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1. ВВЕДЕНИЕ
Выполнение курсового проекта по дисциплине “Инновационный менеджмент” является важнейшим практическим этапом изучения дисциплины и формирования профессиональных навыков у выпускников специальности ”Менеджмент организации” – 070805. 
Целью выполнения курсового проекта является систематизация знаний, а также выработка навыков, способностей и умения у студентов выбирать и обоснованно решать конкретные задачи в области управления инновациями.

Работа над курсовым проектом предполагает закрепление и углубление теоретических знаний методики анализа и проектирования систем инновационного управления, полученных в процессе обучения; изучение и практическую реализацию современных  методов управления инновационными процессами в условиях рынка. 
Выполняя курсовой проект, студенты заочной формы обучения используют знания и навыки, полученные при изучении макроэкономики, экономики организации и планирования строительного производства, управления строительством, зарубежного опыта управления строительной фирмой, методов экономико-математического моделирования и ПЭВМ.

2. ОБЪЕМ, СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ КУРСОВОГО ПРОЕКТА
Курсовой проект состоит из пояснительной записки, включающей расчетный и графический материал.
Объем курсового проекта составляет 30 - 35 страниц. Курсовой проект оформляется с использованием современного программного обеспечения. Пояснительная записка должна включать: титульный лист, задание на проектирование, содержание, введение, основную часть, заключение, список литературы, приложения (образцы приведены в приложении 1).
Введение содержит лаконичную характеристику проблемы, формулируются цель и задачи, решаемые в курсовом проекте. Введение занимает 2 страницы.    

Основная часть.
На основе анализа, а также соответствующих методик расчета обосновываются рекомендации, связанные с решением  поставленных в курсовом проекте задач. Излагается суть предлагаемых мероприятий, а также порядок их внедрения. Эта часть курсового проекта может оформляться в виде организационно-экономической и управленческой документации по созданию и распространению данного нововведения в условиях решения изучаемой проблемы (например, документация по инвестиционным возможностям, ТЭО проекта или отдельных разделов ТЭО, бизнес-плана инновационного проекта или отдельных его разделов.)

Завершает основную часть расчет эффективности предлагаемых мероприятий с использованием показателей чистого дисконтированного дохода,  внутренней  нормы доходности,  срока  окупаемости,  точки безубыточности и т.д.). При этом может быть рассчитан экономический эффект
Объем основной части – 25 - 30 страниц.

Заключение содержит выводы по курсовому проекту и характеризует итоги решения поставленных в курсовом проекте задач. Объем заключения составляет 2 страницы.

Список литературы включает только те источники, которые были использованы при подготовке курсового проекта. Источники располагаются в алфавитном порядке. В тексте проекта указываются ссылки на приведенные в списке источники информации.

Графический материал используется в тексте в виде таблиц, схем, рисунков, графиков. Обязательным требованием является составление структурно-логической схемы курсового проекта.

Курсовой проект может иметь приложения (архитектурно-строительную, инженерную, управленческую, сметно-финансовую, нормативно-правовую документацию), которые располагаются в конце пояснительной записки.

3. ОРГАНИЗАЦИЯ КУРСОВОГО ПРОЕКТИРОВАНИЯ 

3.1. Выбор темы
Тема курсового проекта выбирается студентом заочной формы обучения самостоятельно по одному из трех предложенных далее направлений. Преподаватель-руководитель курсового проекта помогает выбрать инновационный продукт (пример), разработать план проекта и проводит консультации.
3.2. Этапы выполнения

Процесс выполнения состоит из следующих этапов:

- разработка плана курсового проекта и утверждение задания на проектирование (см. приложение 1);

- изучение научно-исследовательской и методической литературы;

- сбор и анализ информации по проблеме исследования (используется информация отраслевых периодических изданий, материалы постоянно действующих и международных строительных выставок);

- выбор методов решения проблем и задач, поставленных в курсовом проекте;

- разработка основных разделов курсового проекта;

- оформление: написание пояснительной записки, подготовка расчетного и графического материала.

4. ТРЕБОВАНИЯ К ОФОРМЛЕНИЮ
Пояснительная записка к курсовому проекту оформляется на листах формата А4 на одной стороне листа. Записка должна быть сброшюрована и выполнена на компьютере.     

Пояснительная записка должна отличаться логикой и лаконичностью изложения, уместным употреблением терминов, понятий, доказательностью, обоснованностью выводов и рекомендаций, эстетичностью оформления. 

На все используемые материалы, данные, положения, доказательства других авторов должны быть даны ссылки. 
Все таблицы, рисунки, схемы, графики должны иметь порядковый номер, подрисуночные надписи и указание авторской принадлежности.

Каждый параграф должен содержать выводы с осмыслением, оценкой и обобщением теоретических и практических проблем.

Пояснительная записка оформляется в соответствии с содержанием, указанным выше, начиная с титульного листа (приложение 1). Общие требования  и содержание необходимых к использованию ГОСТ-ов изложены в Методических указаниях к оформлению курсовых, дипломных проектов (работ), научных рефератов, отчетов о практике и научно-исследовательской работе студентов/ Сост.: Н.И.Заичкин, Н.С.Куприянов; ГУУ.-М.,2002г.-35с.
5. РАБОТА В ПРОЦЕССЕ КУРСОВОГО ПРОЕКТИРОВАНИЯ И ОРГАНИЗАЦИЯ ЗАЩИТЫ
5.1. Руководство курсовым проектированием
Руководитель курсового проекта выдает задание на проектирование, оказывает научно-методическую помощь при разработке плана, утверждает план, рекомендует литературу, осуществляет систематические консультации, контроль качества проекта и сроков выполнения курсового проекта.

5.2. Контроль за ходом выполнения курсового проекта
В соответствии с индивидуальным графиком задания на курсовое проектирование студент заочной формы обучения отчитывается перед руководителем проекта на консультациях, проводимых не реже одного раза в неделю.

Готовый курсовой проект передается руководителю на проверку за 2 недели до начала зачетно-экзаменационной сессии студентов заочной формы обучения.

5.3. Проверка и зашита курсового проекта
Пояснительную записку студент заочной формы обучения сдает руководителю для проверки. В случае выявления ошибок, неполного объема работы, низкого качества оформления и других недочетов курсовой проект с замечаниями возвращается для доработки или переделки. После устранения студентом заочной формы обучения всех недочетов руководитель ставит на титульном листе пояснительной записки визу "К защите".

В процессе защиты курсового проекта студенту предоставляется 10 минут для сообщения основных положений проекта, демонстрации расчетных и графических материалов, после чего ему задаются вопросы.

Оценка за курсовой проект выставляется по совокупности качества представленного материала и его защиты.

6. МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ ПО НАПИСАНИЮ КУРСОВОГО ПРОЕКТА
Данный раздел содержит краткие рекомендации для написания курсового проекта по основным его разделам.
Содержание возможных разделов основной части курсового проекта

Раздел 1. Описание инновационного проекта. 

Раздел 2. Характеристика инновационного продукта (услуги). 

Раздел 3. Выявление рынков сбыта инновационного продукта (услуги). 

Раздел 4. Анализ конкуренции на рынках сбыта предлагаемого продукта. 

Раздел 5. Разработка плана маркетинга. 

Раздел 6. Разработка производственного плана. 

Раздел 7. Разработка организационного плана. 

Раздел 8. Юридическое обеспечение инновационного проекта и характеристика 

                научно-производственной фирмы. 

Раздел 9. Оценка экономического риска

Раздел 10. Разработка стратегии финансирования. 

Раздел 11. Разработка финансового плана. 

В соответствии с выбранной темой в основную часть курсового проекта могут быть включены различные разделы, например, разделы 1 – 5; разделы 1,2,6,7,8; разделы 1,2,9,10,11. При этом обязательным является выбор инновационного продукта, его описание и характеристика инновационного проекта, т.е. разделы 1,2. В случае разработки бизнес-плана инновационного продукта в содержание основной части включаются 11 разделов. Далее приводятся методические указания по написанию каждого раздела основной части курсового проекта.   

Раздел 1. Описание инновационного проекта
В этом разделе дается характеристика выбранного инновационного проекта в области строительного производства, конструкций, материалов, механизмов.

Описание проекта должно включать следующее.

1. Сущность предлагаемого инновационного проекта.

2. Предлагаемый вид инноваций (внедрение новых технологий, разработка принципи​ально новой продукции и т.д.)

3. Цели разработчиков инновационного продукта, решаемые при реализа​ции данного проекта  (рынок новой продукции, рост производ​ства, повышение качества продукции, сокращение затрат на произ​водство и реализацию продукции, а также производственных  потерь и др.).

4. Технические параметры проекта, опреде​ляющие достижение поставленных целей.

5. Основные этапы жизненного цикла проекта с описанием степени выполнения указанных этапов (эскизный проект, техниче​ский проект, рабочие чертежи, строительство объек​та, пуск, опытный образец и т.д.)

6. Виды и величина затрат на выполнение различных этапов проекта.

7. Риски проекта (экономический, политический, юри​дический, экологический,  маркетинго​вый), их распределение между участниками.
8. Источники финансирования проекта и гарантии возврата внешних инвестиций.

9. Ожидаемая экономическая эффективность реализации проекта.
Пример
В данном инновационном проекте рассматривается комплекс вопросов, связанных  с  организацией дочерней компании по  производству светопрозрачных конструкций в г. Владимире.

Анализ состояния рынка, проведенный в ходе подготовки ТЭО, позволил выявить определенные возможности для компании в области производства светопрозрачных конструкций в г. Владимире.

Полная и достоверная информация о рынках, на которых действует фирма (внешние факторы), и самой компании (внутренние факторы) является основой эффективного планирования и управления. Анализ рынка является важнейшим компонентом маркетингового подхода в компании. В задачи исследования рынка входит сбор, анализ и обработка информации о товарах, клиентах, конкурентах и рынках. Сбор и обработка информации производятся в целях принятия решений по стратегии маркетинга и разработки планов маркетинга  компании.

Ценовая политика компании предполагает использование в перспективе широкой системы скидок для постоянных партнеров.

Конкретные размеры скидок будут определены после получения достаточного опыта в области производства светопрозрачных конструкций в г. Владимире и изучения потребительского спроса клиентов.

Цель проекта:

Создание дочерней компании по производству светопрозрачных конструкций широкого ассортимента для удовлетворения потребностей производственных компаний и частных лиц.

Ассортимент продукции:

• Окна и двери; витрины; офисные перегородки; остекление балконов и лоджий.

• Стеклопакеты различной формы и степени прочности.

• Подоконники,  водоотливы,  противомоскитные сетки,  жалюзи,

рольставни. 

Основные параметры:

1. Увеличение объемов продаж в 1,5 раза.

2. Получение чистой прибыли.

3. Увеличение доли фирмы на существующем рынке до 22%. В данном проекте рассматриваются различные условия, проводится необходимый анализ и приводятся требуемые расчеты для обоснования расширения производства выпускаемой продукции - светопрозрачных конструкций. В результате постоянного повышения качества различных элементов светопрозрачных   конструкций   возникла   возможность   появления универсального элемента, объединяющего имеющиеся новейшие разработки в этой области. На продукцию такого качества будет существовать постоянный спрос, вызванный имеющимся у потребителей (как физических, так и юридических лиц) стремлением повышать уровень технического оборудования зданий. Таким образом, в данной отрасли наблюдается конкуренция, так как, спрос на продукцию существует и постоянно повышается. Поэтому компания планирует завоевать больший сектор рынка сбыта данной продукции.

Раздел 2. Характеристика инновационного продукта (услуги).

В этом разделе дается характеристика новой продукции (услуг), получаемой в результате осуществления проекта.

Характеристика новой продукции (услуг) включает:

1. Вид продукции (услуг), получаемой в результате выполнения проекта: название, описание и область использования (наглядное изо​бражение на рисунках).

2. Степень новизны предлагаемой продукции (услуг), основные преимущества предла​гаемой продукции, наличие особенностей в технологии изготовления новой продукции (услуг).
3. Основные технико-экономические и потребительские характеристики предлагаемой продукции (услуг) в сравнении со свойствами аналогов у конкурентов, перечень потребностей покупателей, удовлетво​ряемых предлагаемой новой продукцией (услугой).
4. Соответствие предлагаемой новой продукции требованиям законодательства, а также международным стандартам качества, наличие сертификатов качества.
6. Наличие лицензии на производство новой продукции или оказания новых услуг, наличие торговой марки, наличие патентов или авторских свидетельств, защищающих особенности предлагаемой новой продукции (услуг).

7. Перечень потребителей продукции. Ожидаемый спрос на предлагаемую продукцию (услуги). Перечень конкурентов.

8. Структура жизненного цикла предлагаемой продукции.
9. Процесс распространения новой продукции, наиболее эффективные методы продажи предлагаемой продукции (услуг).
10. Стоимостные характеристики новой продукции (услуги).
11. Степень освоения предлагаемой проектом продукции (эскизный проект, опытный об​разец и т.д.).

12. Наличие и характеристика научно-технического потенциала конкурентов для получения аналога в ближайшие сроки.
13. Наличие и описание дополнительных услуг - предпродажное и послепро​дажное обслуживание клиентов, приобредших новую продукцию.           
Пример
Высокая конкуренция на рынке светопрозрачных конструкций диктует производителям необходимость использования индивидуализированной продукции, способной, помимо основных свойств (тепло и уют в любое время года и защита от городского шума), обладать рядом преимуществ: легкость ухода и простата эксплуатации, привлекательный внешний вид, многообразие дизайнерских решений.

Светопрозрачные конструкции из профиля REHAU позволяют установку любых видов остекления и обеспечивают при использовании соответствующих стеклопакетов необходимый уровень  звукоизоляции.

Материал RAU - ПВХ обладает высококачественной поверхностью. Поверхность отталкивает грязь и не требует тщательного ухода. Кроме этого материал обладает антистатическими свойствами. Простота в уходе является одним из факторов, привлекающих заказчиков.

Предлагаемая продукция обладает рядом преимуществ:

· Идеально защищает от сквозняков.

· Обеспечивает хорошую тепло и звукоизоляцию.

· Экологически безопасная (устанавливается в детских садах и больницах).

· Не зависит от перемен погоды (не нуждаются в покраске и ремонте).

· Хорошо сочетается с любым интерьером.

· Украшает фасады зданий (обладает неограниченными архитектурными возможностями).

· Долговечная (гарантированный срок службы без ухудшения потребительских свойств составляет не менее 42 лет).

· Прочная (стальное армирование) и простая в эксплуатации.

· Легко очищается (не требуется развинчивать рамы).

Пластиковые окна обеспечивают комфорт и здоровье своих владельцев. В комнатах, где они установлены, становится теплее, тише и чище. В загородных домах они на 20-25 % сберегают затраты энергии на обогрев помещений и продлевают ресурс отопительного оборудования, что, в конечном итоге, обеспечивает немалую экономию денежных средств.

Предлагаемая продукция обладает следующими техническими характеристиками:

· Коэффициент теплопередачи (Ur= 1,5 Вт/м2К с армированием).

· Коэффициент воздухопроницаемости (А<0,1).

· Группа нагрузки С.

· Крупная камера армирования (шириной 35 мм делает возможным применение армирования с высокими статическими свойствами).

Компания  более 7 лет выпускает светопрозрачные конструкции. Она располагаем проектно-конструкторским отделом и сертифицированным производством, оснащенным современным немецким оборудованием, с помощью которого можно  проектировать и изготовить конструкции любой формы и цвета, с любым рисунком переплета. При выборе партнера компания остановилась на профиле изготавливаемом немецкой фирмы REHAU поскольку:

· Фирма REHAU лидирует в своей отрасли и имеет разветвлённую инфраструктуру в России;

· Профиль REHAU был использован Госстандартом в качестве эталона сертификации и рекомендован Госстандартом для гражданского строительства;

· По заключению испытательного центра Системы Сертификации ГОСТ Р, профиль REHAU отнесён к профилю морозостойкого исполнения;

· Рекомендован к использованию правительством Москвы;

· Гарантированный срок службы более 42 лет (подтверждёно лабораторными испытаниями).

Компания имеет эксклюзивные отношения с компанией REHAU, что гарантирует получение информации о новейших разработках, технических консультаций и бесперебойные поставки любых комплектующих. Вся продукция компании имеет    сертификат    контроля    качества    REHAU. Он свидетельствует о том, что:

· Сотрудники компании прошли обучение и соблюдают все требования технологии производства;

· Компания подвергается регулярным техническим инспекциям со стороны представителей компании REHAU;
· Качество изделий компании соответствует стандартам компании REHAU.
Потребитель отдает предпочтение данной продукции вследствие:

· Собственного производства, оснащённого современным немецким оборудованием, имеющим Российские и Западные сертификаты качества;

· Качественных материалов ведущих Европейских производителей;

· Многоступенчатого контроля качества;

· Наличия собственной транспортной и сервисной службы;

· Предоставления бесплатных  консультаций заказчику;

· Осуществления бесплатных  замеров;

· Заключения контракта в удобном для заказчика  месте;

· Предоставления бесплатной доставки по Москве;

· Гарантийного периода в 5 лет.

Предлагаемая продукция гигиенически сертифицирована (Гигиенический сертификат № 77.01/12/229П.37176.12.0), деятельность компании подтверждена лицензией ГОССТРОЯ РФ ФЩ 016576 (Ш)/1.
Раздел 3. Выявление рынков сбыта инновационного продукта (услуги).
В этом разделе дается информация о потенциальных рынках, поэтому раздел должен включать следующие вопросы:

1. Характеристика основных рынков, на которые нацелен предлагаемый проектом инновационный продукт (услуга). Их типы и наименования.

2. Характеристика перспективных рынков для воз​можного расширения в будущем реализации предла​гаемого проектом инновационного продукта (услуги) с указанием их рыночной типологии (потребительский рынок, рынок предпри​ятий, оптово-розничный рынок, международный рынок) и местоположения.
3. Характеристика потенциальных рынков с точки зрения емкости, тенденций и ожидаемых изменений спроса в бли​жайшее время, требовательности к научно-тех​ническим нововведениям, допустимых цен.

4. Описание наиболее прогрессивной системы сбыта, на основе которой можно наилучшим образом проникнуть на указанные рынки с инновационной продукцией (услугой).
5. Описание причин приобретения предлагаемого инновационного продукта (ус​луги), а также возможных специфических требований со стороны потребителей по отношению к  данной группе продукции (услуг).
6. Характеристика потенциальных потребителей дан​ной инновационной продукции (услуги): возраст, нацио​нальность, пол, доходы, принадлежность к социально-экономической группе.

7. Характеристика потребителей (сегментов рынков) по регионам сбыта.  Потенциальные емкости каж​дого сегмента рынков, прогнозируемые доли на этих рынках (сегментах), перспективы их сохранения или увели​чения, анализ данных сегментов рынков по степени конкурентной борьбы, по их ценности и другим направлениям.
8. Факторы, определяющие спрос на инновационную продукцию (услугу) в каждом выбранном сегменте рынка.
9. Прогноз возможных изменений потребностей покупателей на выбранных сегментах рын​ков. Методы анализа потребностей и оценки спроса. Предложения производителя инновационной продукции по возможным изменениям.
10. Прогноз изменения емкости рынков (сегментов рынков) в ближайшее время и в перспективе.

11. Потенциальные объемы продаж инновационной продукции и ожидаемая реакция рынков (сегментов рынков) на нее.
12. Используемые при проведении анализа источни​ки информации о рынках и порядок сбора информации.
Пример
Данная продукция первоначально предназначалась для продажи в пределах Европейской части России, поскольку в этой части страны наиболее ярко выражена потребность в подобной продукции, что вызвано наличием большого числа крупных городов, в которых плотность месторасположения фирм и отдельных пользователей - потенциальных покупателей продукции несоизмеримо выше, чем в остальной части страны. Это связано также и с лучшими финансовыми возможностями жителей крупных городов.

Основной планируемый вид продаж - поштучный. Однако для заказчиков оптовых партий предполагаются скидки:

· При стоимости заказа от 2000$ до 3000$ -3% от общей стоимости изделий,

· При стоимости заказа от 3001$ до 5000$ -5% от общей стоимости изделий,

· При стоимости заказа от 5001$ до 20000$ -8% от общей стоимости изделий.

Для продвижения продукции на рынок будет широко использоваться реклама в средствах массовой информации, рекламные ролики по телевидению, рекламные щиты. Планируется широкое участие в форумах и выставках по данной тематике. Это представляется полезным для пропаганды продукции, завоевания известности и авторитета с целью  привлечения покупателей.

Уже   в   первое   время   ожидается   высокая   рентабельность, достигаемая за счет сравнительно невысокой себестоимости продукции, являющейся    результатом    оптовых    покупок    комплектующих преимущественно у фирм - официальных представителей компании REHAU.

Раздел 4. Анализ конкуренции на рынках сбыта предлагаемого продукта.
Этот посвящен анализу рыночной конъюнктуры, характеристике возможных конкурентов, их стра​тегии и тактике и включает следующее:
1. Оценка степени новизны инновационной продукции и динамичности изменений в  отрасли, к которой она имеет отношение. 
2. Выявление конкурентов, производящих аналогичную продукцию, и оценка их с точки зрения долей занимаемого рынка продукции. Описание имиджа конкурентов. Для проведения анализа можно использовать таблицу 1:
Анализ долей рынка конкурентов       


       Таблица 1.
	Название конкури​рующей организации
	Месторасполо​жение
	 Занимаемая доля

 рын​ка
	Предполагаемый объем продаж
	Ожидаемые потери производителя предлагаемой продукции вследствие конкуренции

	
	
	
	
	


3. Оценка динамики овладения долями рынков крупными конкурентами производителя предлагаемой инновационной продукции.
4. Характеристика существующих организационных структур управления инновационным процессом, используемых конкурентами.
5. Анализ инновационной деятельности конкурентов по разработке подобных технологий, а также предложений по предпродажному и послепродажному об​служиванию.  Оценка выделяемых бюджетов на НИОКР и доходов конкурентов от инновационных проектов.
6. Оценка конкурентоспособности предлагаемого инновационного продукта (услуги) на рассматриваемых рынках (сегментах рынков).
7. Анализ целесо​образности изменения ассортимента предлагаемой продукции (вида услуги) в зависимости от изменения конкуренции на рынке.
8. Определение стадии жизненного цикла инновационного продукта (услуги), на которой  фирма-производитель будет выходить с ним на выбранные рынки. 
9. Перечень рынков (сегментов рынков), на которых производитель предлагаемого продукта (услуги) будет осуществлять замещение инновационным продуктом устаревшей продукции. Графики замещения.  

10. Оценка вклада научных исследований и осуществления новых проектных разработок в увеличение прибыльности фирмы-производителя.
11. Характеристика основных позиций кон​куренции в сфере деятельности фирмы-производителя предлагаемой продукции (цены, качество, послепродажное обслуживание, имидж фирмы и др.)
12. Характеристика рекламных кампаний, бюджетов и рекламных фирм - партнеров конкурентов. 

13. Характеристика аналогов предлагаемой продукции у конку​рентов: основные технико-экономические и потреби​тельские показатели, уровень качества, дизайн. Анализ уровня цен, политики ценообразования. Для оценки сравнительных преимуществ производителя предлагаемой продукции (услуги) по перечисленным выше вопросам по отношению к будущим конкурентам можно использовать таблицу 2:

Оценка сравнительных преимуществ по отношению к конкурентам             Таблица 2.
	Факторы конкуренто​способности
	Фирма
	Главные конкуренты

	
	
	"А"
	"В"
	"С"…



	1. Наименование продукции
	
	
	
	

	1.1. Новизна
	
	
	
	

	1.2.Технико-экономи​ческие показатели
	
	
	
	

	1.3. Потребительские по​казатели
	
	
	
	

	1.4. Престиж торговой марки
	
	
	
	

	1.5. Уникальность
	
	
	
	

	1.6.Многовариантность использования
	
	
	
	

	1.7. Надежность
	
	
	
	

	1.8. Защищенность патентами
	
	
	
	

	1.9.Уровень послепро​дажного обслуживания
	
	
	
	

	2. Система ценообразования на продукцию
	
	
	
	

	2.1. Цена продажи
	
	
	
	

	2.2. Объемы поставок и предлагаемая система скидок
	
	
	
	

	2.4. Условия финансовых расчетов
	
	
	
	

	3. Каналы сбыта
	
	
	
	

	3. 1. Форма сбыта продукции:
	
	
	
	

	прямая доставка 
	
	
	
	

	Оптовые посредники
;
	
	
	
	

	продажа технологии производства продукции
	
	
	
	

	3.2. Система транспорти​ровки
	
	
	
	

	3.3.Логистика складских помещений
	
	
	
	

	4. Продвижение продукции на рынке
	
	
	
	

	4.1. Степень охвата рын​ка
	
	
	
	

	4.2. Использование рекламы:
	
	
	
	

	для покупателей
	
	
	
	

	для торговых посредников
	
	
	
	

	4.3. Индивидуальная про​дажа:
	
	
	
	

	стимулирование покупателей
	
	
	
	

	организация пробных продаж
	
	
	
	

	показ образцов продукции
	
	
	
	

	4.4. Продвижение товаров по каналам сбыта:
	
	
	
	

	Продажа на конкурсной основе
	
	
	
	

	премии торговым посредникам
	
	
	
	

	4.5. Телевизионный мар​кетинг
	
	
	
	

	4.6. Продажа товаров че​рез средства массовой информации.
	
	
	
	


Таблица составляется по предлагаемой инновационной продукции.
В таблице экспертным путем оценивается положение фирмы-производителя дан​ного инновационного продукта (услуги) относительно фирм-конкурентов.

В результате анализа и оценок, проведенных в предыдущих разделах, решаются следующие задачи:
· сегментирования рынка и составление профилей по​лученных сегментов;
· сравнительные оценки полученных сегментов и их отбор;
· позиционирования инновационного продукта в выбран​ных сегментах рынков.
Пример

В настоящее время на рынке светопрозрачных конструкций сложно выделить крупнейшего производителя данной продукции, вследствие развитости рынка  в России и существования  большого количества  конкурентов.

Сильной стороной конкурентов на внешнем рынке является длительность  нахождения на рынке, хороший имидж и наличие давних и хорошо отлаженных связей с потребителями.
Слабой стороной конкурентов является безусловно более высокая себестоимость продукции, объясняемая высокой стоимостью основного сырья на западном рынке и значительно большими затратами на оплату труда.

Несовершенство налогового законодательства в России в настоящее время оказывает отрицательное влияние на конкурентоспособность продукции, так как действующие ставки налогов делают высокой себестоимость продукции. Однако, существующие налоговые льготы для малых предприятий (возможность ускоренной амортизации) позволяют предприятию значительно сократить сумму налогов в первый год производства, давая тем самым возможность 100% освоения производственной мощности.

Рынок конкурентов                                             Таблица
	№
п/п


	Название

конкурирующей

фирмы


	Доля рынка,

которым она

владеет, 

%
	Предполагаемый

объем продаж,

тыс. $
	Предполагаемые потери,

вызванные

деятельностью

конкурентов, %

	1
	Дом Окон
	7
	500
	0.5

	2
	Хоббит
	5
	436
	1,0

	3
	VELUX
	10
	768
	0,8


Конкурентоспособность компании и главные конкуренты  Таблица 
	№ п/п
	Факторы конкурентоспособности
	фирма
	Главные конкуренты

	
	
	Дон-Строй+
	Дом Окон
	Хоббит
	VELUX

	1
	Продукция
	
	
	
	

	1.1
	Качество
	5
	4
	4
	5

	1.2
	Технико-экономические показатели
	4
	4
	3
	4

	1.3
	Престиж торговой марки
	2
	4
	3
	5

	1.4
	Уровень послепродажного обслуживания
	5
	5
	4
	5

	1.5
	Гарантийный срок
	5
	4
	4
	4

	1.6
	Уникальность
	4
	4
	4
	4

	1.7
	Многовариантность использования
	4
	4
	3
	4

	1.8
	Надежность
	5
	5
	4
	5

	1.9
	Защищенность патентами
	5
	5
	5
	5

	2
	Цена
	
	
	
	

	2.1
	Продажная
	5
	4
	4
	5

	2.2
	Процент скидки с цены
	4
	4
	3
	5

	2.3
	Сроки платежа
	5
	5
	3
	5

	2.4
	Условия предоставления кредита
	5
	4
	4
	5

	3
	Каналы сбыта
	
	
	
	

	3.1
	Форма сбыта:
	4
	4
	3
	4

	
	• Прямая доставка 

• Торговые представители 

• Предприятия-производители 

• Оптовые посредники
	5 
4 
5 
4
	5 
4 
4
5
	5 
3 
4 
4
	5 
4
5 
5

	3.2
	Степень охвата рынка
	5
	5
	4
	5

	3.3
	Размещение складских помещений
	5
	5
	5
	5

	3.4
	Система транспортировки
	4
	5
	4
	5

	4
	Продвижение продукции  на рынках
	
	
	
	

	4.1
	Реклама:
	5
	4
	4
	4

	
	• Для потребителей 

• торговых представителей
	5 
5
	4 
4
	4
4
	4
4

	4.2
	Индивидуальная продажа:
	4
	4
	4
	4

	
	• стимулирование потребителей
• демонстрационная торговля 

• показ образцов продукции
	4
4
5
	4
4 
4
	4
4 
4
	4
4
4

	4.3
	Продвижение продукции по каналам сбыта:
	5
	3
	2
	4

	
	· продажа на конкурсной основе

· премии торговым посредникам
	5 
5
	3 
3
	2
 2
	4
4

	4.4
	Телевизионный маркетинг
	3
	4
	3
	5

	4.5
	Продажа продукции через средства массовой информации
	5
	4
	4
	4

	Общее количество баллов:
	149
	138
	121
	148


Анализ профиля конкурентов                                                Таблица
	№ п/п
	Группы показателей
	Основные конкуренты

	
	
	Дом Окон
	Хоббит
	VELUX

	1
	Рынок
	
	
	

	1.1
	Размер рынка, %
	7
	5
	10

	1.2
	Рыночный спрос
	высокий
	высокий
	Высокий

	2
	Продукция
	
	
	

	2.1
	Освоение производства продукции
	есть
	есть
	Есть

	2.2
	Конкуренция товара
	высокая
	высокая
	высокая

	2.3
	Ассортимент продукции
	не очень большой
	средний
	большой

	2.4
	Конструкция и дизайн изделия
	есть
	есть
	есть

	2.5
	Новые изделия
	есть
	есть
	есть

	3
	Цены
	
	
	

	3.1
	Новые изделия за кв.м.(у.е.)
	от 90
	от 80
	От 90

	3.2
	Выпускаемые изделия за кв.м.
	от 120
	от 179
	от 110

	4
	Продвижение товаров
	
	
	

	4.1
	Реклама
	есть
	есть
	есть

	4.2
	Сбытовые службы
	есть
	есть
	есть

	5
	Организация сбыта и распределение продукции на рынке
	
	
	

	5.1
	Размеры каналов сбыта, шт.
	37
	28
	43

	5.2
	Развитие сбытовой сети
	быстрое
	умеренное
	быстрое

	5.3
	Контроль за каналами сбыта
	высокий
	очень высокий
	хороший


Раздел 5. Разработка плана маркетинга.
В этом разделе разрабатываются основные позиции плана маркетинга осуществляемого проекта и обязательно включаются следующие пункты:

1. Цели и стратегии маркетинга осуществляемого про​екта.

2. Ценообразование для инновационной продукции (услуги).
3. Система распространения данной продукции (услуги).

4. Методы стимулирования сбыта инновационной продукции (услуги).

5. Организация послепродажного обслуживания клиен​тов (если предусмотрено).
6. Реклама предлагаемой продукции (услуги).

7. Формирование общественного мнения о фирме-производителе и предлагаемой продукции  (услуги).

8. Бюджет маркетинга.

При рассмотрении вопросов, связанных с целями и стра​тегиями маркетинга (1), необходимо детализировать цели маркетинга по продаже предлагаемой продукции (услуги) в отдельности или в ассортименте; проникновению с этой продукцией (услугой) на вы​бранные рынки; перспективам роста в дальнейшем выбранных рын​ков, благодаря привлечению новых групп покупателей и выпуску новых модификаций продукции; диверсификации; конкурентной борьбе на рынках и т.д. 

После этого необходимо сформулировать конкретные стра​тегии маркетинга для достижения каждой из сформулиро​ванных целей и оформить в виде таблицы 3.
Определение стратегий маркетинга 



Таблица 3.
	Цели мар​кетинга
	Стратегии маркетинга
	Сроки выполнения
	Ответствен​ные исполнители

	
	
	
	


При выборе порядка ценообразования (2) на новую продукцию (услугу) необходимо учитывать следующие факторы:

а) основной ценообразующий фактор, учитываемый при формировании цены на новую продукцию  (услугу), например, высокое качество; низкие производственные издержки; спрос;   конкурентоспособность продукции и т.д.;
б) применяемые методы расчета конкретной цены на данную продукцию (услугу);
в) дальнейшая ценовая политика фирмы-производителя в отношении цен на данную продукцию (услугу) (обеспечение выживаемости, достижение максимальной прибыли, завоевание лидерства на рынке по объемам продаж, за​воевание лидерства по показателям качества продукции);
г) включение (или нет) гарантированных послепродаж​ных услуг в цену предлагаемой продукции;
д) соответствие предлагаемой цены на новую продукцию (услугу) имиджу фирмы-производителя;
з) прогноз изменения отношения покупателей к предлагаемой цене на новую продукцию (услугу); оценка эластичности спроса;
и) используемая фирмой-производителем в отношении предлагаемой инновационной продукции (услуги) политика стимулирования цен;
к) политика фирмы-производителя предлагаемой продукции в случае снижения конкурентами цены на аналогичную продукцию (услугу).
Разрабатывая систему распространения новой продукции (3) необходимо определить следующее:

а) схему поступления инновационной продукции (услуги) на рынок;
б) структуру, размер и рентабельность предполагаемых кана​лов сбыта;
в) оптимальность предполагаемой схемы транспортировки новой продукции (предоставления ус​луги), виды транспорта (железнодорожный, морской, автомобильный и т.д.); частота поставок;
г)  наличие собственного транспорта (какого, в каком ко​личестве) или привлечение  транс​портных компаний (их краткая характеристика);
д) способы ускорения, удешевления транспорти​ровки продукции, улучшения ее сохранности в пути;
ж) оптимальность расположения складов и магазинов по отношению к рынкам сбыта;
з) планируемые складские запасы новой продукции и их соответствие емкости складов (собственных или арендуемых);
и) организацию торговли предлагаемой продукцией: самостоятельно или через сеть по​средников (см. таблицу 4);
                 Характеристика системы сбыта продукции        


Таблица 4.
	Каналы сбыта продукции
	 Организация сбыта в фирме-производителе
	Эффективность, преимущества и недостатки        

	1. Со складов фирмы-производителя
	
	

	2. С помощью по​среднической сети
	
	

	3. Через сеть мага​зинов:
	
	

	- оптом
	
	

	- в розницу
	
	

	4. Продажа производственным предприятиям
	
	

	5. Выставки-продажи
	
	

	6. Другие спо​собы
	
	


к) оптимальность размеров партий предлагаемой инновационной продукции с точки зрения их сбыта на внешних и внутренних рынках:

л) численность и квалификацию работ​ников сбытовых служб фирмы-производителя инновационной продукции, дилеров, других по​средников в каждой торговой точке для успешной реализации предлагаемой продукции;
м) способы обеспечения дилеров и других посред​ников всей необходимой для их работы информацией о новой продукции;
н) уровень порчи предлагаемой продукции, ожидаемый в ходе товародвижения;
о) организацию контроля за кана​лами сбыта;
п) возможные новые каналы и методы товародвижения предлагаемой продукции и перспектива развития сбытовой сети фирмы-производителя.
При выборе методов стимулирования сбыта (4) инновационной продукции (услуги)  следует установить:

а) способы оценки и выбора раз​личных методов стимулирования сбыта для покупа​телей, а также для работников фирмы-производителя, посредников и работ​ников сферы торговли (продажа в кредит, скидка при покупке, пре​мии, гарантия выплат, льготные сделки и т.д.);
б) необходимость использования выставок-продаж, ярмарок, потребительских конференций новой продукции (услуги), предложений пробных образцов новой продукции, проведения ее презентаций; необходимость приглашения на фирму-производителя новой продукции потребителей, торговых агентов;
в) возможность продажи продукции в рассрочку;
г) зависимость зарплаты работников сбытовой службы фирмы-производителя, дилеров, других посредников от объемов реализации предлагаемой продукции (социальный пакет, бонусы, премии, ценные подарки и т.д.);
д) особенности стимулирования продаж для новой продукции (услуги).

 Разрабатывая систему организации послепродажного обслуживания клиентов (5) - пользователей предлагаемой продукции, необходимо определить:

а) соответствие перечня и качества по​слепродажных услуг запросам потребителей;
б) оптимальность расположения сервисных пунк​тов и складов запасных частей  отношению к будущим потреби​телям новой продукции;

 в) организация гарантийного ремонта: среднее время выявления возможных неисправностей в сравнении с конкурентами, пред​полагаемое среднее время ремонта, предполагаемая частота использования запасных деталей и узлов, средняя стоимость ремонта и запчастей в сравнении с аналогичными ценами у конкурентов;

г) оптимальные размеры запасов на складе запасных частей для новой продукции и система контроля данных запасов;
д) наличие необходимой квалификации и ком​муникабельности работников сервисной службы;
з) возможность появления претензий из-за отсутствия или задержки нужных запасных частей и возможные отзывы потребителей о работе сервисных точек, которые планируется использовать для новой продукции;
ж) предложения по совершенствованию существующей системы по​слепродажного обслуживания для опережения в этой области конкурентов.
Планируя  проведение рекламной кампании (6) новой продукции (услуги), необходимо охарактеризовать следующие вопросы:

а) цели проведения рекламной кампании и их соответствие целям фирмы-производителя;
б) на кого направлена реклама (целевые группы поку​пателей, сегменты рынка, рынок в целом и др.):
в) средства массовой информации, ис​пользуемые в рекламной деятельности (рекомендуется запол​нить таблицу 5):
                   Используемые средства рекламной деятельности   

Таблица 5.
	Вид рекламы
	Как будет использован?
	Эффективность (преиму​щества и недостатки)

	1. Рассылка рекламных предложений отдельным по​купателям
	
	

	2. Вывески в магазинах
	
	

	3. Теле- и радиореклама
	
	

	4. Рекламные объявления в журналах и газетах
	
	

	5. Рекламные щиты на ули​цах
	
	

	6. Издание пла​катов
	
	

	7. Штендеры
	
	

	8. Издание брошюр
	
	

	9. Реклама в телефонных справочниках
	
	

	10. Издание рекламных про​спектов
	
	


г) планируемые финансовые средства на проведение рекла​мной кампании новой продукции (услуги);
д) обоснование выбора видов рекламы (информативная, увещевательная, напоминающая), наличие фирменного стиля, с какими рекламными компаниями работает фирма-производитель новой продукции (услуги);
з) прогноз отношения покупателей к используемым фирмой формам рекламного обращения; 
ж) оценка эффективности планируемой рекламы но​вой продукции (услуги), влияния рекламы на привлечение но​вых потребителей и оказания на них стимулирую​щего воздействия. 

Следующим элементом плана маркетинга является формирование общественного мнения о фирме и предлагае​мой ею новой продукции (услуге) (7). Здесь необходимо определить:

а) целесообразность создания службы связи с обще​ственностью;
б) Целесообразность организации встреч с представите​лями общественности и средств массовой информации, с указанием их периодичности;
в) целесообразность и регулярность приглашения на пресс-конференции представителей прессы, радио и телевидения;
г) необходимость наличия членства фирмы-производителя новой продукции (услуги) в общественных ассоциациях.
Завершающим этапом разработки плана маркетинга является составление бюджета маркетинга (8), заключающееся в определении всех статей затрат по всем пунктам плана маркетинга и последующей оптимизации как бюджета в целом, так и отдельных его статей.
Пример

 На данный момент компания определяет пять основных целей для обеспечении ее  быстрого роста:
I.   Получение максимально возможной прибыли
II.  Укрепление положения на рынке 
III.   Обеспечение благосостояния  работающих, включая рабочих
IV.  Достижение максимальной производительности труда
V.   Разработка, производство инновационного продукта и обновление технологий

VI. Внедрение дополнительных производственных единиц
Остановимся подробнее на каждом из вышеперечисленных пунктов:

1.Максимально возможная прибыль является основной целью, ради которой создается дочернее предприятие. Под максимально возможно понимается прибыль, получаемая при полном использовании  производственных и человеческих ресурсов.
2. Положение на рынке является второй по значимости из поставленных целей. В соответствии с этим предполагается завоевание основной доли рынка в производстве пластиковых окон Владимирской области и постепенное установление монополистических прав.

3.Нанимая рабочих, компания берет на себя ответственность за их уровень заработной платы. Соответственно, чем выше уровень, тем увереннее положение компании на рынке. Поэтому в интересах компании обеспечить своих рабочих конкурентоспособной зарплатой, а также социальным пакетом. Имидж преуспевающей фирмы внушает окружающим уверенность, а это значит, что у потенциальных клиентов появится желание сделать заказ или заключить контракт именно с такой компанией.

4. Достижение максимально возможной производительности труда путем применения прогрессивных технических средств и приемов труда является одним из важных факторов обеспечения  максимальной прибыльности.

5. При внедрении современных технологий, постоянно улучшая качество изделий и расширяя номенклатуру выпускаемой продукции, компания может добиться успеха, поэтому  планирует  открыть дочерние предприятия.

Достижение поставленных целей возможно лишь при быстром развитии производства, наличии достаточных финансовых средств, а также благоприятных внешних условиях.
1.Клиенты.
Основными клиентами компании являются строительные организации (55%) индивидуальные застройщики (30%) индивидуальные потребители, осуществляющие ремонт вторичного жилья (15%). Данные проведенного  исследования показали, что более 50 % опрошенных нуждаются в продукции компании при соответствующем соотношении цены и качества. 
2. Ценовая политика.
Система ценообразования базируется на преимуществах компании:

· способность выпускать продукцию высокого качества;

· сложившаяся  высокопрофессиональная штатная структура компании;

· расширение ассортимента выпускаемой продукции;

· возможность снижения себестоимости 1 кв.м. изделия, несмотря на увеличение стоимости расходных материалов и комплектующих.

Исходя из этого, на ближайшие 2 года принимается следующую стратегию ценообразования: высокое качество - высокая цена. В первый год выпуска продукции цена на одно изделие (светопрозрачную конструкцию) составит 95 у.е., что соизмеримо с ценой конкурентов на аналогичную продукцию.
3. Мероприятия по продвижению продукции на рынок. Планируется:

· разработка и выпуск общего рекламного проспекта предприятия и рекламно-информационных листовок по всем видам продукции;

· регулярное участие в тематических выставках, создание и обучение постоянной  группы стендистов (2-Зчеловека);

· размещение рекламных материалов в специализированных печатных изданиях;

· съемка   видеофильма   с   демонстрацией   продукции предприятия;

· создание красочной рекламной упаковки;
· создание веб-сайта продукции.
4. Организация каналов сбыта на внутреннем рынке.
· Заключение договоров  со строительными организациями;

· Проведение переговоров с ремонтными организациями, передача им рекламных материалов, рекламная поставка продукции  по их заявкам;

· Осуществление телефонной, почтовой связи с закупщиками строительных материалов, магазинами и рынками, продающими окна, двери, выявление их потребностей.

· Проведение переговоров со строительной организацией СУ-155 о  поставке  пробной партии окон для испытаний, при положительных результатах которых – подписание 2-х летнего контракта.

Ориентировочные затраты на маркетинговые мероприятия составят 250 тыс. у.е. в год.
Раздел 6. Разработка производственного плана
Главная задача этого раздела заключается в обосновании производственных возможностей фирмы-производителя инновационной продукции (услуги) в ре​зультате осуществления выбранного проекта реально про​изводить необходимое количество данной продукции или предоставлять услуги в запланированные сроки и с высоким качеством, то есть  необходимо по​казать возможности эффективной организации производства.
При написании данного раздела необходимо осветить следующие вопросы:
а) размещение производства новой продукции на дейст​вующем или вновь создаваемом предприятии;
б) рациональность месторасположения про​изводства новой продукции относительно рынка, по​ставщиков, доступности рабочей силы и материальных ресурсов, транспорт​ных развязок и т.д.
в) существующие и дополнительные производст​венные мощности, необходимые для производства но​вой продукции и сроки их освоения и ввода (данную информацию рекомендуется представить в виде таблицы 6);
г) потребность в основных средствах, необходимых для организа​ции производства новой продукции, в материальных ресурсах, наличие производственных запасах новой продукции;
д) возможные трудности и проблемы при органи​зации производства новой продукции,
использование современ​ных методов организации производства. 

    Характеристика производственной мощности фирмы-производителя           Таблица 6.
	Содержание
	200.... г.
	200.... г.
	Всего


	
	Помесячно
	Поквартально JH.Ul\t5a\J I uJIbnU
	

	
	1
	2
	…….…


	12
	1
	2
	3
	4
	

	1. Объем производства продукции (в натуральном выражении):

1.1……………….
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2. Общая площадь произ​водственных мощностей, м2
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3. Количество единиц установленного оборудо​вания, всего


	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4. Установленная мощность электроустановок, кВт
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	5. Расход электроэнергии на производственные цели, кВт
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6. Планируемые объемы ввода:
 1). Производственных площадей по видам про​дукции:
1.1.......................

2). Оборудования по ви​дам продукции:

1.1.......................

3). Энергоустановок
	
	
	
	
	
	
	
	
	


ж) поставщики сы​рья, материалов, полуфабрикатов и комплектующих изделий, необходимых для изготовления новой продукции, их репутация и опыт работы с данными поставщиками;
з) использование производственной кооперации, для выполнения каких этапов выпуска новой продукции, перечень субподрядчиков, их репутация, наличие опыта работы с данными партнерами;
и) наличие, причины ограничений объе​мов производства или поставок ресурсов для выпуска новой продукции, пути устранения;
к) планирование производ​ства и разработка производст​венных графиков, распределение обязанностей по выполнению данных задач;
л) предполагается схема организации производ​ственных потоков при изготовлении новой продукции;
м) документированные процедуры, методы проведения испытаний и кон​троля качества изготовления новой продукции;
н) соблюдение требований по защите окру​жающей среды и утилизации отходов при производ​стве новой продукции;
о) расчет издержек производства и динамики их изменения издержек (предлагается использовать таблицу 7);
п) наличие производственных площадей для возможного расширения производства новой продукции и перехода на новые технологии ее изготовления;
р) новые технологии или технологические принципы используемые в производственном процессе;
с)  особенности подготовки произ​водства, план подготовки производства и сроки организации выпуска новой продукции;
у) возможности использования существующего оборудования с учетом степени его физического и морального износа организовать производственный процесс новой продукции;
ф) потребность в приобретении нового оборудования (перечень, сроки приобретения, стоимость, поставщик).
Перечень затрат на производство и реализацию инновационного продукта      Таблица 7.
	Затраты на производство и реализацию
	200......г.
	200..... г.
	Всего


	
	Помесячно
	Поквартально
	

	
	1
	2
	…
	12
	1
	2
	3
	4
	

	Всего:
в том числе
- электроэнергия
- материалы
- полуфабрикаты
-спецоборудование 

- транспортные расходы
- оплата труда
- отчисления на соци​альное страхование
- амортизация основных фондов
- страхование имуще​ства предприятия
- платежи по кредитам
- оплата работ по сертификации продукции
- затраты на командировки
- затраты на гарантийный ремонт и обслуживание
- затраты на рекламу
- плата за аренду
- субподрядчики 


	
	
	
	
	
	
	
	
	


Пример

График производственных мероприятий, освоения мощностей и сбыта продукции     Таблица                                                                                                                                                                                   

	Мероприятия

( по неделям)
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11-22
	23-34
	35-46
	47-58

	Переговоры с подрядчиками и поставщиками оборудования
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Кредитование
	
	
	
	
	
	
	+
	+
	
	
	
	
	
	

	Расчеты за оборудование
	
	
	
	
	
	
	
	
	+
	
	
	
	
	

	Изготовление, поставка, монтаж, наладка оборудования
	
	
	
	
	
	
	
	+
	+
	+
	
	
	
	

	Расчеты по наладке оборудования
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	+
	
	
	
	

	Заключение договоров по поставке материалов
	
	
	
	
	+
	+
	+
	+
	+
	+
	
	
	
	

	Заключение договоров на реализацию готовой продукции
	
	
	
	
	
	
	+
	+
	+
	+
	
	
	
	

	Изготовление и сбыт  малых серий готовой продукции (75% освоения мощности)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	+
	+
	+
	

	100% освоение мощности 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Третий и четвертый производственные этапы (III-IV) - освоение мощности до 100% планируется реализовать в летне-осенний период, т.е. в период пикового спроса. По коммерческим прогнозам фирмы будут заключены долговременные договоры с оптовыми потребителями на поставку готовой продукции, что позволит работать стабильно со 100%-ной загрузкой мощностей в течение всего года. 
График производства и сбыта продукции по периодам освоения мощности                                                                 Таблица

	Показатель
	Стоимостное выражение показателя, тыс. руб.

	1. Плановый период, кварталы
	I
	II
	III
	IV

	2. Уровень освоения мощности
	75%
	100%
	100%
	100%

	3. Объем оборота
	731,4
	975,0
	975,0
	975,0

	4. Затраты на основные материалы
	337,5
	450,0
	450,0
	450,0

	5. Доход с оборота без учета НДС
	393,9
	525.0
	525,0
	525,0

	6. Рентабельность 
	
	
	
	116,7%



1. Расчет выполнен на основе планируемого объема оборота - 325,0 тыс. руб./месяц согласно прогнозу продаж.
2. Плановые периоды освоения мощности (кварталы) не привязаны к конкретным календарным периодам.

Таким образом, расчетная рентабельность оборота составляет около 1,2   (120%)   и   позволяет   фирме   иметь  достаточный  запас платежеспособности в случае непредвиденных изменений условий рынка сбыта готовой продукции.

Раздел 7. Разработка организационного плана.
В данном разделе разрабатывается состав партеров-участников осуществ​ления инновационного проекта, планируется их деятельность, а также предлагается opганизационная схема, способствующую наиболее эффективному сотрудничеству партнеров по достижению целей проекта, созданию условий для разработ​ки, освоения, производства и поставки на рынок в плани​руемые сроки и в необходимом количестве новой продукции. При этом рекомендуется описать следующие  вопросы:

Организационная схема 

а) состав и организационная схема взаимосвязей всех партнеров-участников осуществления инновационного проекта;                        

б) предлагаемая система управления осуществлением проекта; 

в) построение и расчет единого сетевого графика работ по реализации проекта;
г) состав подразделений фирмы-производителя новой продукции (услуги), участвующих в осу​ществлении проекта, их функции;
д) координация взаимодействия всех служб и подразделений фирмы-производителя, участвующих в осуществлении инновационного проекта;
ж) формирование документооборота инновационного проекта;
з) автоматизация задач системы управления осуществлени​ем инновационного проекта.

Рабочие кадры
а) расчет и обоснование потребности в кадрах по профессиям, необходимые уровни зарплаты по профессиям; 

б) квалификационные требования (образование, про​фессиональная подготовка, опыт работы);
в) формы привлечения к труду (постоянная работа, совместительство и т.д.);
г) наличие требуемых рабочих непосредственно на предприятии или в данном регионе;
д) особые условия, требующиеся для работников предприятия,  участ​вующих в осуществлении инновационного проекта (например, допол​нительные материальные льготы, социальный пакет);
ж) использование система аттестации (тестирования), профессиональ​ной подготовки, повышения квалификации и пере​подготовки кадров для работников фирмы-производителя, занятых в выполнении инновационного проекта;

 з) система стимулирования труда основных и вспомо​гательных работников (включая материальные вычета за невыполнение плана производства).
Административно-управленческий персонал (АУП)
а) необходимое количество АУП по категориям и функциональному назначению для управления инновационным проектом;
б) характеристика АУП (возраст, образование, уровень профессиональ​ной подготовки, опыт работы, владение акциями фирмы);
в)  использование система аттестации (тестирования), повышения квалификации для АУП фирмы-производителя, участвующих в выполнении инновационного проекта
г) система распределения обязанностей и персональной ответственности за осуще​ствление проекта;
д) система стимулирования труда управленческих ра​ботников.

Пример
Численность работников на 01.04.03г. составила 25 человек, в том числе основное производство -15 человек. Управление (в таблице указан существующий персонал, за исключением мастеров, которые войдут в штат для осуществления настоящего проекта)
Таблица 

	Должность
	Кол. (чел)
	Тыс.

руб.
	Выплаты
	Период

	Генеральный директор
	1
	40
	Ежемесячно
	Весь

	Зам. генерального директора
	1
	25
	Ежемесячно
	Весь

	Главный бухгалтер
	1
	25
	Ежемесячно
	Весь

	Бухгалтер
	1
	15
	Ежемесячно
	Весь

	Главный инженер
	1
	25
	Ежемесячно
	Весь

	Главный энергетик
	1
	25
	Ежемесячно
	Весь

	Начальник охраны
	1
	22
	Ежемесячно
	Весь

	Сотрудники охраны
	6
	15
	Ежемесячно
	Весь

	Уборщицы
	2
	4
	Ежемесячно
	Весь


Доля затрат на заработную плату в общих административных издержках  составляет 40%
         Производство (Действующее)                                             Таблица
	Должность
	Кол.(чел)
	Тыс.

руб.
	Выплаты
	Период

	Начальник цеха
	1
	17
	Ежемесячно
	Весь

	Мастер (начальник смены)
	2
	14
	Ежемесячно
	Весь

	Производственные рабочие
	12
	12
	Ежемесячно
	Весь


                     Проектируемое производство                                                     Таблица

	Должность
	Кол.(чел)
	Тыс.

руб-
	Выплаты
	Период

	Начальник цеха
	1
	12
	Ежемесячно
	7-36 мес.

	Мастер (начальник смены)
	2
	10
	Ежемесячно
	7-36 мес.

	Производственные рабочие и ИГР непосредственно занятые изготовлением продукции
	30
	15
	ежемесячно
	7-36 мес.

	Наладчики оборудования
	2
	18
	ежемесячно
	7-36 мес.


Производство рассчитано на работу в 2 смены по 8 часов каждая при 250 рабочих днях в году и коэффициенте использования рабочего времени. Заработная плата - повременная. Доля затрат на заработную плату в производственных накладных расходах - 92%.
Доля затрат на заработную плату в общей сумме производственных затрат  составляет 6,6%. 

                 Персонал службы маркетинга                                                                  Таблица
	Должность
	Кол.(чел.)
	Тыс. руб.
	Выплаты
	Период

	Сотрудники отдела сбыта
	3
	15
	ежемесячно
	Весь

	Рабочие (сбыт, снабжение)
	4
	9
	ежемесячно
	Весь


Маркетинг (проектируемое производство)                                                    Таблица
	Должность
	Кол.(чел.)
	Тыс.

руб.
	Выплаты
	Период

	Сотрудники отдела сбыта
	2
	15
	ежемесячно
	7-36 мес.

	Рабочие (сбыт, снабжение)
	2
	10
	ежемесячно
	7-36 мес.


Указанные 2 сотрудника отдела сбыта будут привлечены из функционирующего в настоящее время отдела сбыта. Численность существующего ныне отдела сбыта - 3 человека. Доля затрат на заработную плату в издержках на маркетинг и сбыт -26%. 

Система стимулирования:

Планируется выплата вознаграждений по итогам в размере месячного оклада. Выплаты и налоги на фонд заработной платы:

Ставки налогов на заработную плату %                            Таблица
	Наименование
	%
	Периодичность

	Выплаты в фонд соц. страхования
	5,4
	Ежемесячно

	Выплаты в фонд занятости
	1,5
	Ежемесячно

	Выплаты в фонд ОМС
	3,6
	Ежемесячно

	Транспортный налог
	1.0
	раз в квартал

	Налог на нужды образования
	1,0
	раз в квартал


Подоходный налог - взимается по прогрессивной шкале, базовая ставка -12%.
Обучение персонала:

Обучение персонала будет проводиться во время проведения пуско-наладочных работ и выпуска опытной партии при участии специалистов фирмы "REHAU". За время обучения персоналу будет выплачена заработная плата, которая и составит основную долю затрат на обучение.

Организационная  структура:

Компания "Дон-строй +" является дочерним предприятием компании "Дон-строй". Компания "Дон-строй", как имеющая большой опыт международных коммерческих операций, берет на себя организацию системы сбыта готовой продукции. Структура управления и разделение функций предприятий имеет следующий вид:

Общие сведения о руководящем персонале:

Борисов Александр Иванович - генеральный директор, образование высшее, технолог по деревообработке, работа по специальности с 1975 года, начиная с мастера цеха, технолога, начальника ОТК, руководителя предприятия.

Лаптева Екатерина Яковлевна - заместитель генерального директора по производству, образование высшее, технолог по деревообработке, работа по специальности с 1975 года, начиная с мастера цеха, технолога, начальника цеха и т.д.

Дворедков Юрий Васильевич - главный инженер, образование высшее, инженер-конструктор, работал с 1960 года краснодеревщиком, модельщиком, конструктором, главным инженером.

Ушаков Александр Павлович - главный энергетик, образование высшее, специальное, работа по специальности с 1986 года.

Седов Эдуард Владимирович - начальник цеха, образование высшее, в должности начальника цеха с 1993 года.

Емельянова Любовь Викторовна - главный бухгалтер, образование высшее, работа по специальности с 1980 года.

Примером достаточной эффективности работы команды управления является работа по созданию и наладке производства светопрозрачных конструкций в главной компании «Дон-строй» в г.Москва в течение 1992 -2002 г.г. Сначала было организовано производство поворотно-откидных окон и дверей, а затем построены цеха в городах Санкт-Петербург, Краснодар, Калининград, Екатеринбург, Нижний Новгород. Уровень качества оконных блоков и дверей позволял успешно конкурировать с аналогичной продукцией западных фирм.

Правом подписи финансовых документов обладают  генеральный директор, заместитель генерального директора и главный бухгалтер.

Генеральный директор осуществляет общее руководство работ, особое внимание уделяя организации сбыта.

Заместитель генерального директора руководит производственным процессом, основной задачей считая обеспечение необходимого уровня качества готовой продукции.

Главный инженер и главный энергетик обеспечивают эффективную безаварийную работу оборудования.

Начальник   цеха   непосредственно   обеспечивает   выполнение производственного плана по выпуску готовой продукции.

Главный бухгалтер обеспечивает систему учета и контроля финансовых и материальных средств.

Раздел 8. Юридическое обеспечение инновационного проекта и характеристика   научно-производственной фирмы.
Задачей раздела является рассмотрение вопросов правового обеспечения осуществления инновационного проекта. Здесь приводится информация, связанная с организационно-правовой формой фирмы-производителя новой продукции: форма собственности и правовой статусом (индивидуальные частные предприятия, товарищества с ограниченной ответственностью, акционерные общества открытого или закрытого типа, государственные предприятия, муниципальные предприятия).

Таким образом, в этом разделе необ​ходимо осветить следующие основные моменты:

1. Полное и сокращенное наименование фирмы, банковские реквизиты, адрес налоговой инспекции, контролирующей фирму.
2.Дата создания и регистрации фирмы, где и кем зарегистрирована, номер регистрационного свидетельства, наименование органа, зарегистриро​вавшего фирму, почтовый и юридический адрес, учредительные документы.
3. Подчиненность фирмы – вы
шестоящий орган.
4. Миссия фирмы.

5. Вид деятельности - экономический сектор отрасли (промышленная, строительная, торговая, научно-производственная,  инжиниринговая, маркетинговая и т.д.).
6. Перечень основной продукции и услуг, предлагаемых рынку данным сектором отрасли.

7. Географическое положение этого рынка (локальный, региональный, национальный, международный).

8. Форма собственности (частная, государственная, му​ниципальная).

9. Принадлежность капитала (национальный, ино​странный, смешанный).

10. Наиболее значительные акционеры фирмы-производителя новой продукции.

11. Для акционерного общества: количество разрешенных к выпуску акций; количество выпущенных акций; количество обращающихся акций; номинальная стоимость одной акции; рыночная стоимость акции;
12. Аспекты деятельности фирмы-производителя новой продукции, подлежащие госу​дарственному контролю.

13. Лицензии на виды деятельности, являющиеся пред​метом рассмотрения в данном инновационным проекте. 
14. Договора и соглашения с другими организациями по данным видам деятельности. Если инновационный проект предполагает совместную деятельность с другим предприятием, то представляется правовая форма совместной деятельности и дается ее характеристика, а так​же принципы взаимодействия, механизмы взаиморасчетов и распределения прибыли, излагаются возможные преиму​щества и недостатки такой формы сотрудничества
15. Правоустанавливающие документы, необходимые для обеспече​ния деятельности фирмы по осуществлению инновационного проек​та (патенты, торговые марки и знаки и т.д.).

16. Характерные условия работы фирмы (циклы дело​вой активности, взаимодействие с государственными и муниципальными органами управления и т.д.).

17. Характеристика основных клиентов (име​ющихся и потенциальных).

18. Наименование и местоположение дочерних компа​ний и филиалов.
19. Количество работающих, в том числе рабо​чих, специалистов, административно-управленческо​го персонала.

20. Финансовое состояние фирмы, структура и размер капитала.

21. Уровень качества и конкурентоспособности выпус​каемой в настоящее время продукции.

22. Объем выпуска продукции (услуг) и доля рынка по каждому виду продукции.

23. Удельный вес сертифицированной продукции и экс​порта.

24. Стратегия фирмы в отборе инновационных проектов.

25. Характеристика портфеля инновационных проектов фирмы и соответствие данного инновационного про​екта требованиям портфеля.
26. Соответствие предлагаемого инновационного проекта общим целям фирмы (реструктуризация, внедрение новых технологий, разработка принципиально новых товаров). 

27. Конкретные цели фирмы, которые она стремится достигнуть в результате осуществления инновационного проекта (увеличение общего объема продаж по сравнению с предшест​вующим периодом; получение чистой прибыли; увеличение доли фирмы на существующем рынке; завоевание нового рынка и т.д.)
28. Стратегия фирмы по достижению поставленных це​лей выполнения инновационного проекта.

29. Отношение к инновационному проекту органов государственной и ме​стной власти.

30. Предполагаемые формы участия инвесторов в осуще​ствлении инновационного проекта.

31. Новые товары или услуги, получаемые в результате выполнения инновационного проекта, их преимущества по сравнению с про​дукцией конкурентов и привлекательность для покупателей.
32. Наиболее перспективные клиенты для новой продукции (услуги).

33. Общая стоимость предлагаемого инновационного проекта и по​требность в финансировании, возможные источники финансирования проекта, гарантии по возврату кредитов. 
34. Прогноз объемов продаж новой продукции (услуг),  ожидаемая выручка от продаж в планируемом пе​риоде.

35. Уровень прибыльности инвестиций в рассматривае​мый проект.
36. Жизненный цикл и срок окупаемости инновационного проекта.

37. Перспективы дальнейшего развития бизнеса фирмой производителем новой продукции на основе данного инновационного проекта.

Пример
Наименование: ООО "Дон-строй +"
Место расположения - г. Владимир.

Дата регистрации: 31.03.2003г.

Дата начала хозяйственной деятельности: 19.04.2003г.

Генеральный директор - Борисов Александр Иванович

Зам. генерального директора по производству - Лаптева Екатерина

Яковлевна

Главный инженер - Дворедков Юрий Васильевич.

Организационно-правовая форма предприятия - Общество с ограниченной ответственностью.

Форма собственности - частная.

Основной вид деятельности предприятия - производство светопрозрачных конструкций.

Команда управления предприятия имеет длительный опыт работы в этой области. Она сформировалась в начале 90-х годов.

Раздел 9. Оценка экономического риска.
Задача данного раздела – выявить и рассчитать величину возможных рисков в процессе выполнения инновационного проекта и предложить меры, ограничивающие их влияния. При написании данного раздела необходимо:

1. Составить перечень возможных групп рисков (при​родные, политические, юридические, экологические, финансовые, маркетинговые, технические, научные и др.), ко​торые могут иметь место при выполнении данного инновационного проекта, и определить ожидаемые от них последствия (ущербы).
2. Определить источники этих рисков и наиболее веро​ятные моменты их возникновения.

3. Дать общую оценку экономического риска инновационного проекта.

4. Перечислить возможные методы оцен​ки величин рисков (экспертный, аналитический, ста​тистический) и дать их сравнительную характеристику.

5. Указать организационные меры, которые планирует фирма-производитель новой продукции (услуги), по нейтрализации выявлен​ных рисков (например, распределение риска между участниками проекта, резервирование средств и др.).

6. Определить степень риска, возлагаемого на инвесторов.
7. Предложить программу страхования от возможных рисков (перечень компаний, описание условий и сумм страхования возможных рисков).











Пример
Оценка риска                                                                                  Таблица 
	
	Вид риска
	Вероятность
	Приоритет

	1
	Повышение цен на комплектующие
	0.3
	1

	2
	Снижение цен конкурентами
	0.2
	1

	3
	Недостаточный спрос
	0.5
	2

	4
	Неплатежеспособность потребителей
	0.3
	2

	5
	Нестабильное качество комплектующих
	0.1
	2

	6
	Появление альтернативного продукта
	0.3
	2

	7
	Рост налогов
	0.1
	1

	8
	Недостаток оборотных средств
	0.2
	2

	9
	Недостаточный уровень зарплаты
	0.2
	2





Веса групп:

W2=2/K*(f+l)==0.25 (где К - № приоритета - 2) 

Wl=(W2*(K-l)*f+l-l)/K-l=0.75

Веса простых рисков в первой приоритетной группе равны 0.75/3=0.25 Во второй группе: 0.25/6=0.042.
                                                           Таблица

	Вид риска
	Вероятность
	Вес
	Баллы (вер.* вес)

	1
	Повышение цен на комплектующие
	0.3
	0.25
	0,075

	2
	Снижение цен конкурентами
	0.2
	0.25
	0,05

	3
	Недостаточный спрос
	0.5
	0.042
	0,021

	4
	Неплатежеспособность потребителей
	0.3
	0.042
	0,0126

	5
	Нестабильное качество комплектующих
	0.1
	0.042
	0,0042

	6
	Появление альтернативного продукта
	0.3
	0.042
	0, 0126

	7
	Рост налогов
	0.1
	0.25
	0,025

	8
	Недостаток оборотных средств
	0.2
	0.042
	0,0084

	9
	Недостаточный уровень зарплаты
	0.2
	0.042
	00084

	ИТОГО
	-
	-
	0,3172


Принимая показатель ИТОГО за 100 баллов, находим значения рисков в баллах:

	Вид риска
	Значение в баллах
	Ранжирование

	1
	Повышение цен на комплектующие
	23.6
	1

	2
	Снижение цен конкурентами
	15.8
	2

	3
	Недостаточный спрос
	6.6
	4

	4
	Неплатежеспособность потребителей
	4.0
	5-6

	5
	Нестабильное качество комплектующих
	1.3
	9

	6
	Появление альтернативного продукта
	4.0
	5-6

	7
	Рост налогов
	7.9
	3

	8
	Недостаток оборотных средств
	2.7
	7-8

	9
	Недостаточный уровень зарплаты
	2.7
	7-8


по результатам видно, что наибольшую опасность представляют риски:

1) Повышения цен на комплектующие

2) Снижения  цен конкурентами

3) Рост налогов

Главная мера по исключению первого типа риска – расширение номенклатуры продукции фирм-поставщиков. По оценкам экспертов средние вероятности риска (1) при увеличении числа поставщиков в 2 раза составит 0,1. Однако при этом произойдет увеличение средней вероятности реализации риска (3)  до 0,15.
Для ограничения риска (2) необходимо постоянно анализировать рынок сбыта и не допустить перенасыщения рынка.

Раздел 10. Разработка стратегии финансирования.

Стратегия финансирования и финан​совый план тесно взаимозависимы.

В данном разделе необходимо составить обоснование на следующие вопросы:

1. Объем финансовых средств, необходимый для выполнения инновационного проекта.
2. Источники и форма получения финансовых средств.
3. Соотношение заемных и собственных средств, необходимых для осуществле​ния инновационного проекта.
4. Условия  получения кредита для осуществления инновационного проекта.
5. Процент увеличения экономической рентабельности собственных средств за счет исполь​зования заемных средств
6. Сроки возврата вложенных в инновационный проект средств и получения инвесторами соответствующего дохода, величина дохода.
7. Календарный график погашения кредита.

8. Виды, количество и условия выпуска акций с целью привлечения дополнительных финансовых средств.
9. Размер финансовых средств и условия их привлечения из внутренних источников фирмы-производителя инновационного продукта.
10. Возможности привлечения финансо​вых средств из госбюджета.
11. Необходимые финансо​вые средств на покрытие непредвиденных расходов.
Раздел 11. Разработка финансового плана.
В этом разделе обобщаются материалы всех предыду​щих разделов, прогнозируются и оцениваются следующие данные.
1. Объемы продаж новой продукции (услуги) в результате выполнения инновационного проекта. Эти данные рекомендуется предста​вить в виде таблицы 8:
               Объемы продаж предлагаемой продукции (услуги)                          Таблица 8.
	Основные показатели
	200.., поквартально и за год
	200..

	
	1-й
	2-й
	3-й
	4-й
	Год
	

	1. Общая потенциальная емкость всех рынков для данной продукции (услуги): 

1.1. рынки строительных предприятий (организаций); 

1.2 рынки различных групп населения; 

1.3. зарубежные рынки;
…………………………

всего:
	
	
	
	
	
	

	2. Потенциальная емкость рынков, которая может быть  фирмой: 

1.1. рынки строительных предприятий (организаций); 

1.2. рынки различных групп населения; 

1.3. зарубежные рынки; 

…………………………...
 всего:
	
	
	
	
	
	

	3. Прогнозируемые суммар​ные объемы продаж продукции (услуги)
	
	
	
	
	
	

	Прогнозируемые цены

	
	
	
	
	
	


2. Капитальные затраты на осуществление инновационного проекта. Эти данные рекомендуется представить в виде таблицы 9:

 Капитальные затраты на осуществление проекта                                          Таблица 9.
	Основные показатели
	200..., поквартально
	200…

	
	1-й
	2-й
	3-й
	4-и
	год
	

	1. Собственные средства
	
	
	
	
	
	

	2. Долгосрочные кредиты
	
	
	
	
	
	

	3. Краткосрочные кредиты
	
	
	
	
	
	


3. Баланс текущих доходов и расходов на производство и реализацию новой продукции (услуги), показывающий процесс фор​мирования и изменения прибыли во временном разрезе всего периода реализации  инновационногопроекта (для первого года - ежеквартально и далее в расчете на год). Эти данные рекомендуется представить в виде таблицы 10:  
                           Баланс текущих доходов и расходов                                       Таблица 10.
	Основные показатели
	200..., поквартально
	200..

	
	1-й
	2-й
	3-й
-И
	4-й
	год
	

	1. Выручка от продажи товаров (услуг)
	
	
	
	
	
	

	2. Постоянные производ​ственные издержки на производство и реализа​цию продукции (услуги) (без учета амортизации) отчислений).
	
	
	
	
	
	

	3. Переменные производ​ственные издержки на производство и реализа​цию продукции (услуги)
	
	
	
	
	
	

	4. Амортизационные от​числения
	
	
	
	
	
	

	5. Суммарные текущие расходы
	
	
	
	
	
	

	6. Налоги и отчисления
	
	
	
	
	
	

	7. Балансовая прибыль
	
	
	
	
	
	

	8. Налог на прибыль
	
	
	
	
	
	

	9. Чистая прибыль
	
	
	
	
	
	

	10. Проценты за кредит
	
	
	
	
	
	

	11. Доход от продажи продукции (услуги)
	
	
	
	
	
	


Примечание: доход от продажи определяется пу​тем суммирования чистой прибыли (за вычетом процентов за кредит) и амортизационных отчислений.

4. Баланс движения денежных средств в процессе выполнения инновационного проекта, позволяющий оценить потребность в денежных средствах и на каком этапе проекта. Эти данные рекомендуется представить в виде таблицы 11.

                          Баланс движения денежных средств                                          Таблица 11.
	       Основные показатели
	200..., поквартально

реально
	200..

	
	1-й
	2-й
	3-й
	4 -й
	год
	

	1. Выручка от продажи продукции (услуги)
	
	
	
	
	
	

	 Текущие денежные затраты на произ​водство и реализацию продукции (услуги)
	
	 
	
	
	
	

	3. Сумма налогов и отчислений
	
	
	
	
	
	

	4. Капитальные затраты
	
	
	
	
	
	

	5. Дивиденды
	
	
	
	
	
	

	6. Процентные издержки
	
	
	
	
	
	

	7.Погашение задолженности по кредитам
	
	
	
	
	
	

	8. Всего денежных платежей
'г^-1
	
	
	
	
	
	

	9. Сальдо финансовой деятельности по реализации проекта
	
	
	
	
	
	


5. Прогнозируемый баланс активов и пассивов фирмы-производителя с учетом осуществления инновационного проекта, позволяющий оценить, какие суммы намечается вложить в активы разных типов и за счет каких пассивов финансировать создание или приобретение данных активов.
6. Определение чистого дисконтированного дохода (ЧДД) и чистой текущей стоимости (ЧТГ), позволяющих оценить эффективность проекта по сравне​нию с другими вариантами. Эти данные рекомендуется представить в виде таблицы 12:
 Определение чистого дисконтированного дохода и чистой текущей стоимости         Таблица 12.                                                                                                                                           
	Год
(0-n)
	Капиталь-

ные затраты 
	Доход 
	Коэффициент дисконтирова

ния,  КД
	Дисконтированные

 капитальные затраты
	Дис​контирован
ный доход
	ЧДД
	ЧТС

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	0
	Итого:

	
	
	
	
	
	


При значении ЧТС > 0 проект можно считать при​быльным. При этом коэффициент дисконтирования определяется как сумма банковской ставки, уровня инфляции и риска проекта.

7. Определение внутренней нормы доходности инновационного проекта (ВНД).
Разрабатывается график зави​симости ЧТС от величины коэффициента дисконтирования (КД). Значение ВНД определяется в точке ЧТС = 0.

При этом должно соблюдаться соотношение ВНД>КД, принятого в проекте.

8. Определение срока окупаемости и индекса доходно​сти проекта.

Срок окупаемости проекта Ток определяется по данным предыдущих расчетов ЧДД и ЧТС (см. таблицу 12):
Ток= n +ЧТСn /ЧДДn+1,








(1)
      где n- последний год, когда ЧТС<0;

      ЧТСn- величина ЧТС в "n"-ом году;

      ЧДДn+1 - величина ЧДД в "n+ 1"-м году. 
Индекс доходности (ИД) инновационного проекта определяется по дан​ным расчетов величины суммарного дисконтированного дохода и величины суммарных дисконтированных капитальных затрат.
При этом должно быть выполнено соотношение ИД> 1.

9. Расчет точки безубыточности по годам реализации инновационного проекта (ТБ).

В результате расчета на каждый год определяется коли​чество новой продукции (Vn), продажа которой покрывает постоян​ные производственные издержки в текущем году.
           Постоянные издержки  х   Объем производства
Vn= ———————————————————————                        (2)
           Объем продаж -  Переменные затраты

Пример
Финансовый план составлен с учетом выбранной тактики продвижения товаров на рынок по мере поквартального освоения производственной мощности до 100%.
Сумма инвестирования в размере 326 тыс. руб. кредитуется под 10% годовых на период не более одного года с поквартальным погашением издержек финансирования.

Кредитные средства и издержки по ним погашаются за счет собственных средств, остающихся у предприятия после расчета с поставщиками и государственными и местными органами. Движение денежных потоков (платежей и поступлений) представлено в таблице ниже. Показатели приведены без дисконтирования стоимости ввиду короткого срока кредитования с большим запасом надежности. На положительное сальдо фирма выходит уже в Ш квартале 2003 года, что может компенсировать непредвиденные скачки цен на материалы, энергию, услуги.
Финансовый план (движение денежных потоков на период освоения

мощности и возврата кредита), тыс. руб.                            Таблица
	Наименование показателя
	2002г. Декабрь
	2003г.
	2004г.

	
	
	1KB.
	ПКВ.
	Ш KB.
	IV кв.
	1KB.

	1. Поступление выручки от реализации
	
	731,4
	975.0
	975.0
	975.0
	975.0

	2. Поступление кредитных средств
	326
	
	
	
	
	

	3. Итого поступления
	326
	731.4
	975.0
	975.0
	975.0
	975.0

	4. Платежи на сторону, всего в том числе:
	326
	609.5
	783.8
	878.1
	1004.6
	741.4

	4.1. Оплата счетов поставщиков
	70
	337.5
	450.0
	450.0
	450.0
	450.0

	4.2. Зарплата за вычетом удержаний
	
	33.6
	40.0
	40.0
	40.0
	40.0

	4.3. Расчеты с подрядчиками
	256
	
	
	
	
	

	4.4. Реклама
	
	16.5
	16.5
	10.0
	10.0
	5.5

	4.5. Арендная плата
	
	3.0
	5.0
	5.0
	7.0
	7.0

	4.6. Амортизация
	
	6.8
	6.8
	6.8
	6.8
	6.8

	4.7. Прочие расходы
	
	1.2
	1.2
	2.0
	2.0
	3.2 ;

	4.8. Проценты за кредит
	
	35.4
	35.4
	35.4
	33.9
	

	4.9. Налоги всего
	
	175.8
	228.9
	228.9
	228.9
	228.9

	4.10. Возврат кредита
	
	
	
	100
	226
	

	5. БАЛАНС платежей и поступлений
	-326
	+121.9
	+191.2
	+96.9
	-29.6
	+233.6

	6. ТО ЖЕ нарастающим итогом
	-326
	-204.1
	-12.9
	+84.0
	+54.4
	+288.0


Согласно финансовому плану возврат части кредитных средств в объеме 100 тыс. руб. целесообразно осуществить в III квартале 2003 г. с тем, чтобы уменьшить плату по процентам за кредит и сделать запас денежных средств перед окончанием финансового года (в I кв. 2004 г.).

Величина  покрытия  (П) продукции  при   100%-ном  освоении производственных мощностей цеха в IV кв. 2003 г. и соответствующей выручке           от           реализации           составит:

П = ВР - (ПЕРЕМЕННЫЕ ИЗДЕРЖКИ) = = 975,0 - (450 + 40 + 2,0) = 483,0 тыс. руб.

Отсюда, коэффициент покрытия (КП) продукции равен 0,5. Точку "безубыточного оборота" (БО) фирма достигает при объеме оборота, равном:

БО = (ПОСТ. ИЗД.): КП = 57,7 : 0,5 = 115,4 тыс. руб. Тогда запас надежности                   (ЗН)                   составит:

ЗН - (ВР - БО): ВР = (975,0 -115,4): 975,0 = 0,88.
Для оценки инвестиционного риска предположим, что фирма будет вынуждена погашать всю сумму заемных (кредитных) средств в момент истечения срока кредитования, а не по частям, как это предусмотрено     финансовым     планом.     В этом случае:

БО = (57,7 + 326): 0,5 = 767,4 тыс. руб. 
ЗН- (975,0 - 767,4): 975,0 =0,21.
Запас надежности 21% означает, что даже при условии единовременной выплаты суммы кредитных средств фирма может позволить себе снижение валовой выручки на 21% до наступления бесприбыльного оборота. Такая ситуация может сложиться при крайне неблагоприятной ситуации на рынке сбыта продукции, что можно сравнить лишь с форс-мажорными обстоятельствами.

Отсюда, вероятность инвестиционного риска составит: Р(инв.)=1 -0,21=0,79.
Высокий уровень риска инвестирования означает, что фирма должна работать с обеспечением стабильности и не допускать значительных срывов в графике производства, сбыта и обеспечения исходных материалов. Запас накопленных денежных средств в первый год работы (период освоения мощностей с одновременной выплатой заемных средств) составит 54,4 тыс. руб. При этом за четыре квартала фирма понесет издержки в сумме 3276,0 тыс. руб. Отсюда рентабельность деятельности по итогам первого года составит:54,4 .
327б,0)*100%=1,7%.

Низкий уровень рентабельности объясняется необходимостью выплаты кредитных средств и процентов по ним в отчетном периоде. Рентабельность производства в первый квартал после расчетов с банком                                                составит:

(288,0 : 741,4)*100% = 39%.
Это выше среднеотраслевого уровня рентабельности. При такой рентабельности срок  окупаемости  заемных средств  равен:

(326,0 + 140,1): (233,6 : 3)=6 месяцев после выплаты кредита.

Приведенные расчеты и факторы деятельности дают основание полагать, что фирма освоит новый вид технологии в запланированные сроки и обеспечит своевременный возврат кредитных средств.
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