрезки времени от 3 до 6 месяцев.

Но некоторые банки имеют в своем распоряжении денежные средства, специально предназначенные для кредитования предприятий малого и среднего бизнеса. Часто наличие таких средств обеспечивается западными организациями. Эти средства предоставляются под более низкие проценты и на длительное время, чем те, которые выделяются российскими банками. Этот вид кредитования является более привлекательным.

На сегодняшний день российские коммерческие банки выдвигают следующие условия кредитования проектов:

- наличие ликвидного залога у предприятия, претендующего на получение кредита;

- высокая финансовая окупаемость проекта и хорошие перспективы получения доходов;

- собственные инвестиции заемщика должны превышать 30% общей стоимости проекта (обычно такое условие выдвигается банками, кредитующими за счет средств иностранных организаций).

Последние два условия имеют, однако, гораздо меньшее значение, чем первое.

Акционерный капитал.

Содержание пакета акций определяется видом, количеством и номинальной стоимостью приобретаемых акций. 

Номинальная (или объявленная) стоимость акций устанавливается при регистрации их выпуска. Доля участия акционера в капитале компании определяется суммарной номинальной стоимостью пакета, которым он владеет. На основании этой величины начисляется сумма дивидендов. 

Фактическая стоимость продажи акций обычно отличается от номинальной и отражает уровень ожиданий инвесторов, рассчитывающих на доходность своих вложений. 

Величина произведения номинальной стоимости акций на их количество является номинальной стоимостью пакета. Она может не совпадать со стоимостью пакета, указанной в списке акционеров, если акции проданы по цене, отличающейся от номинальной стоимости. 

Расчет дивидендов. Дивиденды для выплаты акционерам рассчитываются в следующем порядке:

1. Определяется сумма чистой прибыли за период из отчета «Прибыли-убытки».

2. Определяется величина чистой прибыли, направляемой на выплату дивидендов на основании процентной доли, установленной в модуле «Распределение прибыли» раздела «Финансирование». Эта величина отражается в «Кэш-фло» в строке «Выплаты дивидендов». 

3. Сумма выплаченных дивидендов вычитается из строки Баланса «Нераспределенная прибыль».

4. Вычисляются дивиденды, полученные владельцами привилегированных акций. Они равны номинальной стоимости пакета, умноженной на доходность акции. 

5. Остаток суммы дивидендов распределяется между владельцами обыкновенных акций пропорционально номинальной стоимости пакета.

6. Если полученной в расчетном периоде прибыли недостаточно для выплаты дивидендов по привилегированным акциям, то платежи по ним пропорционально уменьшаются, а невыплаченные суммы квалифицируются как долги по привилегированным акциям и учитываются при распределении прибыли последующих периодов.

Подбор доли в акционерном капитале. Портфельные инвесторы, участвующие в финансировании проекта, как правило, выдвигают определенные требования к доходности своих инвестиций в проект исходя из условий приобретения акций (сумм и дат платежей) и предполагаемого времени владения акциями (до момента выхода из состава акционеров - продажи акций на вторичном рынке).

Аренда, как способ получения необходимых ресурсов, особое значение имеет при реализации инновационных проектов на вновь образуемых предприятиях, когда у предприятия нет собственных средств, нет также и возможностей внесения залога в виде знаний, сооружений и оборудования и получения на этой основе банковского кредита. 

Договором об аренде может быть предусмотрена возможность выкупа арендуемого имущества. 

Различают краткосрочную аренду (рентинг), среднесрочную аренду (хайринг) и долгосрочную аренду (лизинг). 

Лизинг - аренда на срок от 6 месяцев до 15 лет технических средств и сооружений производственного назначения. Лизинг осуществляется на основе договора между лизинговой компанией (лизингодателем), приобретающей имущество за свой счет и сдающей его в аренду, и фирмой-арендатором (лизингополучателем), которая постепенно вносит арендную плату за использование лизингового имущества. 

В период действия договора право собственности на лизинговое имущество принадлежит лизингодателю, а право на пользование - лизингополучателю

Лизинг, как источник финансирования, может представлять большой интерес при разработке инвестиционного проекта. Несмотря на разнообразие возможных условий, лизинговую операцию можно рассматривать как расширенное соглашение об аренде. Однако, в отличие от "чистой" аренды, лизинговый контракт нередко предусматривает более обширные взаимные обязательства сторон.

Уместно также сравнение лизинговой операции с займом. Лизингополучатель использует заемные средства, предоставленные в виде оборудования. Возврат кредита осуществляется в виде выплат за амортизацию оборудования. Интерес лизингодателя выражается в получении комиссионных.

Выбор между акционерным и заемным капиталом определяется стратегией развития предприятия. В любом случае, при разработке плана финансирования необходимо решить следующие задачи:

1. Обеспечить поступление денежных средств в объеме, достаточном для реализации проекта. Другими словами, баланс денежных средств должен быть неотрицательным в каждый момент деятельности предприятия.

2. Не допускать привлечения капитала, превышающего потребности финансирования проекта, чтобы ограничить расходы на оплату финансовых ресурсов (выплаты процентов и дивидендов).

3. Реально оценивать стоимость привлеченного капитала. При этом можно опираться на предложения конкретных инвесторов или данные анализа финансового рынка. В последнем случае, для создания схемы финансирования проекта привлекательной как для инвесторов, так и для предприятия,  необходимо учитывать доходность и надежность различных финансовых инструментов, которые могут рассматриваться в качестве альтернативных финансовых вложений.

4. Предусмотреть неблагоприятные сценарии, при которых потребность в финансировании может оказаться больше расчетной в результате роста инфляции, возникновения дополнительных издержек или действия других факторов.

К разработке схемы финансирования проекта можно приступать лишь после завершения формирования инвестиционного плана и производственной программы предприятия, когда определены все источники поступлений и затрат.

Все источники финансирования могут быть разделены на две группы:

1. долевые инвесторы, приобретающие непосредственно долю собственности компании путем покупки пакета акций;

2. кредитные учреждения, предоставляющие финансирование на условиях платности и возвратности. И кредитные учреждения, и инвесторы частного капитала интересуются различными сторонами деятельности предприятия.

Пять вопросов, ответы на которые интересуют инвестора:

1. Сколько денег инвестор может заработать на вашем проекте?

2. Сколько денег инвестор может потерять?

3. Как и когда инвестор сможет вернуть свои деньги?

4. Кто еще участвует в проекте?

5. Кто сказал, что этот проект хорош?

Единственной возможностью, самостоятельно, рассчитать и проанализировать инвестиционный проект, провести анализ финансово-хозяйственной деятельности для оценки инвестиционной привлекательности своего предприятия, разработать стратегический план развития является использование специальных компьютерных программ, которые в той или иной степени помогают решить поставленные задачи.
Основные требования, которые предъявляются к компьютерным программам такого класса: 

· проводить ретроспективный анализ финансово-хозяйственной деятельности с целью определения наиболее слабых мест в деятельности различных подразделений предприятия; 

· проводить расчет и всесторонний анализ бизнес-плана инвестиционного проекта; 

· подготавливать технико-экономическое обоснование кредита, в случае привлечения внешних источников финансирования; 

· оценивать влияние внешних факторов и внутренних параметров на общую эффективность проекта; 

· проводить сравнительную оценку для отбора наиболее перспективного варианта проекта; 

· быстро выполнять все рутинные вычислительные операции; 

· на основании расчета и анализа подготавливать документацию по проекту для представления ее потенциальному инвестору или кредитору. 

6.3.Проведение комплексного анализа инновационного проекта: анализ безубыточности, анализ чувствительности, статистический анализ.

Анализ чувствительности - определение чувствительности показателей эффективности инвестиционного проекта к изменениям различных параметров.

Одной из задач анализа проекта является определение чувствительности показателей эффективности к изменениям различных параметров. Чем шире диапазон параметров, в котором показатели эффективности остаются в пределах приемлемых значений, тем выше "запас прочности" проекта, тем лучше он защищен от колебаний различных факторов, оказывающих влияние на результаты реализации проекта.

Вариации дисконта.

Исследование чувствительности показателей эффективности к изменению ставки дисконтирования позволяет определить устойчивость проекта по отношению к колебаниям конъюнктуры финансового рынка и возможным изменениям макроэкономических условий деятельности. 

К другим параметрам, по  которым анализируется чувствительности показателей эффективности относятся:

уровень инфляции;

ставки налогов;

объем инвестиций;

объем сбыта;

цена  сбыта;

задержки платежей;

потери при продажах;

прямые издержки;

отсрочка оплаты прямых издержек;

общие издержки;

зарплата персонала;

ставки по депозитам;

ставки по кредитам.

Наиболее рациональная последовательность проведение анализа чувствительности:

выбор ключевого показателя эффективности инвестиций, в качестве которого может служить внутренняя норма прибыльности (IRR) или чистое современное значение (NPV);

выбор факторов, относительно которых разработчик инвестиционного проекта не имеет однозначного суждения (т. е. находится в состоянии неопределенности);

установление номинальных и предельных (нижних и верхних) значений неопределенных факторов, выбранных на втором шаге процедуры. Предельных факторов может быть несколько, например 5% и 10% от номинального значения ;

расчет ключевого показателя для всех выбранных предельных значений неопределенных факторов;

построение графика чувствительности для всех неопределенных факторов. В западном инвестиционном менеджменте этот график носит название Spider Graph. Примеры таких графиков приведены на рисунке 1 и 2.
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Рис. 1– Графики анализа чувствительности по NPV
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Рис. 2– Графики анализа чувствительности по индексу прибыльности PI
Анализ безубыточности — анализ возможных результатов предполагаемого бизнеса на базе математической модели, часто представленной в форме графика (рис. 3), позволяющего определить величины доходов и затрат при различных уровнях деловой активности в зависимости от объема производства, продаж; позволяет рассчитать, показать на самом графике точку безубыточности как минимальный объем производства, при котором выручка от реализации продукции в точности равняется сумме постоянных и переменных затрат, то есть точку, в которой полученный доход в точности покрывает затраты.

Точка безубыточности — минимальный уровень производства или другого вида экономической деятельности, при котором величина выручки от реализации произведенного продукта, услуг равна издержкам производства и обращения этого продукта. Чтобы получать прибыль, фирма, предприниматель должны производить количество продукта, иметь объем деятельности, превышающие величину, соответствующую точке безубыточности. Если же объем ниже соответствующего этой точке, деятельность становится убыточной.

Анализ безубыточности проводится при:

создании нового предприятия; 

анализе производственных и маркетинговых стратегий; 

принятии комплекса решений, связанных с внедрением нового продукта;

модернизации производственных мощностей;

изучении последствий снятия/постановки изделий на производство;

изменении объема производства и/или номенклатуры выпускаемых изделий;

первичном обосновании цены.

Исходные данные: 

цены; 

объемы продаж и объемы производства; 

уровень издержек как следствие принятия тех или иных управленческих решений.

Суть анализа:

определение приемлемого (возможного) диапазона изменений объема производства;

получение данных об издержках и доходах для этого диапазона;

разделение издержек на постоянные/переменные;

осуществление анализа – получение результатов в натуральном и/или стоимостном выражении;

интерпретация полученных  результатов.

Допущения анализа безубыточности:

все переменные, кроме объема производства остаются постоянными (т. е. доход описывается как функция объема производства); 

рассматриваются либо единственное изделие, либо постоянная номенклатура реализуемых изделий; 

анализ ведется только в рамках заданного диапазона изменений объема производства; 

издержки можно строго разделить на постоянные и переменные; 

совокупные издержки и совокупный доход являются линейными функциями объема производства. 

Безубыточность является обязательным условием для реализации всех коммерческих проектов.

Возможно  провести анализ проекта по следующим показателям:

Точка безубыточности (в штуках);

Точка безубыточности (в основной валюте);

Запас финансовой прочности (в основной валюте);

Запас финансовой прочности (в процентах);

Операционный рычаг.

Безубыточность является обязательным условием для реализации всех коммерческих проектов.

Возможно  провести анализ проекта по следующим показателям:

Точка безубыточности (в штуках);

Точка безубыточности (в основной валюте);

Запас финансовой прочности (в основной валюте);

Запас финансовой прочности (в процентах);

Операционный рычаг.
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 Рис. 3– Графическая модель анализа безубыточности

Нахождение точки безубыточности как пересечение двух прямых (суммарных издержек и выручки):

У1=(V/Vшт)*х,

У2=Е+(С/Vшт)*х,

где Е- суммарные постоянные издержки,

С- суммарные переменные издержки,

V-объем продаж в рублях,

Vшт.-объем продаж в шт.

      Е

Х(ТБшт)= (((,    или

    V-С

  (((
      Vшт.

  Е

ТБшт=  (((* Vшт.,
  ВП
где                    

ВП =V-C – вклад в покрытие

Точка безубыточности в основной валюте:

ТБ = ТБшт.*Ц

ТБ- точка безубыточности в основной валюте,  Ц- цена единицы продукции.

Запас финансовой прочности

Превышение объемом продаж точки безубыточности в основной валюте называется запасом финансовой прочности.

Запас финансовой прочности может выражаться в основной валюте или в процентах от значения объема продаж.

ЗП = V - ТБ.

ЗП %  = ЗП руб. / V * 100%

характеризует риск потери предприятием финансовой устойчивости, в силу чего его принимают во внимание при формировании стратегии компании. 

Операционный рычаг

ОР = ВП/Пр.

Пр. = V - C - E – НП –прибыль

НП - налог с продаж

Операционный рычаг - количественная оценка изменения прибыли в зависимости от изменения объемов реализации. 

Операционный рычаг фактически определяет уровень предпринимательского риска (чем он выше, тем выше риск), и его значение равно вкладу на покрытие, отнесенному к прибыли (оценивается, на сколько процентов изменится прибыль при изменении выручки на 1%). 

Понятие операционного рычага используют для сравнения вариантов распределения затрат (и структуры издержек):

при одинаковых суммарных затратах операционный рычаг тем больше, чем меньше доля переменных затрат или чем больше доля постоянных затрат в общей сумме издержек («широкий» или «узкий» угол); 

операционный рычаг тем выше, чем ближе к точке безубыточности «расположен» объем продаж, с чем и связан высокий риск; 

для продукта с высоким значением операционного рычага положение ниже точки безубыточности сопряжено с большими убытками, а достижение уровня безубыточности вознаграждается прибылью, быстро растущей с увеличением продаж; низкий операционный рычаг — меньше риск, но и меньшее вознаграждение в форме прибыли. 

Шаг анализа выбирается в зависимости от целей анализа проекта. Если необходимо просмотреть перспективы проекта на большом промежутке времени, то выбирается шаг анализа квартал или год. Если же необходимо получить более детальную картину состояния проекта в отдельные моменты времени, то устанавливается шаг анализа месяц.

Статистический анализ.

Созданная финансовая модель инновационного  проекта является, в сущности, прогнозом, который показывает, что при определенных значениях исходных данных могут быть получены расчетные показатели эффективности хозяйственной деятельности. Однако, строить свои планы на таком, жестко заданном прогнозе несколько рискованно, поскольку даже незначительное изменение исходных данных может привести к совершенно неожиданным результатам. Ведь успех реализации проекта зависит от множества переменных величин, которые вводятся в описание в качестве исходных данных, но в действительности, не являются полностью контролируемыми параметрами.

К числу таких параметров относятся следующие показатели: объем сбыта, цена продукции, суммы издержек, величина налогов, уровень инфляции и др. Все эти величины можно рассматривать как случайные факторы, оказывающие влияние на результат проекта. 

Цель статистического анализа состоит в определении степени воздействия случайных факторов на показатели эффективности проекта.

Допустим, мы определили, какие именно данные следует признать неопределенными, а также установили диапазон значений, в пределах которого они могут изменяться случайным образом. Если речь идет, например, о двух параметрах, это означает, что определена область значений исходных данных, имеющая форму прямоугольника. Для трех переменных эта область представляет собой параллелепипед, а для L переменных - L-мерный параллелепипед. В любом случае, совокупность исходных данных, от которых зависит судьба проекта, отображается точкой, лежащей внутри выделенной области. Таких точек великое множество, поэтому выполнить расчет проекта для каждой из них невозможно. Тем не менее, необходимо определить, какое воздействие оказывает неопределенность исходных данных на поведение модели. 
Предположим, в нашем распоряжении имеется способ выбирать точки в выделенной области данных случайным образом, аналогичный рулетке в игорном заведении. Для каждой, выбранной таким способом точки, мы проведем расчет показателей эффективности и запишем их в таблицу. Проделав достаточно большое количество опытов, мы можем подвести некоторые итоги. Для количественной оценки результатов используются два критерия: среднее значение и неопределенность. Предположим, мы проделали N опытов и получили набор значений некоторого показателя fn (n=1,...,N) и среднее значение M. Неопределенность  можно рассматривать также как оценку риска, связанного с тем, что значение fn отклонится от ожидаемой величины М.

Анализ статистических данных - это творческий процесс, который сложно регламентировать. Поэтому можно привести только некоторые рекомендации, которые будут полезны на начальном этапе.

Во-первых, нужно обратить внимание на результат расчета устойчивости проекта. Если он близок к 90 - 100%, значит велика вероятность того, что проект может быть доведен до завершения. В противном случае, возрастает риск возникновения дефицита средств.

Однако, хороший показатель устойчивости еще не гарантирует качество инвестиционных критериев, поэтому следует рассмотреть средние значения показателей эффективности. Удовлетворительные средние значения позволяют надеяться на то, что большинство расчетов дает приемлемые результаты. Однако, это верно только с некоторыми оговорками.

Для окончательных выводов необходимо учитывать также "разброс" результатов расчета, то есть параметр неопределенности. Если хорошее среднее получено в широком диапазоне значений, то каждый отдельный показатель может быть очень далек от оптимального значения. Другими словами, чем больше неопределенность, тем больше риск. Практически, приемлемым отклонением можно считать величины в пределах 20% от среднего значения.

Немало полезной информации можно извлечь из гистограммы распределения показателей. Наиболее благоприятна ситуация, при которой гистограмма имеет один пик. В этом случае все значения показателя группируются вокруг средней величины, которая приблизительно совпадает с пиком. Величина неопределенности характеризует ширину пика.

В более сложных обстоятельствах, распределение может не иметь выраженного пика или иметь их несколько. В частности, возможны случаи, когда хорошие значения среднего значения и неопределенности не дают уверенности в благоприятном результате, поскольку распределение имеет два "горба".

В такой ситуации риск получения неудовлетворительного результата довольно велик.

Определение меры допустимого риска остается за авторами проекта и инвесторами. При этом они могут опереться на дополнительную информацию, полученную с помощью статистического анализа.

Сценарный анализ

Задачами сценарного анализа является выбор наилучшего сценария развития событий по реализации проекта, либо наилучшего из рассматриваемых проектов.

Для задач сценарного анализа в качестве базового варианта выбирается какой-либо существующий проект. После этого создается необходимое количество копий, для каждой из которых описываются варьируемые параметры и диапазон их изменений.

Выбирается сценарий с лучшими показателями эффективности инвестиционного проекта. Можно сравнивать показатели разных проектов и выбирать лучшие проекты. 

Созданный проект является, в сущности, прогнозом, который показывает, что при определенных значениях исходных данных могут быть получены расчетные показатели эффективности хозяйственной деятельности. Однако, строить свои планы на таком, жестко заданном прогнозе несколько рискованно, поскольку даже незначительное изменение исходных данных может привести к совершенно неожиданным результатам. Ведь успех реализации проекта зависит от множества переменных величин, которые вводятся в описание в качестве исходных данных, но в действительности, не являются полностью контролируемыми параметрами.

В бизнес-план обычно включают три сценария:

оптимистический;

пессимистический;

наиболее вероятный (консервативный).

За консервативный план обычно принимают план  без учета факторов риска. За пессимистический - с учетом влияния рисков. За оптимистический - с учетом обратной функции риска с поправкой на маркетинговый план.

Показатели эффективности. Финансовые показатели.
Одним из главных инструментов анализа инвестиционного проекта являются показатели эффективности инвестиций.

График инвестиций определяется следующим образом: 

Вычисляется баланс наличности на конец каждого расчетного периода.

Первая полученная сумма дефицита полностью считается инвестиционными затратами. В дальнейшем, инвестиционными затратами считается не вся сумма дефицита, а только его прирост относительно максимального дефицита предыдущих периодов.

Под чистыми поступлениями понимается поток поступающих денежных средств за вычетом тех сумм, которые требуются на покрытие инвестиционных затрат. Определяемые таким образом начальные инвестиции и чистые поступления используются при расчете показателей эффективности и обозначаются, соответственно, Investments и CF.

При расчете показателей эффективности, денежные потоки, связанные с финансированием проекта, исключаются из рассмотрения. Не учитываются платежи, связанные с получением и возвратом кредитов, поступлениями от продажи акций, выплатами дивидендов и процентов за кредит.

Это объясняется тем, что инвестиционная привлекательность проекта определяется его способностью генерировать денежные потоки. Для оценки этих свойств необходимо исключить влияние условий финансирования. Анализ схемы финансирования выполняется отдельно.

При расчете показателей эффективности денежные потоки дисконтируются. Тем самым учитывается изменение стоимости денег с течением времени. Ставка дисконтирования играет роль фактора, обобщенно характеризующего влияние макроэкономической среды и конъюнктуру финансового рынка.

Ставка дисконтирования является параметром, который позволяет сравнить проект с альтернативными возможностями вложения денег. В качестве такой альтернативы обычно рассматриваются банковские депозиты или вложения в государственные ценные бумаги.

Ставка дисконтирования оказывает влияние только на расчет показателей эффективности. Содержание Кэш-фло и других финансовых отчетов не зависит от ставки дисконтирования.

Наиболее часто используемые в инвестиционном анализе коэффициенты:

· чистый приведенный доход (NPV);

· срок окупаемости (PBP);

· индекс прибыльности (PI);

· внутренняя норма рентабельности (IRR);

· модифицированная внутренняя норма рентабельности (MIRR).

Чистый дисконтированный (приведенный) доход - Net Present Value (NPV)

Чистый приведенный доход представляет собой оценку сегодняшней стоимости потока будущего дохода и равна приведенной стоимости будущих поступлений, дисконтированных с помощью соответствующей процентной ставки, за вычетом приведенной стоимости затрат. 

Формула расчета NPV:

            N          CFt

NPV = Σ  (((  (  Investments

             t=0       (1+r) t

где:

NPV - чистый приведенный доход;

Investments - начальные инвестиции;

CFt -  денежный поток периода t;

r - месячная ставка дисконтирования.

График аккумулированных денежных потоков (Рис. 2):
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Рис. 7 - График движения денежных средств

А - максимальный денежный отток.

B-  в данной точке значение аккумулированного денежного потока с учетом   дисконтирования равно нулю, что фактически соответствует сроку окупаемости.

С - данная точка обозначает дату окончания проекта и обозначает   соответствующее значение чистого приведенного дохода (NPV).

Показатель NPV представляет абсолютную величину дохода от реализации проекта с учетом ожидаемого изменения стоимости денег. Обязательное условие реализации проекта: чистый приведенный доход должен быть неотрицательным.

Если чистый приведенный доход проекта на заданном интервале времени – величина положительная, то финансовое решение может быть принято. Если оба проекта независимы и имеют положительную чистую текущую стоимость, то могут быть приняты оба. Если выбирается наиболее привлекательный по этому показателю проект, то принимается проект с большим NPV. Логика  рассмотрения критерия ясна: если чистый дисконтированный доход равен нулю, то генерируемого проектом денежного оттока достаточно для возмещения вложенного капитала, для обеспечения необходимой отдачи на вложенный капитал. Если NPV положительный, то проект генерирует прибыль, которая принадлежит акционерам, и цена фирмы, на которой реализуется проект возрастает.

Таблица 1 - Достоинства и недостатки NPV
	Достоинства:
	Недостатки:

	является абсолютным
	трудно и даже невозможно нормировать

	учитывает масштабы инвестирования
	не показывает, какими инвестиционными усилиями достигнут результат

	учитывает реальную стоимость денег
	не показывает инвестору период возврата вложенных средств


С учетом достоинств и недостатков NPV (Таблица 1) не может служить универсальным показателем эффективности проекта  и необходимо дополнить NPV расчетом других показателей.

Срок окупаемости - Payback Period (PB)

Срок окупаемости проекта - это время выхода аккумулированного денежного потока их зоны отрицательных значений, т.е. момент, когда денежный поток обращается в ноль. 

Период окупаемости, PB (Payback period) - это время, требуемое для покрытия начальных инвестиций за счет чистого денежного потока, генерируемого инвестиционным проектом. Для расчета периода окупаемости используется следующее соотношение:

                    PB         

          Σ  CFt =  Investments

             t=0       

Дисконтированный период окупаемости, DPB (Discounted payback period) рассчитывается аналогично PB, однако, в этом случае чистый денежный поток дисконтируется. Используемое для расчета соотношение выглядит следующим образом:

                    PB         CFt

          Σ  (((  =  Investments

             t=0       (1+r) t

Период окупаемости PB на графике Аккумулированного денежного потока Рис. 2  обозначен буквой b, а дисконтированный период окупаемости (DPB) на графике Аккумулированного денежного потока с учетом дисконтирования Рис. 2 обозначен точкой В.

Внутренняя норма рентабельности - Internal Rate of Return (IRR) 

Показатель “Внутренняя норма рентабельности” иногда называют -  коэффициент рентабельности инвестиций, который рассчитывается путем определения ставки дисконтирования, при которой чистый приведенный доход обращается в ноль.

Значение внутреннего коэффициента рентабельности, при котором проект можно считать привлекательным, должно превышать условную стоимость капитала инвестора, например, ставку по долгосрочным банковским кредитам. Обычно минимально допустимое значение  внутреннего коэффициента рентабельности принимается более высоким, чем стоимость капитала, на некоторую величину с учетом риска проекта.

Внутренняя норма рентабельности, IRR (Internal rate of return) определяется из следующего соотношения:

               N      CFt

          Σ  (((  =  Investments

        t=0    (1+IRR) t

Проект считается приемлемым, если рассчитанное значение IRR не ниже требуемой нормы рентабельности, которая определяется инвестиционной политикой компании.

Индекс прибыльности - Profitability Index (PI) 

Индекс прибыльности - критерий оценки инвестиционного проекта, определяемый как частное от деления суммарного чистого денежного потока на величину первоначальных инвестиций. Индекс прибыльности является одним из показателей, на основании которого производят сравнение различных проектов и принимают решение о финансировании.

                     N       CFt

              Σ  ((( 

             t=0    (1+r) t

        PI=        ((((((((((
                    Investments 

Показатель PI демонстрирует относительную величину доходности проекта. Он определяет сумму прибыли на единицу инвестированных средств. Обязательное условие реализации проекта: индекс прибыльности должен быть больше 1.

Модифицированная внутренняя норма рентабельности - Modified Internal Rate of Return (MIRR) 

Если при расчетах внутренней нормы рентабельности предусмотрено реинвестирование текущих поступлений в проект, то мы получим “модифицированную внутреннюю норму рентабельности”.

MIRR показывает, при каком проценте доходности (исчисляемый по сложной схеме) банковского депозита вложение первоначального капитала в банк привело в конце горизонта расчета к точно такому же эффекту, который ожидается от вложения капитала в проект и размещения образующихся свободных денежных средств на банковский депозит.

Структура финансовой отчетности инвестиционной стадии инновационного проекта

Существуют три основных документа, позволяющих планировать, анализировать и контролировать деятельность предприятия: 

1. Отчет прибылях и убытках 


Income Statement;

2. Баланс




Balance Sheet;

3.Отчет о движении денежных средств
Cash Flow.

Данные в каждой из статей доходов и расходов указанных документов должны быть представлены только в единой валюте.

Отчет о прибылях и убытках

Отчет о прибылях и убытках отражает операционную деятельность предприятия в определенные периоды времени (месяц, квартал, год).

Из отчета о прибылях и убытках определяется прибыльность предприятия.

Для расчета прибылей и убытков требуются следующие данные:

1. выручка от реализации продукции и услуг;

2. сумма переменных издержек за расчетный периода;

3. сумма общих издержек.
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Баланс

Баланс отражает финансовое состояние предприятия в определенный момент времени, например на 1 января 2010 года. 

Баланс состоит из двух частей: актива и пассива, суммарные значения которых всегда должны быть равны между собой. Актив представляет собой перечень того, что имеет предприятие в собственности. Пассив показывает, кому и сколько предприятие должно. Другими словами, это равенство означает, что то. чем предприятие владеет, оно должно или кредиторам, или его владельцам.
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Отчет о движении денежных средств

Информация о движении денежных средств (Cash-flow) предприятия применяется для того, чтобы обеспечить пользователей финансовых отчетов основой для оценки способности предприятия зарабатывать денежные средства и их эквиваленты, а также для оценок потребностей предприятия в использовании такого движения денежных средств. Пользователи финансовых отчетов предприятия заинтересованы в получении информации о том, как предприятие получает денежные средства и их эквиваленты. Это относится к любым предприятиям, независимо от рода их производственной деятельности и независимо от того, могут ли рассматриваться денежные средства в качестве продукта производства, как это имеет место в финансовых учреждениях. Предприятия нуждаются в денежных средствах, в основном, по одним и тем же причинам, какой бы различной ни была их основная деятельность, приносящая доходы. Им необходимы денежные средства, чтобы проводить свои операции, выплачивать по своим обязательствам и обеспечивать возврат денежных сумм своим инвесторам. 

Преимущества, которые дает информация о Движении денежных средств

Отчет о движении денежных средств, наряду с другими финансовыми отчетами, дает информацию, которая позволяет пользователям оценить изменения в нетто-активах предприятия, его финансовой структуре (включая ликвидность и платежеспособность) и его способность оказывать влияние на суммы и расчет времени движения денежных средств с тем, чтобы приспособиться к меняющимся обстоятельствам и возможностям. Она также дает возможность сравнивать отчетность о производственной деятельности различных предприятий, так как устраняет нежелательный эффект использования различных методик бухгалтерского учета по отношению к одним и тем же операциям и событиям.
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Взаимосвязь финансовых отчетов

Баланс, Отчет о прибылях и убытках и Отчет о движении денежных средств связаны между собой, однако записи платежных операций осуществляются в каждом из этих документов на основе различных правил.

Например:

Все записи в Отчете о прибылях и убытках производятся в соответствии с методом реализации "по отгрузке", в то время как в Отчете о движении денежных средств эти записи производятся в период времени, когда денежные средства фактически зачислены на счет или выплачены со счета предприятия

Соответствие статей отчетности МСБУ и РСБУ

Международные стандарты финансовой отчетности - это правила, устанавливающие требования к признанию, оценке и раскрытию финансово-хозяйственных операций для составления финансовых отчетов компаний во всем мире. Стандарты финансовой отчетности обеспечивают сопоставимость бухгалтерской документации между компаниями в общемировом масштабе, а также являются условием доступности отчетной информации для внешних пользователей.

Международные учетные стандарты представляют собой свод компромиссных и достаточно общих вариантов ведения учета, который не предписывает конкретной формы предоставления отчетности. Однако, отчетность должна раскрывать всю существенную информацию о деятельности предприятии в ясном и понятном виде.

Основные критерии проработанности вопросов финансового моделирования при анализе бизнес-планов

Финансовая модель - главная часть современного экономического обоснования инновационного проекта Грамотная модель позволяет проводить анализ развития проекта при любых изменениях множества независимых величин. Благодаря финансовым моделям возможности оценки рисков финансирования существенно возросли. Особенно это касается комплексного одновременного влияния большого числа внешних факторов на показатели эффективности проектов. Поочередный факторный анализ чувствительности не позволял ничего подобного и оставлял слишком многое на интуицию, опыт и совесть финансовых аналитиков.

Как уже было сказано, ключевым фактором успешности проектного финансирования является денежный поток. Поэтому критически важным является построение соответствующей финансовой модели проекта. 

Финансовая модель представляет собой моделирование деятельности инновационной компании посредством составления проформ финансовой отчетности. Таким образом, финансовая модель отражает сущность планируемого бизнеса во взаимосвязанных финансовых формах. Эти формы должны быть структурированы и интегрированы в расчет прибыли проекта, его денежных потоков, балансового состояния. 

Финансовая модель строится на основании проработанных на стадии планирования допущений относительно ключевых факторов, влияющих на бизнес. Для составления финансовой модели необходимо детально понимать взаимосвязи этих факторов и особенности осуществления бизнес-процессов. От правильного моделирования будущей деятельности зависит надежность оценок будущего денежного потока. 

При построении финансовых моделей целесообразно ориентироваться на Международные стандарты финансовой отчетности, представляющие собой единый международный финансовый язык инвесторов. 

Процесс построения финансовой модели инвестиционного проекта или всей деятельности предприятия наиболее трудоемок и требует подготовительной работы по сбору и анализу исходных данных. Модели должны быть наглядны, логичны, информативны, структурированы, креативны и адаптированы под разные способы восприятия.

Последовательность оценки модели:
1) Адекватность принципов моделирования современным методологиям инвестиционного и финансового моделирования.  Апробированность методов прогнозирования.

2) Адекватность исходных данных современным рыночным тенденциям.

3) Адекватность методов прогнозирования современным методам прогнозного планирования. Апробированность методов прогнозирования.
4) Логичность модели.

5) Адекватность методов расчета показателей эффективности инвестиций и финансовых коэффициентов современным принципам финансового анализа и менеджмента

6) Возможность прогнозирования различных сценариев развития.

7) Возможность внесения изменений в ИД
8) Адекватность оценок инвестиционной привлекательности проектов реалиям и тенденциям рынка.

9) Возможность проведения различных видов финансового и риск-анализа.

10)  Наглядность представления результатов.

Project Expert позволяет провести проектный анализ в полном объеме и предоставляет апробированную методологию.
1.Постановка целей





2. Итоги анализа рынка нового продукта:


- Целесообразность


- Показатели


- Целевые сегменты





5. Разработка политики продаж: план и его детализация по регионам и клиентам, поиск новых клиентов





4. Разработка ценовой политики и матрицы скидок





3. Определение конкурентных преимуществ нового товара для клиентов





6. Формирование программы продвижения нового товара:


- посредники


- корпоративные клиенты


- конечные потребители








7. Расчет и согласование бюджета на программу вывода нового товара на рынок





8. Реализация  комплекса мероприятий по выводу нового товара





9. Оценка эффективности программы вывода и коррекция при необходимости





Концепция нового продукта (описание)





Маркетинговый анализ





Анализ влияния макро факторов





Анализ внутренней среды предприятия (ресурсы, сильные и слабые стороны)





Основные показатели рынка





Анализ конкурентов, их цены, доля рынка





Определение целевых сегментов





Прогноз продаж нового продукта на плановый период





Блок коммуникаций и бюджет на продвижение





Формирование маркетингового раздела бизнес - плана





Расчет экономических показателей





Объем продаж компании 120000000 $





18 % - Сетевая розница Москва





5 % - Сайт компании





62 % - Посредническая сеть





12 % - Дилеры Москва





40 % - Дилеры Регионы





10 % - Оптовики Регионы





11 % - Создание фокусных команд





15 % - Филиалы Регионы





7 % - Система Региональных представителей





22 % - Селективный сбыт (2-3 дилера в регионе)





18 % - Эксклюзивный сбыт (1 дилер в регионе)





15 % - Работа с менеджером компании





7% - Работа с менеджером компании





Анализ отраслевых рынков – возможных потребителей  нашего продукта.


(Выбор целевых – наиболее прибыльных сегментов)





Выход на отраслевого  «пионера» со льготным предложением о сотрудничестве (лучшие условия, чем он имеет на данный момент)





Работа по установлению «личных» контактов с отраслевыми лидерами продаж





Имиджевые презентации в отрасли, по целевым регионам





Полный охват отрасли.





Новый продукт – поиск клиентов по отраслям





Обработка новой отрасли, следующей по привлекательности за лидером.





Выбор до полной загрузки производства





1.  Проведение рекламы в региональных СМИ. Анализ реакции на рекламу.





2.  Изучение сбытовых сетей конкурентов. Выявление посредников конкурентов.





3. Анализ предложений в региональной рекламе. Выявление посредников.





4. Работа на региональных оптовых выставках и ярмарках. Заключение протоколов о намерениях.





6. Установление контактов с потенциальными посредниками с целью получения информации.





5. Формирование БД «Посредник»





7. Разработка типового договора. Разработка матрицы скидок.





8. Отбор посредников (по методике оценки посредников).





9. Заключение краткосрочных договоров на посреднические услуги.





10. Пробные поставки. Дополнительный отбор (по методике оценки посредников).





11. Заключение долгосрочных договоров и работа на постоянной основе.





PR








