Инновационность становится неотъемлемой характеристикой современной экономики. Процесс экономических и политических преобразований, происходящих в стране, привел к необходимости существенных изменений в деятельности хозяйствующих объектов. Меняются прежние организационные структуры, интересы, а с ними и механизмы поведения, методы принятия решений.
Условия современности требуют повышенного внимания к управлению инновационной деятельностью, обеспечивающей эффективное развитие производства. Инновационная деятельность является наиболее прогрессивной формой предпринимательства в рыночных отношениях. Рынок создает реальные возможности для развития НТП.

В настоящее время Россия переживает бум новаторства. На смену одним формам и методам управления экономикой приходят другие. В этих условиях инновационной деятельностью буквально вынуждены заниматься все организации, все субъекты хозяйствования от государственного уровня управления до вновь созданного общества с ограниченной ответственностью в сфере малого бизнеса.

В специальной литературе и официальных документах чаще всего использовались понятия управление научно-техническим прогрессом, внедрение достижений науки и техники в производство и т. п., что характерно для централизованно управляемой экономики. В рыночных условиях хозяйствования, где коммерческие организации имеют полную юридическую и экономическую самостоятельность, ни о каком внедрении чего-либо не может быть и речи. Этим принципиальным отличием объясняется различие в содержании отдельных понятий в области коммерческих инноваций.

Инновационный процесс представляет собой подготовку и осуществление инновационных изменений и состоит из взаимосвязанных фаз, образующих единое, комплексное целое. В результате этого процесса появляется реализованное, использованное изменение – инновация. Для осуществления инновационного процесса большое значение имеет диффузия – распространение во времени уже однажды освоенной  и использованной инновации в новых условиях или местах применения. Инновационный процесс имеет циклический характер. Эти моменты необходимо учитывать при создании гибких систем организации и управления экономикой.

Современные инновационные процессы достаточно сложны. Для проведения анализа закономерностей их развития необходимы специалисты, занимающиеся различными организационно-экономическими аспектами нововведений – инновационные менеджеры. Их задача – способствовать продвижению инновационного процесса, прогнозировать возможные катаклизмы и пути их преодоления.

Для рыночной экономики характерна конкуренция самостоятельных фирм, заинтересованной в обновлении продукции, наличии рынка конкурирующих нововведений. Поэтому существует рыночный отбор нововведений, в котором участвуют инновационные менеджеры.

1. Характеристика инновационной деятельности

1.1.
Инновационная деятельность: основные понятия, классификации, принципы и функции
В мировой экономической литературе «инновация» интерпретируется как превращение потенциального НТП в реальный, воплощающийся в новых продуктах и технологиях. Проблематика нововведений в России на протяжении многих лет разрабатывалась в рамках экономических исследований НТП.

Термин «инновация» стал активно использоваться в переходной экономике России как самостоятельно, так и для обозначения ряда родственных понятий «инновационная деятельность», «инновационный процесс», «инновационное решение» и т.п.

Понятие нововведение означает прогрессивное новшество, задействованное в динамике, которое является новыми для организационной системы, принимающей и использующей ее. Слова «инновация» и «нововведение» по смыслу идентичны, вариант английского слова «innovation» — развивающийся комплексный процесс создания, распространения и использования новшества, которое способствует развитию и повышению эффективности работы предпринимательских фирм.

Под инновацией подразумевается объект, внедренный в производство в результате проведенного научного исследования или сделанного открытия, качественно отличный от предшествующего аналога.

Инновация — нововведение, комплексный процесс создания, распространения и использования новшеств для удовлетворения определенных потребностей.

Инновационный процесс (ИП) — совокупность научно-технических и организационных изменений, происходящих в процессе реализации нововведений.

Инновационный цикл (ИЦ) — период создания, распространения и использования нововведений.

Инновация имеет четкую ориентацию на конечный результат прикладного характера, она всегда должна рассматриваться как сложный процесс, который обеспечивает определенный технический, социально-экономический эффект. Инновация в своем развитии меняет формы, продвигаясь от идеи до внедрения. Протекание инновационного процесса обусловлено сложным взаимодействием многих факторов. Применение в предпринимательской практике того или иного варианта форм организации инновационных процессов определяют три фактора:

— состояние внешней среды (тип рынка, характер конкурентной борьбы, практика государственно-монополистического регулирования и т.п.);

— состояние внутренней среды данной хозяйственной системы (финансовые и материально-технические ресурсы, применяемые технологии, размеры, сложившаяся организационная структура и т.д.);

— специфика самого инновационного процесса как объекта управления.

Инновационные процессы рассматриваются как процессы, пронизывающие всю научно-техническую, производственную, маркетинговую деятельность производителей и, в конечном счете, ориентированы на удовлетворение потребностей рынка. Основным фактором позитивного развития российской экономики является инновационная деятельность — новшества, инвестиции, инновации.
Инновационная деятельность — практическое использование научного, научно-технического результата и интеллектуального потенциала с целью получения новой или радикально улучшенной производимой продукции, технологии ее производства и удовлетворения платежеспособного спроса потребителей в высококачественных товарах и услугах, совершенствования социального обслуживания.

Новшества формируют рынок новаций; инвестиции — рынок капитала; инновации — рынок конкуренции нововведений.

Инновационная сфера представляет собой систему взаимодействия инновационных предпринимателей, инвесторов и новаторов, обеспечивающих выпуск и реализацию конкурентоспособной продукции (работ, услуг).

В литературе насчитывается множество определений понятия «инновация». Например, по признаку содержания и внутренней структуры выделяют инновации технические, экономические, организационные, управленческие и др. Выделяются такие признаки, как масштаб инноваций (глобальные и локальные); параметры жизненного цикла (выделение и анализ стадий), закономерности процесса внедрения и т.п.

Различные ученые, в основном зарубежные (Н. Мочнев, И. Перлаки, В.Д. Хартман, Э. Мэнсфилд, Р. Фостер, Б. Твисс, И. Шумпетер и др.) трактуют понятие «инновация» в зависимости от объекта и предмета своего исследования [13].
Б. Твисс определяет инновацию как процесс, в котором изобретение или идея приобретает экономическое содержание. Ф. Никсон считает, что инновация — это совокупность технических, производственных и коммерческих мероприятий, приводящих к появлению на рынке новых и улучшенных промышленных процессов и оборудования. По мнению Б. Санто, инновация — это такой общественно-технико-экономический процесс, который через практическое применение идей и изобретений приводит к созданию лучших по своим свойствам изделий, технологий, и в случае, если инновация ориентирована на экономическую выгоду, прибыль, ее появление на рынке может принести добавочный доход. И. Шумпетер трактует инновацию как новую научно-организационную комбинацию производственных факторов, мотивированную предпринимательским духом.

Анализ различных определений инновации приводит к выводу, что специфическое содержание инновации составляют изменения, а главной функцией инновационной деятельности является функция изменения.

В отечественной литературе по инновациям можно выделить классификации, предложенные А.Н. Цветковым, П.Н. Завлиным и А.В. Васильевым, В.В. Горшковым и Е.А. Кретовой, Э. А. Уткиным, Г.И. Морозовой и Н.И. Морозовой, А.И. Пригожиным и др. 

В научной литературе наиболее часто нововведения делят на:

— технические (новые продукты, технологии, материалы, оборудование);

— организационные (новые методы и формы организации различных видов деятельности предприятия);

— экономические (методы управления инновационной деятельностью путем планирования, финансирования, ценообразования, рекламы, мотивация и т.д.);

— социальные (различные формы активизации человеческого фактора, включая квалификационную и кадровую подготовку, стимулирование творческой деятельности, улучшение условий труда, повышение благосостояния);

— юридические (законодательство, налогообложение, нормативно-правовые акты, регулирующие инновационную деятельность).

В практике управления инновациями используют различные классификаторы инноваций. 

В зависимости от технологических параметров инновации подразделяются на продуктовые и процессные. Продуктовые инновации включают применение новых материалов, новых полуфабрикатов и комплектующих; получение принципиально новых продуктов. Процессные инновации означают новые методы организации производства (новые технологии). 

По типу новизны для рынка инновации делятся на: новые для отрасли в мире; новые для отрасли в стране; новые для данного предприятия (группы предприятий). 

По стимулу появления (источнику) можно выделить: 

· инновации, вызванные развитием науки и техники; 

· инновации, вызванные потребностями производства; 

· инновации, вызванные потребностями рынка. 

По месту в системе (на предприятии, в фирме) можно выделить: 

· инновации на входе предприятия (сырье, оборудование, информация и др.); 

· инновации на выходе предприятия (изделия, услуги, технологии, информация и др.); 

· инновации системной структуры предприятия (управленческой, производственной). 

В зависимости от глубины вносимых изменений выделяют: 

· радикальные (базисные) инновации, которые реализуют крупные изобретения и формируют новые направления в развитии техники; 

· улучшающие инновации, которые реализуют мелкие изобретения и преобладают на фазах распространения и стабильного развития научно-технического цикла; 

· модификационные (частные) инновации, направленные на частичное улучшение устаревших поколений техники и технологии. 

В зависимости от места применения (потребления) можно выделить четыре группы нововведений:

— товарные — новые продукты, потребляемые в сфере производства (средств производства) или в сфере потребления (предметы потребления);

— технологические — новые способы производства (или усовершенствованные) старых или новых продуктов;

— управленческие — новые формы и методы работы, используемые аппаратом управления;

— экономические — проведение маркетинговых исследований в области инноваций на основе методов сбора и анализа информации (в том числе коммерческого конкретного нововведения).

Предлагается также ввести классификацию по социально-временным факторам:

1) нововведения, соответствующие определенному этапу развития общества или организации;

2) нововведения, несоответствующие развитию общества или конкретной организации на определенном этапе развития.

К первой группе относятся инновационные процессы, вызванные к жизни объективными потребностями определенного временного этапа (например, появление и развитие инновации).

Ко второй группе можно отнести те нововведения, которые могут быть вредными или не приносить пользу обществу или организации (например, разработка и внедрение на рынок наркотиков, не используемых в медицине, или несоответствие финансовых возможностей организации его инновационной деятельности). Такие нововведения предлагается называть в дальнейшем «иррациональными».

Рассмотрим основные принципы инноваций.

1. Приоритетность инновационного производства над традиционным.
Данный принцип базируется, во-первых, на ведущей роли науки в системе производительных сил; во-вторых, на решающем значении в прогрессе производительных сил. Приоритет инновационных процессов выступает как прямое следствие повышения роли научно-технической подготовки производства, адекватности уровня рабочей силы состоянию технической и производственной базы предприятия.

2. Экономичность инновационной деятельности.
Данный принцип предполагает последовательный учет в практике управления производительного характера функционирования прикладной науки, определяющей не только самоокупаемость инновационного процесса, но и его прибыльность, коммерческий успех на рынке.

3. Гибкость инновационной деятельности.
Исходя из этого принципа, управление должно обеспечить широту свободы действий субъектов инновационной деятельности, получение ими возможности маневра, отказ от жесткой регламентации, поощрение инициативы.

4. Цикличность инновационных процессов.
Среди исследователей все большую популярность завоевывает волновая, циклическая концепция развития  нововведений. В начале цикла происходит постепенное нарастание технического потенциала нововведений, затем его бурная коммерческая эксплуатация, за которой следует замедление. В основе каждой «волны» лежат доминирующие базисные технологии. Впервые эту концепцию больших циклов предложил русский экономист Н.Д. Кондратьев («циклы Кондратьева»). Суть ее заключается в том, что существуют большие циклы, характеризующиеся сменой тенденций повышения и понижения.

5. «Не навреди!»
Этот принцип является основополагающим не только для медицины, но и для общества, организации, индивидуума, занимающегося инновационной деятельностью. Неразумное, непродуманное создание и внедрение новшества может быть опасно для общества в целом (например, новые виды оружия массового поражения) и для конкретной организации (средства, затраченные на нововведения, не имеющие коммерческого потенциала, могут привести к гибели организации).

6.Соответствие инновационной деятельности и его результатов (новшества) определенным временным рамкам.

Нововведение, которое для данного общества или организации не соответствует конкретному этапу развития, не может принести пользы и быть востребованным.

7. Соответствие инновационной деятельности и ее результатов культурному уровню рынка.
Инновация, которая внедряется на рынок, должна соответствовать культурному уровню рынка, иначе она не будет обладать коммерческим потенциалом и не будет востребована рынком.

8. Финансовая обеспеченность нововведения.
Инновационная деятельность должна быть адекватна финансовым возможностям предприятия и обеспечиваться денежными ресурсами на каждом этапе.

9. Общественная полезность.
Нововведение должно приносит пользу не только конкретной структуре, занимавшейся его разработкой, но и обществу в целом, то есть нововведение должно ориентироваться на принципы социально-этического маркетинга.

10. Экономико-географический принцип.
Результат и сам инновационный процесс должны быть адекватны определенному уровню экономики и географическим, климатическим и другим условиям.

11. Поддержка фундаментальной науки.
Прикладная наука имеет возможность самофинансирования. Такая возможность отсутствует у фундаментальной науки. Так как фундаментальная наука является основой для научно-технического прогресса в целом, задача государственных органов и предпринимательских структур, занимающихся инновационной деятельностью, поддерживать материальную основу этой деятельности — фундаментальную науку.

12. Защищенность инновационной деятельности.
Принятие и действие законов и других нормативно-правовых документов для защиты авторских прав и интересов организаций, действующих в сфере инновационной деятельности.

13. Организация обратной связи.
Процесс нововведения заканчивается появлением на рынке новшества, которое должно на определенном этапе жизненного цикла вызывать потребность в создании следующего нового продукта (идею) и давать финансовую возможность этому процессу.

14. Кадровое соответствие.
Для успешного проведения процесса нововведения организация должна располагать кадрами, которые могут и хотят создавать новое.

15. Конкурентоспособность.
Политика нововведения должна строиться с учетом деятельности конкурентов на рынке, анализа их возможностей, сильных и слабых сторон, использование достижений конкурентов в своих интересах (бенч-маркетинг), а также носить упреждающий характер.

16. Единая инновационная стратегия.

Организация разрабатывает стратегию в области инновационной деятельности, учитывающую экономические, финансовые, кадровые возможности; социальное воздействие на общество; факторы внешней среды.

17.Коммерческий эффект нововведения.
Процесс инновационной деятельности возможен и имеет смысл в том случае, когда он обладает коммерческим потенциалом, а новшество приносит прибыль, которая должна покрывать затраты на ведение инновационной деятельности, обеспечивать жизнедеятельность организации и стимулировать организацию к созданию следующих новшеств.

18. Экологическая безопасность.
Любое нововведение должно гарантировать отсутствие вреда для окружающей среды.

19.Приоритет потребности рынка.

Организация, занимающаяся инновационной деятельностью, для получения коммерческого эффекта должна ориентироваться на потребителей и предлагать те новшества, которые ему действительно нужны, а не те, которые может произвести.

Инновация как экономическая категория отражает наиболее общие свойства, признаки, связи и отношения производства и реализации нововведений. Сущность инновации проявляется в ее функциях. Функции инновации отражают ее назначение в экономической системе государства и ее роль в хозяйственном процессе. Особую роль играют инновации в повышении конкурентоспособности предприятий. Можно сказать, что инновация выполняет следующие три функции: воспроизводственную; инвестиционную; стимулирующую. 

Воспроизводственная функция означает, что инновация представляет собой важный источник финансирования расширенного воспроизводства. Смысл воспроизводственной функции состоит в получении прибыли от инновации и использовании ее в качестве источника финансовых ресурсов. 

Прибыль, полученная за счет реализации инновации, может использоваться по различным направлениям, в том числе и в качестве капитала. Этот капитал может направляться на финансирование новых видов инноваций. Таким образом, использование прибыли от инновации для инвестирования составляет содержание инвестиционной функции инновации. 

Получение предпринимателем прибыли за счет реализации инновации прямо соответствует основной цели любой коммерческой организации. Прибыль служит стимулом для предпринимателя для внедрения новых инноваций; побуждает его постоянно изучать спрос, совершенствовать организацию маркетинговой деятельности, применять современные методы управления финансами. Все вместе это составляет содержание стимулирующей функции инновации. 
1.2.
Инновационный процесс и его структура. 
Модель инновационного процесса.
Инновационный процесс (ИП) направлен на разработку и реализацию результатов научно-технических изысканий в виде нового продукта или нового технологического процесса. В общем плане, инновационный процесс — это последовательная цепь событий, в ходе которой новшество «вызревает» от идеи до конкретного продукта, технологии или услуги и распространяется в хозяйственной практике.

Инновационный процесс представляет собой последовательность действий по инициации инновации, по разработке новых продуктов и операций, по их реализации на рынке и по дальнейшему распространению результатов. 

Инновационный процесс включает в себя семь элементов, соединение которых в единую последовательную цепочку образует структуру инновационного процесса. К этим элементам относятся: инициация инновации; маркетинг инновации; выпуск (производство) инновации; реализация инновации; продвижение инновации; оценка экономической эффективности инновации; диффузия (распространение) инновации. 

Началом инновационного процесса является инициация. Инициация — это деятельность, состоящая в выборе цели инновации, постановке задачи, выполняемой инновацией, поиске идеи инновации, ее технико-экономическом обосновании и в материализации идеи. Материализация идеи означает превращение идеи в товар (имущество, новый продукт и т.д.). 

После обоснования нового продукта проводятся маркетинговые исследования предлагаемой инновации, в ходе которых изучается спрос на новый продукт, определяется объем выпуска продукта, определяются потребительские свойства и товарные характеристики, которые следует придать инновации как товару, выходящему на рынок. Затем производится продажа инновации, то есть появление на рынке небольшой партии инновации, ее продвижение, оценка эффективности и диффузия. 

Продвижение инновации представляет собой комплекс мер, направленных на реализацию инноваций (реклама, организация процесса торговли и др.). Результаты реализации инновации и затраты на ее продвижение подвергаются статистической обработке и анализу, на основании чего рассчитывается экономическая эффективность инновации. 

Инновационный процесс заканчивается диффузией инновации. Диффузия инновации – процесс, посредством которого нововведение передается по коммуникационным каналам между членами социальной системы во времени. Диффузия (лат. diffusio — распространение, растекание) инновации представляет собой распространение однажды освоенной инновации в новых регионах, на новых рынках. В результате диффузии возрастает число, как производителей, так и потребителей и изменяются их качественные характеристики. Непрерывность инновационных процессов определяет скорость и границы диффузии нововведения в рыночной экономике.
Распространение инновации – это информационный процесс, форма и скорость которого зависят от мощности коммуникационных каналов, особенностей восприятия информации хозяйствующими субъектами, их способностей к практическому использованию этой информации и т. п. Дело в том, что хозяйствующие субъекты, действующие в реальной экономической среде, проявляют неодинаковое отношение к поиску инноваций и разную способность к их освоению.

Внедряя инновации в практику коммерческой деятельности, очень важно знать, какие факторы способны затормозить или ускорить инновационный процесс. Основные факторы, влияющие на развитие инновационного процесса, приведены в таблице 1. 

Таблица 1
Факторы, препятствующие и способствующие инновационной деятельности

	Группа

факторов
	Факторы, препятствующие инновационной деятельности 
	Факторы, способствующие инновационной деятельности 

	Экономические, технологические 
	Недостаток средств для финансирования инновационных проектов, слабость материальной и научно-технической базы, отсутствие резервных мощностей, доминирование интересов текущего производства. 
	Наличие резерва финансовых и материально-технических средств, прогрессивных технологий, необходимой хозяйственной и научно-технической инфраструктуры. 

	Политические, правовые 
	Ограничения со стороны антимонопольного, налогового, амортизационного, патентно-лицензионного законодательства. 
	Законодательные меры (особенно льготы), поощряющие инновационную деятельность, государственная поддержка инноваций 

	Социально-психологические, культурные 
	Сопротивления переменам, которые могут вызвать такие последствия как изменение статуса сотрудников, необходимость поиска новой работы, перестройка новой работы, перестройка устоявшихся способов деятельности, нарушение стереотипов поведения и сложившихся традиций, боязнь неопределенности, опасение наказаний за неудачу. 
	Моральное поощрение участников инновационного процесса, общественное признание, обеспечение возможностей самореализации, освобождение творческого труда. Нормальный психологический климат в трудовом коллективе. 

	Организационно-управленческие 
	Устоявшаяся организационная структура компании, излишняя централизация, авторитарный стиль управления, преобладание вертикальных потоков информации, ведомственная замкнутость, трудность межотраслевых и межорганизационных взаимодействий, жесткость в планировании, ориентация на сложившиеся рынки, ориентация на краткосрочную окупаемость, сложность согласования интересов участников инновационных процессов. 
	Гибкость оргструктуры, демократичный стиль управления, преобладание горизонтальных потоков информации, самопланирование, допущение корректировок, децентрализация, автономия, формирования целевых рабочих групп. 


Различают 3 логические формы инновационного процесса: простой внутриорганизационный (натуральный), простой межорганизационный (товарный) и расширенный. 

Простой внутриорганизационный ИП предполагает создание и использование новшества внутри одной и той же организации, новшество в этом случае не принимает непосредственно товарной формы. 

При простом межорганизационном ИП (или товарном) новшество выступает как предмет купли-продажи. Такая форма ИП означает отделение функции создателя и производителя новшества от функции потребителя. 

Расширенный ИП проявляется в создании новых производителей нововведения, в нарушении монополии  производителя-пионера, что способствует через взаимную конкуренцию совершенствованию потребительских свойств выпускаемого товара. В условиях товарного ИП действуют как минимум два хозяйствующих субъекта: производитель (создатель) и потребитель (пользователь) нововведения.

Простой внутриорганизационный ИП переходит в товарный следующим образом: 

1) создание новшества и его распространение; 

2) диффузия нововведения. 

Первая фаза – это последовательные этапы научных исследований, опытно-конструкторских работ, организация опытного производства и сбыта, организация коммерческого производства. Начинается она с фундаментальных исследований (ФИ), направленных на получение новых научных знаний и выявление наиболее существенных закономерностей. Цель ФИ – раскрыть новые связи между явлениями, познать закономерности развития природы и общества безотносительно к их конкретному использованию. 

Фундаментальные научные идеи должны широким потоком входить в технику и производство, через новейшие технологии и оригинальные инженерные решения воплощаться в новые машины, оборудование и приборы высшего технического уровня. В цепочке интенсивной экономики «наука – технология – производство» ведущим звеном является наука, порождающая и новейшие технологии, и новые принципы производства. 

Приоритетное значение фундаментальной науки в развитии инновационных процессов определяется тем, что она выступает в качестве генератора идей, открывает пути в новые области знания. Фундаментальные исследования являются основой инновационного процесса.

Второй стадией являются прикладные исследования (ПИ). Они направлены на исследование путей практического применения открытых ранее явлений и процессов. Научно-исследовательская работа (НИР) прикладного характера ставит своей целью решение технической проблемы, уточнение неясных теоретических вопросов, получение конкретных научных результатов, которые в дальнейшем будут использованы в качестве научно-технического задела в опытно-конструкторских работах. Кроме того, ПИ могут быть самостоятельными научными работами.

Под опытно-конструкторскими работами (ОКР) понимается применение результатов ПИ для создания (или модернизации, усовершенствования) образцов новой техники, материала, технологии. ОКР – завершающая стадия научных исследований, это своеобразный переход от лабораторных условий и экспериментального производства к промышленному производству. К ОКР относятся: разработка определенной конструкции инженерного объекта или технической системы (конструкторские работы); разработка идей и вариантов нового объекта; разработка технологических процессов, то есть способов объединения физических, химических, технологических и других процессов с трудовыми в целостную систему (технологические работы).

Завершающей стадией сферы науки является освоение промышленного производства новых изделий (Ос), которое включает научное и производственное освоение: проведение испытаний новой (усовершенствованной) продукции, а также техническую и технологическую подготовку производства. На стадии освоения выполняются опытные, экспериментальные работы по опытной базе науки. Их цель – изготовление и отработка опытных образцов новых продуктов и технологических процессов.

После стадии освоения начинается процесс промышленного производства (ПП). В производстве знания материализуются, а исследование находит свое логическое завершение. В рыночной экономике имеет место ускорение выполнения ОКР и стадии освоения производства. Инновационные предприятия, как правило, выполняют ОКР по договорам с промышленными предприятиями. Заказчики и исполнители взаимно заинтересованы в том, чтобы результаты ОКР были внедрены в практику и приносили доход, то есть были бы реализованы потребителю.

В общем виде все ранее описанные стадии ИП можно записать так:

ФИ – ПИ – Р – Пр – С – Ос – ПП – М – СБ, где ФИ – фундаментальные исследования, ПИ – прикладные исследования, Р – разработка, Пр – проектирование, С – строительство, Ос – освоение, ПП – промышленное производство, М – маркетинг, СБ – сбыт.

Таким образом, наиболее простая модель инновационного процесса является результатом логического расчленения всего процесса на отдельные функциональные или структурные части, этапы:

— фундаментальные исследования — направленный или свободный поиск основных взаимосвязей, концепции, теории;

— прикладные исследования машины и приборы, решения специальных проблем, оценка возможностей, практическая направленность;

— инженерно-технические работы — компоненты, системы, производственные аспекты, инженерно-технические  и экономические расчеты, анализ производительности;

— демонстрация — прототип, опытное производство;

— производство и эксплуатация — контроль качества, маркетинг, текущий ремонт, контроль использования отходов;

— системное управление — координация, долгосрочное планирование, обеспечение обратной связи между результатами анализа производительности и предыдущими участками;

— использование — условия приема, обслуживание, последствия конкуренции.

1.3.
Концепция жизненного цикла инноваций
Все экономические процессы, протекают во времени, т.е. имеют начало, движение вперед и окончание. Потребности и установки людей изменяются по мере того, как они переходят от одного этапа жизни к другому. Точно также любые товары и услуги проходят через ряд стадий, которые в совокупности представляют собой некоторую разновидность жизненного цикла. Период, который начинается с выполнения фундаментальных и прикладных исследований и включает в себя следующую разработку, освоение и применение новой научно-технической идеи, улучшение технико-экономических параметров выпускаемой техники, ее ремонтное и иное обслуживание, а заканчивается моментом, когда эта техника подлежит замене качественно новой, более эффективной, называется жизненным циклом. С учетом последовательности проведения работ жизненный цикл инноваций рассматривается как инновационный процесс.
Жизненный цикл инновации представляет собой определенный период времени, в течение которого инновация обладает активной жизненной силой и приносит производителю и/или продавцу прибыль или другую реальную выгоду.

Концепция жизненного цикла инновации играет принципиальную роль при планировании производства инноваций и при организации инновационного процесса. Эта роль заключается в следующем: 

· концепция жизненного цикла инновации вынуждает руководителя хозяйствующего субъекта анализировать коммерческую деятельность, как с позиции настоящего времени, так и с точки зрения перспектив ее развития; 

· концепция жизненного цикла инновации обосновывает необходимость систематической работы по планированию выпуска инноваций, а также по приобретению инноваций. 

Концепция жизненного цикла инновации является основой анализа и планирования инновации. При анализе инновации можно установить, на какой стадии жизненного цикла находится эта инновация, какова ее ближайшая перспектива, когда начнется резкий спад и когда она закончит свое существование.

Жизненные циклы инновации различаются по видам инноваций. Эти различия затрагивают, прежде всего, общую продолжительность цикла, продолжительность каждой стадии внутри цикла, особенности развития самого цикла, разное количество стадий. Виды и количество стадий жизненного цикла определяются особенностями той или иной инновации. Однако у каждой инновации можно определить «стержневую», то есть базовую, основу, жизненного цикла с четко выделенными стадиями. 

Схемы жизненного цикла различны у инновационного продукта и у инновационной операции (процедуры). 

Жизненный цикл нового продукта состоит из семи стадий: 

· разработка нового продукта; 

· выход на рынок; 

· развитие рынка; 

· стабилизация рынка; 

· уменьшение рынка; 

· подъем рынка; 

· падение рынка. 

На стадии разработки нового продукта производитель организует инновационный процесс. Именно, на этой стадии происходит вложение капитала. 

Стадия выхода на рынок показывает период внедрения нового продукта на рынок. Продукт начинает приносить деньги. Продолжительность этой стадии зависит от интенсивности рекламы, от уровня инфляции и эффективности работы пунктов по продаже новых продуктов. 

Стадия развития рынка связана с ростом объема продаж продукта на рынке. Продолжительность ее показывает время, в течение которого новый продукт активно продается и рынок достигает определенного предела насыщения этим продуктом. 

Стадия стабилизации рынка означает, что рынок уже насыщен данным продуктом. Объем продажи его достиг какого-то определенного предела и дальнейшего роста объема продажи уже не будет. 

Стадия уменьшения рынка — это стадия, на которой происходит спад сбыта продукта, однако еще существует спрос на данный продукт и, следовательно, существуют все объективные предпосылки к увеличению объема продажи продукта. 

Стадия подъема рынка является продолжением предыдущей стадии. Раз спрос на продукт существует, то производитель начинает изучать условия спроса, менять свою кадровую и ценовую политику, применять различные формы материального стимулирования продажи товара, как продавца (премии), так и покупателя (призы, скидки), проводить дополнительные мероприятия и т.п. 

Все это позволяет производителю или продавцу увеличить объем продажи продукта на какой-то период времени. Но он уже не может возрасти до ранее достигнутого предела. Стадия подъема рынка продолжается довольно короткое время и переходит в последнюю стадию  — стадию падения рынка. 

Стадия падения рынка — это резкое снижение объема продажи продукта, то есть падение его до нуля. На этой стадии происходит полная реализация продукта или полное прекращение продажи продукта из-за его ненужности покупателям. 

2.
Механизм инноваций в коммерческой деятельности

2.1.
Рынок инноваций.


Анализ конкуренции на рынке инновационной продукции
В условиях рынка как системы экономических отношений купли-продажи товаров, в рамках которой формируется спрос, предложение и цена, основными компонентами инновационной деятельности выступают новшества, инвестиции и нововведения. Новшества формируют рынок новшеств (новаций), инвестиции – рынок капитала, нововведения (инновации) – рынок чистой конкуренции нововведений. 

Инновационная сфера представляет собой систему взаимодействия инноваторов, инвесторов, товаропроизводителей конкурентоспособной продукции (услуг) и развитой инфраструктуры.

Рынок новшеств (новации). Основным товаром рынка является научный и научно-технический результат – продукт интеллектуальной деятельности, на которые распространяются авторские и аналогичные права, оформленные в соответствии с действующими международными, федеральными, корпоративными и другими законодательными и нормативными актами.

Рынок новшеств формируют научные организации, вузы, временные научные коллективы, научно-исследовательские подразделения коммерческих организаций, самостоятельные лаборатории и отделы, новаторы.

Рынок чистой конкуренции инноваций. Рынком чистой конкуренции называется совокупность продавцов и покупателей, совершающих сделки со сходным товаром в ситуации, когда ни один покупатель или продавец не оказывает большого влияния на уровень текущих цен.

Ранее говорилось, что от новшества до нововведения осуществляется процесс с затратами времени и ресурсов. Рынок чистой конкуренции выступает в этом процессе с двойственных позиций.

С одной стороны, фирмы в конкурентной борьбе вынуждены повышать технический уровень производства. С другой, рынок отвергает новшества, имеющие большую научно-практическую ценность, если они не отвечают интересам коммерческих организаций. Конкуренция не столько стимулирует, сколько буквально заставляет организации идти на рынок новшеств или участвовать в его формировании.

Определяющим условием участия на рынке новшеств является объем инвестиций, как в сферу научно-технической деятельности, так и в процесс преобразования новшества в нововведения.

Пример. Японские конкуренты очень внимательно изучают друг друга. Компании активно инвестируют в крупномасштабные производства, часто все вместе и одновременно. Лидеры в отрасли постоянно меняются. За короткий период времени ведущие фирмы на рынке факсимильной аппаратуры менялись три раза, фотоаппаратов – два. Погоня за модным товаром является основной причиной изменения на национальном рынке, так как японские потребители стремятся поспеть за новейшими и более престижными моделями. Успех одной компании вызывает энергичные ответные меры со стороны конкурентов. 

Рынок капитала (инвестиций). В качестве основного ограничения удовлетворения потребностей любого субъекта хозяйствования выступает капитал во всех его видах (ссудный, оборотный, венчурный и др.).

В инновационной сфере определяющую роль играют долгосрочные и среднесрочные инвестиции, так как инновационный процесс длится в среднем 3-5 лет и более.

Рыночной конкуренцией называется борьба фирм за ограниченный объем платежеспособного спроса потребителей, ведущаяся фирмами на доступных сегментах рынка.

Конкурирующие фирмы — это фирмы, имеющие полностью или частично совпадающую фундаментальную нишу.

Основные формы осуществления участия в рынке новшеств:

— наличие и развитие собственной научно-технической и экспериментальной базы для проведения НИОКР;

— приобретение лицензий на право производства продукции (услуг);

— оформление заказов на проведение НИОКР другой организацией;

— покупка ноу-хау, технологий, готовых изделий и другой интеллектуальной собственности;

—освоение и выпуск конкурентоспособной продукции (услуг).

Без рынка невозможно определить, насколько взаимовыгодна та или иная технологическая связь между конкретными участниками. В рыночной экономике конкуренция позволяет предпринимателю выбрать оптимального потребителя. Через постоянно меняющиеся цены товаров и услуг, процентные ставки на кредит рынок дает объективную информацию об общественно необходимых издержках производства и качестве тех товаров и услуг, которые каждый реализует или покупает.
В процессе отраслевой конкуренции рынок постоянно выявляет средневзвешенные издержки производства и различные модификации товаров. В результате такой оценки определяется рыночная стоимость. На ее основании определяются оптовые и розничные цены. Рынок позволяет стимулировать оптимизацию территориального и отраслевого разделения труда. Межотраслевая конкуренция вынуждает менять ассортимент продукции или производство. Конкуренция выявляет те регионы, где издержки могли быть снижены, их снижение зависит от налоговых, технических и экономических изменений.

Важное условие завоевания лидерства на рынке — достоверная информация о его конъюнктуре. Конъюнктура — это сложившаяся на рынке экономическая ситуация, которая характеризует соотношение между спросом и предложением, уровнем цен, товарных запасов, портфелем и др. Многие предприниматели признают, что ориентироваться на неизвестного потребителя невыгодно.
При определении подлежащих оценке параметров конкурентоспособности товара исходят из того, что одна часть параметров характеризует потребительные свойства товаров (их потребительную стоимость), а другая — его экономические свойства (стоимость). Потребительную стоимость товара, из которой складывается его полезный эффект, определяется набором определенных параметров. Определение набора потребительных параметров товара — это ключевой элемент анализа спроса. 
Как анализ спроса, изучение конкурентов осуществляется в три этапа:

1) выявление действующих и потенциальных конкурентов;

2) анализ показателей, целей и стратегий конкурентов;

3) выявление сильных и слабых сторон конкурентов.

Анализ конкуренции на рынке инновационной продукции осуществляется в рамках общей системы сбора и обработки информации, действующей на фирме. Источники информации о деятельности конкурентов: рекламные проспекты; торговые выставки и ярмарки; ежегодные отчеты и тексты выступлений руководства компаний; обзор в коммерческой периодике; материалы конференций. Помимо указанных открытых данных, исследования деятельности конкурентов должны опираться на оперативные источники информации, в том числе на сведения, полученные от потребителей, с биржи, от экспериментов по рынку, из государственных правовых и экономических учреждений. Важный метод получения данных о деятельности конкурентов — это опросы потребителей, а также дилеров по сбыту продукции конкурентов на рынке. 
Выявление действующих и потенциальных конкурентов производится, как правило, на основе одного из двух подходов, первый, из которых связан с оценкой потребностей, удовлетворяемых на рынке основными конкурирующими фирмами; второй ориентируется на классификацию конкурентов в соответствии с типами рыночной стратегии, ими применяемой.

Первый подход имеет целью сгруппировать конкурирующие фирмы в соответствии с типом потребностей, которые удовлетворяет их продукция:

1) фирмы, предлагающие аналогичный вид продукта на тех же рынках, в том числе: ориентирующиеся на удовлетворение всего комплекса запросов, предъявляемых потребителем к данному товару; специализирующихся  на удовлетворении специфических потребностей отдельных сегментов рынка; намечающие выход на рынок с аналогичной продукцией;

2) фирмы, обслуживающие другие рынки аналогичной продукцией, выход которых на данный рынок является вероятным;

3) фирмы, производящие товары-заменители, способные вытеснить данный продукт на рынке.

В основе подобной группировки, как правило, лежит соответствующая классификация товаров. Например, фирма, производящая фотоаппаратуру, может сгруппировать своих конкурентов следующим образом:
— крупные фирмы, производящие большую часть ассортимента фотокамер;
— фирмы, выпускающие дорогостоящие любительские фотокамеры;

— фирмы — производители видеокассет;

— фирмы — производители кинокамер.

Важный аспект выявления конкурентов — это анализ потребностей рынка в дополняющих товарах и услугах. Так, компания, предлагающая на рынке фотокамеры со сменной оптикой и в комплексе с послепродажным обслуживанием, встречает конкурентов не только в лице производителей фотокамер, но и в лице фирм, осуществляющих ремонт всех видов камер. Специализированная фирма становится объектом конкуренции со стороны компаний, производящих весь набор фотоаппаратуры.
Для выявления наиболее важных конкурентов и их роли на рынке сбыта компании широко используют методы так называемого «ассоциативного» спроса потребителей, позволяющие выявить, с какими полезными качествами или условиями потребления покупатель ассоциирует тот или иной товар известного на рынке конкурента. Подобные методы используются и при анализе конкуренции на рынке средств производства.

Второй подход — выявление конкурентов на базе группировок по типу стратегии, применяется не только фирмами, выпускающими потребительские товары, но и компаниями по производству и сбыту средств производства. В основе данного подхода лежит группировка конкурентов в соответствии с ключевыми аспектами их ориентации в производственно-сбытовой деятельности:
— стратегия в области экспансии на рынке (рост/поддержание);

— стратегия в области ценовой политики и политики качества;

— стратегия в области технологии.

По мнению многих исследователей, большинство фирм «закреплено» за одним типом стратегии и переход от одной стратегической группы к другой весьма затруднен. Специализированная фирма, поставляющая, например, дорогостоящее и высококачественное электротехническое оборудование узким сегментам рынка, не может достаточно быстро превратиться в диверсифицированную компанию, обслуживающую весь рынок дешевыми разнообразными видами электротоваров. 
Вместе с тем указанный барьер не является безусловным. Крупная многоцелевая фирма может счесть целесообразной стратегию специализации одного из своих филиалов на обслуживание узкого рыночного сегмента или совершить выход на смежные рынки сбыта.

Таким образом, учет степени мобильности стратегических ориентаций весьма важен для анализа конкурентов. В этой связи некоторые крупные фирмы совершенствуют систему исследований перспектив эволюции стратегии конкурентов. Такие исследования позволяют выявить потенциально наиболее опасных конкурентов, к которым чаще всего относятся:

— фирмы, склонные к рыночной экспансии, которые действуют на географически смежных рынках;

— фирмы, следующие стратегии диверсификации производства и работающие в данной или смежных отраслях;

— крупные фирмы — покупатели продукции данной компании;

— крупные поставщики материалов, сырья и оборудования для данной компании;

— мелкие фирмы, которые в результате поглощения крупной компанией, становятся сильным конкурентами на рынке.

Анализ показателей деятельности, целей и стратегии конкурентов является вторым этапом проведения исследования конкуренции на рынке. В последнее время этому аспекту маркетинговых исследований придается исключительное значение. Без углубленного анализа особенностей и характера стратегии наиболее крупных конкурирующих фирм невозможно оценить их возможные действия на рынке сбыта.
Прогноз поведения конкурентов принимает во внимание следующие факторы:

— размер, темпы роста и прибыльности предприятий конкурента;

— мотивы и цели производственно-сбытовой политики, текущей и предшествующей стратегии сбыта;

— структуру затрат на производство;

— организацию производства и сбыта;

— уровень «управленческой культуры».

2.2.
Роль интеллектуальной собственности в коммерческой деятельности
Результаты инновационной деятельности выражаются в виде инновационной продукции, которая может иметь конкретную вещественную форму или быть в неовеществленной форме. Создатели новшеств приобретают на них авторские и смежные с ними права. Возникает такое юридическое понятие как интеллектуальная собственность. Охранным документом на новшество является патент.
Право автора на изобретение, научную идею, разработки, новое изделие или новую технологию является интеллектуальной собственностью. Объектами интеллектуальной собственности могут являться: 1) научно-техническая продукция, т.е. открытия, гипотезы, теории, концепции, модели, изобретения, разработки, проекты, новые изделия и т.д.; 2) продукция информатики — программный продукт, радио- и телепрограммы и т.д.; 3) продукты культуры. Понятие интеллектуальной собственности предусмотрено Конвенцией, учредившей Всемирную организацию интеллектуальной собственности в 1967г. Задача Всемирной организации интеллектуальной собственности состоит в содействии ее охране. 

Интеллектуальный продукт, выступающий в качестве товара, требует особого подхода при работе с ним. К особенностям маркетинговой деятельности при работе с подобными товарами можно отнести:

-- необходимость создания адекватной правовой защиты интеллектуального продукта, предохраняющей его собственника (изобретателя, автора) от недобросовестной конкуренции, незаконного копирования собственности;

-- наличие правовой защиты в виде патента, патентной лицензии, других средств, создающее собственнику монопольное положение в течение длительного времени (обычно 15 – 20 лет). Это позволяет собственнику проводить соответствующую производственную, сбытовую, ценовую и товарную политику; наращивать прибыль не только путем собственного производства товара, но и и за счет получения дохода от продажи лицензий на выпуск товара другим производителем. При этом доход от продажи патентной лицензии не облагается налогом на добавленную стоимость;
-- защищенность товара патентами – дополнительная для инвестора гарантия эффективности его капиталовложений.
Под интеллектуальной собственностью понимают результаты интеллектуальной деятельности ученых, исследователей и других специалистов, обладающие определенной новизной и охраняемые изобретательским и авторским правом. В современном мире применяются три основных типа защиты интеллектуальной собственности: патенты, авторское право, товарный знак. Составной частью интеллектуальной собственности является промышленная собственность, связанная с интеллектуальной деятельностью в сфере материального производства и в смежных с ней областях.
Согласно Парижской конвенции об охране промышленной собственности, принятой в 1883 году, такого рода собственность охватывает широкий круг объектов: изобретения, товарные знаки, знаки обслуживания; фирменные наименования и указания мест происхождения, а также право на пресечение недобросовестной конкуренции. В особо полной и всесторонней юридической защите нуждаются результаты деятельности в виде изобретений, то есть такие результаты, которые обладают новизной и промышленно применимы.

ПАТЕНТ – документ, выдаваемый компетентным органом и удостоверяющий изобретение, авторство и исключительное право патентообладателя на изобретение.

Наличие патента позволяет производить и сбывать продукцию на монопольной основе, то есть по монопольно высоким ценам. Тем самым исключается доступ конкурентов к запатентованной новинке и обеспечивается условия получения дополнительной прибыли.
Патент действует на территории того государства, где он выдан. За выдачу патента и его действие патентообладатель вносит определенную плату (пошлину). Срок действия патента, так же как и другие вопросы выдачи патента и пользования им, определяется национальным законодательством и составляет в среднем 15 – 20 лет (в России – 20 лет). Целесообразность патентования определяется в соответствии с методикой по определению целесообразности патентования изобретений в России, за границей и по подсчету экономической эффективности патентования. В 1992 году в России был принят «Патентный закон РФ», оговаривающий все условия патентования и пользования патентом. Патентный закон РФ в первую очередь определяет объекты интеллектуальной собственности, подлежащие патентованию. 

Так, объектами изобретения могут являться: устройство, способ, вещество, штамм микроорганизма, культуры клеток растений и животных, а также применение известного ранее устройства, способа, вещества, штамма по новому назначению. Патент на изобретение действует в течение 20 лет с момента поступления заявки в Государственное патентное ведомство РФ. 

К полезным моделям относится конструктивное выполнение средств производства и предметов потребления, а также их составных частей. Свидетельство на полезную модель действует в течение 5 лет с момента поступления заявки; оно может быть продлено не более чем на 3 года. 

К промышленным образцам относится художественно-конструкторское решение изделия, определяющее его внешний вид. Патент на промышленный образец действует в течение 10 лет с момента поступления заявки. 

Действие патента может быть прекращено досрочно в соответствии со ст. 29 Патентного закона РФ. Так, действие патента прекращается досрочно: 

· на основании заявления, поданного патентообладателем в Роспатент; 

· при неуплате в установленный срок пошлин за поддержание патента в силе;

· при признании патента недействительным полностью или частично. 

В соответствии с Законом единую политику в области охраны объектов промышленной собственности в РФ осуществляет Государственное патентное ведомство РФ, в частности, принимает к рассмотрению заявки на изобретения, проводит по ним экспертизу; осуществляет государственную регистрацию; выдает патенты, публикует официальные сведения; издает патентные правила.
ЛИЦЕНЗИЯ – это разрешение на использование другим лицом ли организацией изобретения, технологии, технических знаний и промышленного опыта, секретов производства, торговой марки, необходимой для производства коммерческой или иной информации в течение определенного срока за обусловленное вознаграждение. По характеру и объему прав на использование технологии, предоставляемой лицензиату, лицензии делятся простые (неисключительные), исключительные и полные.
К «НОУ-ХАУ» (в переводе с английского языка «знать как») относят технические знания и практический опыт технического, коммерческого, финансового и иного характера, которые представляют коммерческую ценность, применимы в производстве и профессиональной практике и необеспеченны патентной защитой. «Ноу-хау» может включать в себя коммерческие секреты, незапатентованные технологические процессы и прочую информацию производственного и торгового характера, недоступную широкому кругу потенциальных пользователей. Элементами «ноу-хау» выступают все возможные руководства к использованию, спецификации, документация, схемы организации производства, характеристики производственного опыта и т.п. Одним из основных признаков «ноу-хау» является конфиденциальность, секретность этого вида информации. Обычно «ноу-хау» со временем теряет коммерческую ценность и становится доступным многим.
2.3.
Особенности рынка интеллектуальных продуктов

Стремясь к увеличению прибыли, капитал совершенствует технические процессы труда путем создания и использование новых методов и средств. Научно-технические достижения и опыт, в свою очередь, способны активно воздействовать на производство относительной прибавочной стоимости; как и другие товары, они приобретают способность оцениваться на рынке в зависимости от спроса и предложения. 
Таким образом, анализ потребительной стоимости научно-технических достижений позволяет раскрыть две ее стороны. В сфере обмена, одной стороны, появляются конкретные индивидуальные свойства, по которым многочисленные изобретения чрезвычайно различаются и разделены на рынке. К этим свойствам относятся: внешняя форма, состав, назначение, технико-экономические показатели и т.д. С другой стороны, в той же сфере проявляются общие, наиболее существенные свойства изобретений, которые характеризуются новизной, способностью воплощать в себе революционирующий элемент НТП. Общие свойства научно-технических достижений создают экономическую основу для их объединения в самостоятельный сектор мирового и национального рынков.
Торговые операции с научно-техническими достижениями имеют ряд специфических черт, отличающих их от торговли обычными товарами. При лицензионной торговле эти черты состоят в следующем:

-- наряду с материализованными предметами (приборами, машинами, инструментами, веществами и т.д.) в сделках участвуют элементы интеллектуального труда, стимулирующие НТП в производстве у покупателя лицензии;
-- передача товаров от продавца к покупателю производится не в натурально, вещественной, а в опосредованной форме (техническая документация, техпомощь);

-- товары-лицензии по-своему назначению имеют сугубо индивидуальный характер и рассредоточены по владельцам;

-- для лицензионных сделок существенным является правовая охрана изобретения от использования конкурентами, и они юридически оформляются как соглашения о передаче прав или разрешение на пользование изобретением.
Специфика торговли лицензиями состоит в том, что, являясь новым звеном экономических связей и выполняя экономическую функцию, она вовлекает в товарообмен особый товар -- научно-техническое достижения – и осуществляет тем самым другую важную функцию – активно участвует в технологическом обмене.
Современные научно-технические связи, по каналам которых производится технологический обмен, делятся на две большие группы: некоммерческие и коммерческие, каждая из которых содержит различные формы передачи технологии.

К некоммерческим формам технологического обмена относятся:

-- научно-технические публикации;

-- проведение выставок, ярмарок, симпозиумов;

-- обмен делегациями и встречи ученых и инженеров;

-- деятельность организаций по сотрудничеству в области науки и техники.

Коммерческие формы технологического обмена предусматривают:
-- передачу на условиях лицензионных соглашений;

-- право пользования изобретениями (патент, «ноу-хау», зарегистрированные товарные знаки, промышленные образцы), технологической документации;

-- поставку машин и оборудования;
-- оказание технической помощи и услуг типа «инжиниринг»;

-- поставки комплектующего оборудования;

-- подготовку и стажировку специалистов;

-- управленческие контракты;

-- научно-техническое и производственное кооперирование.

В настоящее время складываются условия, при которых реализация научно-технических изобретений превращается в высокоэффективную форму достижений науки и техники как для продавцом, так и для покупателей.
В условиях острой конкуренции становится неизбежным стремление к продаже собственных изобретений с целью укрепления своих позиций на рынке и получение дополнительной прибыли, и одновременно к покупке «чужих» изобретений, позволяющих экономить время и средства на собственные разработки. По мере роста спроса и предложения на изобретение, «ноу-хау», технические знания и опыт происходит насыщение этими специфическими товарами рынка.

2.4.
Рынок инновационных услуг 
Наряду с рынками товаров, капиталов, рабочей силы существует и взаимодействует с ним обширнейший рынок услуг.
Общее, что объединяет различные виды трудовой деятельности по оказанию услуг – это производство таких потребительских стоимостей, которые преимущественно не приобретают общественной формы (исключение – программы для ЭВМ).

Специфика услуг как товаров состоит в следующем:

1. Они производятся и потребляются одновременно и не подлежат хранению. В торговле происходит определенное обособление услуг от общественных товаров, реализация которых обычно связана с торговым посредничеством и возможностями хранения.
2. Торговля услугами взаимосвязана с торговлей товарами и оказывает на нее влияние. Особенно велико воздействие услуг на торговлю наукоемкими товарами, требующими значительного информационного обеспечения, технического сервиса, консультационных услуг.
3. Сфера внутринациональных услуг обычно больше защищается государством от иностранной конкуренции, чем сфера материального производства.

4. Далеко не все виды услуг пригодны для вовлечения во внешнюю торговлю (например, коммунальные и бытовые услуги).

На примере инжиниринга рассмотрим одно из наиболее важных и перспективных направлений развития наукоемких видов услуг.
Инжиниринг – это совокупность интеллектуальных видов деятельности, направленных на получение оптимальных результатов от капиталовложений, связанных с реализацией проектов различного назначения за счет рационального подбора и эффективного использования материальных, трудовых, технологических и финансовых ресурсов.

Задача инжиниринга – получение заказчиками и инвесторами наилучшего результата от вложенных средств за счет следующих факторов:

-- системного подхода к осуществлению проектов;
-- многовариантности технических и экономических проработок, их финансовой оценки с выбором оптимального для заказчика варианта;

-- разработки проектов с учетом возможности применения прогрессивных строительных и производственных технологий, оборудования, конструкций и материалов из различных альтернативных источников, отвечающих требованиям заказчиков;

-- использование современных методов организации и управления всеми стадиями осуществления проектов.

Инжиниринг как особый вид производственной деятельность имеет специфические особенности:
1. выступление в качестве одной из форм услуг производственного назначения. Инжиниринг непосредственно воплощается не в вещественной форме продукта, а в некотором полезном эффекте, который может в ряде случае иметь материальный носитель (проектная и техническая документация);
2. связанность услуг в конечном итоге с подготовкой и обеспечением процесса производства и реализации рассчитанных на промежуточное и конечное потребление материальных благ и услуг.

3. данные услуги являются воспроизводимыми; объектом купли-продажи в этом случае становятся не услуги по обеспечению использования знаний, а сами знания как монопольный товар.

Инжиниринговые услуги – это способ передачи новых технологических и других знаний, но сами они представляют товар, отличный от технологий.
Совокупность многообразных инжиниринговых услуг может быть разделена на две большие группы:

1. Услуги, связанные с подготовкой производственного процесса;

Они включают:
а) услуги предпроектные (изучение рынка, полевые исследования, топографические съемки и т.д.)
б) проектные услуги, делящиеся на базисный и детальный инжиниринг;
в) послепроектные услуги – работы по заключению контракта на строительство и по строительству объекта;
г) специальные услуги, обусловленные конкретными требованиями создания данного объекта.
2. Услуги, связанные с оптимизацией процессов эксплуатации, управление предприятием и реализацией продукции.
Они включают:
а) услуги по управлению и организации производственного процесса;
б) услуги по осмотру и испытаниям оборудования;
в) услуги по эксплуатации объекта;
г) услуги по финансовым вопросам;
д) услуги по обеспечению реализации продукции;
е) услуги по внедрению электронных систем информационного обеспечения.
Рост международной и внутренней торговлей услугами, ее диверсификация и нарастание конкуренции в сфере услуг усиливает потребность в ее регулировании и согласовании. Производится это на основе двухсторонних межгосударственных соглашений и многостороннего регулирования.
Важной формой является регулирование торговли услугами в рамках международных организаций. Подготовка соглашений по данным вопросам занимается специализированные межправительственные организации (Организация международной гражданской авиации (ИКАО), Международная морская организация – ИМО, Всемирная туристическая организация и т.п.), а также международные торгово-экономические организации широкого профиля.

2.5.
Формирование и выбор инновационной стратегии предприятия
Выбор стратегии является залогом успеха инновационной деятельности. Фирма может оказаться в кризисе, если не сумеет предвидеть изменяющиеся обстоятельства и отреагировать на них вовремя.
Стратегию можно определить как процесс принятия решений. В обоих случаях имеются цели (объекты) и средства, с помощью которых достигаются поставленные цели (принимаются решения). Стратегия означает взаимосвязанный комплекс действий во имя укрепления жизнеспособности и мощи данного предприятия (фирмы) по отношению к его конкурентам. Это детальный всесторонний комплексный план достижения поставленных целей. 

Под инновационной стратегией компании обычно понимают стратегию использования нововведений. Если руководство компании поддерживает попытки реализовать нововведение, вероятность того, что оно будет принято к внедрению в организации, возрастает. 

Все большее число фирм признает необходимость инновационного планирования и активно внедряет его. Это обусловлено растущей конкуренцией: нельзя жить только сегодняшним днем, приходится постоянно искать и внедрять нововведения, предвидеть и планировать возможные изменения, чтобы выжить и выиграть в конкурентной борьбе. 

Проектирование инновационных преобразований предусматривает определенную последовательность в выборе и реализации инновационной стратегии: от постановки цели до ее практической реализации. 

Разработка стратегии начинается с формулировки общей цели организации, которая должна быть понятна любому человеку. Постановка цели играет важную роль в связях фирмы с внешней средой, рынком, потребителем. 

Общая цель организации должна учитывать: 

· основное направление деятельности фирмы; 

· рабочие принципы во внешней среде (принципы торговли; отношения к потребителю; ведение деловых связей); 

· культуру организации, ее традиции, рабочий климат. 

Стратегическое инновационное планирование опирается на тщательный анализ внешней и внутренней среды фирмы, в ходе которого: 

· оцениваются изменения, происходящие в планируемом периоде; 

· выявляются факторы, угрожающие позициям фирмы; 

· исследуются факторы, благоприятные для деятельности фирмы; 

· планируются нововведения, которые позволят компании укрепить свои рыночные позиции. 

Процессы и изменения во внешней среде оказывают важное воздействие на фирму. Основные факторы, связанные с внешней средой, — это экономика, политика, рынок, технология, конкуренция. Особенно важным фактором является конкуренция. Поэтому необходимо выявить основных конкурентов и выяснить их рыночные позиции (доля рынка, объемы продаж, цели и т.д.). 

Целесообразно провести анализ по следующим направлениям: 

· оценить текущую стратегию конкурентов (их поведение на рынке; приемы продвижения товаров и т.п.); 

· исследовать влияние внешней среды на конкурентов; 

· попытаться собрать сведения о научно-технических разработках соперников и другую информацию, составить прогноз будущих действий конкурентов и наметить пути противодействия. 

Тщательное изучение сильных и слабых сторон конкурентов и сравнение их результатов с собственными показателями позволят лучше продумать стратегию конкурентной борьбы. 

К серьезным факторам внешней среды относятся социально-поведенческие и экологические. Фирма должна учитывать также изменения в демографической ситуации, образовательном уровне и др. 
Анализ внутренней среды проводится с целью выявления сильных и слабых сторон в деятельности фирмы. 

Разработка и внедрение стратегии обычно осуществляется по следующей схеме (рис.2): 
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Рис. 2. Схема разработки инновационной стратегии

Заметим, что разработка инновационной стратегии редко бывает чисто формальной, и сама стратегия должна постоянно корректироваться с учетом изменяющейся внешней среды и внутренних условий в организации. Поэтому задача руководства предприятия состоит не только в том, чтобы грамотно сформулировать стратегию, но и в том, чтобы правильно выбрать механизм ее реализации с учетом особенностей бизнеса и условий внешней среды на рынке. 

Выделяют следующие основные типы инновационных стратегий: 

1. Наступательная — характерна для фирм, основывающих свою деятельность на принципах предпринимательской конкуренции. Она свойственна малым инновационным фирмам, или так называемым фирмам — эксплерентам, специализирующимся на создании «прорывных» нововведений. Почти все средства, по большей части привлеченные, тратятся такими компаниями на НИОКР. 

2. Оборонительная — направлена на то, чтобы удержать конкурентные позиции фирмы на уже имеющихся рынках. Главная функция такой стратегии — активизировать соотношение «затраты — результат» в инновационном процессе. Такая стратегия также требует интенсивных НИОКР. К такой стратегии могут прибегать как крупные, так и средние компании. 

3. Имитационная — используется фирмами, имеющими сильные рыночные и технологические позиции. При этом копируются основные потребительские свойства нововведений, выпущенных на рынок другими компаниями. Такая стратегия обычно характерна для крупных компаний (так называемых фирм-виолентов), которые стараются опередить конкурентов за счет серийности производства и эффекта масштаба. В России к ним можно отнести крупные комплексы оборонной и гражданской промышленности. 

4. Стратегия «ниши» — заключается в приспособлении к узким сегментам широкого рынка (нишам) путем специализированного выпуска новой или модернизированной продукции с уникальными характеристиками. В «нишевой» (патиентной) стратегии четко прослеживаются две составляющие: ставка на дифференциацию продукции и необходимость сосредоточить максимум усилий на узком сегменте рынка. Фирмы — патиенты могут быть разных размеров: малые, средние и изредка даже крупные. Для таких компаний, как правило, характерны средние расходы на НИОКР. 

Помимо указанных основных стратегий, существует достаточно большое количество вариантов выбора стратегической позиции на основе разнообразных моделей инновационного или стратегического планирования, некоторые из которых рассмотрены ниже. 

При выборе инновационной стратегии обычно принимают во внимание рыночную позицию фирмы, проводимую ей научно-техническую политику, а также стадию жизненного цикла, на которой находятся те или иные продукты или услуги, предлагаемые фирмой. 

Если в «портфеле» компании имеется несколько инновационных продуктов, стратегию действий компании в отношении каждого из них необходимо выбирать отдельно. 

Окончательно принимая ту или иную стратегию в качестве руководства к действию, менеджмент компании должен учитывать четыре фактора: 

1. Риск. Какой уровень риска фирма считает приемлемым для каждого из принимаемых решений? 

2. Знание прошлых стратегий и результатов их применения. Это позволит фирме более успешно разрабатывать новые стратегии. 

3. Фактор времени. Нередко хорошие идеи терпели неудачу потому, что были предложены к осуществлению в неподходящий момент. 

4. Реакция на владельцев. Стратегический план разрабатывается менеджерами компании, но часто владельцы могут оказывать силовое давление на его изменение. Руководству компании стоит иметь в виду этот фактор. 

Разработка стратегии может осуществляться тремя путями: сверху вниз, снизу вверх и с помощью консалтинговой фирмы. 

В первом случае («сверху вниз») стратегический план разрабатывается руководством компании и как приказ спускается по все уровням управления. 

При разработке «снизу вверх» каждое подразделение (служба маркетинга, финансовый отдел, служба НИОКР и т.д.) разрабатывает свои рекомендации по составлению стратегического плана в рамках своей компетенции. Затем эти предложения поступают руководству фирмы, которое обобщает их и принимает окончательное решение на обсуждении в коллективе. 

Фирма может воспользоваться и услугами консультантов для проведения диагностики организации и выработки стратегии. 

3.
Маркетинг и управление инновациями
3.1.
Мотивация создания, продажи и покупки инноваций.
Мотивация — это совокупность потребностей и их мотивов, определяющих деятельность компании в определенном направлении. В инновационном менеджменте мотивация рассматривается как набор методов по направлению действия побудительных сил (то есть мотивов) для достижения поставленной цели. 

Мотивация инноваций представляет собой совокупность потребностей и мотивов, побуждающих производителя и менеджера к активной деятельности в направлении создания и продажи инновации или, наоборот, путем ее покупки и использования в хозяйственном процессе. 

Мотивацию инноваций можно рассматривать в двух аспектах: 

1. мотивация создания и продажи инноваций; 

2. мотивация покупки инноваций. 

Любая мотивация состоит из четырех элементов, к которым относятся: 

1. цель; 

2. мотивы; 

3. факторы; 

4. стремление к достижению цели. 

Целью создания и продажи инновации является получение хозяйствующим субъектом денег от продажи новых продуктов (операций) для того, чтобы вложить эти деньги в прибыльные сферы коммерческой деятельности, поднять свой имидж на рынке, повысить свою конкурентоспособность
Основными мотивами создания и продажи инноваций для предпринимателей обычно являются: 

· повышение конкурентоспособности своих новых продуктов; 

· повышение своего имиджа на рынке; 

· захват новых рынков; 

· увеличение величины денежного потока; 

· снижение ресурсоемкости продукта. 

Конкурентоспособность нового продукта (или технологии) означает способность его в определенный период времени соответствовать запросам и требованиям рынка и быть выгодно проданным при наличии на рынке предложений других аналогичных продуктов (или технологий). 

Конкурентоспособность продукта определяется его свойствами, представляющими интерес для покупателей, то есть свойствами, позволяющими продукту обеспечивать удовлетворение потребностей покупателей в условиях рынка. 

Конкурентоспособность нового продукта обусловлена: 

1. соответствием качества продукта сложившимся стандартам; 

2. более низкой ценой при одинаковом уровне качества; 

3. уверенностью потребителя в возможностях поставщика не только обеспечить стабильность качества продукта, но и осуществлять поставки в заданные сроки; 

4. наличием быстрого и надежного послепродажного сервиса; 

5. соответствием продукта международным и национальным стандартам, обеспечивающим его совместимость, унификацию и взаимозаменяемость; 

6. рекламой. 

Мотивы создания и продажи инноваций обусловлены целым рядом факторов. Основными факторами являются: 

1. усиление конкуренции; 

2. изменения в производственно-торговом процессе; 

3. совершенствование технологий операций; 

4. изменения в системе налогообложения; 

5. достижения на международном финансовом рынке

Целью покупки инновации является получение хозяйствующим субъектом денежных средств в будущем за счет реализации им новых продуктов или технологий, купленных сегодня.
Основными мотивами покупки инноваций являются: 

1. повышение конкурентоспособности и имиджа хозяйствующего субъекта; 

2. получение в перспективе дохода на капитал, вложенный сегодня. 

Мотивы покупки инноваций обусловлены целым рядом факторов как объективных, так и субъективных. 

Основными объективными факторами покупки инноваций являются: 

1. изменения в производственно-торговом процессе; 

2. изменения в системе налогообложения; 

3. достижения на международном рынке. 

К субъективным факторам относятся факторы, отражающие интересы конкретного покупателя, планы и программы его инвестиционной и финансовой деятельности, психологические способности, профессионализм менеджеров и др. 

3.2. Критерии оценки инновационного потенциала коммерческого предприятия
Через развитие потенциала идет развитие предприятия и его подразделений, а также всех элементов производственно-хозяйственной системы. От состояния инновационного потенциала зависит выбор и реализация инновационной стратегии, и поэтому его грамотная оценка очень важна. 

Инновационный потенциал предприятия — это степень его готовности выполнить задачи, обеспечивающие достижение поставленной инновационной цели, т.е. степень готовности к реализации инновационного проекта или программа инновационных преобразований и внедрения инноваций. 

Развитие инновационного потенциала предприятия может осуществляться только через развитие всех его подразделений, а также всех элементов производственно-хозяйственной системы. Поэтому для оценки инновационного потенциала необходим тщательный анализ или диагностика внутренней среды организации. 

Внутренняя среда предприятия построена из элементов, образующих его производственно-хозяйственную систему. Для удобства анализа эти элементы обычно группируют в следующие блоки: 

1. продуктовый (проектный) блок — направление деятельности организации и их результаты в виде продуктов и услуг (проекты и программы); 

2. функциональный блок — преобразование ресурсов и управления в продукты и услуги в процессе трудовой деятельности сотрудников организации; 

3. ресурсный блок — комплекс материально-технических, трудовых, информационных и финансовых ресурсов предприятия; 

4. организационный блок — организационная структура, технология процессов по всем функциям и проектам, организационная культура; 

5. блок управления — общее руководство организации, система управления и стиль управления. 

Задачи оценки инновационного потенциала предприятия могут быть поставлены в двух плоскостях: 

1. частная оценка готовности предприятия к реализации одного нового проекта; 

2. комплексная оценка текущего состояния предприятия относительно уже реализуемых проектов. 

В соответствии с тем, каким образом ставится основная задача оценки инновационного потенциала, применяется одна из двух возможных методик оценки: детальная или диагностическая. 

Детальный анализ проводится в основном на стадии обоснования инновации и подготовки проекта ее реализации и внедрения. 

Схема оценки инновационного потенциала предприятия при детальном анализе внутренней среды такова: 

· дается описание нормативной модели состояния инновационного потенциала организации, т.е. четко устанавливаются те качественные и количественные требования к состоянию потенциала по всем блокам, которые обеспечивают достижение уже поставленной инновационной цели; 

· устанавливается фактическое состояние инновационного потенциала по всем вышеуказанным блокам и их компонентам; 

· анализируется рассогласование нормативных и фактических значений параметров потенциала; выделяются сильные (соответствующие нормативу) и слабые (значительно расходящиеся с нормативом) стороны потенциала; 

· составляется перечень работ по усилению слабых сторон организации. 

В качестве диагностических параметров используется доступная информация, характеризующая различные стороны деятельности компании (например, численность сотрудников, средний уровень заработной платы, производительность труда, себестоимость продукции, качество продукции и услуг и т.д.) 

Схема диагностического анализа и оценки инновационного потенциала предприятия представляет следующее: 

· оценка управляющих воздействий; 

· оценка состояния внешней среды; 

· ведение каталога диагностических параметров, характеризующих внешние проявления (политические, экономические, социальные, технологические); 

· ведение каталога структурных параметров, характеризующих внутреннее состояние организации; 

· установление взаимосвязи структурных и диагностических параметров системы; 

· наблюдение диагностических параметров и обработка статистических данных; 

· оценка структурных параметров; 

· определение интегральной оценки потенциала организации. 

3.3.
Анализ спроса на инновационную продукцию
Анализ спроса на нововведения имеет огромное значение, поскольку от его результатов зависит точность разработки производственной программы предприятия, стратегия и объем реализации его продукции и, следовательно, финансовые результаты его деятельности.

Рыночный спрос на товар — это то количество товара, которое может быть куплено определенной группой потребителей в указанном регионе, в заданный отрезок времени, в рамках конкретной маркетинговой программы. 

Спрос на товар компании — это часть совокупного рыночного спроса, приходящаяся на товар данной компании при различных уровнях маркетинговых расходов. 

Анализ спроса на новую продукцию — одно из важнейших направлений деятельности инновационных компаний. Коммерческим компаниям нет смысла вкладывать средства в НИОКР, если конечный результат разработок себя не окупит. 

Анализ спроса на нововведения проводится в следующих направлениях: 

· анализ потребности в выпускаемом или реализуемом новшестве (продукте или услуге); 

· анализ спроса на нововведение и связанные с ним услуги, а также влияние на них различных факторов; 

· анализ влияния спроса на результаты деятельности предприятия; 

· определение максимального объема сбыта и обоснование плана сбыта с учетом проведенного анализа и производственных возможностей фирмы. 

Анализ спроса на нововведения по времени проведения может быть предварительным, текущим и последующим относительно периода, когда продукция считается новой. 

Предварительный анализ спроса на новую продукцию — один из наиболее важных, поскольку на его базе разрабатывается производственная программа и строится стратегия продвижения на рынке новой продукции. Предварительный анализ проводится на базе данных, получаемых с помощью специальных обследований, проводимых в сфере потребления инноваций, когда продукция находится в стадии подготовки опытного образца, запуска в производство или на этапе выведения ее на рынок. 

В анализе спроса на новую продукцию могут применяться различные методы. Один из них — анализ чувствительности спроса. Он позволяет определить изменение величины спроса в зависимости от изменения какого-либо из его факторов. С этой целью рассчитывают коэффициент эластичности спроса, показывающий, насколько изменится спрос при 1%-ном изменении какого-либо его фактора (чаще всего, цены). 

В общем случае эластичность спроса — это зависимость его изменения от какого-либо рыночного фактора. Различают ценовую эластичность спроса и эластичность спроса от доходов потребителей. 

Если коэффициент эластичности спроса равен нулю, спрос абсолютно неэластичен. Иначе говоря, при любом изменении цены спрос остается постоянным. 

Если коэффициент эластичности меньше единицы, это свидетельствует об относительно неэластичном спросе. 

При коэффициенте, равном 1, эластичность спроса единична. Это случается, когда процентное изменение спроса равно процентному изменению цены. Если коэффициент ценовой эластичности спроса больше единицы, спрос относительно эластичен. 

При коэффициенте эластичности спроса по цене, стремящемся к бесконечности, спрос считается абсолютно эластичным. Это происходит в том случае, когда при неизменной цене спрос неограниченно растет, что является следствием действия неценовых его факторов: моды, рекламы, ожидания роста цен, экологической обстановки и др. 

Анализ спроса по месту приобретения позволяет оценить эффективность и целесообразность используемого канала товародвижения, что особенно актуально при реализации новой продукции для населения. Интересен анализ спроса по намерениям покупателей. Он дает возможность учесть их требования еще на стадии разработки продукции, что позволяет избежать ее технической неопределенности. Все перечисленные методы базируются на результатах опросов потребителей. 

Маркетологи часто прибегают к структурному анализу спроса, проводимому с помощью специальных таблиц, строящихся по каждому факторному признаку — направлению анализа: например, стадиям жизненного цикла новой продукции, распределению по потребителям новой продукции, по планируемым каналам ее реализации и т.д. Подобные таблицы служат инструментом оперативного принятия управленческого решения и являются базой для дальнейшего углубленного анализа влияния факторов на величину и характер спроса. 

Указанные методы анализа спроса позволяют избежать ошибок при проектировании новой продукции и планировании производственной программы и не включать в нее те виды нововведений, которые не будут пользоваться спросом. 

 3.4.
Конкурентные преимущества для инновационного продукта.

Большинство прогрессивных нововведений находит реальное воплощение в создании наукоемкой и конкурентоспособной продукции, что является одним из важных результатов инновационной деятельности. Конкуренция заставляет предпринимателя постоянно искать и находить новые виды продуктов и услуг, улучшать качество продукции, расширять ее ассортимент, снижать издержки производства, оперативно реагировать на изменение желаний потребителей. В то же время конкуренция в области инновационной деятельности — это своего рода конкурс неординарных решений научно-технических, социально-экономических и других не менее важных проблем. 

Конкуренция в инновационной сфере имеет следующие особенности: 

· конкуренция — главный фактор восприимчивости предприятия к техническим новинкам; 

· конкуренция способствует тому, что предприниматели стараются освоить продукцию высокого качества по ценам рынка в целях удержания потребителей; 

· конкуренция стимулирует использование наиболее эффективных способов производства; 

· конкуренция вынуждает предпринимателя постоянно искать и находить новые виды продуктов и услуг, которые нужны потребителям и могут удовлетворять потребности рынка. 

Всю систему факторов конкурентоспособности инновационной фирмы можно подразделить на две основные группы. 

Первая группа включает параметры внешней среды, оказывающие влияние на конкурентоспособность компании, но находящиеся вне сферы ее непосредственного влияния (внешние факторы). К ним относятся: 

· уровень конкурентоспособности соперничающих фирм; 

· государственная экономическая политика в странах-импортерах товаров и услуг; 

· государственная экономическая политика в странах — экспортерах товаров и услуг. 

Вторая группа состоит из факторов конкурентных преимуществ фирмы. В эту группу внутренних факторов входят различные аспекты рыночной деятельности инновационной фирмы, а также параметры, отражающие использование внутренних ресурсов. К этой группе относятся: 

· технический уровень и темпы обновления продукции; 

· темпы обновления технологии; 

· организация производства на фирме; 

· наличие и полнота использования трудовых ресурсов; 

· наличие и полнота использования капитала; 

· уровень квалификации руководства и персонала компании; 

· рыночная стратегия фирмы; 

· репутация фирмы; 

· связи фирмы с покупателями; 

· инвестиционная привлекательность; 

· эффективность производства; 

· цена потребления производимых товаров; 

· полезный эффект производимых товаров; 

Известный специалист в области маркетинга М. Портер предложил классификацию (иерархию) конкурентных преимуществ с точки зрения их значимости. Преимущества низкого ранга (доступное сырье, дешевая рабочая сила, масштабы производства) придают фирме недостаточную конкурентоспособность, так как они легкодоступны конкурентам и широко распространены. 

К преимуществам более высокого порядка относят репутацию фирмы, связи с клиентами, а также инвестиционную привлекательность фирмы. 

Важным конкурентным преимуществом могут являться цели и мотивация владельцев, менеджеров и персонала фирмы. Существует и региональный аспект приобретения конкурентных преимуществ. Однако эти факторы изменчивы и не позволяют долго удерживать конкурентные преимущества. Поэтому конкурентные преимущества наиболее высокого порядка связаны с коренными изменениями в деятельности фирмы. 

К конкурентным преимуществам наивысшего порядка М. Портер относит технический уровень продукции, запатентованную технологию производства и высокий профессионализм персонала. 

Следовательно, среди внутренних факторов конкурентоспособности инновационной фирмы ведущая роль принадлежит технологическому фактору, а важнейшим источником создания и удержания конкурентного преимущества является постоянное обновление и инновационное развитие производства. 

Максимальное наращивание конкурентных преимуществ возможно, если: 

· фирма обладает новой совершенной технологией; 

· фирма испытывает значительный интерес со стороны потребителей; 

· созданы оптимальные каналы в продвижении товаров; 

· имеется значительный спрос; 

· отсутствует интенсивная конкуренция и т.д. 

Конкурентные преимущества обычно достигаются за счет наступательной стратегии, которой сложно противостоять конкурентам. Оборонительные стратегии помогают защитить и продлить жизненный цикл конкурентного преимущества. 

Фирма сможет создать конкурентные преимущества за относительно короткий период, если: 

· проводите разработку широкого спектра технологий, способных стать доминирующими; 
· компания осуществляет широкий спектр поисковых НИОКР, при котором новые технологические принципы соответствуют новым потребностям; 
· организационная структура и производственные системы фирмы нацелены на адаптацию к рыночным запросам; 
· фирма производит разнообразный ассортимент товаров, их усовершенствований, модификаций и т.д. 

На этапе зарождения конкурентного преимущества фирма должна определить его концепцию и осуществить инвестиции в наиболее значимые элементы стратегического и инновационного потенциала развития фирмы. 

На этапе ускоренного наращивания конкурентного преимущества стратегия фирмы должна быть основана на радикальных преобразованиях, создании системы взаимосвязи с партнерами, поставщиками, потребителями и т.д. 

Этап замедления роста связан, как правило, с проявлением сильных конкурентов и с наметившейся тенденцией разрыва между реальным состоянием и изменившейся ситуацией. На этом этапе решающим условием сохранения конкурентных преимуществ должно стать повышение технологического уровня производства, совершенствование профессионализма персонала и т.д. 

Период зрелости связан с поддержанием уровня накопленных конкурентных преимуществ и максимальным использованием результатов. На этом же этапе необходимо задуматься о том, какие новые конкурентные преимущества для компании можно создать. 

Наиболее успешная реализация стратегии конкурентных преимуществ основана на создании фирмой инновационной монополии, так как именно она способствует созданию наилучшей для фирмы конкурентной ситуации. На олигопольном рынке влияние на конкурентное преимущество оказывают реакция покупателя и поведение конкурентов. Труднее всего удержать конкурентные преимущества на рынках совершенной конкуренции. Такая конкуренция характеризуется присутствием большой группы продавцов, противостоящей большой группе покупателей. Товары на таком рынке взаимозаменяемы, а цены определяются только соотношением спроса и предложения. Фирмы лишены даже малейшей возможности диктовать свои условия, обладают низким потенциалом влияния на рынок и характеризуются фактически полным отсутствием рыночной силы. 

В зависимости от характера товара и стадии его жизненного цикла могут наблюдаться различия в методах конкуренции (ценовая и неценовая), способах рекламы и продвижения товаров. Так, при монополистической конкуренции на стадии выхода нового товара на рынок следует максимально использовать возможности ценовой политики. Если же предприятие выпускает незнакомый ранее товар или осуществляет прорыв на новый рынок, то цену следует снижать даже в ущерб компании, компенсируя убытки на этом этапе за счет других товаров. Затем с целью одновременного повышения прибыли и расширения круга покупателей прибегают к маневрированию ценами. 

3.5.
«Фронтирование» рынка в инновационном бизнесе.

Фронтирование рынка или фронтинг (от англ. front — «выходить на») — это операция по захвату рынка другого хозяйствующего субъекта или зарубежного рынка. 

Фронтирование рынка связано с решением целого комплекса аналитических и операционных задач. 

Выход на рынок, уже занятый другим хозяйствующим субъектом, или на зарубежный рынок инновационная компания начинает с решения главной задачи: по какой цене продавать данную инновацию? Подход с целью продать эту инновацию на каких угодно условиях, лишь бы ее купили, является наиболее ошибочным. Единственным преимуществом такого подхода может служить то, что продавец заявляет о себе, то есть предоставляет информацию о своем существовании. Принцип «неважно по какой цене, но лишь бы продать» ведет к крайне невыгодным сделкам и подрывает будущий престиж инвестора-продавца. Возможный покупатель инновации может усомниться в ее качестве. 

Второй важной задачей, решаемой при фронтировании рынка, является анализ будущего рынка своей инновации. Анализ будущего рынка своей инновации есть не что иное, как маркетинговое исследование. С него и следует начать подготовку к будущему «захвату» рынка. 

Экспортное маркетинговое исследование — это исследование возможностей реализации своих новых продуктов на зарубежных рынках. 

Экспортное маркетинговое исследование в области инноваций означает нахождение потенциальных покупателей за границей. Оно включает в себя следующие этапы. 

1. Изучение всех доступных внешних рынков с целью выбора наиболее перспективных. 

2. Обоснование выхода на рынок конкретной страны или группы стран, например западноевропейского, южноамериканского рынка и т.д. 

3. Составление программы маркетинга при реализации своей инновации на зарубежном рынке. Эта программа включает в себя изучение рыночного потенциала, исследование позиций конкурентов, сбор и изучение информации о покупателях и т.п. Рыночный потенциал — это емкость рынка, то есть такое количество продукта или операции (технологии) которое возможно реализовать за год на рынке при действующих ценах (курсах, процентных ставках). 

4. Выбор метода выхода на рынок. 

5. Выбор времени выхода на рынок. 

Метод и время выхода инновации на зарубежный рынок зависит от конкретной ситуации на этом рынке. Существуют два метода выхода на рынок: 

1. собственное предпринимательство, то есть собственные индивидуальные действия продавца; 

2. совместное предпринимательство, то есть действия продавца в сотрудничестве с местными продавцами. 

Перед экспортером инновации обычно ставятся три базовых вопроса: 

· привлечет ли предлагаемый продукт или операция (технология) к себе внимание покупателей, т. е. нужна ли данная инновация на зарубежном рынке? 
· в каком количестве будут нужны эти инновации? 
· по какой цене покупатели будут покупать данную инновацию? каков может быть разрыв между низкой и высокой ценой инновации? 
Ответы на эти вопросы можно получить путем сбора и обработки специализированной информации. 

Небольшие компании, как правило, ограничены в средствах, и поэтому не всегда в состоянии провести детальное исследование зарубежного рынка. Поэтому начать его изучение рекомендуется со сбора так называемой «вторичной» информации, которая существует в виде публикаций результатов исследований зарубежных аналитиков или крупных исследовательских компаний (например, таких как Euromonitor) по интересующей тематике. Реальную пользу в плане изучения зарубежного рынка можно извлечь из статистических сборников, справочных изданий, отчетов таможенных органов, экономических и других журналов, материалов научно-технических конференций, патентной информации, каталогов и прайс-листов зарубежных фирм, рекламных изданий, газет и т.д. 

3.6. Стратегический инновационный маркетинг.

Логика развития новаторской фирмы приводит к переносу центра тяжести с оперативного тактического планирования на стратегический уровень, на уровень формирования нового типа управления — инновационного маркетинга. Инновационный маркетинг в современном понимании представляет собой единство стратегий, философии бизнеса, функций и процедур управления компанией. В индустриально развитых странах маркетинговая концепция развития фирмы занимает почетное место уже в течение десятилетий. 

Концепция маркетинга инноваций является основой исследования рынка и поисков конкурентной стратегии предприятия. Комплекс инновационного маркетинга включает разработку инновационной стратегии, анализ рынка и оперативный маркетинг. 

Основная цель стратегического инновационного маркетинга заключается в разработке стратегии проникновения новшества на рынок. Поэтому в основу стратегических маркетинговых исследований закладывается анализ конъюнктуры рынка с последующей разработкой сегментов рынка, организацией и формированием спроса, моделированием поведения покупателя. 

Стратегический инновационный маркетинг определяется сегментированием рынка, позиционированием товара. Ключевым моментом стратегии маркетинга является исследование и прогнозирование спроса на новый товар, основанное на доскональном изучении восприятия потребителем новшества. В ходе стратегических исследований руководитель инновационного проекта должен определить: какую продукцию, какого качества и каким потребителям он будет предлагать. Поэтому стратегический маркетинг ориентирован на тесный контакт работников маркетинговых и социологических служб предприятия с потребителем (анкетирование, опрос по телефону, репрезентативные выборки и т.д.). 

Первостепенной задачей подразделения маркетинга на начальном этапе разработки инновационной стратегии является исследование рынка. На начальном этапе такого исследования, как правило, проводится общеэкономический анализ. Этот вид анализа тесно связан с изучением «внешней среды» предприятия и позволяет исследовать макроэкономические факторы, имеющие отношение к спросу на новшества, в т.ч. население, темпы его роста, душевой доход и потребление, индекс потребительских цен, «потребительскую корзину», темпы инфляции и пр. Кроме того, сюда же относится изучение юридических условий, а также практики законодательства, связанной с импортом и экспортом подобной продукции, квотированием, ограничениями по стандартам, обязательствам, налогам, субсидиям и т.д. При этом необходимо проанализировать существующий уровень национального производства подобной продукции, наличие или возможность импорта, существующий уровень экспорта, данные о производстве импортозамещающей продукции и о новшествах. 

В качестве базовой информации для проведения общеэкономического исследования используются данные официальных статистических и государственных органов, правительственных источников, данные международных организаций, посольств, банков, промышленных каталогов, исследований, нормативов и инструкций, специализированных справочников или деловых журналов и газет, торговых ассоциаций, торговых палат и т.д. 

Анализ потребностей. В результате анализа потребностей инновационное предприятие должно ответить на вопрос: «Для каких покупателей предназначена наша новая продукция?» Чаще всего при проведении анализа потребностей используется метод сегментации: деление рынка на четкие группы покупателей (рыночные сегменты), которые могут требовать разные продукты и к которым необходимо прилагать разные усилия. Процесс сегментации напоминает нарезку большого круглого пирога на куски различной величины. При проведении сегментации предприятие должно точно определить, что именно необходимо анализировать. Выбранный сегмент (целевой рынок данной продукции) является основной рабочей единицей для маркетингового подразделения предприятия. 

Привлекательность. Следующим шагом разработки стратегии маркетинга является определение степени привлекательности различных рыночных сегментов и выбор одного или нескольких сегментов (целевых рынков) для освоения. При оценке привлекательности используются различные инструменты маркетинга. При этом обязательно учитываются размер сегмента (рынка), тенденции его изменения (уменьшается или растет), а также цели, ресурсы компании, осваивающей сегмент. Методы анализа привлекательности основаны на изучении спроса и потенциала данного сегмента рынка. Также анализируется жизненный цикл инновационной продукции. 

Конкурентоспособность. Оценка способности малого и среднего предприятия конкурировать на рынке данной продукции. В ходе оценки определяются конкурентные преимущества. Данный вид анализа тесно связан с методикой предварительного позиционирования каждого вида продукции, входящего в «портфель», предлагаемый целевой группе потребителей. Позиционирование инновационного продукта — это определение его места в ряду уже имеющихся на рынке. Цель позиционирования — укрепление позиций новшества на рынке. Используются различные аналитические подходы, основанные на изучении предложения. 

Выбор «портфеля продукции». «Портфельный» анализ — инструмент, с помощью которого руководство организации выявляет и оценивает различные направления своей хозяйственной деятельности с целью вложения ресурсов наиболее прибыльные из их числа и сужения наиболее слабых направлений деятельности. В результате тщательного анализа отбираются виды деятельности (продукты) с наиболее высокой степенью привлекательности для потребителей, и соответственно с высокой конкурентоспособностью. 

Выбор инновационной стратегии развития. Стратегия развития — главное направление маркетинговой деятельности, следуя которому организация стремится достигнуть выбранных целей. На выбранных целевых рынках могут использоваться различные типы инновационных стратегий. 

3.7. Оперативный инновационный маркетинг.

Искусство менеджера по маркетингу состоит в том, чтобы прибыль компании повышалась как за счет как увеличения объема продаж одного товара, так и появления новых модификаций и моделей того же самого продукта. 

На  этапе оперативного маркетинга разрабатываются конкретные формы реализации выбранной инновационной стратегии. Оперативный маркетинг нацелен на максимизацию прибыли и объема продаж, поддержания репутации фирмы, расширение доли рынка. Он тесно связан с понятием «компонентов маркетинга» («маркетинг микс» или «4П»), которые являются оперативным вариантом решений, принимаемых в процессе управления маркетингом на предприятии. 

Кроме разработки компонентов маркетинга, оперативное управление маркетингом на предприятии включает: 

· составление письменного плана маркетинга, в который сводится воедино стратегия маркетинга предприятия. План служит руководством для персонала предприятия, занятого в маркетинговых мероприятиях; 

· подготовку сметы, интегрирующей процесс маркетинга в рамках общего бюджета предприятия; 

· контроль маркетинговой деятельности предприятия (контроль ежегодных планов, прибыльности, эффективности и стратегический контроль). 

Компоненты маркетинга или четыре «Р», как они называются по-английски, — это Product, Price, Place, Promotion. Или по-русски: Продукт (товар), Плата (цена), Продажа (место продажи) и Продвижение продукции. Все эти четыре составляющие оперативного маркетинга нацелены на пятое «П» — Покупателя (People), являющегося целью стратегии маркетинга. 

Согласно теории инновационного маркетинга процесс восприятия нового товара состоит из следующих этапов: 

1. Первичная осведомленность. Потребитель узнает об инновации, но не имеет достаточной информации. 

2. Узнавание товара. Потребитель уже имеет некоторую информацию, проявляет интерес к новинке; возможен поиск дополнительной информации о новинке. 

3. Идентификация нового товара. Потребитель сопоставляет новинку со своими потребностями. 

4. Оценка возможностей использования новшества. Потребитель принимает решение об апробации новшества. 

5. Апробация новшества потребителем с целью получения сведений об инновации и о возможности приобретения. 

6. Принятие решения о приобретении или инвестировании в создание новшества. 

Основными факторами, влияющими на назначение цены на новый продукт, являются: 

1. уровень издержек производства; 

2. степень конкуренции на рынке;
3. вид товара или услуги; 

4. уникальность предлагаемого товара или услуги; 

5. имидж компании;
6. соотношение спроса и предложения на аналогичные товары или товары-заменители на рынке; 

7. эластичность спроса; 

8. факторы «внешней среды» (например, государственное регулирование цен на определенные виды товаров). 

Очевидно, что при определении цены наиболее правильно будет учитывать все основные факторы, хотя удельный вес каждого из них может быть различным. Цена на новую продукцию должна определяться после проведения тщательного анализа, с учётом её восприятия покупателями, цен конкурентов, а также с учётом производственных затрат. В конце концов, является или нет цена разумной, решит потребитель, который «голосует деньгами», приобретая тот или иной товар. 

В инновационном маркетинге, как правило, применяются следующие виды ценовых стратегий: 

· стратегия «снятия сливок», применяемая при внедрении нового товара на рынок, когда на товар устанавливаются достаточно высокие цены. Этот метод работает в случае отсутствия конкурентов у фирмы и отсутствия информации о товаре у потребителей, а также необходимости быстрого получения прибыли. Высококлассным исполнителем такого метода «снятия сливок» является компания Du Pont (всем женщинам знакомы ее изобретения — колготки с лайкрой, тефлоновые покрытия для посуды, целлофан и т.д.). Представляя потребителю очередную новинку, компания обычно назначает на нее максимально возможную цену, рассчитанную на покупателей с высокими доходами. Когда объем продаж стабилизируется, Du Pont снижает цену, чтобы привлечь следующий сегмент покупателей, которых устраивает новая цена. Таким образом, компания снимает максимально возможный слой финансовых «сливок» с различных сегментов рынка. 

· стратегия проникновения на рынок, когда на новый товар устанавливаются относительно низкие цены — в случае наличия большого числа конкурентов;
· стратегия престижных цен, применяемая для представления новых товаров с позиции качества и престижа, предполагая, что для потребителей высокая цена означает и высокое качество продукции. Эта стратегия, как правило, используется уже достаточно известными компаниями; 

· стратегия, основанная на мнении потребителей, при которой цена устанавливается на том уровне, который потребитель готов заплатить за товар. 

Стратегия продаж новых товаров должна определить наилучшую комбинацию работы с конечными потребителями, розничной торговлей, торговыми агентами и оптовиками. Поэтому одним из ключевых вопросов продажи является выбор оптимального пути, по которому товар движется от производителя к потребителю или канала сбыта (распределения). 

В зависимости от того, является ли новый товар промышленным или потребительским, существуют следующие варианты организации сбыта: 

Каналы сбыта потребительских товаров. 
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Каналы сбыта промышленных товаров. 
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Цель продвижения новой продукции заключается в том, чтобы представить как предприятие, так и продукцию потенциальному клиенту. 

На этапе продвижения новинки должны быть решены следующие задачи: 

· продвижение помогает сформировать у клиентов представление о новой продукции предприятия. Очень часто совершение покупки клиентами обусловлено в значительной мере элементом убеждения; 
· предприятие должно позаботиться о том, чтобы донести до соответствующей группы клиентов верную информацию о новой продукции; 
· о вашем предприятии и его продукции должно быть создано положительное впечатление. Если клиент никогда не слышал о предприятии или продукции, то вероятность того, что он купит продукцию такого предприятия, очень низка. то же самое происходит и тогда, когда у клиента сложилось плохое впечатление о предприятии или продукции. 
Имеются разнообразные каналы связи с потенциальными клиентами. Их диапазон — от связей с общественностью, призванных формировать имидж предприятия или продукции, до персональной продажи с целью осуществления прямого сбыта. 
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Каждый канал продвижения продукции предлагает на выбор ряд инструментов. В зависимости от вида предлагаемой продукции или услуг можно использовать следующие инструменты продвижения: 

Таблица 2

Инструменты продвижения инновационной продукции

	Реклама
	Стимулирование сбыта
	Связи с общественностью
	Персональная продажа

	Объявления в прессе и на радио
	Ярмарки и торговые выставки
	Подборки для прессы
	Коммерческие презентации

	Отправления по почте
	Экспозиции
	Доклады
	Коммерческие встречи

	Каталоги
	Демонстрации
	Семинары
	Программы поощрения

	Видеофильмы
	Развлекательные мероприятия
	Ежегодные отчеты
	Образцы

	Брошюры
	Соревнования и игры
	Благотворительные пожертвования
	Ярмарки и торговые выставки

	Плакаты
	Премии и подарки
	Стипендии
	

	Справочники
	Скидки
	Публикации
	

	Демонстрации
	Финансирование под низкий процент
	Связи с местными органами власти
	

	Интернет
	Скидки при встречной продаже
	Лоббирование
	


Оперативный маркетинг — заключительный этап системы маркетинга, здесь разрабатываются конкретные формы реализации концепций стратегического инновационного маркетинга. Оперативный маркетинг тесно связан со стадиями жизненного цикла новшества на рынке. 

На первой стадии жизненного цикла — присутствия инноваций на рынке — необходимо сформировать каналы продаж, в том числе создать новые каналы и приспособить имеющиеся старые. Маркетинг в этих условиях должен обеспечить позиционирование новшества на рынке. 

На стадии роста инновационный маркетинг приобретает стимулирующее значение. Изменяется характер рекламы, она становится агрессивной, акцентирующей достоинства данной фирмы и данного товара. Конкурентные преимущества фирмы-производителя продолжают играть здесь ведущую роль. 

На стадии зрелости товара не удается избежать конкуренции с другими участниками рынка. Здесь цена новшества падает. Именно на этой стадии предприятие-новатор уже готовит к выходу на рынок новую модификацию либо принципиально новый продукт. 

В инновационном бизнесе вопросы организации маркетинговой деятельности имеют принципиальное значение. Тем не менее, в небольших компаниях именно эти вопросы часто остаются вне зоны внимания руководителя, который «бросает все силы» на разработку нового продукта. В результате многие проекты терпят неудачу. Поэтому, приступая к подготовке нового проекта, необходимо уделить особое внимание организации специального подразделения, которое будет решать вопросы маркетинга новых разработок. 

Маркетинговые службы занимаются формированием сети продаж, организацией рекламной кампании, выставок, презентаций, пробных, льготных и прямых продаж, созданием сервисного и гарантийного обслуживания. 

Особое внимание маркетинговые службы сосредоточивают на оценке издержек и доходов маркетинга. Для расчета издержек необходим анализ постоянных и переменных затрат производства и продаж, определение ценовой эластичности по доходам, изучение ценовой политики конкурентов. Оценка доходов от маркетинга должна приводиться с учетом оптимальной загрузки мощностей и целесообразной производственной программы с учетом прогноза объема продаж в зависимости от колебаний спроса, характеристик и типа продукции.
4.
Выбор организационных форм инновационной деятельности
4.1. Формирование инновационных подразделений

Многообразие внутрифирменных и межфирменных организационных форм инновационной деятельности является одним из важных особенностей инновационного рынка на современном этапе. 

Главным звеном инновационной политики компании являются научно-исследовательские подразделения. 

Характер задач, деловые горизонты и распределение риска инновационных проектов различаются в зависимости от принадлежности научно-исследовательской организации к определенному иерархическому уровню. Центральные лаборатории заняты поиском стратегических технических решений на базе фундаментальных научных исследований. На уровне научных центров разрабатываются базовые технологии для входящих в них организаций. На уровне хозяйственных подразделений задачи носят преимущественно прикладной характер. Это разработка изделий, программ качества, инженерно-техническое обслуживание предприятий и его совершенствование, снижение издержек. 

Малые предприятия в силу своего масштаба решают, как правило, задачи прикладного масштаба. 

В крупных компаниях научно-исследовательские отделы на уровне хозяйственных подразделений занимаются проблемами текущего бизнеса и «смотрят вперед» приблизительно на 3 года. Лаборатории секторов разрабатывают базовые технологии с горизонтом до 10 лет. Центр НИОКР при штаб-квартире крупной корпорации сосредоточивает внимание на перспективных, качественно новых технологиях, отодвигая горизонт за отметку 10 лет. Конечно, указанные временные рамки не связывают жестко ученых и инженеров в их новаторских поисках. Компания, таким образом, создает глобальную сеть научно-исследовательских структур, для которых главное — эффективная связь и отлаженный механизм передачи идей и технологий между научными подразделениями. 

Инновационные маркетинговые подразделения вполне могут дополнять деятельность разноуровневых подразделений крупных корпораций, однако практика показывает, что такое сотрудничество бывает наиболее эффективным при решении прикладных хозяйственных задач. 

Бригадное новаторство и временные творческие коллективы представляют собой необходимый элемент организации инновационного процесса. Возросший темп нововведений привел к сокращению, как времени проектирования, так и жизненного цикла продукции. Поэтому, чтобы создать новые изделия для удовлетворения будущих потребностей, разработчики должны развивать инновационную систему, которая превратит новаторство из случайных озарений в повседневную практику. На успех может надеяться лишь новаторская и умелая бригада, каждый член которой знаком с основами смежных дисциплин. 

Рисковые подразделения компаний создаются крупными корпорациями в целях освоения новейших технологий и представляют собой небольшие автономно управляемые и специализированные производства. Принципиальное значение имеет тот факт, что средства для их создания выделяются имеющими собственный бюджет корпоративными подразделениями так называемого рискового финансирования. 

Непрерывный процесс инновационно-организационного развития предполагает создание новых подразделений, ориентированных на перспективную продукцию и рынки сбыта. Такие организационные формы, разумные по размерам, обладают необходимой подвижностью и восприимчивостью к технологическому прогрессу. 

В зависимости от успеха новшества меняется статус соответствующего подразделения, его непосредственного руководителя и подчиненных. 

4.2. Формы малого инновационного бизнеса.

Малое инновационное предпринимательство связано с процессами формирования новых фирм в рамках старых компаний, созданием и функционированием рисковых фирм, разработкой и реализацией инкубаторных программ. 

Новые фирмы в рамках старых компаний. Новые фирмы в рамках старых компаний представляют собой прогрессивный метод образования молодых компаний. Если в 1970-е и начале 1980-х годов новые компании на Западе создавались в основном инженерами и учеными, уходившими из фирм, то в настоящее время корпорации сами субсидируют организацию новых фирм для того, чтобы предотвратить уход ведущих работников, сманиваемых ищущими таланты вкладчиками рискового капитала. Они же позволяют привлечь на работу в свою корпорацию специалистов из других фирм. 

Способ действия «материнских» компаний заключается в принятии на себя всех финансовых вопросов молодых фирм, что позволяет материнской компании стать владельцем до 80% новой фирмы (остальное — в руках сотрудников-основателей). В бухгалтерских книгах новая фирма может числиться как филиал, но фактически является отдельной компанией со своим советом директоров. Однако убытки от ее деятельности в начальном периоде развития могут вноситься в бухгалтерские книги материнской компании. В то же время субсидирующая компания не может получить 100% прибылей фирмы-новичка, т.к. она не принадлежит ей полностью. 

Некоторые компании, организовавшие внутри своей структуры новую фирму, делают ее своей полной собственностью. В подобном варианте сотрудники — основатели молодой фирмы обычно получают право приобретения в течение ряда лет акций по льготной цене. По истечении нескольких лет материнская компания — держатель контрольного пакета акций получает возможность выкупать акции, принадлежащие сотрудникам - основателям, которые получают определённые доходы от прироста капитала. 

Венчурные фирмы — рискофирмы. Рискофирма представляет собой организацию, создаваемую для реализации инновационного проекта, связанного со значительным риском. 

Создание рискофирмы происходит следующим образом. Группа людей, располагающих оригинальной идеей, но не имеющих средств для ее осуществления, вступает в контакт с инвесторами (венчурными фондами). Этот контакт осуществляется через посредника: руководителя мелкого предприятия, который должен быть компетентен не только в научно-технической сфере деятельности, но и в области производства и реализации продукции (если идея связана с организацией производства). Как руководитель будущей рискофирмы он обеспечивает частичное финансирование проекта и руководит рядом направлений деятельности в течение 3-7 лет, вплоть до того момента, когда рискофирма передает через продажу акций ведение дел более мощной финансово-производственной группировке, если достигнутый уровень развития требует расширения масштабов производства. 

По оценке экономистов, в 15% случаев рисковый капитал полностью теряется; 25% рискофирм несут убытки в течение более длительного времени, чем предполагалось первоначально; 30% рискофирм дают весьма скромную прибыль, но в 30% случаев успех позволяет в течение всего нескольких лет многократно перекрыть прибылью все вложенные средства. 

В случае создания собственного бизнеса в новой рыночной нише, особое значение приобретают финансовые средства, необходимые как для создания нового продукта, так и для выхода на рынок. Осуществление научно-технических нововведений неизбежно связано с риском. Возможен технологический риск, связанный с непроработанностью отдельных инженерных решений, экологический риск, связанный с последствиями применения нового продукта или технологии, коммерческий риск, связанный с неустойчивостью рыночной ниши. 

Все виды рисков, в конечном итоге, сводятся к финансовому риску инвестора. И чем выше этот риск, тем меньше возможности у предпринимателя получить необходимые финансовые средства. Тем не менее, созданы специальные механизмы, сводящие к минимуму финансовые риски. Один из них – венчурное финансирование.

Именно венчурное финансирование обеспечило выход на рынок малых и средних фирм с наукоемким производством, которые благодаря количеству охватываемых направлений, произвели научную и технологическую революцию конца 20 в.
Рост рынка венчурного капитала был скорее похож на взрыв. Приток нового каптала начал опережать возможности профессиональных экспертов. Сложилась цепочка, названная «венчурным акселератором».

Данная цепочка имеет все признаки «пирамиды». Превышение предложения финансовых ресурсов, по сравнению с количеством реально интересных и прибыльных проектов привело к знаменитому краху 2000 г., когда вслед за резким снижением индекса NASDAQ объем инвестиций в венчурный бизнес уменьшился почти на треть.

Основных отличий венчурного финансирования от традиционных банковских операций по кредитованию – три:

1. необходимые средства предоставляются под идею, в основном, без соответствующего обеспечения имуществом, сбережениями или прочими активами предпринимателя;
2. активное участие инвесторов в управлении финансируемыми проектами на всех стадиях их осуществления;
3. сильная ориентация на новые достижения науки и техники.

Еще до принятия решения об участии в венчурном проекте, инвесторы проводят большую подготовительную работу. Оценивается не только содержание самих проектов, представленных в форме бизнес-плана, но и уровень подготовки предпринимателей, их личные качества, сопутствующие риски и пути их уменьшения. Минимизация финансовых рисков может происходить несколькими путями:

· минимизация рисков в процессе выбора форм организации венчурного финансирования новой фирмы и привлечения новых инвесторов;

· минимизация рисков в процессе отбора предпринимательских инновационных проектов для дальнейшего финансирования;

· минимизация рисков на стадии создания новой инновационной фирмы и подбора персонала для реализации нового проекта;

· минимизация рисков на разных стадиях реализации инновационного проекта;

· минимизация рисков в процессе подготовки первичного публичного размещения акций новой фирмы.

Рассмотрим конкретнее основные из перечисленных выше подходов.

1. Минимизация рисков в процессе выбора форм организации венчурного финансирования новой фирмы и привлечения новых инвесторов.

Простейшая организационная форма предполагает прямое финансирование инвестором заинтересовавшего его предпринимателя. Данная форма требует достаточное количество свободного капитала у инвестора, обладает наибольшими финансовыми рисками, но, в случае успеха, приносит и наибольшую прибыль. На практике применяется только крупными инвесторами и на завершающих, менее рискованных стадиях проекта.

Диверсификация средств инвестора между проектами позволяет компенсировать неудачи в одном или нескольких проектах за счет прибыльности оставшихся. Практика показывает, что даже после тщательного отбора из 10 начатых проектов 4-5 терпят полный крах, 3-4 выживают, но не приносят ощутимой прибыли, а 1-2 дают блестящие результаты.

Совместное финансирование предпринимательских проектов – третья организационная форма обеспечивает не только увеличение финансовых возможностей и снижения объемов риска для каждого инвестора, но и в ряде случаев дает эффект от объединения опыта, знаний и связей инвесторов.

Широко распространены венчурные фонды, имеющие статус финансового партнерства с ограниченной ответственностью. На их долю приходится более 75% венчурного каптала. Как правило, для управления несколькими подобными фондами создается специализированная управляющая венчурная фирма. 

2. Минимизация финансовых рисков в процессе отбора предпринимательских проектов для венчурного финансирования.

Предложения об участии в финансировании обычно поступают венчурным фондам как от учредителей инновационных компаний, так и от других фондов. Широкое распространения получили при этом специализированные службы и базы данных, призванные облегчить экспертизу проектов. Тем не менее, основным элементом оценки на данной стадии является бизнес-план. Для инновационной фирмы он должен содержать следующие разделы:

· Состояние дел на текущий момент (если фирма создана и вышла на рынок).

· Характеристику отрасли, с которой связана данная фирма.

· Описание нового продукта или предлагаемого вида услуг с полным перечнем необходимых технических и экономических показателей.

· Анализ ситуации на рынке и рыночный потенциал новшества.

· Маркетинг (ценовая и торговая политика, реклама, возможное влияние конкуренции).

· Операционная схема (программа необходимых исследований и разработок, принципы организации производства и взаимоотношений с поставщиками, прочие детали).

· Особенности организации управления фирмой и характеристика ведущих менеджеров.

· Финансовый анализ.

Глубина проработки бизнес-плана на перспективу составляет, как правило, 3-5 лет.

3. Минимизация финансовых рисков в процессе поэтапного венчурного финансирования инновационных проектов.

Разделение финансовых рисков по этапам вызвано как стремлением снизить финансовый риск инвесторов в случае отклонения от намеченного плана реализации проекта, так и необходимостью привлечения дополнительных средств по мере успешного движения вперед к поставленной цели.

Существует кривая, описывающая состояние новой инновационной фирмы на различных этапах венчурного финансирования:

· Первым этапом является достартовое финансирование. На этом этапе предпринимателю требуются денежные средства для проведения работ по теоретическому и практическому обоснованию коммерческой значимости своей идеи. Осуществляются предварительные исследования и разработки, оценивается потенциальный рынок, готовится бизнес-план. Длится этот этап от нескольких месяцев до одного года. На данном этапе отсевается до 70% новых идей. Тем не менее, именно проекты, ведомые с этого этапа, приносят наибольшую прибыль.

· Этап стартового финансирования. Завершается работа по организации фирмы и подбору сотрудников, близится к окончанию разработка и испытание нового продукта, проводится изучение потребностей рынка. Руководители располагают бизнес-планом, но возможны корректировки управленческих целей. Фирма нуждается в финансовых средствах на выпуск и реализацию продукции. Необходимы дополнительные расходы на проведение неучтенных исследований и разработок. Этот этап занимает до полутора лет и стоит несколько миллионов долларов.

· Этап начального расширения. Фирма занимается выпуском продукции, но прибыли еще не достаточно для прохождения точки безубыточности. Тем не менее, фирма нуждается в средствах на рекламу, продвижение, укреплении репутации, преодолении конкуренции. Данный этап длится несколько лет.

· Этап быстрого расширения. Фирмы необходимы средства для увеличения производственных мощностей, оборотного капитала, создания системы сбыта, совершенствования выпускаемой продукции. Вероятность банкротства существенно уменьшается, возможно использование традиционных источников финансирования. Привлечение рискового капитала прекращается.

· Подготовительный этап. Готовится публичное размещение акций на бирже.

· Этап ликвидности. Выход венчурных инвесторов из проекта и получение ими своей доли прибыли за счет продажи доли акций.

Структура источников венчурного капитала обладает конкретной спецификой для каждой страны, что обусловлено различиями в правовых системах. Поэтому, в качестве примера имеет смысл взять США, обладающие наибольшим опытом в использовании венчурного капитала. Источниками венчурного капитала в США являются:

· Пенсионные фонды.

· Промышленные и торговые корпорации.

· Физические лица.

Корпорации участвуют в венчурном бизнесе, который принесет заведомо несопоставимую прибыль с прибылью от их основной деятельности по нескольким причинам: доступ к новинкам технологии и отслеживание перспективных разработок, а так же выявление потенциальных конкурентов.

Существуют три организационные формы рисковых капиталовложений, которые преимущественно используются крупными корпорациями:

· Прямое венчурное финансирование.

· Организация дочернего венчурного фонда.

· Вхождение в качестве партнера в «независимый» венчурный фонд.

Инкубаторные программы и сети малых фирм. Многие высокотехнологичные российские организации строят свою стратегию выживания на основе инкубаторных программ и представляют собой фирмы-инкубаторы. 

Под фирмой-инкубатором понимают организацию, создаваемую местными органами власти или крупными компаниями с целью выращивания новых компаний. Фирмы-инкубаторы создаются для сдачи в аренду вновь организуемым компаниям за невысокую плату служебных помещений и предоставления им на льготных условиях ряда услуг, включающих возможность получения консультаций у экспертов по управленческим, техническим, экономическим, коммерческим и юридическим вопросам. 

Существуют фирмы-инкубаторы трех типов:
· бесприбыльные. Они самые многочисленные, создаются, как правило, при поддержке местных органов власти. Взимаемая ими арендная плата с фирм-арендаторов обычно на 15-50% ниже среднего уровня. Бесприбыльные фирмы-инкубаторы субсидируются местными организациями, заинтересованными в создании рабочих мест и экономическом развитии региона. Арендаторами могут быть промышленные фирмы, исследовательские, конструкторские и сервисные организации. 
· ориентированные на получение прибыли. Это частные организации, общая численность которых постоянно увеличивается. В отличие от бесприбыльных фирмы-инкубаторы второго типа, как правило, не предлагают сниженных тарифов на услуги, но они позволяют арендаторам, предоставляя им широкий спектр услуг, платить только зa тe, которыми арендатор фактически воспользовался. 
· филиалы высших учебных заведений. Они оказывают наиболее эффективную помощь компаниям, собирающимся осуществлять разработку и выпуск технологически сложных изделий. Арендная плата может быть достаточно высокой, но она включает возможность пользоваться институтскими лабораториями, техническим обслуживанием, вычислительной техникой, библиотекой, иметь контакты с преподавателями. 

Продолжительность пребывания в рамках фирмы-инкубатора ограничивается обычно тремя годами. Считается, что по истечении этого срока компания-арендатор должна достигнуть такой степени самостоятельности, которая позволит ей выйти из фирмы-инкубатора. Укрепившие свои позиции в рамках фирмы-инкубатора, мелкие рисковые фирмы затем скупаются материнской компанией, которая организует на их базе новые исследовательско-конструкторские, опытно-экспериментальные и производственные подразделения. Создание фирм-инкубаторов является одной из форм поддержки инновационного процесса. 

Первые бизнес-инкубаторы в России были рассчитаны в основном на поддержку прикладных технологий. Однако в дальнейшем, по мере накопления опыта работы, планируется все больше внимания уделять поддержке инновационных организаций. При этом, учитывая зарубежный опыт, предполагается финансировать инновационную деятельность за счет других направлений работы бизнес-инкубатора и его малых оргструктур. 

4.3. Межфирменная научно-техническая кооперация в инновационных процессах.

С 70-80-х ХХ века годов в технически развитых странах стали активно распространяться различные формы совместного проведения научно-исследовательских работ, направленных преимущественно на обеспечение крупных технологических прорывов. 

Альянсы. Научно-техническим альянсом принято называть устойчивое объединение нескольких фирм различных размеров между собой и/или с университетами, государственными лабораториями на основе соглашения о совместном финансировании НИОКР, разработке или модернизации продукции. 

Конец 80-х и 90-е годы прошлого века характеризуются быстрым ростом кооперации в виде межфирменных соглашений о НИОКР, нацеленных на решение долгосрочных инновационно-коммерческих задач глобального интернационального распространения новых технологий. Организационной формой этого процесса стали научно-технические альянсы. 

Научно-технические альянсы подразделяют на научно-исследовательские, создаваемые для реализации определенного научного проекта, и научно-производственные, создаваемые для разработки и производства новой продукции. Если в таком сотрудничестве участвуют партнеры из разных стран, то альянсы становятся международными. Создавая технологию вне жестких национальных границ, альянсы снижают влияние и число страховых факторов, рисков, ограниченности ресурсов, жесткости государственного регулирования. 

Различают горизонтальные (фирмы одной отрасли) и вертикальные (фирмы разных отраслей) научно-технические альянсы. 

Участники альянса вносят свои вклады в виде интеллектуальных, материальных и других ресурсов, а после достижения результатов получают по соглашению свою долю интеллектуальной собственности. В спектре организационных форм альянсы занимают промежуточную ступень между неформальной кооперацией и полным слиянием. Управление осуществляется либо одним из ведущих членов либо специально назначенным координационным комитетом. 

Один из парадоксов альянсов состоит в расширении сотрудничества корпораций одновременно с ужесточением их конкуренции между собой. 

Наиболее крупные альянсы оказывают глобальное влияние на технический уровень ключевой отрасли. Так, известные корпорации IBM, Siemens и Toshiba создали альянс для разработки суперчипа компьютерной памяти, вложив 1 млрд. долл. 

Альянсы появились и в России. Например, компании Hewlett-Packard, Oracle, LVS и Cognitive Technologies объявили о начале реализации совместного проекта «Электронный архив» по созданию систем управления электронными документами. 

Интернационализация инновационных проектов представляет собой положительную тенденцию, так как в результате выигрывают все. Потенциальный выигрыш определяется новыми возможностями для инноваций, быстрым и широким распространением передовых технологий, более рациональным размещением ресурсов, созданием благоприятного инвестиционного климата. 

Консорциум. Консорциум представляет собой добровольное объединение организаций для решения конкретной задачи, реализации программы, осуществления крупного проекта. Консорциум предполагает разделение ответственности между компаниями-учредителями, равные права партнеров и централизованное управление. В него могут входить предприятия и организации разных форм собственности, профиля и размера. Участники консорциума сохраняют свою полную хозяйственную самостоятельность и подчиняются совместно выбранному исполнительному органу в той части деятельности, которая касается целей консорциума. После выполнения поставленной задачи консорциум распускается. 

Исследовательские консорциумы функционируют в двух формах: координационного центра (секретариата) и межфирменного научно-исследовательского центра (МИЦ или МНИЦ). 

В консорциуме образуется секретариат, который представляет собой организацию, координирующую выполнение совместных НИОКР компаниями, университетами и лабораториями. Секретариат изыскивает и распределяет средства для выполнения НИР в лабораториях участников консорциума, координирует и контролирует выполнение этих работ в соответствии с планом. Отличительной чертой секретариата является то, что он не имеет собственной научно-исследовательской базы. НИОКР выполняются на основе контракта между исполнителями и секретариатом. 

Консорциумы, созданные по типу межфирменного научно-исследовательского центра (МНИЦ), имеют собственную научно-исследовательскую базу. В центрах работают либо постоянные сотрудники, либо ученые, командируемые участниками консорциума. 

В рамках консорциума для их участников стало возможным: 

· выполнение исследований, которые нельзя было проводить самостоятельно из-за значительных затрат и риска; 

· распределение расходов на выполнение НИОКР между фирмами-участниками; 

· объединение фирмами-участниками дефицитных трудовых и материальных ресурсов для выполнения НИОКР. 

Совместные предприятия (СП). Международное совместное предприятие может быть определено как институт межфирменного сотрудничества в разработке, производстве или маркетинге продукта, которое пересекает национальные границы, не основано на краткосрочных рыночных трансакциях и предполагает вклад со стороны партнеров в виде капитала, технологии или других активов. Во многих случаях ответственность в управлении разделена между фирмами-партнерами. 

По данным статистики, 55% соглашений о кооперации — это соглашения о создании СП. Сотрудничество между фирмами разных стран имеет ряд форм: отдельная корпорация, в которой владение акциями распределено между партнерами; партнерство между делящими риск субподрядчиками и первичными подрядчиками или приобретение одной фирмой пакета акций другой фирмы; субподрядные отношения, распространяющиеся на разработку продукта и его производство; партнерство в маркетинге продуктов, произведенных преимущественно одной фирмой. 

Мотивы создания совместных предприятий могут быть различны: 

1. Получение передовой технологии производства. 

2. Получение права на использование товарного знака. 

3. Стимулирование экспорта. 

4. Получение сырья и оборудования. 

5. Восполнение недостатка финансовых средств. 

6. Получение опыта в управлении и т.д. 

Выделяют четыре типа технологически ориентированных СП: 

1. сотрудничество между фирмами только в исследованиях; 

2. обмен испытанными технологиями в рамках единой продуктовой линии или через многие продукты. Эти СП особенно известны в мировой микроэлектронной промышленности и роботостроении благодаря распространенной здесь практике перекрестного лицензирования; 

3. совместная разработка одного или более продуктов (в коммерческом самолето- и моторостроении, телекоммуникационной, микроэлектронной и биотехнологической индустрий); 

4. сотрудничество посредством выполнения различных функций или стадий жизненного цикла изделий. Имеются в виду ситуации, когда одна фирма разрабатывает новый продукт или процедуру маркетинга, а производство и адаптацию к зарубежному рынку осуществляет другая фирма. 

5. Риски в инновационной деятельности
5.1. Общая характеристика и виды рисков в инновационной деятельности
Риск является элементом результатов исполнения любого хозяйственного решения в силу того, что неопределенность — неизбежное условие хозяйствования. Предпринимательская деятельность всегда сопряжена с риском, обусловленным наличием ряда факторов, воздействие которых на результаты деятельности нельзя заранее точно определить.
Предпринимательство связано с неопределенностью экономической конъюнктуры, вытекающей из непостоянства спроса-предложения на товары, Деньги, факторы производства, из многовариантности сфер приложения капиталов и разнообразия критериев предпочтительности инвестирования средств, из ограниченности знаний о сферах бизнеса и коммерции и многих других обстоятельств.
Экономическое поведение предпринимателя при рыночных отношениях основано на выбираемой и на свой риск реализуемой индивидуальной программе предпринимательской деятельности в рамках возможностей. Каждый участник рыночных отношений изначально лишен заранее известных, однозначно заданных параметров, гарантий успеха: обеспеченной доли участия в рынке, доступности к производственным ресурсам по фиксированным ценам, устойчивости покупательной способности денежных единиц, неизменности норм и нормативов и других инструментов предпринимательской и иной экономической деятельности.
Инновационная деятельность в большей степени, чем другие правления предпринимательской деятельности, сопряжена с риском, так как полная гарантия благополучного результата практически отсутствует. В крупных организациях этот риск, однако, значительно меньше, поскольку перекрывается масштабами обычной хозяйственной деятельности (отлаженной и чаще всего диверсифицированной). В отличие от крупных малые предприятия более подвержены риску, поэтому обычно их называют «рисковыми». Такое положение обусловливается, помимо особенностей самой инновационной деятельности, высокой зависимостью малых предприятий от изменений внешней среды.
Об уровне риска инновационной деятельности свидетельствует тот факт, что в среднем из каждых десяти венчурных фирм успеха добиваются лишь одно-два. Однако высокий риск сопровождается, как правило, и высокой его компенсацией: возможная норма прибыли от внедрения инновационных проектов гораздо выше обычной, получаемой при осуществлении других видов предпринимательской деятельности. Именно это и позволяет инновационной сфере существовать и развиваться. Риск инновационной деятельности тем выше, чем более локализован инновационный проект; если же таких проектов много и они в отраслевом плане рассредоточены, согласно закону больших чисел риск минимизируется, и вероятность успеха инновационного предпринимательства возрастает. При этом прибыль от реализации успешных инновационных проектов настолько велика, что перекрывает затраты по всем остальным неудавшимся разработкам.
В общем виде риск в инновационном предпринимательстве можно определить как вероятность потерь, возникающих при вложении предпринимательской фирмой средств в производство новых товаров и услуг, в разработку новой техники и технологий, которые, возможно, не найдут ожидаемого спроса на рынке, а также при вложении средств в разработку управленческих инноваций, которые не принесут ожидаемого эффекта. Инновационный риск возникает при следующих ситуациях.
Внедрение более дешевого метода производства товара или оказания услуги по сравнению с уже использующимися. Подобные инвестиции будут приносить предпринимательской фирме временную сверхприбыль до тех пор, пока такая фирма является единственным обладателем данной, технологии. В данной ситуации фирма сталкивается лишь с одним видом риска — возможной неправильной оценкой спроса на производимый товар.
Создание нового товара или оказание услуги на старом оборудовании. В данном случае к вышеназванному риску добавляется риск несоответствия уровня качества товара или услуги в связи с применением оборудования, не позволяющего обеспечивать необходимое качество.
Производство нового товара или оказание услуги с помощью новой техники и технологии. В данной ситуации могут быть следующие инновационные риски: новый товар или услуга может найти покупателя; новое оборудование и технология не соответствуют требованиям, необходимым для производства нового товара или услуги; исключена возможность продажи созданного оборудования, так как оно не соответствует техническому уровню, необходимому для производства новых товаров.
В целом риски, возникающие в инновационном предпринимательстве, можно классифицировать следующим образом:
1) риски ошибочного выбора инновационного проекта;

2) риски необеспечения инновационного проекта достаточным уровнем финансирования;
3) маркетинговые риски текущего снабжения ресурсами, необходимыми для реализации инновационного проекта;
4) маркетинговые риски сбыта результатов инновационного проекта;
5) риски неисполнения хозяйственных договоров (контрактов);
6) риски возникновения непредвиденных затрат и снижения доходов;
7) риски усиления конкуренции;
8) риски, связанные с недостаточным уровнем кадрового обеспечения;
9) риски, связанные с обеспечением прав собственности на инновационный проект.
Одной из причин возникновения рисков ошибочного выбора инновационного проекта является необоснованное определение приоритетов экономической и рыночной стратегии предпринимательской фирмы, а также соответствующих приоритетов различных видов инноваций, способных внести вклад в достижение целей предприятия. Это может произойти в силу ошибочной оценки роли краткосрочных и долгосрочных интересов собственников предприятия Если собственники предприятия стремятся к быстрейшему нарастанию капитала или к распределению прибылей от его деятельности в пользу других предприятий, владельцами которых они являются, долгосрочная экономическая цель реализации инновационного проекта в виде максимизации доли предприятия на рынках сбыта не будет достигнута.
Специалисты также могут ошибиться в оценке современного финансового состояния предприятия и его перспектив на рынке. Положение может оказаться таким, что поставленные в инновационном проекте цели необходимо будет пересматривать. Если допущена такая ошибка и будущее финансовое состояние предприятия оценено как устойчивое, а целью инновационного проекта выбрана максимизация получения прибыли в краткосрочном плане за счет увеличения объема продаж выгодного продукта, то при изменении конъюнктуры рынка финансовое положение предприятия может резко ухудшиться. Поэтому целью реализации инновационного процесса должно стать освоение ресурсосберегающих технологий. Однако предприятием уже могут быть произведены определенные расходы для осуществления первоначальной цели проекта, и при изменении характера инновационного проекта они окажутся излишними, а также возникнет потребность в дополнительных, ранее не предусматривавшихся расходах.
Следующей причиной возникновения риска неправильного выбора цели инновационного проекта может явиться ошибочная оценка рынка потребления. Данная причина характерна для так называемых «авторских» инновационных проектов разрабатываемых учёными. Если проект зарабатывается не под конкретного заказчика, а является инициативным на основе исследовательского задела автора инновации, который, как правило, переоценивает его практическую значимость и исходит из заведомо оптимистического взгляда на ценность своих изобретений для будущих потребителей, может возникнуть риск неиспользования или ограниченного применения результатов разработки. Следует отметить, что именно «авторские» инновационные проекты являются наиболее рисковыми, так как они, как правило, выполняются не под конкретного заказчика, поэтому результат не всегда находит покупателей, а расходы по реализации проекта могут стать для разработчиков невосполнимыми затратами. 

Риски необеспечения инновационного проекта достаточным уровнем финансирования можно охарактеризовать следующим образом. Риск неполучения средств, необходимых для разработки инновационного проекта, характерен для ситуаций, когда инновационный проект требует больших финансовых средств, а предприятие не смогло их получить. Он возникает в том случае, если предприятие не сможет привлечь инвесторов для финансирования проекта, т.е. не сможет убедить их в его достаточной эффективности.
При выборе источника финансирования инновационного проекта у предприятия существует три возможных варианта финансирования: первый метод — самофинансирование проекта; второй — опора на внешние источники финансирования, третий — комбинация вышеназванных. Соответственно возникает риск неполучения финансовых средств в результате неправильно выбранного метода финансирования, который возможен в следующих случаях:
· если выбран метод самофинансирования, проект может оказаться без достаточных финансовые средств и силу невыполнения предприятием финансового плана по прибыли и внереализационным доходам, а также при уменьшении отчислений средств в бюджет инновационного проекта (по различным причинам);

· если основными источниками финансирования инновационного проекта являются внешние, бюджет проекта может оказаться дефицитным по причине ликвидации, банкротства либо наложения ареста на имущество кредиторов, закрытия кредитной линии или приостановления платежей по ней в результате ухудшения платежеспособности кредиторов;

· при комбинированном методе финансирования проекта, т.е., если предприятие использует одновременно несколько источников, на определенных этапах реализации проекта их может не хватить из-за сложности комбинирования*
Маркетинговые риски, связанные, со снабжением ресурсами, в первую очередь обусловлены техническими особенностями инновационного проекта. В некоторых случаях для его реализации необходимы уникальное оборудование, высококачественные комплектующие или материалы, которые также требуют разработки и освоения. Поэтому перед предприятием встает проблема поиска поставщиков, способных разработать подобные уникальные ресурсы для инновационного проекта. Иногда таких поставщиков нет на отечественном рынке и предпринимательской фирме приходится выходить с предложениями на международный рынок, что влечет за собой дополнительные затраты, а также появление рисков, связанных с внешнеэкономической деятельностью.
Сюда же можно отнести риск, связанный с тем, что поставщики, на которых рассчитывало предприятие при проектировании инновационного проекта, откажутся от своих обязательств, и нельзя будет получить (приобрести) оборудование, сырье, материалы, комплектующие изделия по ценам, которые были заложены в проекте. В данном случае затраты предприятия при разработке инновационного проекта могут значительно увеличиться, а ожидаемый экономический эффект значительно снизиться. Это произойдет и при невыполнении поставщиками своих обязательств по срокам, качеству предоставляемых услуг и т.п.
Маркетинговые риски сбыта результатов разработанного инновационного проекта можно классифицировать следующим образом.
1. Риск недостаточной сегментации рынка, который чаше всего возникает при разработке и внедрении новых товаров и услуг высокого качества и высокой стоимости, в результате чего предполагаемые потребители не смогут их купить, а это в свою очередь влияет на объемы реализации новых изделий.
2. Риск ошибочного выбора целевого сегмента рынка, возникающий в следующих ситуациях: а) когда спрос на новшество на выбранном сегменте рынка оказывается нестабильным; б) когда на данном сегменте рынка потребность в новшестве недостаточно сформировалась; в) если выбран сегмент рынка, в котором потребность в новшестве оценена неверно; г) если для продаж выбран сегмент рынка, в котором потребность в новшестве ограничена, и т.п.;

3. Риск ошибочного выбора стратегии продаж новшества из-за выбора неудачной организации сети сбыта и системы продвижения новшества к потребителю. Эффективность сбыта производимой продукции "зависит от сложности каналов сбыта: пользуется ли производитель услугами оптовых и розничных посредников или занимается реализацией товаров конечному потребителю сам. Если предприятие реализацию новшества на рынке осуществляет собственными каналами сбыта, руководство фирмы может ошибиться в подборе и расстановке кадров в службе сбыта, неэффективно организовать оплату труда работников службы сбыта, недооценить или переоценить значимость сети штатных региональных и разъездных сбытовых агентов. Для того чтобы добиться большей независимости от торговых фирм, инновационная фирма должна создавать собственную сбытовую сеть, однако издержки на ее содержание вызывают снижение объема прибыли либо в расчете на единицу продукции при ее стабильной продажной цене, либо в суммарном выражении при увеличении продажной цены. А это может привести к снижению конкурентоспособности продукции и уменьшению объемов ее продаж. Однако в случае предоставления фирмам-посредникам исключительных прав по сбыту продукции на локальном или региональном рынках из-за недостаточной заинтересованности посредников могут быть снижены объемы продаж продукции инновационной фирмы в данном регионе или отрасли.
4.
Риск проведения неэффективной рекламы новых товаров и услуг либо с усовершенствованными характеристиками. Он наступает, если реклама недостаточна или избыточна по интенсивности, частоте доведения ее в различных формах до потребителя, неверно сегментирована, непрофессионально выполнена в результате размещения заказа на нее случайным агентствам, а также, если ошибочно выбраны не самые эффективные для определенного сегмента рынка или для определенной группы потребителей формы рекламы.
Риск неисполнения хозяйственных договоров (контрактов) в инновационной деятельности, как показывает анализ результатов заключения и исполнения договоров, включает несколько видов рисков.
Во-первых, это может быть отказ партнера от заключения договора после проведения переговоров. Такой риск возникает при необходимости изменения предварительных условий контракта и недобросовестности партнера, например из-за вероятности «переключения» партнера (поставщика или заказчика) на конкурирующие фирмы, которые могут предложить лучшие условия сделки, а также из-за ухудшения рыночной конъюнктуры, что делает для него сделку по ранее согласованной цене убыточной или нереальной для выполнения
Во-вторых, это может быть заключение инновационной фирмой договоров на условиях, отличающихся от наиболее приемлемых либо обычных для предприятия данной отрасли. Такая ситуация возможна в том случае, если для выполнения инновационного проекта требуются уникальное сырье, материалы или комплектующие изделия, количество поставщиков которых ограничено. В этом случае поставщики могут навязывать предприятиям дополнительные требования, например обязательства по транспортировке закупаемых товаров и их страхованию, открытию аккредитива, предоставлению банковской гарантии и т п. Данный риск возникает и тогда, когда предприятие не имеет достаточного опыта, постоянных и проверенных партнеров и достаточной гибкости, позволяющих ей заключать более сложные контракты на выгодных условиях.
В-третьих, могут быть заключены договоры (контракты) с недееспособными или неплатежеспособными партнерами (контрагентами). Например, при заключении договоров на закупку ресурсов либо оказание услуг с поставщиками (контрагентами), которые неправомочны заключать такие договора или не в состоянии выполнить своих обязательств из-за тяжелого финансового положения. Данный вид риска может возникнуть при принятии инновационной фирмой заказов на изготовление продукции, оказание уcлуг неплатежеспособным покупателям.
В-четвертых, партнеры могут не выполнить договорные обязательства в установленный срок, в результате чего возникают потери инновационного предприятия, связанные с нарушением графиков поставок, невыполнения партнерами работ, необходимых для осуществления инновационного проекта. Задержки происходят как по вине партнеров, так и из-за невыполнения перед ними обязательств их контрагентами (например, транспортными, экспедиторскими и другими предприятиями в связи с поставкой товаров или банками при оплате продукции).
В-пятых, может быть нанесен ущерб третьим лицам, и здесь возникают риск загрязнения окружающей среды и риск причинения морального и материального ущерба гражданам. На рынке инноваций, как правило, действуют десятки и сотни фирм, что является причиной возникновения рисков из-за усиления конкуренции инновационных предприятий (фирм), научно-исследовательских организаций. Причинами, возникновения данного вида риска могут быть следующие моменты:
· утечка конфиденциальной информации либо по вине сотрудников фирмы, либо в результате промышленного шпионажа, предпринятого конкурентами;
· несовершенство маркетинговой политики, т.е. неправильный выбор рынков сбыта и неполная информация о конкурентах или/отсутствие достоверной информации;
· замедленное внедрение нововведений по сравнению с конкурентами из-за отсутствия необходимых средств для проведения научно-исследовательских работ, внедрения новых технологий, освоения производства новых высококачественных и конкурентных/товаров;
· использование конкурентами методов недобросовестной конкуренции;
· появление на рынке производителей из других отраслей, предлагающих однотипные, взаимозаменяемые товары, способные удовлетворить спрос потребителей;
· выявление непредвиденных функционально однородных заменителей производимых товаров в отрасли, в которой действует данная фирма;
· появление местных новых фирм-конкурентов;

· экспансия на местный рынок производимого продукта или его аналогов со стороны зарубежных экспортеров. 

Риски, связанные с обеспечением прав собственности на инновационный проект, возникают по различным причинам. Так, риск необеспечения условий патентования технических, дизайновых и маркетинговых решений — результат недостаточной патентной защиты изобретения, технологии. Упущения при проведении патентной политики предприятия могут свести на нет все рыночные преимущества нововведений при сбыте новых и усовершенствованных продуктов и услуг, а также в результате неполучения или долгого оформления патента, несвоевременного получения лицензии. Этот же риск возникает в случае отказа Патентного ведомства в выдаче патента или при получении его с опозданием. Для того чтобы это не произошло, при подаче заявки на выдачу патента предприятиям необходимо руководствоваться Патентным законом Российской Федерации от 23 сентября 1992 г. № 3518-1, в котором изложены порядок подачи заявок и основные требования к ним.
В некоторых случаях предприятия в целях  экономии средств проводят патентование изобретений на относительно короткий срок (в соответствии с вышеназванным Законом патент досрочно прекращает свое действие при неуплате в установленный срок пошлин за поддержание патента в силе), в результате к таким инновациям получают доступ конкуренты, и предприятие теряет свое монопольное преимущество на использование данных инноваций.
Риск опротестования патентов, защищающих принципиальные технические, дизайновые и маркетинговые решения, — это вероятность потерь в случае объявления недействительными патентных прав, на основе которых предприятие уже осуществляет инновационный проект, рассчитывает на получение монопольной прибыли. В течение всего срока действия патент может быть оспорен и признан недействительным полностью или частично в случаях:
· несоответствия охраняемого объекта промышленной собственности условиям патентоспособности, установленным законом;
· наличия в формуле изобретения, полезной модели или в совокупности существенных признаков промышленного образца признаков, отсутствующих в первоначальных материалах заявки;
· неправильного указания в патенте автора (авторов) или патентообладателя (патентообладателей).
В системе инновационных рисков определенное место занимают риски легальной и нелегальной имитации конкурентами запатентованных предприятием инноваций. Легальная имитация возникает обычно при так называемых «параллельных» разработках, когда на основе сведений, полученных в открытой печати о запатентованных технических и дизайновых решениях, конкуренты осуществляют такие же разработки, но с незначительными различиями, которые позволяют им также запатентовать свои инновации. Риск нелегальной имитации связан, как правило, с тем, что предприятию - патентбобладателю очень трудно контролировать нелегальное использование некоторых запатентованных технических решений.
На деятельность инновационных предприятий влияют также риски характерные для всех предпринимательских организаций: политические, кредитные, инвестиционные и др.
В заключение приведем «десять правил эффективных исследований», изложенные П. Дракером, которыми целесообразно руководствоваться инновационным предпринимательским фирмам в целях снижения рисков и повышения эффективности инновационной деятельности:
1. Каждое новое изделие, процесс или услуга начинают устаревать в тот день, когда они впервые достигают самоокупаемости.
2. Тот факт, что именно вы признаете свое изделие, процесс или услугу устаревшими, — единственный путь помешать сделать это вашему конкуренту.
3. Лучше забыть уместное в XIX в. различие между «фундаментальными» и «прикладными» исследованиями. Оно все еще может сохраняться в чистой науке, но в промышленности это бессмысленно.
4. В эффективном исследовании физика, химия, биология, математика, экономика и др. — это не «дисциплины», а орудия.

Эффективное исследование требует, чтобы руководитель инновационного проекта знал, как, когда и какого специалиста необходимо привлечь для реализации проекта.
5.
Исследование — это не одно усилие, а три: усовершенствование, управляемая эволюция и нововведение. Они дополняют друг друга, но в то же время и значительно отличаются друг от друга. Усовершенствование направлено на то, чтобы сделать и без того успешное еще лучше, это никогда не прекращающаяся деятельность. Девиз управляемой эволюции: «Каждое успешное новое изделие — это ступень к следующему изделию».
Перечисленные пять правил касаются того, что надо делать, последующие пять разъясняют, как надо делать.
6. Ставьте высокие цели. Мелкие исправления обычно так же трудно вносить, и встречают они такое же упорное сопротивление, как и фундаментальные. Японские фирмы контролируют рынок как видеомагнитофонов, так и факсимильных аппаратов— оба американских изобретения, потому что они ставят более высокие исследовательские цели.
7. Тем не менее эффективное исследован истребует как долгосрочных, так и краткосрочных результатов, необходимого равновесия можно достичь путем ретроспективного анализа.
8. Исследование — это отдельная работа, но не отдельная функция. Разработка — превращение результатов исследования в изделия, процессы или услуги, которые можно производить, продавать, поставлять и обслуживать, — должна идти рядом с исследованием. Производство, маркетинг и обслуживание влияют на исследование с самого начала точно в такой же мере, в какой результаты исследования, в свою очередь, влияют на них.

9. Эффективное исследование требует организованного отказа не только от изделий, процессов и услуг, но и от исследовательских проектов. Каждое изделие, процесс, услуга и исследовательский проект должны подвергаться проверке на жизнеспособность раз в несколько лет, чтобы ответить на вопрос, стали бы мы начинать производство этого изделия, использование процесса, услуг или исследовательский процесс, зная то, что нам известно сейчас? Три хороших ключа к определению момента, когда надо отказаться от проекта: во-первых, когда больше нет значительных усовершенствований; во-вторых, когда управляемая эволюция больше не приводит к новым изделиям, процессам, рынкам или применению; в-третьих, когда долгие годы исследований дают только «интересные» результаты.
10. Исследования надо измерять также, как все остальное. Довольно просто установить конкретные цели для усовершенствований и измерить их. При управляемой эволюции тоже можно поставить цели, например, одно новое существенное изделие, рынок или применение каждый год. Однако нововведение требует оценки. Примерно каждые три года компании необходимо рассматривать результаты своих нововведений: что нового ввело предприятие, соответствовали ли эти нововведения по количеству, качеству и последствиям позиции предприятия на рынке и его лидирующему положению в данной отрасли, какими должны быть результаты нововведений предприятия в следующие несколько лет.

5.2. Основные пути снижения коммерческого риска в инновационной деятельности
Избежать полностью, риска в инновационном деятельности не возможно, поскольку инновации и риск — две взаимосвязанные категории. Инновационная деятельность обладает высокой степенью неопределенности. Очень трудно предвидеть, какое нововведение будет иметь успех на рынке, а какое не будет пользоваться спросом. Поэтому инновационным предприятиям в первую очередь следует тщательно анализировать инновационные проекты для того, чтобы избежать возможных ошибок на самой ранней стадии — отбора проектов.
Одним из путей снижения инновационного риска является диверсификация инновационной предпринимательской деятельности, состоящая в распределении усилий разработчиков (исследователей) и капиталовложений для осуществления разнообразных инновационных проектов, непосредственно не связанных друг с другом. Если в результате наступления непредвиденных событий один из проектов будет убыточен, то другие могут оказаться успешными и будут приносить прибыль. Предпринимательскую фирму это спасет от банкротства и даст возможность продолжать свою деятельность. Однако на практике диверсификация может не только уменьшать, но и увеличивать риск инновационной деятельности, если предприниматель вкладывает средства в инновационный проект, который направлен в ту область деятельности, в которой его знания и управленческие способности ограничены.
Существуют различные варианты диверсификации:
· диверсификация деятельности, понимаемая как увеличение числа используемых или готовых к использованию технологий, расширение ассортимента выпускаемой продукции или спектра предоставляемых услуг, ориентация на различные социальные группы потребителей, на предприятия разных регионов;

· диверсификация рынка сбыта, т.е. работа одновременно на нескольких товарных рынках, когда неудача на одном из них может быть компенсирована успехами на других, и распределение поставок между многими покупателями (при этом желательно стремиться к равномерному распределению долей каждого контрагента в общем объеме выпуска, чтобы отказ нескольких из них не сорвал производственно-сбытовую программу);
· диверсификация закупок сырья и материалов, предполагающая взаимодействие с несколькими поставщиками и позволяющая ослабить зависимость предприятия от ненадежности отдельных поставщиков.
Естественно, такие методы смягчения последствий риска усложняют работу отделов материально-технического снабжения и сбыта, именно поэтому руководство предприятия должно систематически контролировать такие показатели, как количество партнеров и их доля в общем объеме закупок и поставок данного предприятия, стимулируя постоянное расширение круга партнеров и равномерность распределения объемов материальных потоков между ними.
Следующий путь минимизации рисков в инновационной деятельности — передача рисков. Первый вариант — это метод «поиска гарантов», который используется как мелкими, так и крупными предпринимательскими структурами. Только функции гаранта для них выполняют разные субъекты: первые ищут гарантов среди крупных компаний (например, среди банков, страховых обществ и фондов), вторые — среди органов государственного управления. При этом, однако, возникает вопрос, чем можно оплатить приобретаемую защищенность от рисковых ситуаций? Общего ответа, по-видимому, нет, но принцип равной взаимной полезности должен быть соблюден.
Желаемого гаранта можно заинтересовать уникальными услугами, политической поддержкой и т.п. Но, как и в других случаях, важно сопоставить плату и приобретаемые выгоды. А это требует структуризации и конкретного анализа ситуации, разработки, оценки и сопоставления вариантов обретения надежности функционирования предприятия.
Российское законодательство предусматривает возможность заключения договора поручительства, который определен ст. 361 ГК РФ. В силу договора поручитель обязывается перед кредитором третьего лица отвечать за исполнение последним его обязательства полностью или частично. При неисполнении или ненадлежащем исполнении должником обеспеченного поручительством обязательства поручитель и должник отвечают перед кредитором солидарно. Коммерческое предприятие использует поручительства для привлечения заемного капитала и при этом несет ответственность перед поручителем за четкое исполнение договора поручительства.
Существует еще один вид гаранта — банковская гарантия, которая определена ст. 368 ГК РФ. Это письменное обязательство кредитной организации, выданное по просьбе другого лица (принципала) уплатить кредитору принципала (бенефициару) в соответствии с условиями даваемого гарантом обязательства денежную сумму по представлении бенефициаром письменного требования о ее уплате. За выдачу банковской гарантии принципал уплачивает гаранту вознаграждение. Банковская гарантия позволяет предпринимательской фирме избежать рисков при заключении сделок с оплатой в будущем или по факту предоставления услуг, оказания работ, отгрузки товаров.
Второй возможный вариант — это передача риска путем заключения определенных контрактов и договоров: строительных, на перевозку грузов, аренды, временного хранения и т.п.
Строительные контракты. При их заключении все риски, связанные со строительством, берет на себя строительная фирма. К рискам, с которыми сталкивается строительная фирма и которые увеличивают стоимость объекта, могут относиться: сбои в поставках материалов, плохие погодные условия, забастовки, хищение строительных материалов и др. В контракте обычно оговариваются штрафные санкции за несвоевременное возмещение объекта, определяется, кто несет риск физических повреждений конструкций в период строительства. В соответствии со ст. 741 ГК РФ риск случайной гибели или случайного повреждения объекта строительства, составляющего предмет договора строительного подряда, до приемки этого объекта заказчиком несет строительная организация-подрядчик. В том случае, если объект строительства поврежден вследствие недоброкачественности предоставленного заказчиком материала или оборудования либо исполнения ошибочных указаний заказчика, все потери возмещает заказчик.

Аренда машин и оборудования (лизинг). Часть рисков, связанных с использованием арендованного имущества, остается «лежать» на собственнике: полностью, например риск физических повреждений собственности, увеличение ставок налогов на имущество, риск снижения коммерческой ценности объекта несет арендатор в пределах срока аренды. Однако весомая часть рисков может быть передана арендатору путем специальных оговоров в договоре аренды.
Контракты на хранение и перевозку грузов. В данном случае объем передаваемых рисков зависит от статуса сторон, заключающих договор, и условий, в нем оговоренных. Заключая договор на перевозку и хранение продукции, предпринимательская инновационная фирма передает транспортной компании в основном статические риски, связанные со случайной либо по вине транспортной компании гибелью или порчей продукции. При этом потери, возникающие в связи с уменьшением рыночной цены продукции, несет инновационная фирма, даже если подобное снижение цены вызвано задержкой доставки груза.
Контракты продажи, обслуживания, снабжения. Они предоставляют инновационной предпринимательской фирме широкие возможности по снижению риска путем их передачи. К этой же группе контрактов относятся: соглашение о снабжении предприятия материалами, сырьем, необходимыми для реализации инновационного проекта, на условиях поддержания неснижаемого остатка на складе; аренда оборудования, используемого для осуществления инновационного проекта, с гарантией его технического обслуживания и текущего ремонта; гарантия поддержания производительности (определенных технических характеристик) используемого оборудования; договор на сервисное обслуживание техники, необходимой для инновационной деятельности.

Договор факторинга (финансирование под уступку денежного требования). В данном случае речь идет о передаче инновационным предприятием кредитного риска. В факторинговых операциях участвуют три стороны: фактор — посредник, которым выступает коммерческий банк или иные кредитные организации, а также другие коммерческие организации, имеющие лицензию на осуществление деятельности такого вида; предприятие-поставщик; предприятие-покупатель.
Основной принцип факторинга — покупка фактор-посредником у своего клиента-поставщика требований к его покупателям. Фактически он покупает дебиторскую задолженность, как правило, в течение двух-трех дней оплачивая 70—80% требований в виде аванса. Оставшаяся часть выплачивается клиенту банка после поступления средств на его счета от покупателей. Факторинг позволяет инновационной предпринимательской фирме, передающей свои долговые обязательства фактор-посреднику, получить стопроцентную гарантию на получение всех платежей, уменьшая, таким образом, кредитный риск предприятия. 

Биржевые сделки. Они снижают риск снабжения инновационного проекта в условиях инфляционных ожиданий и отсутствия надежных оперативных каналов закупок. Минимизация рисков снабжения в данном случае также осуществляется за счет передачи риска путем приобретения опционов на закупку товаров и услуг, необходимых для осуществления инновационного проекта, цена на которые в будущем увеличится, а также путем заключения фьючерсных контрактов на закупку растущих в цене товаров. 

Первый способ, т.е. приобретение опционов на закупку товаров и услуг, позволяет инновационной предпринимательской фирме получить уверенность в том, что интересующие ее товары или услуги по заранее известной цене ей гарантированы. Опцион — это документ, о котором поставщик гарантирует продажу товара по фиксированной цене в течение определенного срока. Опцион на приобретение товаров у более надежного поставщика может приобретаться параллельно с заключением выгодного, но рискованного контракта с поставщиком, вызывающим сомнения в его надежности.
Второй способ — это заключение на бирже с поставщиками растущих в цене товаров и услуг фьючерсных контрактов на их закупку. Отличие данного способа от покупки опциона в следующем:
1) контракт на поставку подписывается между заинтересованной фирмой и поставщиком, но срок его исполнения отложен на определенный период;
2) момент времени, в который осуществляется поставка товара или услуги, строго фиксирован;

3) в контракте может быть предусмотрена «плавающая» цена поставки.
Зарегистрированные на бирже фьючерсные контракты и опционы могут быть вторично проданы по особой цене, как поставщиком, так и заказчиком. Цены фьючерсов на реализацию товара и на его закупку являются самостоятельным предметом биржевой котировки и зависят от прогноза конъюнктуры сбыта и спроса данного товара, объема фьючерсного контракта, времени, остающегося до наступления момента поставки товара по фьючерсу, уровня инфляционных ожиданий и других факторов.
Заключая фьючерсный контракт на покупку товара или услуг, инновационная предпринимательская фирма, с одной стороны, приобретает определенную гарантию получения товара или услуги в нужный срок по оговоренной цене, снижая тем самым риск снабжения и инфляционный риск, а с другой — инновационная фирма не лишается возможности отказаться от контракта в том случае, если найдет альтернативные каналы снабжения и сможет заключить другой, более выгодный контракт. Фьючерсный контракт на покупку товара или услуги может быть заключен в качестве резервного как дополнение к основному контракту, в надежности которого у фирмы есть сомнения. Если основной контракт все же будет реализован, предпринимательской фирме следует продать фьючерс на параллельную закупку до наступления по нему срока реальной закупки и ее оплаты. В данном случае необходимо, чтобы срок дополнительного контракта был более длительным, чем срок поставки по основному контракту.
В целом же передача риска происходит, если в заключенном сторонами контракте существует специфическое положение относительно передачи конкретных (или всех) предпринимательских рисков контрагенту. Сторона, принявшая на себя риск, обычно вторично передает его, заключив договор страхования ответственности. На первый взгляд, кажется, что трансферер (сторона, передающая свой риск) полностью защищен от потерь, связанных с переданными рисками. Но реально существует риск трансфера риска. Примером может служить ситуация, в которой договор страхования, заключенный трансфер и (стороной, принимающей на себя риск), не обеспечивает покрытия потерь в требуемом объеме, и у трансфери может не оказаться достаточно средств, чтобы покрыть принятую на себя ответственность. Так что не существует видов контрактов трансфера риска, полностью защищенных от непредвиденных ограничений и издержек.
Когда соглашение о трансфере риска включается отдельным пунктом в заключаемый контракт, риск-менеджеру следует рассмотреть следующие факты:
· законные способы приведения в исполнение заключенного соглашения;
· сравнительную способность сторон управлять предпринимательским риском и покрывать потери;

· цену, которую придется заплатить за трансфер.
Именно эти проблемы создают определенные трудности при передаче риска.
Рассмотрим подробнее проблемы, возникающие у предпринимательской организации при трансфере риска.
1. Определение рисков, стоящих перед коммерческой организацией. В настоящее время практически все лица, заключающие контракты, стараются большинство хозяйственных рисков (и практически все риски гражданской ответственности) переложить на плечи контрагента. Отсюда в подобных контрактах могут встречаться двусмысленности и противоречивые положения, и решение, вынесенное судом после рассмотрения спорных договоров о трансферте риска, может существенно отличаться от того, что имели в виду стороны при подписании контракта. Некоторые трансферы риска могут быть неисполнены, так как будут признаны нарушающими государственную политику или законодательные акты.
К тому же контрагенты могут стараться снять с себя ответственность по принятым рискам, передавая их вновь и вновь, так что значительное время потребуется на переговоры и разбирательства с целью выяснения лица, в конечном итоге несущего ответственность за наступившие потери.
Поэтому риск-менеджер должен не только убедиться в том, что данные риски угрожают деятельности фирмы, но и выявить юридические риски, связанные с заключением договоров о трансфере риска, и финансовые риски, связанные с неопределенностью относительно возможностей принимающей стороны по покрытию вероятных потерь.
2. Отношение к трансферу риска. Трансфер риска — не обязательно самый безопасный и самый эффективный способ управления предпринимательским риском. Он не стимулирует трансферера (сторону, передающую риск) быть более осторожным. Хорошая программа предотвращения потерь требует больших затрат времени и усилий со стороны риск-менеджера, а иногда и значительных дополнительных затрат. Поэтому риск-менеджеру трудно оправдать необходимость разработки такой программы для высшего руководства, когда кто-то другой берет на себя обязательства покрывать все видимые потери, связанные с ее отсутствием. Риск-менеджер всегда должен помнить, что чрезмерное увлечение трансфером риска снижает возможность предотвращения потерь и сокращении риска на предприятии, а, в конечном счете, снижает эффективность программы управления риском в целом.
3. Административные сложности. В данном случае это, во-первых, обеспечение достаточного уровня взаимодействия между юридическим и другими отделами коммерческой организации при руководстве и координации работ по составлению контракта, а во-вторых, проверка стороны, принимающей риск (трансфери),с целью достижения уверенности, что она может обеспечить финансовые гарантии выполнения принятого соглашения.

Еще одна административная проблема встает перед предпринимательской фирмой после возникновения потерь. Ей придется предпринять все необходимые шаги по выставлению иска против трансфери после возникновения потерь. И в некоторых случаях может потребоваться оказание давления на трансфери для удовлетворения выставленного иска.
Итак, сформулируем идеальные условия, при которых польза от трансфера риска является очевидной:
1) распределение рисков между трансфером и трансфери должно быть ясным и недвусмысленным;
2) трансфери должен иметь возможность и желание быстро выполнить все принятые на себя финансовые обязательства;
3) трансфери должен иметь значительные полномочия для сокращения и контроля за риском и наилучшим способом использовать эти полномочия;

4) решение о трансфере риска должно приниматься на базе критерия эффективности (как недорогой или более прибыльный метод) в сравнении с аналогичными по надежности методами несения риска;
5) риск должен передаваться по цене, одинаково привлекательной как для трансфера, так и для трансфери.
Важнейшим методом снижения рисков инновационной деятельности является их страхование — система экономических отношений, включающая образование специального фонда средств (страхового фонда) и его использование (распределения и перераспределения) для преодоления и возмещения разного рода потерь, ущерба, вызванных неблагоприятными событиями (страховыми случаями) путем выплаты страхового возмещения и страховых сумм. В страховании обязательно наличие двух сторон:
· специальной организации, ведающей созданием и использованием соответствующего фонда, — страховщика;
· юридических и физических лиц, вносящих в фонд установленные платежи, — страхователей, взаимные обязательства которых регламентируются договором страхования в соответствии с условиями страхования.
Из всех форм передачи риска страхование наиболее полно отвечает идеальным условиям, предъявляемым к трансферу риска, так как ресурсы для покрытия потерь инновационной фирмы получаются от страховых организаций быстрее, чем из любого другого источника
Страхуемый вид риска характерен для таких чрезвычайных ситуаций, когда существует статистическая закономерность их возникновения, т. е. определена вероятность убытка. Отметим, что с помощью страхования инновационная предпринимательская фирма может минимизировать практически все имущественные, также многие политические, кредитные, коммерческие и производственные риски. Вместе с тем страхованию, как правило, не подлежат риски, связанные с недобросовестностью партнеров — задержка платежей, неоплата продукции и т. п.
Однако данный метод минимизации риска имеет ряд ограничений. В первую очередь это высокий размер страхового взноса, устанавливаемого страховой организации при заключении договора страхования Другим ограничением использования метода страхования является его недоступность некоторые риски не принимаются к страхованию. Так, если вероятность наступления рискового события очень велика, страховые фирмы либо не берутся страховать данный вид риска, либо вводят непомерно высокие платежи.
Рынок страхования в России получил достаточное развитие: в настоящее время на рынке функционирует около 3000 страховых компаний, и в основном это начинающие страховые компании, и только 20% из них осуществляют страховые операции более двух лет. По оценкам самих страховщиков, к категории «проблемных» следует отнести от 50 до 70% всех страховых компаний. Следует отметить, что положение страховых компаний России будет ухудшаться за счет ухода клиентов, которые испытывают финансовые затруднения. Действительно, покупательная способность основных категорий клиентов страховых компаний, как юридических лиц, так и граждан, резко упала и последствия этого еще не сказались в полной мере.
Формы собственности и организационно-правовые формы российских страховых компаний различны, при этом преобладают закрытые акционерные общества (50% общего числа). Существенного влияния на надежность и финансовую устойчивость эти правовые основы учреждения страховых компаний не оказывают. Однако традиционно считается, что страховые компании, организованные в форме акционерных обществ, более устойчивы, так как располагают значительным капиталом и в меньшей степени зависят от изменения количества учредителей. Не придает большей уверенности в надежности и участие государства в капитале страховщика, поскольку по страховым обязательствам страховая компания отвечает только имеющимися у нее собственными средствами.
Естественно, что в период активного формирования российского рынка страхования при постоянном увеличении числа страховых компаний предпринимательской организации довольно сложно определить надежность страховой компании. Поэтому, на наш взгляд, следует рассмотреть критерии надежности страховых компаний, на основе которых предпринимательская фирма может сделать выбор относительно страховщика.
1. Наличие лицензии Федеральной службы России по надзору за страховой деятельностью. Страховщик, будучи специализированной финансовой организацией, должен пройти определенную процедуру государственного лицензирования. Во-первых, он должен зарегистрироваться в органах местной исполнительной власти как коммерческая организация и приобрести все присущие ей черты — фирменное наименование, счет в банке и т.д. Во-вторых, чтобы заниматься непосредственно страхованием, страховщик должен получить специальное разрешение — лицензию. При лицензировании страховой компании оцениваются ее возможности заниматься определенными видами страхования с учетом наличия отдельного капитала и соответствия ее ресурсов тем обязательствам перед возможными клиентами, которые компания предполагает принять на себя.
Поэтому, знакомясь со страховой компанией, предлагающей заключить договор страхования, предприятию следует, прежде всего, ознакомиться с регистрационными документами и лицензией, уточнив при этом их соответствие предлагаемым услугам. Вместе с тем лицензия — это не гарантия добросовестности страховой компании, а документ, подтверждающий лишь право страховщика заниматься вполне конкретными видами деятельности.
2.
Размер уставного капитала и собственных средств страховой компании. Конечно, большой размер страховой организации еще не означает ее надежность, но страховщик, имеющий большой оборот и в связи с этим большой потенциал (например, для инвестиционной деятельности), более устойчив в финансовом отношении, чем страховщик, имеющий небольшие средства. Собственные средства являются гарантией исполнения обязательств по договорам страхования. В зависимости от размера собственных средств ограничиваются возможности страховщика принять риски на страхование, т.е. заключить договоры страхования на большие страховые суммы.
Условиями лицензирования страховой деятельности на территории РФ предусмотрено, что максимальная ответственность страховщика за отдельный риск по договору страхования не должна превышать 10% его собственных средств. Под отдельным риском в данном случае следует понимать объект страхования или имущественный интерес, который должен быть застрахован.
3.
Как осуществляется перестрахование и кто является перестраховщиком. В соответствии с действующим страховым законодательством страховщик, принявший обязательства в объеме, превышающем возможности их исполнения за счет своих средств обязан передать перестраховщику часть исполнения этих обязательств. При страховании риска, в котором заинтересован предприниматель, у страховщика, не имеющего финансовых возможностей для его принятия, страховщик должен поинтересоваться перестраховочной защитой в отношении заключаемого договора страхования, т.е. финансовыми возможностями страховой компании, которая примет часть риска в перестрахование.
В настоящее время в России хорошо развит рынок имущественного страхования. Данный вид страхования связан с большими рисками и соответственно с необходимостью иметь большие собственные средства для их покрытия. В основном предпринимательские фирмы страхуют грузоперевозки и транспорт. Наиболее развит такой вид имущественного страхования, как страхование грузов: он достаточно привлекателен для страховщиков за счет низкого уровня выплат страхового возмещения.
Страхование ответственности наименее развито в России. Об этом свидетельствуют небольшой объем этого рынка и крайне высокая его концентрация (25 страховых компаний сосредоточили около 80% всей собираемой премии по данному виду страхования). Занимается им сравнительно небольшое число страховых компаний. Развитие данный вид страхования получил в большей степени за счет ответственности перевозчиков (фактически это обязательный вид страхования). Уровень развития других подвидов, в частности экологического страхования, очень низкий.
Решив обратиться в страховую компанию, инновационной предпринимательской фирме следует иметь в виду, что лучший метод страхования — это не заключение одного страхового контракта от всех предполагаемых рисков, а комплексная система защиты организации. Такая система зависит от специфики работы и специализации предприятия, но в общих чертах должна выглядеть следующим образом:
1) страхование движимого и недвижимого имущества, т.е. зданий, сооружений, оборудования, готовой продукции на складах и т.п. от всех возможных потерь, предусмотренных страховым Договором;
2) страхование грузопотоков, т.е. всех получаемых и отправляемых предприятием грузов;
3) страхование ответственности, включающей общегражданскую ответственность работодателя перед работниками (риск получения работником увечья при несчастном случае на производстве);
4) страхование персонала, т.е. страхование компанией жизни сотрудников, страхование на случай их временной нетрудоспособности или инвалидности.
Определяя стратегию отношений со страховыми компаниями, инновационная предпринимательская фирма должна хорошо ориентироваться на страховом рынке, выбирая надежные страховые организации и наиболее подходящие для конкретной сделки условия страхования, которые оговариваются в договоре. 

Существует еще один метод снижения рисков в инновационной деятельности — создание системы резервов. Он очень близок к страхованию, но сосредоточен внутри самого предприятия (самострахование): там создаются страховые запасы сырья, материалов, комплектующих, резервные фонды денежных средств, формируются планы их использования в кризисных ситуациях.
Можно отметить, что в настоящее время явное предпочтение отдается финансовым резервам, которые могут выступать в форме собственных денежных страховых фондов, подготовки «горячих» кредитных линий на случай непредвиденных затрат, использование залогов и т.д. Следовательно, для предприятия становится актуальным выработка финансовой стратегии, политики управления своими активами и пассивами, организация их оптимальной структуры и обеспечение достаточной ликвидности вложенных средств.
Резервный капитал образуется за счет отчислений от прибыли в размере, определенном уставом, но не менее 15% его уставного капитала. Ежегодно в резервный фонд должно отчисляться не менее 5% чистой прибыли до тех пор, пока резервный капитал не достигнет установленного уставом размера. Резервный капитал в узком смысле предназначен для покрытия убытков, а в акционерных обществах также для погашения облигаций общества и выкупа их акций в случае отсутствия иных средств. Если резервный фонд используется на указанные цели, то отчисления в него производятся из прибыли до налогообложения, т.е. отчисления в резервный фонд не облагаются налогом на прибыль. 

В некоторых случаях наиболее эффективным методом избежания негативных последствий или снижения, уровня риска инновационной деятельности являются прямые управленческие воздействия на возможные управляемые факторы риска: 

· анализ и оценка инновационного проекта; 

· проверка предполагаемых партнеров по инновационному проекту;
· планирование и прогнозирование инновационной деятельности;
· подбор персонала, участвующего в осуществлении инновационной деятельности, и др.
 Одним из возможных путей избежания ошибок при выборе партнера является создание собственной системы сбора и анализа информации о потенциальных или существующих партнерах. В качестве образца в этом случае можно использовать систему «Due Diligence» — «должного внимания», практикуемую защиту от разного рода мошенничеств. Один из основных инструментов этой системы — анкета, включающая вопросы о названии компании-контрагента и адресах ее офисов за последние два-три года; о видах бизнеса, ею осуществляемых. Анкета может содержать вопросы о партнерах компании и их адресах, вопросы о ее финансовом состоянии и предполагаемом обороте или будущем среднем остатке на счете. Наиболее сложные вопросы связаны с происхождением капитала компании. Подобная анкета дает предварительную информацию о клиенте, и в том случае, если что-то в его ответах настораживает, следует проводить дополнительное исследование, включающее поиск подтверждений (или опровержений) полученных данных, поиск фактов, о которых партнер умолчал, а также проверку сведений с помощью других организаций. По итогам анкетирования готовится заключение о целесообразности сотрудничества с данной компанией.
Важнейшим фактором снижения риска являются планирование и прогнозирование инновационной деятельности предпринимательской фирмы. Эффективное прогнозирование и планирование дают возможность предпринимателю предвидеть экономические колебания или изменения конъюнктуры рынка и приспособиться к ним, снизив, таким образом, уровень риска. Любая предпринимательская структура более устойчива, когда внутренний порядок позволяет ей сопротивляться внешним негативным воздействиям.
Одним из внутренних источников снижения предпринимательского риска является тщательный подбор работников (персонала) фирмы. Чем больше людей работает в предпринимательской фирме, тем больше риск от принятого каждым из них решения, поэтому руководителю надо постоянно уделять внимание кадровым вопросам. Не имеет значения, каким видом предпринимательской деятельности занимается фирма, поскольку в любом деле необходим хороший персонал. Следует подбирать компетентных способных работников, иначе фирма будет ненадежна, неэффективна Подбор команды — это искусство, необходимое руководителю, для того чтобы деятельность его фирмы была эффективна. Штат сотрудников должен формироваться по принципу компетентности и заинтересованности в работе. В большей степени это касается инновационных фирм, так как почти 50% всех ошибок при реализации инновационного проекта происходят из-за небрежности, невнимательности, низкой квалификации исполнителей проекта.
Для успешной деятельности большое значение имеют инновационный настрой менеджмента всех уровней управления, нейтрализация сопротивления изменениям, стимулирование различных инициатив.  Каждый специалист инновационной фирмы должен нести ответственность и иметь возможность для проявления инициативы. Основная задача руководителя инновационной фирмы — расширить участие непосредственных исполнителей в принятии инновационных решений.
Поэтому важнейший из внутренних источников снижения риска в инновационной деятельности является тщательный подбор, правильная расстановка и рациональное использование персонала предприятия. Подбор кадров заключается в установлении пригодности работников и отборе наиболее подготовленных из них для выполнения обязанностей по определенной должности. Расстановка кадров предполагает обоснованное и экономически целесообразное распределение работников по структурным подразделениям и должностям в соответствии с требуемым уровнем и профилем подготовки, опытом работы, деловыми и личными качествами. Таким образом, подбор и расстановка кадров решают две взаимосвязанные задачи:
· назначение на должность наиболее подходящих работников,
· нахождение для каждого их них наиболее соответствующей его данным сферы трудовой деятельности.
Решение этих задач должно способствовать качественному выполнению должностных обязанностей, что снижает уровень риска.
Для инновационной деятельности, хорошие кадры являются одним из основных звеньев для успешной работы. Чем больше людей работает на предприятии, тем больше риск от принятого каждым из них решения, поэтому для предпринимателя-руководителя важно уделять достаточное внимание кадровым вопросам.
За подбор и расстановку кадров на предприятии ответственность несет его руководитель, а непосредственно осуществляет эти функции кадровая служба совместно с руководителями подразделений, для которых подбираются кадры. При этом, они должны исходить из интересов деятельности предприятия с учетом стратегии его развития, возможностей более полного использования работника в соответствии с его специальностью и квалификацией, соответствия личных и деловых качеств, профессиональных знаний и опыта работников характеру деятельности. Предприятиям можно предложить следующий алгоритм решения проблемы подбора кадров:'
1. уточнение генеральной цели предприятия и его рыночной позиции;
2. определение промежуточных результатов, которые предприятие должно получить для достижения своих целей;
3. уточнение тех результатов, достичь которых невозможно усилиями имеющихся специалистов, и определение количества вновь открываемых вакансий и необходимых замен действующего персонала;
4. определение квалификационных критериев, которым должны удовлетворять отсутствующие на предприятии специалисты,
5. проведение анализа конъюнктуры местного рынка труда(для уточнения базовой основы переговоров об условиях оплаты);
6. выбор тактики и инструментов подбора персонала, т.е. процедуры отбора (конкурсный отбор по полной программе, аттестации, тестирование, собеседование) и механизмы их реализации (исключительно силами кадровой службы предприятия, объявления в СМИ, обращения в кадровые агентства и к другим посредникам рынка труда);
7. сбор данных о претендентах на должность и оценка их индивидуальных качеств, составления характеристик на каждого из них;
8. сопоставление качеств кандидатов с требованиями для данной должности;

9. сравнение данных различных кандидатов и выбор наиболее подходящего для замещения должности;
10. правильный прием сотрудника на должность с целью избежания проблем с увольнением, если возникнет такая необходимость;
11. продолжение формирования банка данных на потенциально интересных фирме претендентов.
Формирование профессиональных требований должно основываться на изучении специфических особенностей содержания работы по соответствующей должности, а также на определении ее сложности, требуемого уровня, специальной подготовки работника и необходимого производственного опыта.
Помимо названных профессиональных требований кадровой службе предприятия необходимо установить также требования к личным качествам, которыми должен обладать работник для выполнения функциональных обязанностей. При этом следует учитывать, что личные качества характеризуют:
· способности — организаторские, технические, исследовательские и др.;

· черты характера — организованность, коммуникабельность, целеустремленность и др;
· социально обусловленные свойства — моральные качества, отношение к труду, подчиненным и коллегам;
· квалификационную подготовленность — уровень специальных знаний, опыт практической работы;
· индивидуальные особенности психофизиологических процессов — внимательность, аналитические способности, творческое воображение, настойчивость, дисциплинированность, решительность и др.
При определении требований очень важно, чтобы они были обоснованными, поэтому можно рекомендовать кадровым службам предприятий при выработке профессиональных и личных требований использовать разного рода нормативные документы, рекомендации социологов, психологов, физиологов. Однако требования к личным качествам в настоящее время на большинстве российских предприятиях формируются в основном опытным путем, без достаточного научного обоснования.
Большое значение для снижения инновационного риска играет организация защиты коммерческой тайны на предприятии, так как в некоторых случаях техническая и коммерческая информация о разрабатываемом на фирме инновационном проекте может «подтолкнуть» конкурентов к параллельным заработкам. Если у конкурентов более выгодные позиции в данной области, они могут обогнать предприятие-новатора и тем самым поставить под вопрос целесообразность дальнейших разработок. Тогда предприятие понесет убытки в размере уже произведенных по проекту затрат. Для обеспечения защиты коммерческой тайны на предприятиях должен вводиться определенный порядок работы с информацией и доступа к ней, включающий в себя комплекс правовых, административных, организационных, инженерно-технических, финансовых, социальных и иных мер, основывающихся на правовых нормах Российской Федерации, и организационно-распорядительных документах, действующих в организации.
Эффективная защита коммерческой тайны возможна при обязательном выполнении ряда условий: 

· единство в решении производственных, коммерческих, финансовых вопросов;
· персональная ответственность руководителей всех уровней за обеспечение сохранности конфиденциальной информации;
· организация специального делопроизводства, порядка хранения, перевозки носителей коммерческой тайны;
· оптимальное ограничение числа лиц, имеющих доступ к информации, составляющей коммерческую тайну;
· выполнение требований о сохранении коммерческой тайны при проектировании новых изделий в процессе НИОКР, испытаний и производства продукции, подписания контрактов, при проведении важных деловых совещаний;
· наличие надежной охраны и пропускного режима на территорию организации;
· плановость разработки и осуществления мер по защите коммерческой тайны, систематический контроль за эффективностью принимаемых мер;
· создание системы обучения исполнителей правилам сохранения коммерческой тайны.
Кроме того, при заключении контракта между руководителем инновационной фирмы и сотрудником необходимо вносить обязательства последнего по неразглашению коммерческой тайны. Наличие подобного документа позволяет руководителю предприятия применять различные санкции к работникам, виновным в утечке конфиденциальной информации.
Важнейшим направлением защиты коммерческой тайны предприятия является стабильность кадрового состава. Если состав квалифицированных специалистов меняется из-за высокой текучести, бесценные разработки фирмы могут становиться бесплатным достоянием конкурентов.
В данном разделе рассмотрены основные пути минимизации риска в инновационной деятельности. Выбор конкретных из них зависит от опыта руководителя и возможностей инновационного предприятия.
Однако для достижения более эффективного результата, используется, как правило, не один, а совокупность методов минимизации рисков на всех стадиях осуществления предпринимательского проекта.
6. Инновационный проект: понятия, основные этапы создания и реализации
6.1. Сущность и содержание инновационного проекта


Понятие инновационный проект употребляется в двух смыслах:

1. Как дело, деятельность, мероприятие, предполагающее осуществление комплекса каких-либо действий, обеспечивающих достижение определенных целей.
2. Как система организационно-правовых и расчетно-финансовых документов, необходимых для осуществления каких-либо действий.

Каждый проект независимо от сложности и объема работ, необходимых для его выполнения, проходит в своем развитии определенные состояния: от состояния, когда «проекта еще нет», до состояния, когда «проекта уже нет». Согласно сложившейся практике, состояния, через которые проходит проект, называют фазами. Каждая фаза разработки и реализации проекта имеет свои цели и задачи (таблица 3).

Любой инновационный проект нуждается в финансировании. Проекты могут финансироваться по линии Государственной научно-технической программы, путем получения грантов (Российский фонд фундаментальных исследований; Российский гуманитарный научный фонд; конкурсный центр по экономике Министерства общего и профессионального образования; Российская программа экономических исследований и др.).

Каждый проект должен иметь четкое название, сопровождаться краткой аннотацией. В проекте указывается число исполнителей; сроки выполнения (год начала и год окончания); объем финансирования в расчете на год. Важное значение придается информации о руководителе и основных исполнителях проекта, организации, через которую осуществляется финансирование; организации, в которой выполняется работа.

В информации о руководителе проекта и основных исполнителях (на каждого человека отдельно) указывается полностью Ф.И.О., дата рождения, ученая степень, год присуждения ученой степени; ученое звание; год присуждения ученого звания; полное и сокращенное название организации; должность; область научных интересов; общее число публикаций; адресные данные и др.

В проекте должно быть указано полное и сокращенное название организации, через которую производится финансирование, и организации, в которой выполняется работа (кроме адресных данных, бюджетный счет, наименование банка, БИК, телефон руководителя, телефон бухгалтерии и др.).

Таблица 3
Содержание фаз жизненного цикла инновационного проекта.

	Предынвестиционная фаза 
проекта
	Инвестиционная фаза проекта

	Предынвестиционные исследования и планирование проекта
	Разработка документации и подготовка к реализации
	Проведение торгов и заключение контрактов
	Реализация проекта
	Завершение проекта

	1. Изучение прогнозов
	1. Разработка плана проектно-изыскательских работ
	1. Заключение контрактов
	1. Разработка плана реализации проекта
	1. Пусконаладочные работы

	2. Анализ условий для воплощения первоначального замысла, разработка концепции проекта.
	2. Задание на разработку ТЭО и разработка ТЭО.
	2. Договор на поставку оборудования.
	2. Разработка графиков.
	2. Пуск объекта.

	3. Предпроектное обоснование инвестиций. 
	3. Согласование, экспертиза и утверждение ТЭО.
	3. Договор на подрядные работы.
	3. Выполнение работ.
	3. Демобилизация ресурсов, анализ результатов.

	4. Выбор и согласование места размещения. Предынвестиционные исследования и планирование проекта
	4. Выдача задания на проектирование. Разработка документации и подготовка к реализации
	4. Разработка планов. Проведение торгов и заключение контрактов
	4. Мониторинг и контроль. Реализация проекта
	4. Эксплуатация.

Завершение проекта

	5. Экологическое обоснование.
	5. Разработка, согласование и утверждение.
	
	5. Корректировка плана проекта.
	5. Ремонт и развитие производства.

	6. Экспертиза.
	6. Принятие окончательного решения об инвестировании.
	
	6. Оплата выполненных работ.
	6. Закрытие проекта, демонтаж оборудования.

	7. Предварительное инвестиционное решение.
	
	
	
	


Далее следует содержание проекта в соответствии с пунктами, изложенными выше.

Если проект представляется на конкурс, оформляется соответствующая заявка. Условия конкурсов публикуются в печати (главным образом, газете "Поиск").

Должна быть обоснована смета расходов на выполнение проекта.
Общий объем финансирования в расчете на год, в том числе:

· заработная плата (не более 50% общего объема);

· начисления на заработную плату;

· приобретение оборудования и материалов;

· услуги сторонних организаций (в том числе на издание трудов по данному проекту);

· командировочные расходы;

· экспедиционные расходы;

· накладные расходы (не более 20% общего объема).

Проведение работ осуществляется в соответствии с договором с финансирующей организацией и техническим заданием.

В техническом задании указываются тема работы (название проекта, год, организация, в которой выполняется работа, исполнители, руководитель темы, сроки выполнения, стоимость работ, цель работы, имеющийся научный задел, ожидаемые результаты, их научно-техническая и практическая ценность, содержание работы (этапы), наименование этапов, сроки их выполнения, стоимость, результат и вид отчетности, перечень представляемой научной, технической и другой документации по окончании работ, рекомендации по использованию результатов.

Особое внимание нужно обратить на характеристику ожидаемых результатов и оценку имеющегося у разработчиков задела. Форма их изложения должна обеспечивать экспертизу результатов.

Завершение работ по проекту оформляется актом закрытия (промежуточного, годового этапа и т.п.).

Проекты, представленные на конкурс, проходят многоэтапную независимую экспертизу, по результатам которой выносится решение по объему финансирования проекта.

6.2. Этапы инновационного проекта.

Любой инновационный проект делится на ряд этапов (или стадий, фаз), на которых вся проектная деятельность имеет форму конкретных заданий. В самом общем виде процедура выполнения проекта при наличии необходимого инфраструктурного обеспечения предусматривает следующие этапы:

· обоснование и выбор проекта

· составление первоначального плана реализации проекта (в процессе составления первоначального плана выполнения проекта и его последующей детализации определяются содержание конкретных мероприятий, их взаимосвязь и сроки, а также ресурсные потребности)

· «запуск» проекта

· собственно реализация проекта (проводится постоянное сравнение реальных и запланированных характеристик проекта с целью выявления возникающих отклонений и своевременного устранения негативных явлений, способных отрицательно повлиять на дальнейшие результаты работы; проводятся необходимые проверки и используются различные формы оперативной и текущей отчетности)

· завершение проекта.

Создание и реализация проекта включает следующие этапы:

1. формирование инвестиционного замысла (идеи);
2. исследование инвестиционных возможностей;
3. подготовка контрактной документации;
4. подготовка проектной документации;
5. строительно-монтажные работы;
6. эксплуатация объекта;
7. мониторинг экономических показателей.
Разделение проекта на этапы должно быть продумано. Одной из причин неудач в реализации проекта является нечеткая организация сотрудничества и согласованности внутри рабочей группы, а также между рабочей группой и организацией.

Под этапом формирования инвестиционного замысла (идеи) понимается задуманный план действий. На этом этапе, прежде всего, необходимо определить субъекты и объекты инвестиций, их формы и источники в зависимости от деловых намерений разработчика идеи.

Субъектом инвестиций являются коммерческие организации и другие субъекты хозяйствования, использующие инвестиции.

К объектам инвестиций могут быть отнесены:

· строящиеся, реконструируемые или расширяемые предприятия, здания, сооружения (основные фонды), предназначенные для производства новых продуктов и услуг;

· комплексы строящихся или реконструируемых объектов, ориентированных на решение одной задачи (программы). В этом случае под объектом инвестирования подразумевается программа – производство новых изделий (услуг) на имеющихся производственных площадях в рамках действующих производств и организаций.

В инвестиционном проекте используются следующие формы инвестиций:

· денежные средства и их эквиваленты (целевые вклады, оборотные средства, ценные бумаги, например, акции или облигации, кредиты, займы, залоги и т.п.);
· земля; 

· имущественные права, оцениваемые, как правило, денежным эквивалентом;

· здания, сооружения, машины и оборудование, измерительные и испытательные средства, оснастка и инструмент, любое другое имущество, используемое в производстве или обладающие ликвидностью;
Основными источниками инвестиций являются:

· собственные финансовые средства, иные виды активов (основные фонды, земельные участки, промышленная собственность и т.п.) и привлеченные средства;
· ассигнования из федерального, региональных и местных бюджетов;
· иностранные инвестиции, предоставляемые в форме финансового или иного участия в уставном капитале совместных организаций;
· различные формы заемных средств, в том числе кредиты, предоставляемые государством на возвратной основе, кредиты иностранных инвесторов;
Этап – исследование инвестиционных возможностей – предусматривает:

· предварительное изучение спроса на продукцию и услуги с учетом экспорта и импорта;
· оценку уровня базовых, текущих и прогнозных цен на продукцию (услуги);
· подготовку предложений по организационно-правовой форме реализации проекта и составу участников;
· оценку предполагаемого объема инвестиций по укрупненным нормативам и предварительную оценку их коммерческой эффективности;
· подготовку исходно-разрешительной документации;
· подготовку предварительных оценок по разделам ТЭО, в частности оценку эффективности проекта;
· утверждение результатов обоснования инвестиционных возможностей;
· подготовку контрактной документации на проектно-изыскательские работы.
6.3. Технико-экономическое обоснование инновационного проекта

Как принято в международной практике, становление промышленного инновационного проекта, начиная с обще идеи и заканчивая производством продукции, реализовывается путем прохождения трех фаз: предынвестиционной, инвестиционной и производственной.

Интенсивность интеллектуальной деятельности по продвижению проекта максимальная на этапе «Предварительного технико-экономического анализа» и на этапе «Технико-экономического обоснования» и снижается по мере продвижения проекта. Максимальные темпы освоения инвестиций на этапе строительства (или реконструкции, или перевооружения).

Содержание предынвестиционной фазы зависит от ряда факторов, важнейшими из которых, как показал анализ, являются: форма собственности предприятия, характеристика продукции, которая планируется к производству, наличие госзаказа на продукцию, масштаб инвестиционного проекта. В общем случае, предынвестиционная фаза состоит из трех стадий:

· определение (исследование) благоприятных условий (рис.3);
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Рис. 3. Определение благоприятных условий для разработки ИП
· предварительный технико-экономический анализ (анализ альтернативных вариантов и выбор направления проекта, формулировка проекта) (рис.4);


Рис. 4. Предварительные технико-экономические исследования ИП
· технико-экономическое обоснование проекта (детальная оценка проекта) (рис.5).


Рис. 5. Технико-экономическое обоснование инновационного проекта
Для разных проектов детальность проработки по разным пунктам должна быть различна.

Исследование благоприятных условий. Как показывает изучение практики реализации предынвестиционной фазы, определение благоприятных условий для инвестирования является отправной точкой при реализации проекта. В странах с развитой рыночной экономикой проводятся значительные исследования в этом направлении государственными организациями. При этом анализируется, и предоставляется потенциальным инвесторам информация:

· природные ресурсы региона, пригодные для использования;

· климатические условия и структура сельского хозяйства (для пищевой и перерабатывающей промышленности);

· будущий спрос на потребительские товары, потребление которых растет;

· импорт товаров, с точки зрения импортозамещения;

· характеристика окружающей среды;

· характеристика производственных секторов, успешно функционирующих в других регионах и странах, со сходной экономической базой и уровнем развития трудовых и природных ресурсов;

· эффективные связи с другими производителями , национальными и транснациональными;

· эффективное расширение существующих производств путем горизонтальной или вертикальной интеграции;

· эффективная диверсификация предприятий региона;

· расширение имеющихся производств до уровня, когда возможна «экономия на масштабе»;

· общий инвестиционный климат региона;

· промышленная политика;

· факторы качества и стоимости производства;

· экспортные возможности.

Если таких исследований государственные организации не ведут, то их необходимо проводить при разработке конкретного проекта.

Результат «Исследований благоприятных условий» не должен содержать расчета, каких-либо затрат. Он определяет принципиальные аспекты целесообразности инвестирования. Цель исследований быстро и без больших издержек оценить эффективные направления инвестирования.

Предварительный технико-экономический анализ (ПТЭА). Задачей этапа является детализация и конкретизация проектной идеи. ПТЭА является переходным этапом от исследования благоприятных условий к ТЭО. Для государственных предприятий, которые должны выполнять государственный заказ, этот этап является начальным. Для проведения этапа ПТЭА требуется определенная степень детализации исходной информации и тщательность проверки проектных альтернатив. Структура предварительного технико-экономического анализа сходна со структурой ТЭО. Этап включает в себя выполнение следующих работ:

1. Проведение вспомогательных и функциональных исследований (обзор рынка, лабораторное тестирование, тестирование на опытном производстве) и критическая оценка результатов:

· исследование рынка производимого товара, включающее проектирование спроса и методы рыночного проникновения;

· исследование каналов снабжения сырьем и материалами, охватывающее анализ возможности доступа к сырью и продукции для производственного потребления, а так же тенденции изменения цен;

· лабораторные и испытательные тесты конкретного сырья, материалов, полуфабрикатов, комплектующих изделий;

· исследование месторасположения производства и оценка транспортных издержек;

· экологические исследования, включающие оценку существующей экологической ситуации на месте предполагаемого размещения производства (выбросы отходов и пути их транспортировки), возможности внедрения низкоотходных технологий защиты окружающей среды, альтернативных вариантов размещения и использования альтернативных видов сырья и материалов, воздействие на экологическую обстановку производственного процесса в соответствии с национальными стандартами;

· анализ экономических масштабов проекта;

· анализ оборудования, которое может использоваться при реализации проекта (затраты на приобретение, установку и наладку, а так же производительность и производственные издержки в рамках конкретного проекта);

2. Разработка и оценка всех проектных альтернатив, при этом каждый альтернативный вариант оценивается по пунктам:

· проектные и корпоративные стратегии и сфера проекта;

· рыночная концепция и концепция маркетинга;

· снабжение сырьем и материалами;

· место расположения и экологическая обстановка;

· инженерный и технологический комплекс;

· организация и расходы по ней;

· трудовые ресурсы, в частности управленческие кадры, затраты на лабораторные исследования и испытания;

· график реализации проекта и бюджет проекта.

3. Проведение детализированного анализа эффективности концепции проекта.

4. Оценка проектной идеи как нежизнеспособной или как привлекательной для потенциального инвестора.

Технико-экономическое обоснование (ТЭО). Цель исследования инвестиционных возможностей – подготовка инвестиционного предложения для потенциального инвестора. Если потребности в инвесторах нет, и все работы производятся за счет собственных средств, тогда принимается решение о финансировании работ по подготовке ТЭО проекта.

Этап – ТЭО проекта – в полном объеме предусматривает:

· проведение полномасштабного маркетингового исследования;
· подготовку программы выпуска продукции (реализации услуг);
· подготовку исходно-разрешительной документации;
· разработку технических решений, в том числе генерального плана;
· градостроительные, архитектурно-планировочные и строительные решения;
· инженерное обеспечение;
· мероприятия по охране окружающей среды и гражданской обороне;
· описание организации строительства;
· данные о необходимом жилищно-гражданском строительстве;
· описание системы управления предприятием, организации труда рабочих и служащих;
· формирование сметно-финансовой документации: оценку издержек производства, расчет капитальных издержек, расчет годовых поступлений от деятельности предприятий, расчет потребности в оборотном капитале, проектируемые и рекомендуемые источники финансирования проекта (расчет), предполагаемые потребности в иностранной валюте, условиях инвестирования, выбор конкретного инвестора, оформление соглашения;
· оценку рисков, связанных с осуществлением проекта;
· планирование сроков осуществления проекта;
· оценку коммерческой эффективности проекта (при использовании бюджетных инвестиций);
· формирование условий прекращения реализации проекта.
ТЭО является заключительной стадией предынвестиционной фазы и дает всю необходимую информацию для принятия решения об участии в инвестировании. Окончательная оценка инвестиционных затрат, а также расчет прибыльности производится только, тогда, когда определено направление и масштаб проекта.

Расчет и последующая оценка всех показателей ТЭО должна производится с учетом всех исходных данных и с жесткой увязкой их друг с другом.

Проектная сфера отражается на рисунках и графиках, что помогает в восприятии проекта потенциальным инвестором.

На основе анализа требований крупных инвесторов, международных организаций и банков были сформированы требования к содержанию ТЭО инвестиционного проекта.

1. Краткое сводное изложение проекта.

2. Предпосылки и основная идея проекта.

3. Анализ рынка и концепция маркетинга.

4. Сырье и материалы.

5. Местонахождение, строительный участок, окружающая среда.

6. Техника и технология.

7. Организация и накладные расходы.

8. Трудовые ресурсы.

9. Планирование и бюджетное ассигнование реализации проекта.

10. Финансовый анализ и оценка инвестиций.
6.4. Эффективность инновационного проекта 
В рамках полного жизненного цикла (ПЖЦ) проекта можно выделить инновационную, инвестиционную и производственную стадии. Базовые параметры технологии и характеристики производимого на ее основе продукта устанавливаются (фиксируются) на инновационной стадии. В дальнейшем они реализуются через инвестиционный этап (создание производственных мощностей) и производственный этап (реализация рыночного потенциала).

Вероятность доведения инновационной идеи до ее промышленного освоения крайне низка, что связано со значительной неопределенностью и риском получения технически реализуемого результата, отвечающего требованиям экономической целесообразности. Поэтому принципиально важно в целях эффективного распределения ограниченных финансовых ресурсов и экономии времени проводить экономико-технологические оценки реализуемости инновационных проектов с целью их отбора на ранних этапах продвижения.

Существуют устойчивые характеристики финансовых потоков как положительных (доходов), так и отрицательных (расходы) в рамках ПЖЦ проекта, а также соотношения между ними, определяющие потенциальную экономическую эффективность всего проекта и его отдельных этапов. Это позволяет, например, определить экономически эффективные отрезки и цену входа-выхода для участника проекта. При управлении инвестиционным проектом важно определить начало периода утраты конкурентных преимуществ продукта, предшествующего уходу с рынка, т.е. точку снижения чистых финансовых потоков от реализации продукта (доходы минус расходы).

Недостаточная эффективность инвестиционных проектов в ряде случаев может быть повышена на основе проведения направленных НИОКР. Однако проведение исследований и разработок для улучшения технико-экономических характеристик существующего инвестиционного проекта связано со следующими особенностями:

1. растет неопределенность получения эффективного результата и увеличивается риск его успешной реализации;
2. дополнительно растут общие издержки по проекту, особенно на этапе исследования и разработки;
3. увеличивается длительность реализации проекта и срок выхода продукта на рынок;
4. изменяются потребительские свойства производимого продукта и/или технология его производства, что влияет на масштабы производства, цену, а также на конкурентные позиции продукта;
5. изменяется длительность периода роста объема продаж продукта, насыщения рынка и ухода с него, что формирует финансовые потоки с иными характеристиками, чем при инвестиционном проекте, что определяет конечную экономическую эффективность проекта.
Изменения, вносимые инновацией, нуждаются в качественной оценке для определения ее эффективности по сравнению с базовым инвестиционным проектом. Например, повышенный инновационный риск влечет за собой относительное уменьшение дисконтированной стоимости проекта и дохода его участников в единицу времени. Увеличение периода нахождения в эффективной зоне производства за счет поддерживающих НИОКР при определенных условиях может компенсировать относительные убытки, связанные с высокорисковой оценкой.

Предложен подход к определению потенциальной эффективности инноваций с учетом применяемых методик оценки эффективности инновационных проектов, позволяющий учитывать выше названные особенности инвестиционных проектов.

Общий подход к эффективности – как к сопоставлению результатов и затрат. Применительно к инновационным проектам можно выделить следующие направления эффективности инновационного проекта (рис.8).

Возможна следующая классификация затрат на инновации:

1. По виду инновационной деятельности:

· затраты на НИОКР, связанные с внедрением новых продуктов и технологических процессов;
· затраты на приобретение прав промышленной собственности и прочих научно-технических нематериальных активов;
· затраты на производственное проектирование;
· затраты на инструментальную подготовку, организацию и пуск производства, в том числе на программные средства, на подготовку и переподготовку персонала, на опытное производство и испытания;
· затраты на приобретение машин и оборудования, связанные с внедрением новых или усовершенствованных продуктов или технологических процессов;
· затраты на маркетинг, рекламу.

Рис. 6. Показатели эффективности инновационного процесса
2. По виду затрат:

а) Первоначальные затраты (инвестиционные издержки):

· затраты на оплату НИОКР, приобретение лицензий;

· стоимость проектно-изыскательских работ;

· затраты на подготовку и проведение строительно-монтажных работ, на приобретение, монтаж и испытания оборудования, на содержание аппарата управления строящегося предприятия, подготовку персонала, создание социальной и технологической инфраструктуры, на преодоление отрицательных социальных и экологических последствий реализации проекта, страховые взносы в предпроизводственный период;

· капитальные вложения в создание и прирост оборотных средств для реализации проекта (в создание нормативных запасов сырья, материалов, энергоресурсов, запасных частей, незавершенного производства, готовой продукции) и т.д.

б) Текущие издержки включают:

· материальные затраты;

· расходы на оплату труда и социальное страхование;

· затраты на ремонт и обслуживание оборудования и транспортных средств;

· административные накладные расходы (затраты на содержание аппарата управления, узлов связи, ВЦ, служебного транспорта, охраны, расходы на командировки, издержки на социальное обслуживание, затраты на страхование собственности, платежи по кредитам банков в пределах ставки рефинансирования ЦБ, представительские расходы, некоторые налоги и др.);

· заводские накладные расходы (содержание и ремонт производственных зданий и сооружений, транспортные расходы, связанные с производственным процессом, затраты на охрану окружающей среды, аренда помещений и основных средств и т.п.);

· издержки по сбыту продукции и т.п.

в) Ликвидационные затраты состоят из затрат на ликвидацию объекта, то есть на его демонтаж, разборку, слом, уничтожение, утилизацию.

3. В зависимости от стадии инновационного цикла выделяют затраты на НИОКР, проектирование, строительство, производство, сбыт.

Основным требованием при оценке эффективности инновационного проекта является учет разновременности затрат и приведение их к единому периоду времени – дисконтирование (коэффициенты дисконтирования).

Эффективность инновации оценивается, исходя из следующих показателей:

· стоимость проекта и источники его финансирования;

· чистая текущая стоимость (Net Present Value);

· рентабельность (отдача капитальных вложений);

· внутренняя норма доходности (Internal Rate of Return);

· период окупаемости капиталовложений;

· индекс прибыльности.

При обосновании инновационных проектов необходимо учитывать последствия решений, которые могут проявиться только в будущем. Исходную информацию для принятия подобных решений можно получить только на основе использования методов прогнозирования. Трудности и проблемы применения таких методов состоят в том, что, как правило, инновационный проект представляет собой оригинальное новое решение, которое может не иметь аналогов в практике. Выбор метода оценки эффективности проекта в значительной мере зависит от целей инвестора, от особенностей рассматриваемых инвестиционных проектов и от условий из реализации. Для обоснования эффективности инновационных проектов важное значение имеет учет фактора времени.

Понятие современной (текущей, приведенной) стоимости означает сегодняшнюю стоимость сумм, которые будут получены в будущем. Все платежи, в зависимости от времени, которому они относятся, имеют различную стоимость. Происходит это в силу эффекта процентных начислений. Для упрощения расчетов, в качестве настоящего (текущего) момента инвестирования (момента «0») принимается момент осуществления первого платежа. Посредством начисления процента все будущие платежи и поступления переносятся на этот момент. Основными формулами расчета эффекта процентных начислений являются:

1. Коэффициент накопления (сложного процента) показывает будущую стоимость одной денежной единицы через n периодов времени при процентной ставке r:
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2. Коэффициент дисконтирования (приведения сумм, получаемых в будущем, к настоящему моменту) показывает современную стоимость одной денежной единицы, которая будет получена через n периодов времени при процентной ставке r:
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Использование дисконтирования основано на определенных условиях и предпосылках, выполнение которых обеспечивает возможность получения достоверных результатов. 
Среди этих условий выделим следующие:

1. Рассматривается долгосрочный проект, имеющий жизненный цикл несколько лет.

2. Любой инновационный проект представляет собой платежный ряд, элементами которого являются сальдо доходов и расходов инвестора (чистые денежные потоки) за каждый период времени NCF (Net Cash Flow):
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(3), 
где COFt (Cash Output Flow) – денежные поступления по проекту за период времени t;

CIFt (Cash Input Flow) – выплаты (оттоки денежных средств по проекту) в период времени t. Эти денежные потоки относятся к началу или концу каждого периода реализации проекта.

3. Существует развитый рынок капитала, обеспечивающий возможность получения внешнего финансирования проектов и дополнительного инвестирования временно свободных денежных средств.

4. В процессе осуществления расчетов учитываются только экономические факторы, определяющие будущие результаты инновационной деятельности. Политические, правовые, социальные и др. факторы не учитываются.

Среди основных методов расчетов можно выделить:

1. Метод чистой дисконтированной стоимости (NPV – Net Present Value of Cash Flows) представляет собой сумму дисконтированных по годам денежных потоков за все периоды реализации проекта:
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(4), 
где r – процентная ставка, использующаяся для данного инвестиционного проекта;

T – период реализации проекта.

Чистая дисконтированная стоимость показывает настоящую стоимость разновременных результатов от реализации конкретного проекта. Правило отбора проектов по критерию чистой дисконтированной стоимости гласит: проект является приемлемым для инвестора, если его чистая дисконтированная стоимость больше нуля.

Положительная величина чистой дисконтированной стоимости свидетельствует не только о полном возмещении затрат на проект при прогнозируемом уровне доходности капитала, но и о получении дополнительного дохода, то есть об увеличении активов предприятия вследствие принятия инновационного проекта.

На методе чистой дисконтированной стоимости основано правило окупаемости, в соответствии с которым предприятия выбирают такие сроки окупаемости инвестиционных проектов, при которых чистая дисконтированная стоимость будет максимальной. Если инвестиции по проекту осуществляются равномерно, то оптимальный дисконтированный период окупаемости (DPP – Discounted Payback Period) может быть определен по формуле:


[image: image9.wmf]T

r

r

r

DPP

)

1

(

1

1

+

-

=






(5), 
где T – срок жизни проекта.

Величина чистой дисконтированной стоимости обратно пропорциональна процентной ставке (норме доходности капитала). 
2. Внутреннюю норму доходности проекта (IRR – Internal Rate of Return) можно рассматривать, как наивысшую ставку процента, которую может заплатить заемщик без ущерба для своего финансового положения, если все средства для реализации инновационного проекта являются заемными. Она показывает «запас прочности» проекта по отношению к выбранной процентной. Уравнение для расчета внутренней нормы доходности выглядит следующим образом:
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Найденное значение ВНД сравнивается с требуемой инвестором ставкой дохода на капиталовложения.

Инновационный проект считается эффективным, если ВНД≥ dn, (dn — ожидаемая норма дохода на инвестируемый капитал). 
4. Определение срока окупаемости. 

Срок окупаемости — период времени, за который дисконтированные затраты будут компенсированы дисконтированными доходами. 
Ток является решением уравнения 
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Инновационный проект считается эффективным, если Ток ≤ Тн, 
где Тн — нормативный срок окупаемости капиталовложений (составляет от 1 года до 5 лет в зависимости от капиталоемкости проекта). 
6.5. Методы выбора инновационного проекта 
Для повышения качества подготовки инновационных проектов, их сопоставимости и снижения затрат и сроков обоснования технико-экономических требований к проектам предположена информационная технология прогнозирования и анализа технико-экономических показателей. Информационная технология сопоставления экономических оценок эффективности проектов и технических требований к проектам представлена в виде определенного порядка действий, который условно назван методикой.

Основной идеей методики служит механизм поэтапно структуризации, анализа, оценки, ориентации и согласования интересов участников процесса разработки, изготовления и тиражирования новшеств на конечные экономические результаты их освоения и использования. Базовой последовательностью действий является следующая:

1. На основе анализа сферы деятельности рассматриваемой производственной системы, как составной технологической структуры экономики, устанавливаются «узкие места», формируются проблемные ситуации, конкретизируется проблема развития, возможные пути ее решения и соответствующие им новые перспективные объекты. Для решения этой задачи разработан компьютерный вариант информационной технологии.

2. После системного рассмотрения и анализа иерархической структуры прогнозных решений выделяется множество базовых перспективных объектов, для которых формируются требования и граничные экономические условия прибыльности процессов их разработки и тиражирования.

3. Для каждого перспективного объекта формируется перечень потребительских свойств, а также состав известных отечественных и зарубежных аналогов. Невозможность, либо низкая эффективность использования выявленных аналогов (по цене, производительности, надежности, исходному сырью и комплектующим и т.д.) определяет необходимость заказа на разработку и изготовление нового варианта объекта.

4. На основе анализа научно-технического задела определяется потенциальный разработчик, которому предъявляется перечень анализов, характеристики их потребительских свойств, а также приоритет потребительских свойств с точки зрения получения наибольшей прибыли у потребителя.

5. Потенциальный разработчик формирует перечень показателей, характеризующих технический уровень перспективного объекта и генерирует множество возможных вариантов его разработки и изготовления. Для каждого возможного варианта определяется ожидаемый набор (вектор) потребительских свойств, стоимость разработки и изготовления новшества, уровень риска (вероятности успешного завершения).

6. Полученные заказчиком варианты и их оценки используются для формирования оценок сравнительной прибыльности при тиражировании нововведений, затем выбирается предпочтительный вариант с учетом наибольшей прибыли и фактора риска.

7. Для выбранного предпочтительного варианта формируются нижняя граница цены и прибыльности при тиражировании новшеств, а также формируются согласованные условия перераспределения прибыли между разработчиком, изготовителем и потребителем.

8. На основании полученных оценок нижней границы цены и ожидаемой прибыли формируются допустимые оценки затрат на разработку новшеств.

9. Полученные оценки желаемых потребительских свойств прогнозируемого новшества, требования к его техническому уровню, а также оценки распределяемой прибыли и оценки допустимых затрат с учетом фактора риска служат основой доля заключения договора между разработчиком и заказчиком.

При выборе проекта, оценке его эффективности следует учитывать факторы неопределенности и риска. Под неопределенностью понимается неполнота или неточность информации об условиях реализации проекта, в том числе сопутствующих затратах и результатах. Неопределенность, связанная с возможностью возникновения в ходе реализации проекта неблагоприятных ситуаций и последствий, характеризуется понятием риска. При оценке проектов наиболее существенными представляются следующие виды неопределенности и инвестиционных рисков.

1. Риск, связанный с нестабильностью экономического законодательства и текущей экономической ситуации, условий инвестирования и использования прибыли.
2. Внешнеэкономический риск (возможность введения ограничений на торговлю и поставки, закрытия границ и т. п.).
3. Неопределенность политической ситуации, риск неблагоприятных социально-политических изменений в стране или регионе. 

4. Неполнота или неточность информации о динамике технико-экономических показателей, параметрах новой техники и технологии.
5. Колебания рыночной конъюнктуры, цен, валютных курсов и т.п.

6. Неопределенность природно-климатических условий, возможность стихийных бедствий.
7. Производственно-технологический риск (аварии и отказы оборудования, производственный брак и т. п.).
8. Неопределенность целей, интересов и поведения участников.
9. Неполнота или неточность информации о финансовом положении и деловой ситуации предприятий-участников (возможность неплатежей, банкротств, срывов договорных обязательств).

Наиболее точным является метод формализованного описания неопределенности. Применительно к видам неопределенности, наиболее часто встречающимся при оценке инвестиционных проектов, этот метод включает следующие этапы:

1. описание всего множества возможных условий реализации проекта (либо в форме соответствующих сценариев, либо в виде системы ограничений на значения основных технических, экономических и т.п. параметров проекта) и отвечающих этим условиям затрат (включая возможные санкции и затраты, связанные со страхованием и резервированием), результатов и показателей эффективности;
2. преобразование исходной информации о факторах неопределенности в информацию о вероятностях отдельных условий реализации и соответствующих показателях эффективности или об интервалах их изменения;
3. определение показателей эффективности проекта в целом с учетом неопределенности условий его реализации - показателей ожидаемой эффективности.

6.6. Экспертиза инновационных проектов
Основными аспектами реализации проекта являются: планирование, мониторинг и контроль, менеджмент риска. В любом проекте одна из наиболее важных задач состоит в максимально точной оценке риска и обеспечении действенного контроля за ним. Для снижения риска в первую очередь необходимо провести тщательную экспертизу предлагаемого к осуществлению инновационного проекта. Инновационный проект, эффективный для одного предприятия, может оказаться не очень эффективным для другого в силу объективных и субъективных причин, таких как, территориальная расположенность организации, уровень компетентности персонала по основным направлениям инновационного проекта, состояние основных фондов и т.д.

Главная задача экспертизы – предоставление сведений о перспективности новых технологических и организационных решений, оформленных в виде проекта, экономической целесообразности и рискованности инвестиций на основе интегральной оценки самого инновационного решения и внешних условий, в которых оно будет осуществлено. Проведение экспертизы представляет собой исключительно трудную задачу, и ее качество во многом определяется квалификацией экспертов и размерами средств, выделяемых на ее проведение. Вне зависимости от вида, экспертиза выполняет две основные функции:

· прогнозирование экспертами и специалистами в конкретных узких областях знаний различных показателей технического уровня проекта, времени на его осуществление, затрат, предполагаемых доходов, объема рынка, величины спроса и т.д.;
· обобщение полученных оценок экспертов с помощью специальных как теоретических, так и неформальных методов, на основании которых принимается окончательное решение о целесообразности осуществления инновации.

В самом общем виде целям всестороннего исследования проекта на протяжении всего периода жизненного цикла служит проведение технического, коммерческого, экологического, организационного, социального, экономического и финансового анализа.

В ходе проведения этих исследований решаются следующие задачи: 

· технического анализа – рассмотрение технико-технологических альтернатив и оценки их реализуемости, сроков осуществления проекта в целом и его фаз; определение доступности и достаточности источников сырья, рабочей силы и других требуемых ресурсов; составление календарных планов и сетевых моделей;
· коммерческого анализа – определение возможных рынков сбыта и сегментов потребителей, каналов продвижения продуктов на рынок и мероприятий по стимулированию сбыта; оценка конкурентов и выбор конкурентоспособной стратегии;
· экологического анализа - определение потенциального ущерба окружающей среде, наносимого проектом в течение всего жизненного цикла и мер, необходимых для сокращения и предотвращения этого ущерба;
· организационного анализа – определение функций участников проекта; оценка их сильных и слабых качеств с точки зрения материально-технической базы, квалификации, возможностей и финансового положения; разработка мер по устранению слабых сторон участников и совершенствование организационных факторов;
· социального анализа – определение пригодности проекта для его пользователей и приемлемости для региона; оценка социально-культурных и демографических характеристик населения, затрагиваемого проектом, его влияние на изменения количества и структуры рабочих мест; условий труда и бытовых условий;
· финансового анализа – определение соотношения финансовых затрат и результатов, обеспечивающих необходимую норму доходности; прогнозирование инфляции по видам затрат, результатов и оценке пределов ее изменения применительно к организациям – участникам проекта;
· экономического анализа – отражение эффективности проекта с точки зрения интересов всего общества в целом, поступлений средств в различные бюджеты в виде налогов и отчислений во внебюджетные фонды.

Не существует универсальной системы отбора проектов, т.к. инвесторы и организации, реализующие проект, находятся в своих неповторимых условиях функционирования, и поэтому используют и руководствуются своими методами и критериями.

Задача анализа инвестиций, экспертизы и отбора проектов – это проблема эффективности менеджмента. Как с точки зрения организации – разработчика проекта, так и с точки зрения потенциального инвестора основу реализуемой ими инвестиционной политики составляют система предварительного отсева инвестиционных проектов, не отвечающих избранной стратегии, и совокупность принципов и критериев отбора проектов из большого количества предложений, прошедших предварительный отсев. Как следствие этого, процесс обработки и анализа инвестиционных предложений осуществляется по многоступенчатой схеме:

· предварительная экспертиза инвестиционной заявки, предписывающей представлению бизнес-плана инвестиционного проекта;
· независимая экспертиза, включающая всесторонний и детальный анализ бизнес-плана инвестиционного проекта;
· принятие решения о финансировании проекта.

Цель первого этапа – это выявление соответствия инвестиционного предложения, оформленного в виде заявки, – целям, приоритетам и предназначению источника финансирования. Это соответствие выявляется сопоставлением приоритетов, существенно значимых для инвестора и конечных результатов проекта.

В качестве возможных вариантов приоритетов могут быть использованы: общественная значимость проекта, влияние на имидж инвестора; соответствие целям и задачам инвестора; соответствие финансовым возможностям инвестора; рыночный потенциал создаваемого продукта, период окупаемости проекта; прибыль и уровень риска; экономичность и безопасность проекта; соответствие законодательству. С помощью обычного метода экспертных оценок делается заключение о мере соответствия представленного  инвестиционного предложения предназначению и возможностям инвестора; о приемлемости интегральных показателей экономической эффективности проекта.

Этап предварительной экспертизы характеризуется минимальной трудоемкостью, следовательно, и стоимостью экспертных работ. Результатом этого этапа является решение об отклонении проекта по причинам его несоответствия основным предпочтениям и приоритетам инвестора или о продолжении его углубленного рассмотрения на стадии независимой экспертизы.

Второй этап характеризуется выбором и использованием разнообразных методов отбора инвестиционных проектов. Наиболее распространенной последовательностью использования этих методов является:

· составление перечня критериев, которые необходимо принять во внимание при рассмотрении проектов;
· бальная оценка проектов, в т.ч. с учетом неопределенности;
· финансово-экономическая оценка проектов, включающая методы дисконтирования денежных потоков и определение срока окупаемости инвестиций.

Отбор проектов с помощью перечня критериев нацелен на выявление общего представления о проекте (его достоинствах и недостатках) путем установления соответствия проектов каждому из критериев установленного перечня. Перечень критериев и степень их важности может различаться в зависимости от конкретных особенностей организации, ее принадлежности и стратегической направленности; от характера инвестиционного проекта; от инициатора проведения экспертизы (собственно организации или потенциального инвестора).

При составлении перечня критериев необходимо использовать лишь те из них, которые соответствуют приоритетным целям и задачам. Критерии отбора проектов подразделяются (условно) на следующие группы:

· целевые критерии;
· внешние критерии;
· критерии реципиента, осуществляющего проект;
· критерии научно-технической перспективности;
· финансовые критерии;
· производственные критерии;
· рыночные критерии;
· критерии региональных особенностей реализации проекта.   

Состав целевых критериев определяется социально-экономической ситуацией в стране. Некоторые целевые критерии могут пересекаться с критериями других групп. Это связано с тем, что критерии этого типа используются только на стадии отбора приоритетных направлений инвестирования. Целевые критерии включают:

· совместимость проекта с текущей стратегией организации и ее долгосрочным планом;
· соответствие проекта отношению организации к риску;
· соответствие проекта отношению организации к нововведениям;
· устойчивость положения организации и т.д.

Внешние критерии включают:

· правовую обеспеченность проекта, его непротиворечивость соответствующему законодательству;
· возможное влияние перспективного законодательства на проект;
· возможную реакцию общественного мнения на осуществление проекта;
· воздействие проекта на уровень занятости и т.д.

Критерии организации-реципиента, реализующей проект, включают:

· навыки управления и опыт предпринимателей, качество руководящего персонала, компетентность и связи;
· стратегию в области маркетинга, наличие опыта и данные об объеме операций на внешнем рынке;
· данные о финансовой состоятельности, стабильности финансовой истории;
· данные о потенциале роста;
· показатели диверсификации и т.д.

При помощи научно-технических критериев оценивается вероятность достижения требуемых научно-технических показателей проекта и влияние их на результаты деятельности организации. Инновационный проект может быть изолированной разработкой или родоначальником семейства новых продуктов, определяющим дальнейшею специализацию организации. Поэтому оценивать проект следует не только с позиций непосредственно нового проекта, а целесообразно выявить и учесть возможные перспективы разработки в течение нескольких лет семейства продуктов, а также изменения соответствующей технологии для дальнейших разработок продукта или других сфер его приложения. Для организации большей привлекательностью обладает тот инновационный проект, результат которого имеет долгосрочные перспективы. Критерии включают данные о:

· перспективности используемых научно-технических решений;
· патентной чистоте изделий и патентоспособности используемых технических решений;
· перспективности применения полученных результатов в будущих разработках;
· положительном воздействии на другие проекты, представляющие государственный интерес, и т.д.

Финансовые критерии включают данные о:

· размере инвестиций, стартовых затрат на осуществление проекта;
· потенциальном годовом размере прибыли;
· ожидаемой норме чистой дисконтированной прибыли;
· значение внутренней нормы дохода, удовлетворяющей инвестора;
· соответствии проекта критериям экономической эффективности капвложений;
· сроке окупаемости и сальдо реальных денежных потоков;
· стабильности поступления доходов от проекта;
· возможности использования налоговых льгот;
· оценки периода удержания продукта на рынке, вероятном объеме продаж по годам;
· необходимости привлечения заемного капитала и его доли в инвестициях;
· финансовом риске, связанном с осуществлением проекта.

Производственные критерии включают данные о:

· доступности сырья, материалов и необходимого дополнительного оборудования;
· необходимости технологических нововведений для осуществления проекта;
· наличие производственного персонала (по численности и квалификации);
· возможности использования отходов производства;
· потребности в дополнительных производственных мощностях (дополнительном оборудовании) и т.д.

Рыночные (маркетинговые) критерии предусматривают оценку:

· соответствия проекта потребностям рынка;
· общей емкости рынка по отношению к предлагаемой и аналогичной продукции к моменту выхода новой продукции на рынок;
· вероятности коммерческого успеха;
· эластичности цены на данную продукцию;
· необходимости маркетинговых исследований и рекламы для продвижения предлагаемого товара на рынок;
· соответствие проекта уже существующим каналам сбыта;
· препятствий для проникновения на рынок;
· защищенности от устаревания продукции и склонности к модернизации;
· ожидаемого характера конкуренции и ее влияния на цену продукции и т.д.

Критерии региональных особенностей реализации проекта обусловлены различием ресурсных возможностей, степени социальной нестабильности, состоянием инфраструктуры и уровня риска при инвестиционных действиях в различных регионах.

Следующим этапом процедуры экспертизы является бальная оценка рассматриваемых проектов. Метод бальной оценки заключается в следующем:

· оцениваются наиболее важные факторы, оказывающие влияние на результаты проекта (составляется перечень критериев);
· критериям присваиваются веса в зависимости от их значимости (оценка значимости дается экспертами на основании прошлого опыта или проведенного социологического опроса среди потребителей);
· качественные оценки по каждому из названных критериев (низкая, средняя, высокая) выражается количественно.

По результатам составляются оценочная таблица и профиль проекта. Общая оценка проекта получается при перемножении веса критерия и веса ранга, соответствующих отмеченным значениям. Оценки, полученные таким образом, нельзя считать абсолютно достоверными, что связано с субъективностью экспертных оценок при определении значимости каждого из факторов и числового значения каждого из рангов. Повысить объективность выводов можно, главным образом, за счет привлечения и к самим инновационным проектам, и к проведению экспертизы постороннего информационного потенциала, партнеров из числа лучших научных организаций, наиболее передовых консалтинговых, сервисных и инжиниринговых организаций, правительственных инстанций, курирующих сферы науки, технологий, образования и т.д.

Финансово-экономическая оценка предполагает проведение следующих мероприятий:

· финансовая экспертиза состояния организации посредством определения показателей ее финансовой деятельности, предшествующей проекту;
· определение коммерческой, бюджетной и экономической эффективности инвестиций в проект, реализуемый этой организацией.

Оценка финансового состояния организации проводится на базе трех основных форм бухгалтерской отчетности: баланса (основной формы), отчета о движении денежных средств и отчета о прибылях и убытках. Она заключается в расчете финансовых показателей, наглядно отражающих эффективность деятельности организации в краткосрочной и долгосрочной перспективе (показатели платежеспособности и ликвидности).

Определение эффективности проекта и принятие решения об инвестировании средств осуществляется с использованием различных показателей, к которым относятся:

· чистый дисконтированный доход (ЧДД) или интегральный эффект, или чистая приведенная стоимость (NPV);
· индекс доходности (ИД) или индекс прибыльности (PI);
· внутренняя норма доходности (ВНД) или внутренняя норма прибыли;
· срок окупаемости.

Этап принятия решения о финансировании проекта имеет своей целью определить оптимальное сочетание различных типов финансирования и различных источников на тех или иных этапах жизненного цикла инновационного проекта. Такие мероприятия направлены на снижение риска за счет его распределения между участниками проекта и инвесторами; оценку потенциала коммерциализуемости технологии и выявления степени заинтересованности потенциальных потребителей, их готовности инвестициями поддержать реализацию проекта; возможности предоставления налоговых льгот, которые можно было бы использовать в виде инвестиционного кредита.

Особое значение на этом этапе имеют обеспечение контроля за целевым расходованием средств и оценка полученных результатов на различных этапах жизненного цикла инноваций. Со стороны заявителя необходимо понимание важности предоставления точной и своевременной информации и обеспечения открытого доступа аудиторов финансирующих организаций к документам финансово-хозяйственной деятельности.

ПРИЛОЖЕНИЯ

Приложение 1

Краткий словарь инновационных терминов.

Бенч-маркетинг инноваций: изучение бизнеса других предпринимателей с целью выявления основополагающих характеристик для разработки своей инновации. 

Бизнес-процесс инновации: упорядоченная совокупность работ во времени и пространстве с указанием их начала и конца. 

Бизнес-процесс-реинжиниринг: оптимизация системы организации и управления хозяйственным процессом, которая основана на принципах ориентации на весь процесс, на качественный скачок, на ликвидацию закомплексованности в бизнесе, на использование эффективных технологий информационного продукта. 

Бранд инновации (англ. brand — клеймо, фабричная марка): система характерных (материальных и нематериальных) свойств нового продукта или операции, которая формирует сознание потребителя и определяет на рынке место этой инновации, а также ее продуцента или продавца. 

Бранд-стратегия: комплексная проработка имиджа хозяйствующего субъекта на основе продвижения его брандов на рынке. 

Венчурный капитал: (англ. venture — отважиться, рисковать) рискованное вложение капитала. 

Венчурные компании: рисковые фирмы, которые обычно создаются в областях предпринимательской деятельности, связанных с повышенной опасностью потерпеть убытки. 

Дисконтирование: метод приведения будущей стоимости денег к их настоящей стоимости. 

Дисконтная ставка: ставка процента, по которой осуществляется процесс дисконтирования. 

Диффузия инновации: распространение однажды освоенной инновации в новых регионах, на новых рынках и новой финансово-экономической ситуации. 

Жизненный цикл инновации: (греч. kyklos — круг) период времени от зарождения идеи у новатора до освоения и использования его у потребителя - инноватора. 

Идея: предложение нового проекта, которое после технико-экономического обоснования может превратиться в инновацию. 

Изобретение: новый механизм, прибор, аппарат, какое-либо приспособление, созданные человеком. 

Инвестиции: денежные средства, ценные бумаги, иное имущество, в т.ч. имущественные права, иные права, имеющие денежную оценку, вкладываемые в объект предпринимательской и/или иной деятельности в целях получения прибыли и/или достижения иного полезного эффекта. 

Инвестор: субъект инвестиционной деятельности, принимающий решение о вложении собственных, заемных и привлеченных имущественных и интеллектуальных ценностей в объекты инвестирования. 

Инжиниринг инноваций: (англ. engineering — изобретательность, знание) это комплекс работ и услуг по созданию инновационного проекта, включающий в себя создание, реализацию, продвижение и диффузию инновации. 

Инициация: (лат. initiatio — совершение таинств) деятельность, состоящая в выборе цели инновации, постановке задач, поиске идеи инновации, ее технико-экономическом обосновании и в материализации идеи, то есть превращение идеи в вещь или товар (имущество, документ имущественного права, документ по операции). 

Инкубатор (фирма-инкубатор): организация, создаваемая местными органами власти или крупными компаниями с целью выращивания новых предприятий. 

Инновационная активность: комплексная характеристика инновационной деятельности фирмы, включающая степень интенсивности осуществляемых действий и их своевременность, способность мобилизовать потенциал необходимого количества и качества. 

Инновационная деятельность: процесс, направленный на разработку и на реализацию результатов законченных научных исследований и разработок либо иных научно-технических достижений в новый или усовершенствованный продукт, реализуемый на рынке, в новый или усовершенствованный технологический процесс, используемый в практической деятельности, а также связанные с этим дополнительные научные исследования и разработки. 

Инновационная инфраструктура: (лат. infra — под, structura — строение, устройство) организации (учреждения), способствующие осуществлению инновационной деятельности, то есть комплекс организаций (учреждений), имеющих подчиненный и вспомогательный характер, обслуживающих инновацию и обеспечивающих условия нормального протекания инновационного процесса. В состав инфраструктуры входят инновационно-технологические центры, технологические инкубаторы, технопарки, учебно-деловые центры и другие специализированные организации. 

Инновационная политика государства: совокупность форм, методов и направлений воздействия государства на производство с целью выпуска новых видов продукции и технологии и расширение на этой основе рынков сбыта отечественных товаров. 

Инновационная программа: комплекс инновационных проектов и мероприятий, согласованный по ресурсам, исполнителям и срокам их осуществления и обеспечивающий эффективное решение задач по освоению и распространению принципиально новых видов продукции (технологии). 

Инновационная среда: сочетание внутренней и внешней сред участника инновационного процесса. 

Инновационная сфера: область деятельности производителей и потребителей инновационной продукции (работ, услуг), включающая создание и распространение инноваций. 

Инновационное предложение: предложение участникам инновационного процесса для инвестирования и продолжения работ с какой-либо стадии (этапа) инновационного цикла. 

Инновационные инвестиции: одна из форм инвестирования, осуществляемая с целью внедрения инноваций в производство. 

Инновационный потенциал: совокупность различных видов ресурсов, включая материальные, финансовые, интеллектуальные, информационные, научно-технические и иные ресурсы, необходимые для осуществления инновационной деятельности. 

Инновационный продукт: то же, что и инновация. 

Инновационный проект: процесс целенаправленного изменения или создание новой технической или социально-экономической системы. 

Инновационный процесс: то же, что и инновационная деятельность. 

Инновационный цикл: комплекс работ, включающий основные этапы и результаты инновационного процесса. В него входит проведение поисковых НИР с целью выдвижения и обоснования идеи о новых методах удовлетворения общественных потребностей, выполнение прикладных НИР и ОКР с целью материализации научного знания в новых продуктах, технологическое освоение масштабного производства продукции, ее коммерциализация. 

Инновация: (англ. innovation — нововведение, буквально означает «инвестиция в новацию») конечный результат инновационной деятельности, получивший реализацию в виде нового или усовершенствованного продукта, реализуемого на рынке, нового или усовершенствованного технологического процесса, используемого в практической деятельности. 

Капитальные вложения: инвестиции в воспроизводство основных фондов. Осуществляются в форме нового строительства, расширения, реконструкции и технического перевооружения. 

Метод Дельфи: метод прогноза, при котором в процессе исследования исключается непосредственное общение между членами группы и проводится индивидуальный опрос экспертов с использованием анкет для выяснения их мнения относительно будущих гипотетических событий. Свое название метод получил от названия знаменитого в античном мире оракула Дельфийского храма (дельфийский оракул). 

Мэрджер: (фр. maied, лат. major — старший, большой, более поздний, англ. merger — слияние, объединение, поглощение) поглощение одной фирмы другой компанией. 

Новаторство: процесс интеллектуальной деятельности людей, имеющий творческий характер и приводящий к появлению нового научного знания, открытий, изобретений, рационализаторских предложений и других результатов новаторских решений. 

Новация: (лат. novation — изменение, обновление) какое-то новшество, которого не было раньше. По гражданскому праву новация означает соглашение сторон о замене одного заключенного ими обязательства другим обязательством. 

Новшества (новации): важнейшие составляющие нововведений (инноваций), которые по своей сущности обобщаются понятиями: новые явления и методы, изобретения, новый порядок (правило). 

Ноу-хау: совокупность информации в виде знаний и опыта производства новой и конкурентоспособной продукции. 

Открытие: процесс получения ранее неизвестных данных или наблюдение ранее неизвестного явления природы. 

Патентные лицензии: форма передачи ограниченных или монопольных прав лицензиату на использование патента. Различают простые, исключительные и полные лицензии. 

Продвижение инновации: комплекс мер, направленных на реализацию инноваций и включающих в себя производство и использование информационного продукта, рекламные мероприятия, организацию работы торговых точек (пунктов по продаже инновации, консультации покупателей, стимулирование продажи инновации и др.). 

Продуцент инновации: (лат. producens — производящий) производитель данной инновации. 

Псевдоинновация: незначительные изменения в продукте, не меняющие его конструкцию, в том числе изменения в цвете, декоре и т. п. 

Реинжиниринг бизнеса: инженерно-консультационные услуги по перестройке предпринимательской деятельности на основе производства и реализации инновации. 

Рискофирма: фирма, создаваемая для реализации проекта, связанного со значительным риском с точки зрения вероятности его успешного завершения. 

Сценарий инновации: упорядоченная во времени последовательность эпизодов по выбору инновационной политики, логически связанных между собой причинно-следственными связями. 

Технико-экономическое обоснование идеи: подтверждение экономической целесообразности, необходимости и технической возможности материализации найденной инновационной идеи в ведущую форму (т.е. в продукт). 

Факторы инновационной активности: совокупность организационно-экономических мероприятий по созданию льготных условий для притока инвестиций из внутренних и внешних источников, выделение направлений инновационной деятельности, требующей государственной поддержки. 

Фронтинг: (от англ. front — выходить на) то же, что и фронтирование рынка. 

Фронтирование рынка: операция по захвату рынка, занятого другим хозяйствующим субъектом, или зарубежного рынка. 

Экономическая эффективность инноваций: отношение экономического эффекта от внедрения инноваций к обусловившим его затратам. 

Приложение 2
Классификации инноваций
Классификация инноваций по П.Н. Завлину и А.В. Васильеву. 

	Классификационный признак 
	Классификационные группировки инноваций 

	1. Область применения. 
	Управленческие, организационные, социальные, промышленные и др. 

	2. Этапы НТП, результатом которых стала инновация. 
	Научные, технические, технологические, конструкторские, производственные, информационные. 

	3. Степень интенсивности. 
	«Бум», равномерная, слабая, массовая. 

	4. Темпы осуществления инноваций. 
	Быстрые, замедленные, затухающие, нарастающие, равномерные, скачкообразные. 

	5. Масштабы инноваций. 
	Трансконтинентальные, транснациональные, региональные, крупные, средние, мелкие. 

	6. Результативность. 
	Высокая, низкая, средняя. 

	7. Эффективность инноваций. 
	Экономическая, социальная, экологическая, интегральная. 


Классификация инноваций по В.В. Горшкову и Е.А. Кретовой. 

	Классификационный признак 
	Вид инновации 
	Содержание инновации 

	1. Структурная характеристика инновации. 
	1.1. Инновации на «входе» в предприятие. 

1.2. Инновации на «выходе» из предприятия. 

1.3. Инновации структуры предприятия как системы, т.е. ее отдельных элементов. 
	1.1. Целевое качественное или количественное изменение в выборе и использовании материалов, сырья, оборудования, информации, работников и других ресурсов. 

1.2. Целевые качественные или количественные изменения. 

1.3. Целевые изменения производственных, обслуживающих и вспомогательных связей по качеству, количеству, организации и способу обеспечения. 

	2. Целевые изменения. 
	2.1. Технологические. 
2.2. Производственные. 
2.3. Экономические. 
2.4. Торговые.
2.5. Социальные.
2.6. Инновации в области управления. 
	2.1. Создание и освоение новой продукции, технологии, материалов, модернизация оборудования, реконструкция производственных зданий и их оснащения, реализация мероприятий по охране окружающей среды. 
2.2. Расширение производственных мощностей, диверсификация производственной деятельности, изменение структуры производства и соотношение мощностей отдельных производственных единиц. 
2.3. Изменение методов и способов планирования всех видов производственно-хозяйственной деятельности, снижение производственных затрат и улучшение конечных результатов, рост экономического стимулирования и материальной заинтересованности трудящихся, рационализация системы калькуляции внутрипроизводственных затрат.
2.4. Использование методов ценовой политики во взаимоотношениях с поставщиками и заказчиками, предложение новой продукции и услуг, предоставление или взыскание финансовых ресурсов в форме кредитов, займов, применение новых методов распределения прибыли и других накопленных ресурсов и т.п. 
2.5. Улучшение условий и характера труда, социального обеспечения, предоставляемых услуг, психологического климата и характера взаимоотношений на предприятии или между его отдельными организационными подразделениями. 
2.6. Улучшение организационной структуры, стиля и методов принятия решений, использование новых средств обработки информации и документации, рационализации канцелярской работы и т.д. 


Классификация инноваций по Э.А. Уткину, Г.И. Морозовой, Н.И. Морозовой. 

	Классификационный признак 
	Вид инновации 
	Содержание инновации 

	1.Причина возникновения. 
	1.1. Реактивные. 
1.2. Стратегические. 
	1.1. Обеспечивают выживание фирмы или банка, как реакция на новые преобразования, осуществляемые конкурентом, чтобы быть в состоянии вести борьбу на рынке. 
1.2. Внедрение их носит упреждающий характер с целью получения решающих конкурентных преимуществ в перспективе. 

	2. Предмет и сфера приложения. 
	2.1. Продуктовые. 
2.2. Рыночные.
2.3. Инновации - процессы. 
	2.1. Новые продукты и услуги.
2.2. Открытие новых сфер применения продукта, а также позволяющих реализовать услугу на новых рынках.
2.3. Технология, организация производства и управленческие процессы. 

	3. Характер удовлетворяемых потребностей. 
	3.1. Ориентирование на существующие потребности. 
3.2. Ориентирование на формирование новых потребностей. 
	3.1. Действующие сегодня потребности, которые не удовлетворены полностью или частично. 
3.2. Потребности на перспективу, которые могут появиться под влиянием факторов, изменяющих вкусы и интересы людей, их запросы и т.п. 


Классификация инноваций по А.И. Пригожину. 

	Классификационный признак 
	Вид инновации 

	1. По распространенности. 
	Единичные и диффузные. 

	2. По месту в производственном цикле. 
	Сырьевые, обеспечивающие, продуктовые. 

	3. По преемственности. 
	Заменяющие, отменяющие, возвратные, открывающие, ретровведения. 

	4. По охвату ожидаемой доли рынка. 
	Локальные, системные, стратегические. 

	5. По инновационному потенциалу и степени новизны. 
	Радикальные, комбинаторные, совершенствующие. 
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Разработка технико-экономического обоснования проекта


























Бюджетная


- учитывает влияние проекта  на  расходы (доходы) бюджета


B(t)=D(t)-P(t)





Коммерческая


 -- учитывает  финансовые последствия для участников проекта


Э(t)=П(t)-B(t)





ЭФФЕКТИВНОСТЬ





Народнохозяйственная 


экономическая


- отражает эффективность проекта с точки зрения всего национального хозяйства и для регионов, отраслей
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