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В настоящий сборник включены материалы расширенного заседания Комитета ТПП РФ по инвестиционной политике, состоявшегося 1 октября 2009 года, на тему «Организация работы торгово-промышленных палат по привлечению инвестиций в регионы и муниципальные образования».

Привлечение инвестиций в целях модернизации российской экономики и перевода ее на инновационную модель является ключевым вопросом развития страны в настоящее время и на перспективу. При этом региональный аспект инвестиционной политики приобретает все большее значение. Вопросами привлечения инвестиций начинают заниматься и муниципальные образования.

В ряде территориальных палат наработан позитивный опыт привлечения инвестиций в регионы, требующий обобщения и распространения, в целом, в системе ТПП. 

В целях более эффективной организации работы по инвестиционной тематике необходимо создать единую унифицированную информационную электронную систему, которая предоставляла бы необходимые инвестору сведения в режиме «одного окна». Этому было посвящено заседание Комитета, этому посвящена и данная брошюра.

Материалы подразделяется на три части. Первая, касается состояния, проблем и возможностей инвестиционной деятельности в России и регионах, а также роли торгово-промышленных палат. Второй раздел посвящен опыту работы торгово-промышленных палат по привлечению инвестиций. Третья часть включает методические рекомендации по организации содействия инвестиционной деятельности.

Материалы предназначены для информирования территориальных торгово-промышленных палат и оказания им методического содействия в организации работы по поддержке инвестиционной деятельности, оказания содействия компаниям – членам ТПП в привлечении финансирования. 
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Привлечение инвестиций в экономику страны – ключевое направление выхода из кризиса и перевода экономики страны на инновационный путь развития. Роль торгово-промышленных палат

Президент ТПП РФ 
Е.М.Примаков

Наше заседание проводится, когда еще существует мировой кризис. Появились разговоры, что уже «дно» нащупано и начался подъем. Возможно, это справедливо для США, Европы и Японии. Для России – это преждевременно. За 8 месяцев этого года падение ВВП составило 10%, промышленное производство сократилось еще больше, а инвестиции в основной капитал уменьшились почти на 20%.

Не только правительственные эксперты, но и многие предприниматели стали ощущать приближение конца кризиса. Можно быть оптимистически или пессимистически настроенным в отношении этого ощущения, но так или иначе на фоне раздумий на эту тему еще острее стал вопрос: каким будет посткризисный облик России.

Прежде всего, нужно сказать, что практически никто – ни в руководстве, ни в бизнес-сообществе не отрицает, что нет возврата к предкризисной модели экономики. Никто не отрицает и того, что следует сосредоточить усилия на переводе экономики на инновационные рельсы. И в этом огромное, если не решающее значение приобретает привлечение инвестиций в экономику Росси. Речь идет и о внутренних, и о внешних инвестициях.

В этой связи государству необходимо принять систему взаимосвязанных экономических мер для увеличения инвестиций. 
Первое. Необходимо однозначно подтвердить всем инвесторам, что налоговое бремя больше расти не будет ни по одному налогу. 
Второе. Надо начать предоставление государственных гарантий всем тем, кто реализует инвестиционные проекты - хотя бы в части финансирования подведения инженерных сетей к площадкам и объектам. Такие госгарантии могли бы позволить привлечь с рынка длинные (на 10 лет) кредиты под льготные процентные ставки.
Третье. Вновь ввести 50-процентную льготу по налогу на прибыль, направляемую на инвестиции. Также предоставлять инвестиционный налоговый кредит на срок не менее трёх лет предприятиям, занимающимся разработкой и внедрением инновационной импортозамещающей продукции.

Четвертое. Обеспечить «одно окно» для подачи заявлений, документации, расчетов и материалов, связанных с получением разрешений на реализацию инвестиционных проектов и на ввод в эксплуатацию новых объектов. Обеспечить европейский уровень (до 100 дней) по срокам рассмотрения всех таких документов

Пятое. Отвязать ставку рефинансирования Центрального банка от текущего уровня инфляции, пойти на решительное снижение до 4-5 процентов годовых как этой ставки, так и ставок предоставления централизованных финансовых ресурсов банкам в рамках иных механизмов. Это обеспечит кардинальное (на 5-6 процентных пункта) снижение процентных ставок на рынке кредитования предприятий и населения.

Какова роль нашей системы ТПП в процессе привлечения инвестиций?
Можно отметить ставшие уже традиционными и доказавшие свою состоятельность презентации экономического потенциала и приоритетных инвестиционных проектов российских регионов. Это – та площадка, на которой встречаются регионы с потенциальными инвесторами. Только в первой половине с.г. мы совместно с администрациями регионов провели презентации Республики Алтай, г. Сочи, Свердловской области, Алтайского края. На начало декабря намечается аналогичная презентация Красноярского края.

Важной представляется также такая форма работы торгово-промышленных палат, как продвижения регионов и инвестиционных проектов на инвестиционных выставках и форумах в России и за рубежом. Например, оператором прошедшего в середине сентября с.г. и широко известного Международного инвестиционного форума «Сочи-2009» была Торгово-промышленная палата Краснодарского края. 

Интересным и перспективным представляется участие палат в разработке стратегий социально-экономического развития и паспортов инвестиционной привлекательности муниципальных образований. Во многих регионах эти задачи решаются, а в муниципальных образованиях этот вопрос стоит достаточно остро. Услуги палат востребованы. Об этом говорит опыт Ярославской  и Тверской торгово-промышленных палат. В рамках Комитета ТПП РФ по инвестиционной политике проведены презентации Паспортов инвестиционной привлекательности Калязинского и Весьегонского районов Тверской области.  В ноябре планируется проведение презентации инвестиционного потенциала Калачинского района Омской области.

Услуги, предоставляемые Палатами по поддержке инвестиционной деятельности, довольно разнообразны. Помимо названных, они включают консультирование и подготовку бизнес-планов; формирование и ведение баз данных коммерческих предложений и инвестиционных проектов; содействие в привлечении инвестиций в конкретные проекты и т.д. 
Однако все это не перечеркивает вопроса: что мы должны сделать, чтобы работа торгово-промышленных палат в инвестиционной сфере стала более эффективной?  
Представляется, что, прежде всего, мы должны в полной мере использовать одно из самых важных конкурентных преимуществ палат - их системность. Созданная и успешно функционирующая сеть ТПП, в т.ч. электронная, – уникальное явление для России. Ни одно другое объединение бизнеса не обладает такими возможностями. Полагаю, что можно и должно эффективно использовать эту систему и для решения задач в инвестиционной сфере. 

С этой целью мы создали специальный раздел на сайте ТПП РФ -  «Инвестиционная деятельность». Наполнили его первичной информацией. Планируем и дальше развивать это направление. 

Однако – хочу это подчеркнуть - речь не идет о подмене деятельности территориальных ТПП или о создании системы, дублирующей работу федеральных и региональных ведомств. Напротив, представляется необходимых сформировать механизм, способствующий привлечению инвестиций, учитывая наработки территориальных палат, в частности Московской ТПП, а также партнерские отношения с Министерством экономического развития РФ, региональными администрациями, другими заинтересованными организациями. 
Итогом данной работы, на наш взгляд, могло бы стать «единое информационное окно» для вхождения инвестора на российский рынок, обратившись в которое он мог бы получить доступ к необходимой информации, надежным и квалифицированным деловым партнерам в различных регионах России. Гарантия надежности деловых партнеров для потенциальных инвесторов является еще одним важным преимуществом системы торгово-промышленных палат.

Полагаем, что такой механизм будет полезен и востребован не только российскими, но, вероятно, в большей степени иностранными инвесторами, особенно теми, кто только изучает возможность вхождения на российский рынок. Думаю, это создаст более благоприятные условия для деятельности наших представителей за рубежом в части привлечения инвестиций, позволит повысить эффективность их работы.
Как показывают результаты опроса, проведенного накануне нашего заседания, палаты нуждаются в информационном и методическом содействии при организации работы по инвестициям и инновациям. Мы готовы оказывать такое содействие на регулярной основе с проведением семинаров в федеральных округах, с помощью дистанционного обучения, других наиболее эффективных и взаимоприемлемых форм. 
Успех нашей работы в значительной мере определяется тесным взаимодействием бизнеса и власти. Поэтому мнение министерств и ведомств, российского и иностранного бизнеса о роли системы ТПП в инвестиционной деятельности и возможных направлениях сотрудничества представляется особенно важным.
Привлечение инвестиций в реальный сектор экономики России и роль торгово-промышленных палат
Cтатс-секретарь – заместитель Министра промышленности и торговли Российской Федерации 
С.А.Наумов 
Системность политики и комплексность подхода Министерства промышленности и торговли Российской Федерации к развитию промышленности нашли свое отражение в разработке 15 отраслевых стратегий развития. Так, 24 сентября этого года Министр промышленности и торговли Российской Федерации Виктор Христенко утвердил своим приказом Стратегию развития легкой промышленности на период до 2020 года. Этот документ имеет очень хорошие перспективы с точки зрения того, чтобы стимулировать привлечение инвестиций в регионы. И это прекрасная возможность для Торгово-промышленной палаты Российской Федерации стать одним из координаторов этих инвестиционных процессов.

В октябре будет завершаться обсуждение Стратегии развития фармацевтической промышленности на период до 2020 года. Это также пример того, как инвестиции работают по формуле «инвестиции вместо импорта»: сегодня очень многие фармацевтические компании готовы уже не просто расширять свое производство на территории России, но и вкладываться в научно-исследовательские разработки. Кроме того, в сентябре Министерство промышленности и торговли Российской Федерации объявил конкурс на разработку лекарств, необходимых для обеспечения первоочередных потребностей российской системы здравоохранения. Подведение итогов конкурса состоится уже во второй половине октября. 

Еще один важный документ Министерства промышленности и торговли Российской Федерации, который структурирует возможное пространство для инвестиций – это разрабатываемый, в рамках ведомственной целевой программы по развитию малого и среднего бизнеса, комплекс мер по поддержке народно-художественных промыслов. Наше Министерство полагает, что эта отрасль должна, безусловно, сохраниться и вписаться во внутренние форматы развития туризма в Российской Федерации. И это тоже один из «плацдармов», где инвестиции могут и должны увеличиваться, в том числе, в рамках региональных программ.

На уровне федеральной промышленной политики Министерству промышленности и торговли Российской Федерации удалось в этом году отстоять финансирование в рамках федеральных целевых программ. Благодаря этому мы по трем проектам, являющимся приоритетами высокотехнологичного развития – авиастроению, судостроению и электронной компонентной базе – имеем нормальную базу для финансирования запланированных мероприятий в области, развития гражданской морской техники, авиа и двигателестроения, электроники. И это, безусловно, результат последовательной работы за последние несколько лет.

Инвестиционный климат и особенности привлечения инвестиций в экономику России в условиях кризиса

Директор Департамента инвестиционной политики и развития частно-государственного партнерства Министерства экономического развития РФ

С.Ю.Беляков
Задача привлечения инвестиций является одной из приоритетных для министерства. До кризиса нередко преобладала магия цифр. Например, с 2004 г . по первую половину 2008 г. инвестиции у нас увеличивались на 10% в год, что оценивается как очень высокий показатель. Вместе с тем, в результате кризиса падение ВВП в России оказалось самое больше, что дает основание сделать вывод, что у нас структура экономического роста, вероятно, была не такая, как нужно и инвестиции, которые привлекались, шли не в те отрасли и не качественно расходовались.

Основную часть иностранных инвестиций в России составляли прочие инвестиции, т.е. кредиты. Это означает, что иностранный инвестор чувствовал себя в России не комфортно и что права заемщика  у нас защищены лучше, чем права инвестора. Это – системная проблема, над которой нам нужно подумать и выработать меры, чтобы ее исправить.

Несмотря на высокие темпы роста российская экономика серьезно недоинвестирована. Об этом свидетельствует показатель отношения инвестиций к ВВП. В России он составляет 22%, в Китае же он равен 40,5%.

Серьезная проблема с развитием инфраструктуры. Частные инвестиции неохотно шли в инфраструктурные проекты, поэтому государство вынуждено было заполнять эту нишу своими средствами. Поэтому задача привлечения частных инвестиций является одной из приоритетных для Министерства. Решать ее надо совместными усилиями, с ТПП РФ, частным сектором, регионами. 

Региональный аспект крайне важен для нас. Об этом говорит диспропорция в притоке инвестиций в экономику. Основные иностранные инвестиции направляются в Москву, Московскую область, Санкт-Петербург, Сахалинскую область.

Министерство провело анализ того, что беспокоит инвесторов в России. Несмотря на кризис, российский рынок, по-прежнему, привлекателен для иностранцев. Прежде всего, отсутствие необходимой инфраструктуры, неразвитость финансового рынка, незащищенность прав собственности, прав инвестора, определенная нестабильность в политике государства. Необходимы дополнительные меры, поэтому Министерство, в частности, поддерживает предложении о предоставлении инвестиционной льготы на прибыль, что должно создать благоприятные условия для реинвестирования капитала.
Особые экономические зоны как важный инструмент привлечения отечественных и зарубежных инвестиций в условиях кризиса
Заместитель руководителя Федерального агентства по управлению особыми экономическими зонами

К.В.Янков

 Уже четыре года существует такой институт развития, как особые экономические зоны. Закон об особых экономических зонах в Российской Федерации был принят летом 2005 года и  в том же году были проведены первые конкурсы на создание особых экономических зон двух типов.

 С 2006 года началось активное строительство  и обустройство первых шести ОЭЗ, их количество уже достигло 13, готовится создание ещё двух.

При подготовке проекта  закона об особых экономических зонах был учтен зарубежный опыт, а также негативный отечественный опыт 90-х годов. Как вы помните, в то время многие территории провозглашали создание  свободных экономических зон, но в одних случаях они становились внутренними оффшорами, в других там вообще ничего не происходило. 

Те ОЭЗ,  которые создаются по закону 2005 года,  от выявившихся в 1990-е годы недостатков  избавлены. По крайней мере. никакой опасности превращения их во внутренние  оффшоры нет.
Кроме 13 особых экономических зон, созданных по Закону 2005 года, в соответствии с отдельными федеральными законами статус особых экономических зон имеют Калининградская и часть территории Магаданской области.

Цели создания ОЭЗ - стать островками инновационной экономики, привлечь инвестиции, развивать транспортную, туристическую  и иную инфраструктуру 

Сейчас существует четыре типа ОЭЗ. Изначально создавались ОЭЗ промышленно-производственного и технико-внедренческого  типов, позднее на основании поправок в закон к ним добавились ОЭЗ туристско-рекреационного типа, у них другой таможенный статус. Последними в результате поправок в законодательство в 2007 г. появились портовые особые экономические зоны (ПОЭЗ).

Итак, создано 13 ОЭЗ: две промыщленно-производственные,  четыре технико-внедренческие, семь туристско-рекреационных. Решается вопрос о создании двух портовых ОЭЗ (Ульяновская обл. и Хабаровский край, порт Советская Гавань), документы на их создание  находятся на согласовании а заинтересованных министерствах  и, вероятно,  в течение месяца будут внесены в Правительство Российской Федерации.

«Особость» ОЭЗ состоит из нескольких важных компонентов:  прежде всего особый налоговый режим, особый таможенный (кроме туристско-рекреационных зон) режим  и две других составляющих – создание инфраструктуры  ОЭЗ, как правило,  за счет бюджетов всех уровней (федеральный, субъекта и муниципальный) и благоприятный административный режим. 
Конечно, в условиях мирового кризиса приходится пересматривать один из этих компонентов: создание инфраструктуры ОЭЗ за бюджетный счёт. С одной стороны, уже освоен 31 млрд. руб. федеральных средств и инфраструктура в таких ОЭЗ, как Липецкая или Елабужская, уже почти создана. Но, с другой стороны, в докризисных условиях общую потребность в бюджетных средствах мы оценивали в 173 млрд.руб. Понятно, что сейчас таких средств нет, и потому подходы приходится пересматривать. Так, две портовые зоны будут создаваться уже с минимальным инвестированием в только в ту инфраструктуру, куда частного инвестора не привлечёшь: дороги, ограждение, системы безопасности. А на такие объекты, как сети энерго- и газоснабжения, водопровод и канализация, сети связи – придётся искать частные инвестиции.

Обсуждается вопрос и о создании новых ОЭЗ промышленно-производственного типа (в Самарской и Мурманской областях) также при условии минимального финансирования  из федерального бюджета. Хотелось бы сказать, что прозвучавшая здесь идея Евгения Максимовича в отношении государственных гарантий может быть реализована при  создании инженерной инфраструктуры ОЭЗ. Вместо инвестиций за счет бюджетов перейти к государственным гарантиям по созданию инфраструктуры частными  инвесторами.

И еще один компонент – создание благоприятной дружественной среды администрирования, режима «одного окна». Правда, этот режим мы создали и его удаётся поддерживать исключительно в ручном режиме, пользуясь административным ресурсом.

Та задача, которую поставил в своём выступлении Евгений Максимович, в отношении «одного окна» для инвесторов в целом  по стране, очень масштабная, столкнётся с сопротивлением со стороны бюрократического аппарата, мы это испытываем каждый день. Но тот опыт, который нам удалось наработать в особых зонах,  может   быть положительно востребован для решения такой задачи в целом.

По налоговому режиму – снижен налог на прибыль, налог на имущество, налог на землю, а для технико-внедренческих зон снижены ставки  на единый социальный налог. Как сохранить эту льготу в рамках перехода от единого социального налога к страховым взносам? Решение найдено, но только на четыре года, на переходный период. Хотелось бы, чтобы к этому вопросу  вернулись и эту льготу сохранили не на четыре года, а на весь период существования ТВЗ, это по закону 20 лет.

Особый таможенный режим действует на территории ОЭЗ трех типов: промышленно-производственных, технико-внедренческих и портовых. Они имеют статус свободной таможенной зоны с таможенным контролем по периметру. Товары, которые завозят из-за рубежа, освобождены от таможенных пошлин, это актуально для импорта высокотехнологичного оборудования.

Надо отметить ещё низкую стоимость аренды земли, низкую стоимость аренды офисов в администравно-деловых центрах, в них на 2009 год специально установлена антикризисная ставка арендной платы и она будет пролонгирована на 2010 год. Если в ППЗ, как правило, резиденты зон строят свои собственные здания и сооружения, то в ТВЗ большинство организаций небольшие и арендуют помещения в АДЦ и инновационных центрах, которые были построены за государственный счет. Стараемся создавать максимально благоприятные условия в части аренды офисов.  

Количество компаний-резидентов уже 207, к концу года ещё увеличиться на несколько десятков желающих, тем не менее свободных площадей пока достаточно много. Осуществляется строгий отбор резидентов, и это одно из направлений по которому мы сотрудничаем с ТПП Российской Федерации и территориальными ТПП. Существуют советы на уровне Минэкономразвития России: Экспертный Совет по ТВЗ. Консультационный Совет по ППЗ. Система отбора достаточно строгая и исключает чиновничий произвол. Заседают в этих советах, как правило, не чиновники, а представители науки, бизнеса. Это позволяет осуществлять объективный отбор.   Много резидентов – это компании с иностранным участием или их дочерние компании.

Динамика показателей деятельности растет, кризис по этим цифрам на экономике резидентов не сказался и нам даже не пришлось корректировать наши планы на 2009 год..

В 2005 году Федеральным агентством заключено соглашение с ТПП, в рамках которого ведётся большая работа. В частности, только в этом году проведены совместные мероприятия: Презентация экономического и инвестиционного потенциала Республики Алтай и Конференция: «Новые возможности технико-внедренческих  ОЭЗ и малого и среднего бизнеса России» и др.

Рассчитываем на дальнейшую совместную работы с торгово-промышленными палатами.

Об опыте работы зарубежных торговых палат по привлечению инвестиций
Директор департамента международного сотрудничества ТПП РФ

С.В.Васильев
     
Изучение опыта работы и роли, которую играют торгово-промышленные палаты зарубежных стран в инвестиционной сфере, свидетельствует о том, что содействие привлечению инвестиций в национальную экономику относится к приоритетным направлениям их деятельности. При этом палаты тесно сотрудничают со специализированными государственными органами, занимающимися вопросами привлечения инвестиций, и участвуют в осуществлении национальных инвестиционных программ, разработанных с этой целью.    

    
Интересно отметить, что работа с потенциальным или реальным инвестором ведется зарубежными палатами так же, как с любым национальным предпринимателем, а оказываемые палатами услуги направлены на создание благоприятных условий для ведения и развития бизнеса. Палаты оказывают предпринимателям консалтинговые, маркетинговые и информационные услуги.     

   
Так, например,  департамент международной торговли Торгово-промышленной палаты работодателей штата Виктория (Австралия) предлагает местным предпринимателям следующие услуги:

· Разработка стратегии развития бизнеса и его подготовки к увеличению капитала или получению инвестиций;

· Разработка стратегии и инициатив развития бизнеса с целью достижения финансовой устойчивости;

· Составление инвестиционного меморандума, содержащего объективную информацию и понятного для потенциального инвестора;

· Проведение необходимых мероприятий и составление соответствующих документов с целью подготовки бизнеса к продаже.

    
В Германии палаты включаются в работу с зарубежными инвесторами в следующих случаях: во-первых, когда об этом просит предприятие-член палаты и, во-вторых,  на стадии, когда зарубежный инвестор уже стал в юридическом смысле германским предпринимателем, и, соответственно, членом ТПП. Это не мешает палатам тесно сотрудничать с региональными структурами содействия экономическому развитию, создавать совместные рабочие группы или даже новые структуры, в задачи которых входит и привлечение инвестиций в регион. Яркий пример такой структуры – общество «Берлин партнер», являющееся на 50% дочерним предприятием Торгово-промышленной палаты Берлина.  
Прямое участие территориальных торгово-промышленных палат стран Бенилюкса в сфере инвестиций концентрируется на работе с потенциальными инвесторами в районе действия данной территориальной палаты и заключается в выявлении таких инвесторов и подготовке первичной документации по инвестиционным проектам. Дальнейшее сопровождение инвестиций осуществляется государственными органами. В системном плане палаты региона занимаются мониторингом и лоббированием интересов создания благоприятного инвестиционного климата как в целом в стране, так и прежде всего в « своем » регионе.
    
Однако в каждой из стран региона есть своя специфика.
    
Так, во Франции в 2009 г. завершаются переговоры Ассоциации  французских ТПП с национальным инвестиционным агентством « ЮБИФРАНС » о сотрудничестве, разделении полномочий и исключении дублирования. Необходимо отметить, что создаваемый тандем нацелен в первую очередь на интернационализацию французских МСП. Руководством страны перед системой ТПП Франции поставлена сложная и масштабная задача - вывести на зарубежные рынки в ближайшие два года до 10 тыс. новых французских экспортеров.

    
Что касается Нидерландов, то палаты этой страны, имеющие разветвленную членскую сеть, располагают наибольшими возможностями по  предоставлению услуг средним экспортерам и инвесторам. Сформированные  ими в рамках национальных инвестиционных программ досье далее передаются в национальное инвестиционное агентство EVD, которое и осуществляет дальнейшее сопровождение проектов. ТПП, в свою очередь, получают материальную компенсацию за каждое досье, сформированное таким образом. Следует отметить, что привлечение « клиентов » к вышеуказанным программам является делом свободной конкуренции – этим же занимается и само EVD и консультационные фирмы – однако преимущество остается за ТПП, так как последние располагаются ближе всех к бизнесу и пользуются авторитетом в среде МСП.

    
В этом плане особо стоит остановиться на опыте бельгийских ТПП, которые проанализировали в свое время деятельность иностранных инвесторов и внесли местным властям ряд предложений, часть которых уже реализована и успешно действует. В частности, средний иностранный инвестор получает от местных властей индивидуального консультанта, который сопровождает проект на всех его стадиях, включая отработку  « налоговой оптимизации », получение различных разрешений от местных и федеральных властей, а также органов технадзора. Концепция « одного окна » для иностранного инвестора, уже действующая в Бельгии,  является своего рода образцом для аналогичных разработок в других странах Евросоюза.

    
Определенный опыт, накопленный палатами ЕС в области привлечения инвестиций на региональном уровне, постоянно находится в поле зрения Европалаты - Ассоциации ТПП стран европейского континента. В частности, секретариат этой организации выпускает ежегодно обновляемый « Атлас региональной конкурентоспособности ».
    
Этот атлас анализирует положение в регионах ЕС с точки зрения их конкурентоспособности и привлекательности для инвестиций. Изданием достаточно активно пользуются региональные ТП стран ЕС, в особенности Испании, для лоббирования интересов регионального развития в том числе и путем создания более привлекательного инвестиционного климата в своем регионе.
   
Великобритания является страной, где процесс выработки политики, направленной на  привлечение иностранных инвестиций и продвижение национальных инвестиций за рубежом, в обязательном порядке включает регулярные консультации правительства с региональными администрациями, объединениями предпринимателей и неправительственными организациями.

    
Среди предпринимательских структур наиболее влиятельными являются Конфедерация британской промышленности (Confederation of the British Industry – CBI) и Ассоциация британских торговых палат (British Chambers of Commerce – BCC). Основное внимание они уделяют работе со средними и малыми британскими предпринимателями, которым оказывается не только методическая, информационно-аналитическая, консультативная помощь, но также предоставляется финансовая поддержка. 
    
Координирующая роль отводится Ассоциация торговых палат Великобритании, которая является неправительственной, бесприбыльной организацией, была официально зарегистрирована в 1876 году (как частная компания, созданная под гарантии своих членов) и в настоящее время объединяет на добровольной основе в национальном масштабе более 55 региональных торговых палат.

    
Деятельность британских торговых палат по привлечению иностранных инвестиций и продвижению национальных инвестиций за рубежом  проводится в рамках единой государственной экономической политики  в сфере внешних связей и осуществляется на базе актов национального законодательства, а также правовых норм, принятых в ЕС и инкорпорированных в законодательство Великобритании.

    
При поддержке Ассоциации для развития сотрудничества на двусторонней основе с отдельными странами могут учреждаться смешанные (совместные) палаты или деловые советы (например, British Portuguese Chamber of Commerce, Netherlands British Chamber of Commerce).

Несколько иначе обстоит дело в Австрии. Федеральная палата экономики Австрии (ФПЭА) и земельные палаты экономики реализуют свое участие в поддержке отечественных инвесторов, выходящих на зарубежные рынки посредством специальной программы «Go International», разработанной ФПЭА совместно с  Федеральным министерством экономики, семьи и молодежи (аналог нашего МЭР). Эта программа нацелена на оказание содействия австрийским фирмам в развитии их международной деловой активности в области инвестиций и экспорта. В определенных частях программа «Go International» помогает и в привлечении иностранных инвестиций в Австрию. Так, в ряде случаев, когда австрийские фирмы заинтересованы в организации посещения их предприятия будущим иностранным инвестором (когда речь идет, например, о приобретении последним оптовых торговых сетей и т.п.), ФПЭА компенсирует часть расходов на проезд и пребывание иностранных партнеров в Австрии. Сумма компенсации для стран Европы не превышает 5000 евро, а для стран Американского континента   - 15 000 евро. Условием для выделения такой компенсации является участие в проекте не менее 
трех австрийских фирм из категории малых и средних предприятий. 
    
Кроме того, в каждой из земельных палат экономики Австрии функционирует сервисная служба по оказанию консалтинговой поддержки  для фирм или лиц (в том числе иностранных), желающих основать в Австрии фирму.  Она разъясняет правовые основы, финансовые и налоговые условия и предпосылки и т.д.
    
Своя специфика имеется в Индии. Индийские торговые палаты общенационального уровня (АССОЧАМ, КИП и ФИККИ) в последние годы  заметно активизировали свою деятельность, ориентированную на привлечение в национальную экономику иностранных инвестиций, а также размещение индийских инвестиций за рубежом. Их представители вошли в состав национального Совета по содействию иностранным инвестициям, на который возложены задачи по организации и проведению информационно-рекламной деятельности, направленной на привлечение иностранных инвестиций в Индию.  
    
Существенный и отдельный интерес представляет опыт Японии. Торгово-промышленная палата этой страны и ее коллективные члены – территориальные ТПП принимают участие в реализации японской государственной политики по развитию инвестиционного сотрудничества с зарубежными государствами.

   
 Внимание уделяется как привлечению зарубежных инвестиций в Японию, так и поддержке инвестиционной деятельности японских компаний за рубежом.

    
Основной формой деятельности японских ТПП является проведение семинаров, круглых столов, встреч с представителями местных и иностранных компаний и организаций для обсуждения инвестиционного климата и знакомства с льготами, предоставляемыми правительствами и отдельными территориальными образованиями иностранным инвесторам.

    
Ряд мероприятий проводится на регулярной основе, например, семинары по организации выращивания сельскохозяйственной продукции на о. Хоккайдо для экспорта за рубеж (г. Саппоро, ТПП губернаторства Хоккайдо), международные торговые консультации (префектура Сидзуока, ТПП г. Хамамацу). 

    
Для решения конкретных проблем, мешающих реализации инвестиционных проектов,  консультации могут проводиться до двух раз в месяц.

    
В своей работе по инвестиционной проблематике японские ТПП ориентируются преимущественно на страны АТР – основных японских внешнеторговых партнеров. 

   
На семинарах затрагиваются различные вопросы организации бизнеса в Японии и за рубежом, включая проблематику продвижения и защиты торговых марок, ведения деловых переговоров, решения коммерческих споров, поиска партнеров для организации бизнеса, учета специфики национальных норм бухгалтерского учета и аудита и т.д. 

    
Одновременно решается задача привлечения иностранных инвесторов к работе в Японии. В этом вопросе японские ТПП сотрудничают с Японской организацией содействия развитию внешней торговли (ДЖЕТРО), реализующей национальную программу «Инвестируйте в Японию».

    
Территориальные японские ТПП проводят инвестиционные семинары «Добро пожаловать в Японию» (ТПП г. Корияма, преф. Фукусима), обсуждают вопросы международной кооперации (ТПП г. Кобэ, преф. Хёго). В вопросах привлечения иностранных инвестиций в Японию они взаимодействуют с муниципалитетами и правительствами префектур.
Создание информационной системы поддержки инвестиционной деятельности 

Президент ТПП Чувашской

Республики

И.В.Кустарин
Существует несколько объективных предпосылок для создания эффективной системы поддержки инновационной и инвестиционной деятельности на базе территориальных торгово-промышленных палат. 

ТПП являются объективными центрами, аккумулирующими ресурсы деловой информации в своих регионах, имеют законодательную поддержку и налаженное сотрудничество с органами исполнительной власти. 

Практически каждая территориальная палата имеет свой интернет-сайт на котором представлен экономический и инвестиционный потенциал своего региона, а также инвестиционные и инновационные предложения предприятий членов ТПП. Торгово-промышленные палаты оказывают широкий спектр услуг способствующих продвижению инвестиционных проектов: 

· Информационное обеспечение, реклама и PR-сопровождение проектов.

· Поиск потенциальных инвесторов для реализации проектов. Поиск инновационных проектов по заявкам инвесторов. Разработка бизнес планов.

· Экспертиза инновационных и инвестиционных проектов и предложений.

· Проведение семинаров и круглых столов.

· Проведение презентаций и выставок. Обучение специалистов.

· Консалтинговые и юридические услуги, правовая защита (регистрация патентов, торговых знаков и т.д.).

Необходимо отметить, что формирование инфраструктуры информационной поддержки инновационной и инвестиционной деятельности предприятий является широкомасштабной комплексной задачей. Основными приоритетами для торгово-промышленных палат в настоящее время должны быть: 1) создание и поддержание в актуальном состоянии информационных ресурсов необходимых предпринимателям; 2) организация предоставления услуг на их базе; 3) внедрение новых информационных технологий.

На протяжении нескольких лет (с 2003 по 2009) Торгово-промышленной палатой Чувашской Республики проводились обследования территориальных торгово-промышленных палат с целью определения основных тенденций развития информационных ресурсов, обобщения опыта их создания и поддержания в актуальном состоянии, а также опыта оказания информационно-маркетинговых услуг.  

Результаты обследования территориальных ТПП Торгово-промышленной палатой Чувашской Республики были использованы при разработке Стандартов ТПП РФ в сфере информационно-маркетинговой поддержки предпринимательства:

1. База данных «Члены ТПП»

2. База данных «Предприятия»

3. База данных «Коммерческие объявления и инвестиционные предложения»

4. Типовой веб-сайт ТПП

5. Виртуальная выставка предприятий

6. Информационный ресурс поддержки инвестиционной деятельности

7. Информационный ресурс поддержки инновационной деятельности

8. Информационный ресурс поддержки промышленной кооперации

9. Информационные услуги

10. Услуги в сфере продвижения инноваций

11. Услуги в сфере промышленной кооперации

12. Методические рекомендации по созданию типовой мультимедийной презентации

13. Регламент информационного обмена
14. Построение интерактивных информационно-коммуникационных систем на базе информационных ресурсов ТПП

15. Базовые требования к интеграции информационных ресурсов территориальных ТПП и СОДИ ТПП РФ

16. Базовые требования к интеграции тематических информационных ресурсов территориальных ТПП

17. Базовые требования к построению информационно-поисковой системы на базе СОДИ ТПП РФ

Стандарты систематизируют тенденции развития информационных ресурсов системы ТПП и практику оказания услуг на их базе. Используя стандарты, каждая отдельно взятая ТПП получает готовое решение, методологическую базу для создания информационных ресурсов и оказания на их основе информационных услуг. Система ТПП получает дополнительный сегмент общей сети и набор типовых услуг, повышая тем самым свою информационную насыщенность, конкурентоспособность и привлекательность для пользователей.

Стандартизация структур данных и информационного обмена позволит обеспечить интеграцию информационных ресурсов на любом уровне (ТПП-ТПП, ТПП-ТПП РФ), позволит сократить время доступа пользователей к необходимой информации, повысить индекс цитирования и индекс посещаемости интернет-сайтов торгово-промышленных палат, повысить их конкурентоспособность.

На текущем этапе ТПП в первую очередь должны:

· Обеспечить единообразие ведения информационных ресурсов на основе развития системы стандартов ТПП РФ в сфере информационной поддержки предпринимательства.

· Обеспечить единый подход по обмену данными (на основе открытых стандартов) без разработки (покупки) специализированного программного обеспечения.

· Организовать обучение технологиям работы Инновационных Центров.

От развития информационных ресурсов палат напрямую зависит качество услуг и эффективность системы поддержки инновационной и инвестиционной деятельности предприятий торгово-промышленными палатами. Внедрение единых стандартов построения информационных ресурсов ТПП и оказания услуг на их базе позволит строить взаимодополняющие информационные системы в масштабах всей системы ТПП и позиционировать систему ТПП России как крупномасштабную инфраструктуру поддержки инновационной и инвестиционной деятельности предприятий российского и регионального значения.

Опыт ЯрТПП в разработке стратегии развития  муниципальных районов Ярославской области

Президент Ярославской ТПП 

В.А.Лавров
СТРАТЕГИЧЕСКОЕ ПЛАНИРОВАНИЕ на современном этапе развития страны стало распространенным явлением в экономической жизни регионов, городов и муниципальных образований Российской Федерации как метод управления, охватывающий все многообразие экономической, финансовой, социальной  и других видов деятельности. Необходимость стратегического подхода к управлению в масштабе всей страны обозначил Президент В.В. Путин на расширенном заседании Госсовета 8 февраля 2008 г., представив россиянам Программу «О стратегии развития России до 2020 г.».

К настоящему времени имеются стратегические направления развития страны, принята Стратегия развития Ярославской области до 2030 г. Теперь каждому муниципальному образованию предстоит разработать свою Стратегию развития как инструмент реализации Стратегии вышестоящего уровня.

Ярославская торгово-промышленная палата ведет целенаправленную работу по разработке и реализации Стратегий социально-экономического развития муниципальных районов области с 1999 г. За это время разработано 7 проектов и более 50 бизнес-планов.

Еще в настоящее время находятся в стадии обсуждения с местным сообществом стратегии развития Угличского (до 2025 года) и Брейтовского (до 2030 года) районов с программами развития данных муниципальных образований до 2012 года. Указанные документы разработаны с учетом стратегии развития Ярославской области до 2030 года и программы развития до 2012 года, принятых в минувшем году. Во время работы в Угличском районе специалисты палаты впервые обосновали применение перспективных технологий в реализации стратегических решений, опробированных в мировой и российской практике: кластерный подход и создание инновационно-производственных объединений предприятий, расположенных на территории района. При разработке стратегии социально-экономического развития Ярославской области и муниципальных районов в обязательном порядке реализуется базовый принцип устойчивиго развития. Если говорить о том, каким должно быть понимание Концепции устойчивого развития на уровне небольших территориальных образований России (в том числе и муниципальных районов), то можно отметить такие элементы: выделение в проблеме устойчивого развития территории трех составляющих:

- социально-экономическое положение;

- развитие человека и духовной сферы;

- природопользование и охрана окружающей среды.

Специалисты ЯрТПП постоянно совершенствуют методологию разработки проектов стратегического планирования, используя новейшие российские и зарубежные разработки в этой области. Так, очень много дает постоянное участие в ежегодных Форумах лидеров стратегического планирования в Санкт-Петербурге, в работе Ассоциации специалистов территориального планирования России.

Мы готовы поделиться накопленным опытом и предлагаем провести в III квартале на базе ЯрТПП двухдневный семинар для работников Торгово-промышленных палат. В качестве первого шага предлагаю ознакомиться с содержанием тома 2 проекта «Стратегия социально-экономического развития Угличского муниципального района Ярославской области до 2025 года»(Том 1 – «Стратегический анализ», Том 3 – «Программа реализации стратегии»).
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Практика Тверской торгово-промышленной палаты по разработке инвестиционных паспортов муниципальных образований
Президент Тверской ТПП

Л.М.Мусин

Разработкой инвестиционных паспортов муниципальных образований региона Тверская торгово-промышленная палата начала заниматься в конце 2006 года. Эта работа принесла первые серьезные результаты в конце 2007-го
- 2008-ом годах. 

Несмотря на экономический кризис, который существенно замедлил инвестиционные процессы, осложнил долгосрочное планирование, сузил возможности самих муниципальных образований, продолжается она и сейчас. 

С одной стороны, экономическое развитие России немыслимо без
ускоренного развития и значительного повышения уровня жизни малых
территориальных образований. С другой, высокая концентрация
производства в Москве и Московской области подталкивает отечественных и зарубежных инвесторов внимательнее изучать возможности прилегающих к Москве регионов и муниципальных образований, в частности, Тверской области. Два этих фактора и определили начало работы Тверской ТПП над инвестиционными паспортами.
Малые муниципальные образования остро нуждаются в приходе инвесторов. Комплексная научная инвентаризация имеющихся в городе, районе ресурсов, их оценка и выработка на их основе бизнес-предложений-первый, естественный шаг к привлечению инвесторов. Но в районах, как правило, нет квалифицированных специалистов. Как оказалось, у многих районных администраций нет доступа даже к информации о разведанных на их территориях полезных ископаемых. Не обладают в полном объеме администрации муниципальных образований о лесопользовании, об использовании других ресурсов. У нас сложилась такая система, что все полезные сведения клочками распределены по ведомствам и министерствам. И чтобы добыть их в полном объеме - даже информацию о том, кому принадлежат те или иные земли - необходимо потратить значительное количество времени и сил. Поэтому палате пришлось взять на себя не только оценку перспектив того или иного района, разработку бизнес-проектов, но и сбор информации из разных источников.
Инвестиционный паспорт дает систематизированные сведения о природных, промышленных, кадровых ресурсах муниципального образования, инфраструктуре и инвестиционных рисках, включает подробно проработанные инвестиционные проекты и консультации о предпочтительных формах бизнеса.
Структура подготавливаемого нами материала, который мы публикуем на бумажном и электронном носителе, размещаем на сайтах Тверской ТПП и муниципального образования, такова. Разрабатываются информационные блоки по следующим направлениям:
1. Климат, орография и гидрология района.
2. Историческая справка.
3. Природные ресурсы (минерально-сырьевая база, водные и рыбные ресурсы, леса, земельные ресурсы).
4. Районирование территории района.
5. Инфраструктура (дорожная сеть, газ, электричество, связь).
6. Обзор инвестиционного законодательства.
7. Экономика и социальная сфера (промышленность, агропромышленный комплекс, строительство, транспорт, финансовые результаты крупных и средних предприятий и организаций, малый бизнес, уровень жизни населения, демография, рынок труда, потребительский рынок, социальная сфера, бюджет).
8. Культура и туризм.
9.Экологическое состояние района.
10. Инвестиционная привлекательность района. Данный раздел включает оценку инвестиционных рисков на территории муниципального образования, рассчитанную по современным методикам, а также конкретные предложения и инвестиционные проекты.
В качестве приложений подготавливаются паспорта инвестиционных проектов, карты геологического строения и минерально-сырьевой базы, водных ресурсов, лесных ресурсов района.
Таким образом, создается исчерпывающая картина сегодняшнего дня, потенциальных возможностей и перспектив развития муниципального образования.
В процессе работы над инвестиционными паспортами сложился уникальный авторский коллектив. В него вошли, прежде всего, специалисты Тверской торгово-промышленной палаты. Кроме того, нам удалось привлечь к работе ученых и практиков, работающих в разных сферах экономики.
Изначально мы понимали необходимость комплексного подхода. Недостаточно разработать серьезный документ, необходимо грамотно его представить. Поэтому завершающим этапом подготовки инвестиционного паспорта становился цикл представлений его широкой общественности, всем заинтересованным сторонам.
Мы представляли паспорта на территории самих муниципальных образований, а также в Тверской торгово-промышленной палате, приглашая наших деловых партнеров, потенциальных инвесторов. Практически каждая
презентация превращалась в серьезный разговор, обсуждение нашей работы и перспектив развития
Хочу поблагодарить руководство ТПП РФ и коллег, поддержавших нашу инициативу, и, прежде всего Комитет по инвестиционной политике Торгово-промышленной палаты Российской Федерации, заинтересованное внимание и грамотная помощь которого позволили представить результаты нашей работы в Москве, получить ответную реакцию ученых, руководителей инвестиционных фондов и банков, предпринимателей, завязать деловые контакты и привлечь интерес к муниципальному образованию.
В 2008 году нами были подготовлены инвестиционные паспорта Калязинского и Весьегонского районов Тверской области. Несмотря на обусловленные кризисом сложности эта работа стимулировала повышение интереса к данным муниципальным образованиям и принесла целый ряд конкретных результатов.
Минтранс РФ выделил финансирование на содержание судового хода на Рыбинском водохранилище на участке «Весьегонск-Брейтово», что послужило развитию туризма в Весьегонском районе. В 2009 году впервые (такого не было даже в СССР) были проведении туристические рейсы Москва-Весьегонск. Благодаря этому появился крупный инвестор по реконструкции пристани в Весьегонске и создано около 50 новых рабочих мест. В 2010 году кроме развития туристических маршрутов планируется заход в Весьегонск теплохода «Юрий Никулин», на борту которого ведущие врачи России будут осматривать детей в Тверской глубинке.
Рост потока туристов, в свою очередь, стимулировал инвестиции в гостиничный комплекс. В Весьегонском районе введены в строй две новые гостиницы.
Совместно с Тверской торгово-промышленной палатой, Тверским Техническим университетом, Администрацией Весьегонского района изучается тема разработки месторождений торфа в Весьегонском районе, как альтернативного источника топлива для теплоснабжения трех близлежащих

районов. Проведена экспертиза, разработан бизнес-план (срок окупаемости проекта 3 года), имеется программа модернизации котельных трех районов с использованием современных технологий. Идут переговоры по развитию швейного производства.
В Калязинском районе на основе материалов инвестиционного паспорта в целях привлечения новых производств создана промплощадка. Среди первых на ней будет размещено предприятие «Геотекс» - производитель изоляционных материалов. Инвестор построит в муниципальном образовании новую электростанцию. Оборудование будет смонтировано до конца 2010 года. Это около 2 млрд. рублей инвестиций, современные технологии, рабочие места.
Кроме того, в Калязинском районе разрабатываются проекты создания особой экономической зоны «Биоэнергетические ресурсы и технологии» (эффективное использование торфа, древесных и бытовых отходов), строительства кирпичного завода на базе местного месторождения глин. Также подготовлен земельный участок под логистический комплекс.
В настоящее время принято решение о подготовке инвестиционного паспорта Торопецкого района Тверской области. И завершается, своего рода, эксперимент - инвестиционный паспорт Михайловского сельского поселения Калининского района. Это небольшое муниципальное образование. Но, как оказалось, и у него есть значительные ресурсы для развития. Надеюсь, эту работу мы также сможем представить в Российской палате.
Работа по подготовке инвестиционных паспортов показала: есть временные явления, такие, как глобальный финансовый кризис, а есть постоянные величины - огромный человеческий и ресурсный потенциал территорий нашей страны. Если мы найдем ему достойное применение, если создадим условия для его продуктивной работы, никакие кризисы не помешают нашему развитию.       

Проблемы и возможности активного участия торгово-промышленных палат в привлечении инвестиций в экономику субъектов Российской Федерации

Вице-президент Томской ТПП

С.Г.Сакун

Работа, которую ведет Томская ТПП по привлечению инвестиций в томский региональный бизнес – достаточно многоплановая. Кстати, многие формы привлечения инвестиций были здесь уже озвучены.

Мы регулярно совместно с областной администрацией организуем торгово-экономические миссии в регионы России и за рубеж. Делегации, обычно возглавляемые Губернатором или заместителями Губернатора довольно многочисленны: например, в Торгово-экономической миссии в Санкт-Петербург – Хельсинки приняло участие более 80-ти руководителей томских предприятий. 

Во время визитов в Томскую область зарубежных делегаций палата традиционно организует биржи контактов и посещение томских предприятий, в ходе которых обсуждаются вопросы сотрудничества. 

Например, во время недавнего визита тайваньской делегации в рамках работы Торгово-промышленной палатой были организованы презентации инновационных разработок и посещение Томской ТВЗ. 

На прошлой неделе в Томске завершил свою работу XII Инновационный Форум с международным участием. На этом Форуме также уделялось много внимания вопросам привлечения инвестиций, финансирования инновационных проектов. Торгово-промышленная палата предоставила всем участникам Форума, гостям наш журнал, в котором мы детально и наглядно показали инвестиционную и инновационную привлекательность Томской области.  Во время проведения форума в Томске работала делегация так называемых «венчурных капиталистов» в рамках техтура Москва – Казань – Томск, что говорит об очень высокой оценке томского потенциала.

Год назад Томская ТПП совместно с Российским агентством поддержки малого и среднего бизнеса создали «Евро-Инфо Центр – Томская область», что позволило значительно активизировать поиск потенциальных деловых партнеров в Европе и продвижение томских предприятий на европейский рынок. За время своей деятельности томским Евро-Инфо центром было обработано более 130-ти запросов и предложений из Евросоюза, к которым проявили деловой интерес 15 томских компаний. 

Традиционно важным механизмом по привлечению инвестиций в регион является выставочно-ярмарочная деятельность. Совместно с Томским Технопарком мы проводим отраслевые и тематические выставки-ярмарки, на которых работают представители российских регионов. 

Томская палата стала уже постоянным партнером областной администрации, выступает оператором по организации участия региона в зарубежных выставках. Например, регулярное участие в Ганноверской выставке «Лигна» дало свои плоды: был подписан контракт на строительство в Томской области завода MDF на сумму более 50млн евро между немецкой фирмой «Дифенбахер» и томской компанией ЛПК «Партнер-Томск». 

Среди резидентов Томской ТВЗ очень много членов Торгово-промышленной палаты, некоторые вошли и стали резидентами, уже будучи членами Торгово-промышленной палаты, а некоторые, уже став резидентами, вступили в Торгово-промышленную палату. У нас достаточно тесные и дружеские партнерские отношения с ТВЗ. 

Торгово-промышленная палата достаточно тесно сотрудничает с областной властью. Мы активно работаем с Департаментом развития предпринимательства и реального сектора экономики Томской области, участвуем в разработке нормативных документов, принимаемых на уровне области. Например, действует у нас уже много лет региональный закон «О государственной поддержке инвестиционной деятельности в Томской области». Президент Торгово-промышленной палаты постоянно принимает участие в работе Координационного Совета по поддержке инвестиционной деятельности.

Директор ЛПК «Партнер-Томск» 

С.А.Яшкин
Да, действительно контракт на поставку оборудования на сумму более 50 млн евро был подписан в ходе участия в международной выставке «Лигна» в Ганновере. Сегодня мы можем, сказать, что наш проект находится на заключительном этапе строительства завода. По нашему опыту получилось так, что выбор зарубежного партнера по поставке оборудования и технологий оказался затруднительным без участия Торгово-промышленной палаты и, естественно, региональной власти. Сегодня, имея этот опыт, мы не стали больше экспериментировать и по второй очереди проекта.  Не дожидаясь выхода на проектную очередь запуска завода, мы уже приступили к подготовке заключения договоров по второму этапу нашего проекта. Общая стоимость по первому этапу была более 7 млрд рублей, и ни одна региональная компания в одиночку просто не смогла бы организовать его. В ходе строительства также возникает масса вопросов, которые просто невозможно решить без обращения, без участия как региональной власти, так и Торгово-промышленной палаты. Но я думаю, что нам удастся в соответствии с нашим намеченным планом запустить завод, вывести его на проектную мощность. И второй этап также будет организован при непосредственной участии и Торгово-промышленной палаты, и Администрации Томской области. 

Начальник отдела по работе с резидентами Томской ТВЗ С.Ю.Ананко

Действительно Торгово-промышленная палата города Томска очень важна для компаний, которые стали резидентами особой экономической зоны. Прежде всего, как вы знаете, ее резиденты испытывают трудности в период финансового кризиса. В  финансировании проектов резидентам хотелось бы получить доступ к финансам на довольно длительный срок для реализации своих проектов на  льготных условиях. И другие вопросы для них очень актуальны, такие как продвижение продукции за рубеж, и именно научно-технической продукции, как этого требует статус резидента особой экономической зоны. Это предполагает  особый профессионализм, которым обладает как раз Торгово-промышленной палата. Поэтому я считаю, используя статус, имя Торгово-промышленной палаты Российской Федерации можно рассматривать представительства  ТПП на местах как переговорные площадки для компаний-резидентов как с иностранными промышленными партнерами, так и с инвесторами. 

Консультант Департамента развития предпринимательства и реального сектора экономики Томкой области

А.В.Оплачко

Главное для всех нас сегодня в регионе (имеется в виду Сибирский федеральный округ), я думаю, это поиск нового промышленного облика региона в посткризисном периоде.

Нам представляется, что при всех заклинаниях о недостатке финансовых ресурсов все в России просто обязаны акцентировать свое внимание и свои усилия на следующих проблемах: 

· первое, это консолидация. Неформальная консолидация интересов регионов нового Сибирского федерального округа. Эту работу под управлением уполномоченного представителя Президента России в СФО А.В.Квашнина мы начали два года назад. И сегодня можем отметить истинно положительную историю этой работы: это сотни и сотни самых привлекательных и современных проектов в рамках информационной, инновационной и глубоко интегрированной программы Сибирского машиностроения. Давно так нужно было упорно работать.

· второе, это исключение того параллелизма, в хорошем смысле этого слова, в области проведения современных НИОКР и освоения промышленного производства принципиально новых видов продукции. Понимаю, что эта работа не разовая, эта работа, может быть, на года и на десятилетия, но для нас эта работа становится едва ли не наиглавнейшей.

Что касается федерального уровня, то сегодня наши результаты связаны с необходимостью скорейшего принятия закона о промышленной политике Российской Федерации. Проект за полгода появился и активно обсуждался на местах. От имени Томской области мы предложили внести изменения в федеральный закон.

Опрошенные политики очень хотели бы видеть реализованными наши желания и иметь в Российской Федерации стратегию развития Сибири в том виде, в котором ее изложили сибиряки. От Торгово-промышленной палаты Российской Федерации мы с благодарностью ожидаем продолжения усиления информационной и маркетинговой поддержки, а на местах мы очень довольны тесным сотрудничеством с нашей областной Торгово-промышленной палатой. Я бы мог привести огромное количество тех реальных примеров, в которых Томская область сегодня заявлена и реально является, если не лидером, то на передовых позициях по многим направлениями, но я этого делать не буду. Но поправлю те рейтинги в области инновационного развития, которыми Томская область обладает. Они заслуживают того, чтобы говорить о высокой инвестиционной привлекательности региона. 

Ожидания инвесторов от вложения капитала в региональные проекты
Заместитель председателя Комитета ТПП РФ по инвестиционной политике 

И.И.Родионов

На протяжении почти двадцати лет новых экономических отношений в России всегда привлекательными для инвесторов были в первую очередь Москва, Санкт-Петербург, Нижний Новгород, Красноярский край; в отношении высокотехнологичных отраслей – Новосибирск и Томск, ряд известных нефтегазодобывающих областей и округов. 
Остальные субъекты РФ находились в инвестиционной тени и получали гораздо меньше средств. На самом деле это не правильно, и «теневым» регионам необходимо активно заниматься PR-деятельностью для повышения инвестиционной привлекательности и позиционирования в качестве перспективного территориального образования для дальнейшего развития экономики. В этом случае инвестиционный рейтинг области или края будет выше. 
Некоторые сведения об инвесторах, которые могут помочь при выстраивании отношений с ними. 
Инвесторы не являются однородным сообществом. Их можно условно подразделить на финансовых и нефинансовых. Финансовые инвесторы – это те, кто работает, в основном, на фондовом рынке и осуществляет портфельные вложения. Для них достаточно знать, что регион выглядит, в целом, привлекательно.  
Нефинансовые инвесторы бывают двух типов: венчурные и прямые частные. Именно на них следует ориентироваться регионам. Венчурные инвесторы вкладывают средства в высокотехнологичные компании, находящиеся на ранних стадиях развития и обладающие большим потенциалом развития.

Область интереса прямых инвесторов можно описать следующим образом:

1. Стоимость компании, в которую вкладываются средства, должна быть не мене 20-30 млн. долл., в отличие от венчурных инвесторов, для которых 3-5 млн. долл. является вполне достаточным.

2. Прямые инвесторы не заинтересованы и не могут инвестировать в проект более 20-25 млн. долл., поскольку в силу сложившейся практики и распределения рисков они не инвестируют  в одну компанию более 6-7 % размера фонда.

3. Только инвестициями, как правило, финансирование проекта не ограничивается. Инвестиции должны сочетаться с кредитованием. Так, например, закупка оборудования на 80% должна осуществляться за счет кредитов банка.

4. Цель инвестора сделать компанию в регионе, которая будет продавать продукции не мене, чем на на 100 млн. долл., что довольно сложно для региона. 

5. Инвестор – это не собственник капитала. Он управляет чужими деньгами.

6. Для крупных инфраструктурных проектов обязательным условием является участие государства. Если проект инфраструктурный, государство должно быть заинтересовано в его реализации на условиях частно-государственного партнерства. Однако на региональном уровне такое партнерство не всегда складывается удачно в силу ограниченных возможностей госгарантий, залогового обеспечения и их восприятия со стороны инвесторов. 

Для всех инвесторов независимо от сфер деятельности, формы собственности и финансовых возможностей необходимым является выполнение ряда условий. 

Первое их них – лояльное отношение власти и ее заинтересованность в реализации данного проекта (не путать с личными интересами чиновников). Ни один инвестор не пойдет в регион, если ему дадут понять, что та или иная отрасль не представляет интереса для стратегического развития территории. 
Поддержки со стороны государства - необходимое, но недостаточное условие. Помимо декларативных посылов власть должна взять на себя обязательства в виде госгарантий и определенных налоговых преференций в рамках своих полномочий.

Второе – это прозрачноcть в принятии решений и согласований по инвестиционным проектам со стороны властных структур и объекта инвестирования. Инвесторы должны хорошо понимать, как в регионе организованы инвестиционные процессы и их поддержание на 4-5 лет. Если не будет ясности в этом вопросе, то на успешную реализацию проекта рассчитывать очень трудно. Все точки над «i» должны быть расставлены еще до того, как пойдут деньги. Нельзя в отношении инвесторов включать эмоции. Обо всем надо договариваться сразу, как говориться «на берегу». В противном случае любые изменения в условия реализации проекта со стороны сластей будут рассматриваться инвестором как враждебные по отношению к нему.
И, наконец, одними из важнейших на сегодняшний день условий являются окупаемость проекта, возврат вложенных средств, естественно, с прибылью и увеличением капитализации инвестируемых активов. В период кризисной рецессии – задача крайне непростая.  Проблема выхода является очень важной. В Росси не очень развит фондовый  рынок. Рынок предъявлен требования 35-400 млн. долл. Таких компаний в регионах мало. Задерживаться в проекте инвестор не может, иначе у него снижаются финансовые показатели. 

Возможности привлечения иностранных инвестиций в условиях кризиса и роль Торгово-промышленной палаты России
Председатель Британо-Российского Инвестиционного Клуба (БРИК),
Председатель Подкомитета по прямым иностранным инвестициям Комитета по инвестиционной деятельности ТПП РФ

С.В.Тишкин
Мировой финансовый кризис продолжает оказывать негативное влияние на экономическое развитие большинства стран мира. В условиях фактического коллапса  международного рынка капитала особенно актуальна тема поиска новых источников инвестиций и финансирования предпринимательской деятельности. Но требуются новые нестандартные подходы в этой сфере.

В прошлом году Россия получила более $70 млрд. прямых иностранных инвестиций, оказавшись в пятерке самых привлекательных для вложений стран. 

Россию делало привлекательной дорогая нефть, иностранцы активно вкладывались в российский ТЭК. Однако четко выраженный экспортно-сырьевой характер отечественной экономики в текущих условиях ведет к падению объема инвестиций. Восстановление прежней динамики иностранных инвестиций будет зависеть от восстановления мировой экономики и спроса на сырье.

Самыми привлекательными по-прежнему остаются США, в экономику которой инвесторы вложили $621 млрд в прошлом году. В пятерке лидеров также находятся Франция и Великобритания. В целом в 2008 году мировой объем прямых иностранных инвестиций (ПИИ) составил $1,7 трлн, но уже в этом году показатель сократится на треть и составит $1,2 трлн. 
Сократившиеся корпоративные прибыли, а также обрушение мировых фондовых рынков значительно сократили и размер, и перспективы международных слияний и поглощений – основного вида прямых иностранных инвестиций не только в развитых, но и развивающихся странах.

Таким новым инструментом может стать создание инвестиционных клубов, объединяющих заинтересованных инвесторов и структуры по сопровождению и поддержке инвестиционных процессов.

1. Особенности инвестиционного климата в России.

Россия по-прежнему имеет свои национальные особенности  и выделяется  как страна с массой деловых возможностей, привлекательная для инвесторов. Но при этом наблюдается все еще узкий круг инвесторов, реально вкладывающих средства в экономику Российской Федерации. 

· С одной стороны, налицо масса старых проблем, характеризующих инвестиционный климат в стране, которые препятствуют принятию инвестиционных решений и желанию инвесторов долгосрочно работать в России. В 2008 году мы проводили под эгидой Комитета по Инвестиционной Политике ряд мероприятий, на которых указывалось на эти проблемы, и практически ничего не изменилось:

1. состояние и характер российской правовой системы и реализация права в административной практике требует совершенствование корпоративного гражданского законодательства.

2. не отрегулированные отношения собственности, в частности на землю, что тормозит залоговые гарантии и другие формы обеспечения безопасности иностранных инвестиций.

3. низкий уровень развития многих элементов рыночной инфраструктуры (например, финансового рынка), слабая развитость и изношенность энергетической, производственной и транспортной инфраструктуры.

4. устранение различий российской и западной систем бухучета (в отличии от GAAP отечественная система не дает четкого представления о реальном положении дел на предприятии, особенно в понятиях «чистая прибыль»)

5. тотальная коррупция и масса бюрократических барьеров.

6. низкое качество корпоративного управления в стране.

7. поведение естественных монополий и их ценовая политика -  в первую очередь в аспекте тех условий. Одна из основных задач госрегулирования - не допускать роста цен на продукцию и услуги естественных монополий и тем самым роста затрат в части издержек производства предприятий реального сектора.

8. принятие новых технических регламентов, введение электронного документооборота.

9. определение порядка доступа организаций с иностранным капиталом к сведениям, составляющим государственную тайну.

10. и самое главное – несовершенство процедуры привлечения и   сопровождения иностранных инвестиций.

С другой стороны, Россия прочно вошла в течение последних лет в число ведущих стран по инвестиционной привлекательности Уникальность ситуации в кризисное время заключается в том, что стратегические инвесторы вынуждены переосмысливать свою инвестиционную политику, обращая внимание на вечные ценности: земля, вода, углеводороды и другие природные ресурсы, которыми так сильна Россия. Вместе с тем существуют объективные предпосылки:

1) Громадная емкость российского рынка, который во многом еще не структурирован.

2) Значительные трудовые ресурсы, достаточно образованные и во многих регионах России не используемые эффективно.

3) Большой объем инвестиционных проектов, направленных на разработку и добычу энергоресурсов и других полезных ископаемых, по ряду которых РФ занимает ведущее место в мире.

4) Огромные инвестиционные и бизнес – возможности, связанные с  развитием  большой и малой (муниципальной) энергетики, транспортной инфраструктуры (автомобильные и железные дороги, аэропорты, морские и речные терминалы, логистические центры), телекоммуникаций, рынком строительства жилья, торговых сетей. Общий объем финансирования инвестиционных программ по разным оценкам колеблется в пределах 1,5 – 2 триллиона $.  

2. Роль ТПП РФ и региональных палат ввиду особенностей и проблем инвестиционного процесса на уровне субъектов Российской Федерации.

 1. ТПП РФ как одно из ведущих объединений предпринимателей России имеет неоспоримые преимущества в вопросах организации процесса привлечения и, главное, сопровождения иностранных инвестиций. Среди них: статус Палаты, подтвержденный специальным законом, признание особой роли ТПП большинством иностранных бизнесменов, развитая инфраструктура по всей стране, профессиональные кадры, долговременные связи с органами гос. управления как на федеральном, так и на региональном уровнях. Однако эти преимущества по-прежнему используются не в полной мере.

2. Ввиду того, что еще в 90-е годы Федеральный центр выдвинул принцип децентрализации инвестиционного процесса, региональные ТПП имеют значительное преимущество в вопросах активизации инвестиционных процессов. При этом динамика инвестиционного процесса в крупных экономических районах в период реформ показывала ухудшение инвестиционной ситуации при продвижении с запада на восток страны.

К настоящему моменту более 70 регионов РФ в рамках своей компетенции приняли законы, направленные на поощрение инвестиций, создание зон наибольшего благоприятствования, предоставление налоговых льгот, государственную поддержку кредитованием строительства, предоставление земли, лизинговую деятельность. В общей сложности субъекты Федерации разного уровня - республики, края, области, автономные образования - приняли свыше 100 законодательных и нормативно-правовых актов, в том числе 50 законов.

При этом наблюдается возрастание конкуренции за инвестора, особенно между соседними регионами, когда ряд областей  издает свои схожие с соседями законы, в которых предоставлялись более значительные налоговые льготы инвесторам на весь срок окупаемости инвест. проекта.  Во многих регионах созданы и активно развиваются специальные структуры: Центры и агентства содействия инвестициям, задачи которых - разработка инвестиционных программ, поиск инвесторов, представление необходимой информации, сопровождение каждого проекта до его полной реализации. 

Как правило, все указанные структуры финансируются из бюджета, и их возможности ограничены, поэтому в дополнение к ним создаются коммерческие структуры, привлекающие финансовые средства для подготовки инвестиционной документации кредитования самих проектов, проведения консультаций, обучения,  аудита, маркетинговых исследований и т.п.

Особенностью настоящего момента является стремление Центра вернуть рычаги управления инвестиционной деятельностью на федеральный уровень и  на основе осмысления накопленного регионального опыта сформулировать новые, более действенные механизмы и инструменты государственной инвестиционной политики.
В этой ситуации роль центральной палаты, ТПП РФ, серьезно возрастает.

3. О возможностях активизации работы в системе ТПП РФ по привлечению и сопровождению иностранных инвестиций и формированию положительного инвестиционного имиджа России за рубежом.

1. Представляется целесообразным еще раз рассмотреть вопрос о создании в рамках ТПП РФ специализированной структуры в виде Агентства или Центра по привлечению и сопровождению иностранных инвестиций, возможно в формате государственно-частного партнерства. Без постоянно действующего органа, имеющего соответствующие права и возможности по организации инвестиционного процесса, не обойтись. Статус Подкомитетов и Комитетов, как совещательных органов Палаты, и даже Департаментов ТПП  не позволяет проводить эту работу на должном уровне. 

Особенно важна работа по сопровождению прямых иностранных инвестиций в российскую экономику, в частности, содействие в решении проблемных ситуаций, возникающих при реализации инвестиционных проектов. 

Сегодня, когда российские регионы конкурируют в привлечении инвестиций, "единое окно" - наиболее эффективное средство для привлечения инвесторов. Для этого необходимо создать единый механизм прохождения всех процедур для инвестора, то есть отладить взаимодействие на федеральном, республиканском и муниципальном уровнях. 
Для контроля и эффективного взаимодействия между всеми участниками разрешительного процесса в системе "единого окна" необходимо также внедрить систему автоматизированного документооборота в рамках инвестиционного процесса на межпалатском уровне.

Кроме этого, "единое окно" станет не только инструментом для сопровождения инвесторов, но и средством контроля за инвестиционным процессом. Можно будет получать точную статистику по инвестиционным проектам, реализуемым в регионе.
Помимо этого, система "единого окна" может стать своего рода буфером и защитой от рейдерства и мошенничества, так как потенциальные инвесторы будут проходить тщательную проверку.

2. Более активное участие ТПП в рамках зарекомендовавших себя международных экономических форумах в С-Петербурге, Сочи, Красноярске и др. Практика показывает, что многие потенциальные инвесторы меняют свое отношение к России, только после того, как приезжают сюда лично, и могут своими глазами увидеть реальное положение дел.
3. Выработка комплекса мероприятий по информированию иностранного бизнеса и международной политической элиты об инвестиционном климате в России через организацию современного информационного ресурса, при помощи которого все потенциальные инвесторы смогут получить доступ к объективной информации о положении в различных секторах российского рынка. 

4. В целях четкой координации работы по привлечению иностранных инвестиций и формирования положительного инвестиционного имиджа России за рубежом предлагается разработать комплекс задач и мероприятий, реализация которых будет направлена на решение следующих вопросов:

· создание и обеспечение системы предоставления  актуальной и постоянно обновляемой информации для инвесторов о возможностях и условиях инвестирования и об изменении инвестиционного климата как на федеральном, так и на региональном уровнях на нескольких иностранных языках с созданием новых эффективных коммуникационных каналов, которые позволят эффективно доносить информацию до целевой аудитории, а также создание единой вертикально и горизонтально интегрированной системы информирования экспертного и бизнес-сообщества о ситуации в экономике России: вовлечение в информационную работу регионов и негосударственных субъектов экономики России;

· создание современной базы данных инвестиционных проектов по секторам и популяризация реальных успешных примеров инвестирования. Целесообразно также рассмотреть выпуск специального инвестиционного ревью на ежемесячной или ежеквартальной основе;

· формирование и поддержание постоянного позитивного медийного и экспертного интереса к ситуации в российской экономике через планомерную и скоординированную работу с зарубежными СМИ с одновременным  противодействием недобросовестной конкуренции, направленной на дискредитацию России как объекта инвестиций; эффективное взаимодействие с аналитическими и рейтинговыми агентствами по проведению исследований и эффективному распространению информационно-аналитических материалов;

· дальнейшее развитие программ проведения экономических, инвестиционных и общеполитических форумов, конференций и семинаров на региональном и федеральном уровнях;

· активное использование возможностей представительств ТПП РФ за рубежом (Палата имеет более 15 собственных зарубежных офисов) и активизация взаимодействия с дипломатическими и торговыми представительствами РФ  (Посольства, Торгпредства, Консульства).

В заключении хотел бы отметить, что хотя бы частичное решение поставленных сегодня задач должно устранить расхождения между представлениями иностранных деловых кругов об инвестиционном климате России и его реальным состоянием. И Торгово-Промышленная Палата может внести достойный вклад в процесс приведения соответствия инвестиционного имиджа России ее инвестиционному климату. 

Опыт создания Агентства по поддержке экспорта и привлечению инвестиций при Московской ТПП, перспективы деятельности и возможности сотрудничества с другими торгово-промышленными палатами
Генеральный директор ЗАО «Московское Агентство поддержки экспорта и инвестиций 

С.О.Варданян

Московское Агентство поддержки экспорта и инвестиций, учрежденное в 2006 году Московской торгово-промышленной палатой, является одним из компонентов системы "Содействие разработке и внедрению системы поддержки экспорта и привлечения инвестиций "Московская экспортная инициатива" (МЭКСИ)", созданной в рамках реализации совместного проекта Правительства Москвы и Программы развития ООН (ПРООН).

Деятельность МАПЭИ получала неоднократное одобрение на заседаниях Объединенной коллегии по промышленной политике при Департаменте науки и промышленной политики города Москвы. 

МАПЭИ формируется как центр информационно-методической, аналитической и консультационной поддержки Правительства Москвы, организаций науки и промышленности города Москвы в сфере внешнеэкономической и инвестиционной деятельности (РП Правительства Москвы №161-РП от 06/02/2009г. «О выполнении МТПП функций информационно-методического и учебного центра поддержки ВЭД при Правительстве Москвы»).

Во второй половине 2007 года Агентство осуществило ввод в эксплуатацию интерактивной информационной системы "Инвестиционные ворота Москвы" (ИС «ИВМ») – http://moscow.e-regulations.org/ (в рамках проекта Департамента науки и промышленной политики города Москвы).   

Возможности  ИС "ИВМ" позволяют:

· распространять информацию об инвестиционных возможностях предприятий Москвы (используя формат и авторитет ЮНКТАД – специализированной международной организации системы ООН по инвестициям);

· содействовать иностранным инвесторам при взаимодействии с московскими  предприятиями и государственными органами, регламентирующими инвестиционный процесс в Москве.

Функциональные возможности позволяют ей стать Единой городской платформой (порталом) взаимодействия участников инвестиционного процесса. ИС "ИВМ" представляет информацию в формате, принятом международным инвестиционным сообществом (на английском и русском языках) и обладает выходом на глобальные информационные сети. Ежемесячно портал посещают пользователи из 20-30 стран мира. Наибольшей популярностью пользуются модули «Регулирование» и «Инвестиционные возможности». 

Выполнены работы по созданию Городского Интернет-портала для работы с иностранными инвесторами INVEST IN MOSCOW - http://www.investinmoscow.ru/ (в рамках проекта Департамента внешнеэкономических и международных связей города Москвы).    

Основные цели создания Портала как инструмента содействия привлечению в Москву иностранных инвестиций:

- обеспечение открытости деятельности Правительства Москвы по привлечению иностранных инвестиций;

- обеспечение всех участников процесса иностранного инвестирования в Москве полной, достоверной и своевременной информацией;

- содействие улучшению инвестиционного имиджа Москвы за рубежом;

- организация полномасштабного представления на английском языке актуальной информации, необходимой участникам процесса иностранного инвестирования в Москве.  

В структуре МАПЭИ создана Служба внешнеторговой информации (СВИ), для обеспечения деятельности МАПЭИ в части поддержки развития экспортного потенциала предприятий Москвы, доступ к которой осуществляется через Портал внешнеторговой информации (www.moscowtradeinvest.ru). В работе по созданию службы принимали участие международные организации системы ООН – Международный торговый центр ЮНКТАД/ВТО, Конференция ООН по торговле и развитию (ЮНКТАД), что позволило обеспечить доступ к информационным ресурсам данных организаций.

Возможности СВИ позволяют:

· осуществлять распространение информации об экспортных возможностях предприятий Москвы (используя формат МТЦ – специализированной международной организации системы ООН по развитию торговли);

· предоставлять предприятиям Москвы информационные услуги в соответствии с их потребностями по развитию экспортного потенциала;

· содействовать иностранным партнерам, ориентированным на сотрудничество с московскими предприятиями.

МАПЭИ организует специализированные семинары-тренинги для специалистов и руководителей по вопросам внешней торговли, таможенного регулирования, налогообложения, выставочной и рекламной тематикам совместно с специализированными агентствами и институтами, в том числе с Федеральной таможенной службой РФ. Постоянными слушателями являются, в частности, представители таких компаний как ОАО «УГМК», АОА «Лукойл», ОАО «Татнефть», ОАО «ТВЭЛ», ООО «Газпромэкспорт», ФГУП «Рособоронэкспорт», ШАТУРА, «Атомстройэкспорт», «Техснабэкспорт», РосКон, «Парижская коммуна», «Джонсон и Джонсон», British American Tobacco,  LG ELECTRONICS и другие. Всего в 2008г. в мероприятиях приняли участие представители более 200 компаний. 

Агентством осуществлен  комплексный анализ инвестиционного процесса в Москве, разработаны рекомендации по совершенствованию государственного регулирования в области привлечения иностранных инвестиций. Агентство является разработчиком проекта Концепции развития внешнеэкономических связей города Москвы. Концепция определяет цель, приоритеты и основные направления развития внешнеэкономических связей города в области внешнеторгового и инвестиционного сотрудничества на среднесрочную перспективу.

Среди партнеров и заказчиков Агентства представлены отечественные и зарубежные, государственные и негосударственных институты, частные компании и профессиональные ассоциации и союзы: 

· Программа Развития ООН

· Всемирная ассоциация агентств по привлечению инвестиций (WAIPA)  

· МТЦ ЮНКТАД/ВТО

· Федеральная таможенная служба РФ

· Московский комитет по науке и технологиям

· Московская международная бизнес ассоциация

· Московский центр международного сотрудничества

· Министерство сельского хозяйства США

· Инвестиционный Совет Иордании

· Корейская Ассоциация Внешней Торговли

· Совет по развитию международной торговли КНР 

· Ассоциация производителей оборудования для судостроительной и нефтегазовой  отраслей Нидерландов  

· Институт системных исследований и развития Японии 

· Агентство развития и продвижения торговли Бразилии

и другие.
Особенности инвестиционной деятельности в регионах Российской Федерации и использование возможностей торгово-промышленных палат

Председатель Подкомитета по региональной инвестиционной политике ТПП РФ Комитета ТПП РФ по инвестиционной политике
Д.О.Чухланцев

Инновации – способ достижения конкурентного преимущества как частного предприятия, так и страны в целом. Цель политики стимулирования инноваций – повышение конкурентоспособности.

Повышение конкурентоспособности возможно через введение в хозяйственный оборот крупных корпораций продуктово-технологических инноваций, выращенных внекоропоративно. Эта ниша и есть современная венчурная индустрия. В США уже более 50% продуктово-технологических инноваций приходят в хозяйственный оборот через поглощение крупными участниками рынка малых инновационных компаний – носителей таких инноваций.

Поддержка венчурной индустрии в России соответствует государственным политическим интересам РФ.

Государственная поддержка малых инновационных предприятий должна быть одним из векторов в рамках политики инновационного развития экономики страны.
Инновационные проекты развиваются от начала НИР до осмысления результатов рыночных продаж. Начинают их финансирование сами авторы, затем неформальные ангелы-инвесторы, затем венчурные фонды ранних стадий, потом фонды поздних стадий. Этот процесс образно называется венчурный технологический коридор.

Укрупнено, можно выделить следующие потребности инновационных компаний:
· Проекты-идеи на входе; 

· Деньги по всему технологическому коридору (проблема финансирования проектов); 

· Спрос на развитые проекты на выходе (проблема выхода из проектов).

Венчурные компании США – это, как правило, spin-off некоммерческой  поисковой работы университетов. Опыт показывает, что если мы в России обеспокоены созданием инновационной экономики, модель spin-off – это и наше будущее.
Это и есть искомый механизм соединения науки и экономики в инновационном прорыве. Он невозможен без подкрепленного частными финансами экспертного мнения авторов и VC о перспективах коммерциализации широкого фронта промежуточных государственных знаний.

Однако такие действия активных исследователей противоречат политике наших органов власти и руководства институтов. Spin-off явление неофициальное, неучтенное, находящееся в «серой зоне». 

Плюс к тому, право госраспоряжения РИД прописано во всех договорах на госбюджетное софинансирование МИП в рамках ФЦНТП. Это право пока не применяется, но его наличие сильно настораживает. Активное применение же его просто остановит технологический коридор.

Инноваторы ждут революционного законодательного акта о постоянном праве (режиме) эмансипации результатов некоммерческих гражданских исследований, проводимых в университетах и РАН, их авторами в виде малых инновационных предприятий. 

Целесообразно, чтобы это был, например, некий закон об инновационной деятельности и институтах развития. Первым шагом на пути к этому стал закон о создании МИП при ВУЗах.

Задача – подготовка 100-200 проектов ежегодно на вход в венчурный технологический коридор. 

Центры трансфера технологий академических и образовательных учреждений – один из возможных ключевых элементов, стоящих на входе в коридор, если их правильно организовать. Сейчас они никак не помогают, без spin-off это «вещь в себе», для отчетности. Потому что VC патенты покупать у институтов никогда не будут. 

Бизнес-инкубаторы, за редким исключением, свелись сегодня к роли банальных арендодателей, причем только помещений офисного типа, без лабораторий и техучастков. А они могли бы нести значительно больше содержательных функций. Могли бы обеспечивать снятие организационных рисков целых групп проектов на этапе апробации технологических идей (на посевном этапе).

Сегодня в России государство инициирует формирование всех элементов инновационного продуктово-технологического коридора. В том числе выделяет достаточно большое количество бюджетных средств. Это правильно, поскольку механизм вовлечения знаний, созданных за счет денег налогоплательщиков, в хозяйственный оборот будет работать на повышение эффективности экономики и на рост налоговой базы.

При проведении государственной политики поддержки венчурной индустрии нельзя забывать, что spin-off и вообще инновации должны работать на повышение конкурентоспособности именно российских игроков мирового рынка. А не являться ресурсом для повышения эффективности китайских пиратов или привыкших к венчурной инноватике американских корпораций.

Если в конце венчурного технологического коридора не стоят российские конечные покупатели (стратегические инвесторы) – цель не достигнута. Бюджетные деньги потрачены напрасно. Крупные российские частные и государственные корпорации должны понимать, что в высококонкурентном мире их путь развития – в инновационных технологиях. В том числе за счет поглощения венчурных МИП с их рыночно успешными разработками. 

Следовательно, торгово-промышленные палаты и региональные администрации должны уже сейчас обеспокоиться созданием информационных и экономических стимулов для резкого роста внутреннего спроса со стороны крупных российских корпораций на малые венчурные предприятия. Без этого конечного спроса тонкий поток российских инноваций, продвигаемых по стимулируемому госбюджетом продуктово-технологическому коридору, будет заканчиваться в недрах западных корпораций.

Спрос на МИП со стороны крупного отечественного бизнеса необходимо стимулировать. Продажа российских МИП исключительно глобальным корпорациям – не та цель, которую могут ставить перед собой профильные органы власти в РФ.

Объем венчурных инвестиций в течение ближайших нескольких лет, по нашим оценкам, будет равен примерно 2 млрд. долларов США. При инвестициях 1-2 млн. долл. США на один проект это позволит профинансировать от 1000 до 2000 МИП. Пройдут через «мертвую зону» НИОКР 20-25% наиболее успешных команд. То есть выйдут на площадки с готовыми проектами и командами от 200 до 500 МИП высокотехнологичных отраслей экономики.

Эти проекты и сейчас неравномерно распределены по территории России. Пока они сконцентрируются в тех регионах, где велика концентрация ГНЦ и крупных исследовательских ВУЗов. Дальнейшая их локализация под влиянием венчурных инвесторов может меняться, основываясь на резонах удобства ведения собственно бизнеса. Этот вопрос будет решаться инвесторами позже, когда будет необходимо размещать опытно-промышленное производство конкретного проекта.

Итог: через два-три года или в 2010-2011 гг. усреднено 350 МИП будут озабочены созданием сборочных или опытно-промышленных производств и выходом на местный и соседние рынки со своей инновационной продукцией.

· важны не точные цифры, а их порядок,

· полностью контрактационные производства иногда являются выходом, но далеко не везде.

Опыт говорит о том, что получение доступа к пригодной по многим параметрам промплощадке для любого МИП в настоящий момент является весьма сложной в административном плане задачей. По многим причинам.

Существующие бизнес-инкубаторы не являются решением. Они предоставляют только офисные помещения, в них нет возможности оборудовать даже стандартные лаборатории. ТВЗ как пустые стройплощадки слишком дороги для МИП. Спрос будет на площадки «вторичного рынка». 

Промежуточный итог господдержки: около четырехсот производственных площадок НИИ и на заводских территориях должны быть доступны небогатым МИП и готовы заключать договоры аренды или другие договоры. Их администрации должны быть согласны на долговременную установку не своего оборудования для создания химических, машиностроительных, биотехнологических и подобных производств венчурных МИП. 

Это большая проблема и серьезная задача. В данном ключе именно торгово-промышленные палаты и региональные власти должны помочь с размещением опытно-промышленных производств венчурных проектов на вторичном рынке производственной недвижимости. Тем самым они привлекут дополнительные инвестиции в свой регион.

Итак, для региональных администраций в рамках политики инновационного развития открывается весьма интересная перспектива создания в своих регионах точек роста в высокотехнологичных отраслях. Но задача поддержки инновационного пути этим не ограничивается.

При условии решения и после решения первой, непростой для МИП проблемы, во вторую очередь или одновременно встает проблема выхода МИП к потребителям со своей инновационной продукцией. Эта продукция по определению нова, неизвестна рынку и его участникам. 

Если продукция нацелена на потребительский сектор – проблемы решаются рыночной конкуренцией. Это простой и традиционный вариант коммерциализации. 

Но если продукция предназначена для потребления в высокотехнологичных сегментах индустриальных отраслей и переделов – материаловедении, атомном и энергетическом машиностроении, станкостроении, приборостроении, промышленной электротехнике и подобных сегментах российского рынка – возникает второй эшелон проблем МИП: просто доступ к контакту со стратегическим руководством потребителей.

Проблемы выхода МИП к потребителям:
· ограниченное число реальных потребителей; 

· сложившийся у них круг устойчивых поставщиков, долгосрочные договоры с ними;

· оторванность служб закупок от стратегического уровня управления, определяющего и уровень инноваций; 

· коммерческая коррупция;

· присутствие нерыночных механизмов принятия решений при формировании портфеля закупок крупных государственных российских холдингов;

· недоверие к неиспытанным в производстве технологиям.

Если региональные администрации и территориальные торгово-промышленные палаты могут поддержать нас в решении этих проблем на своем административном уровне – МИП потянутся в эти регионы.

Особенности представления проектов иностранным инвесторам
Советник ОАО «Банк ВТБ»

С.В.Цакунов
Ф.Котлер, известный специалист по маркетингу издал в 2004 г. книгу «Привлечение инвесторов. Маркетинговый подход к поиску источников финансирования».  В 2009 г. эта книга появилась и на русском языке. Появление такой работы известного специалиста по маркетингу говорит о важности целевого представления проекта в условиях обострившейся мировой конкуренции на рынках капиталов. 

Сегодня правильное представление проекта не менее важно, чем источники финансирования и надо отметить, что форма этого представления также меняется со временем. Брошюры начала 90-х годов «Как писать бизнес-план» уже не помогают правильно представить Ваш проект. Необходимы дополнительные и профессиональные усилия по представлению и продвижению проектов к инвесторам. Тем более, что интерес к России как объекту инвестиций стал в последние годы снижаться на фоне роста конкуренции со стороны Китая, Индии, Бразилии.

Коротко, хотелось бы остановиться на нескольких рекомендациях тем, кто собирается представлять свой проект инвесторам:

- Знай своего инвестора

- Знай свой проект

- Знай систему коммуникаций по проекту. 

Кратко прокомментируем каждое из этих положений. 

Знай своего инвестора.

Прежде всего, необходимо четко определить, на какой тип инвесторов ориентирован проект. Как известно, существуют инвестиционные фонды, стратегические инвесторы, портфельные, бизнес-ангелы, венчурные инвесторы, международные финансовые организации и т.д. Каждая из указанных групп имеет свои специфические черты, критерии и принципы инвестирования. Скажем, фонды прямых инвестиций обычно входят в капитал не более, чем на 25-30% и готовы предоставить необходимые инвестиции для развития проекта, но вместе с этим обязательно проводят доскональную и очень тщательную проверку компании, претендуют на места в Совете Директоров. Требования фондов к объектам инвестиций довольно жесткие и не каждая компания может им соответствовать. Решения принимаются очень долго. Стратегические инвесторы, наоборот, хорошо знают бизнес, в который предлагается вкладывать, быстро принимают решения, но претендуют часто на решающие голоса при управлении компаниями. Международные финансовые организации имеют утвержденные и формализованные процедуры вхождения в проект и строго следят за тем, чтобы проект соответствовал этим критериям.

Знай свой проект.

Работа с инвестором требует гибкости и оперативности в представлении информации по проекту. Сегодня с учетом необходимости получить быстро и с минимальными затратами первую реакцию потенциальных инвесторов используются краткие резюме проектов  (т.н. тизеры). В нем проект представлен в наиболее сжатом и концентрированном виде. Очень важно профессионально подготовить специальный раздел, посвященный формулировке причин инвестирования в проект, как их видят инициаторы проекта, т.н. ключевые факторы для инвестиций. Также необходимо дать четкое описание возможных выходов из проекта для инвесторов. Подготовка тизера не отменяет наличие подробного бизнес-плана проекта, финансовой модели, сопроводительных юридических документов по проекту. 

Представление проекта в коротком или развернутом виде должно завершаться четким предложением инвестору о предлагаемой форме вхождения в проект или вида финансирования. Как известно, существует множество различных инструментов финансирования для разных стадий развития компаний, для разных типов инвесторов. Если мы говорим о привлечении иностранных инвесторов, то при представлении проекта надо использовать ту терминологию финансовых инструментов, с которыми работают по всему миру (корпоративные облигации, вывод на биржу, проектное, экспортное, мезанинное  финансирование, лизинг и др.).

Знай систему коммуникаций по проекту. 

Сегодня во всем мире используются достаточно стандартные и известные технологии работы с проектами и привлечения инвестиций. Очень важно говорить на том языке, который понимают международные инвесторы и хорошо понимать эти этапы работы. Эти этапы основываются на текущей деловой практике в тех странах или с теми финансовыми институтами, которым будет представляться проект. Во многих странах в начале работы принято фиксировать договоренности в специальном меморандуме о намерениях. Почти везде переговоры ведутся с использованием соглашений о конфиденциальности, проводятся обязательные процедуры юридической и финансовой проверки компании и проекта (due diligence).

Методики подготовки инвестиционных предложений и бизнес-планов
Исполнительный директор компании «ТОНАП» 

Д.В.Тюльпин

В настоящее время существует большое количество различных методик разработки бизнес-планов, инвестиционных предложений и отдельных их разделов. Среди наиболее применяемых методик можно отметить:

1. Методические рекомендации по оценке эффективности инвестиционных проектов (утв. Минэкономики РФ, Минфином РФ и Госстроем РФ от 21 июня 1999 г. N ВК 477);

2. Рекомендации информационного бюро TASIS;

3. Рекомендации Организации Объединенных Наций по промышленному развитию (ЮНИДО);

4. Стандарты Европейского Банка Реконструкции и Развития;

5. Рекомендации по подготовке бизнес-плана ГК «Банк развития и внешнеэкономической деятельности»;

6. Методические рекомендации электронных систем по подготовке бизнес-планов, таких как «Project Expert», «Alt- Invest»;

7. Методики крупных и средних консалтинговых, проектных, инвестиционных компаний, банков, государственных структур.

Многообразие методик приводит к неоднозначному восприятию инвестиционных предложений и бизнес-планов инвесторами и другими пользователями информации, особенно в финансовой части проекта, в которой одни и те же показатели могут иметь несколько разных методик расчетов. 

Ситуация усугубляется тем, что в отличие от оценочной деятельности, инициаторами проектов и/или разработчиками бизнес-планов не всегда считается необходимым указание в рамках бизнес-плана методических основ его разработки. 

Вместе с тем защита инвесторов и ответственность разработчиков бизнес-планов и инициаторов проекта перед инвесторами, по поводу достоверности представленных в инвестиционных предложениях и бизнес-планах данных, является одной из важных задач по формированию благоприятного инвестиционного климата в стране и в отдельных регионах. Особенно это актуально в отношении иностранных инвесторов, которые опасаются инвестировать в российские проекты отчасти из-за недостатка информации и недопонимания проектов, которое они трактуют как закрытость и отсутствие готовности инициатора вести конструктивный диалог по поводу инвестиций.

В этой связи актуальным вопросом является формирование единых российских стандартов к подготовке бизнес-планов и инвестиционных предложений, которые бы закрепляли основные положения и принципы разработки данных документов, минимально необходимый состав исходной информации, принципы обоснования полноты и достоверности используемой в бизнес-плане информации.

Торгово-промышленная палата Российской Федерации в рамках разработки системы мер по привлечению инвестиций в экономику регионов и муниципальных образований может стать тем органом, который будет формировать и проводить единую политику в области стандартов разработки инвестиционных документов. Это позволит повысить ответственность инициаторов инвестиционных проектов и сделать процесс рассмотрения проектов более простым и прозрачным для инвесторов.

На наш взгляд необходимо внедрение следующих стандартов разработки бизнес-планов и инвестиционных предложений по примеру стандартов оценочной деятельности:

Оглавление стандартов
Введение 
• Истоки возникновения стандартов

• Фундаментальные понятия для Общепринятых принципов разработки бизнес-планов и инвестиционных предложений 

• Кодекс поведения 

• Типы инвестиционных документов

Стандарты бизнес-планирования 
• СБП 1 Источники информации в бизнес-планировании 

• СБП 2 Этапы разработки инвестиционного проекта

• СБП 3 Структура бизнес-плана

Применения бизнес-планирования
• ПБП 1 Бизнес-планирование для инвестиционных целей

• ПБП 2 Бизнес-планирование для целей получения и выдачи кредитов

• ПБП 3 Бизнес-планирование в государственном секторе

• ПБП 4 Бизнес-планирование для предприятий малого бизнеса

• ПБП 5 Бизнес-планирование для социальных и других некоммерческих проектов

• ПБП 5 Бизнес-планирование для инновационных проектов

Руководства 
• Руководство  1 Разработка раздела «Маркетинговый план»

• Руководство  2 Разработка раздела «Организационный план» 

• Руководство  3 Разработка раздела «Производственный план» 

• Руководство  4 Разработка раздела «Финансовый план» 

Глоссарий

Индекс 
Электронные версии бизнес-планов. Опыт использования программных продуктов для оценки и представления проектов

Генеральный директор компании “Альт-Инвест» 

Д.А.Рябых
Программы для оценки инвестиционных проектов и подготовки бизнес-планов достаточно распространены. В России наиболее известны продукты серии «Альт-Инвест», выпускаемые нашей компанией, программы Project Expert компании Эксперт Системс, а в массовом сегменте рынка – «Мастерская бизнес-планирования». Есть и другие продукты, такие как ИНЭК-Инвестор или программа COMFAR, выпускаемая ЮНИДО, но по разным причинам они менее распространены, что, впрочем, не всегда означает, что сами программы сделаны плохо.

Я, по понятным причинам, буду больше говорить о решениях на основе Альт-Инвеста, но многие из этих слов будут справедливы и для других программах, поэтому я начну с того, что опишу общую картину рынка. На рынке есть четыре основных типа клиентов. Первый – это банки. Они пользуются либо собственными разработками, либо нашими системами. Эта часть рынка интересна в первую очередь потому, что они выступают «законодателями мод». Крупные корпорации применяют такие системы, как Альт-Инвест Сумм, Prime Expert, иногда – Project Expert. Но с точки зрения работы ТПП этот сектор тоже не очень интересен. В секторах малого и среднего бизнеса применяются обычно различные продукты серий Альт-Инвест и Project Expert, а в небольших компаниях – «Мастерская бизнес-планирования». И вот эти два сектора рынка интересны с точки зрения сегодняшней встречи, т.к. они вполне заинтересованы в помощи со стороны торгово-промышленных палат.

В чем может состоять эта помощь? Чтобы понять это, надо взглянуть на то, что дает применение программ для оценки инвестиционных проектов и в чем нуждается тот, кто решает использовать программные продукты в подготовке бизнес-планов.

У применения программных продуктов и подготовки электронных версий бизнес-планов есть очевидные цели. Это сокращение времени разработки финансовых планов, стандартизация отчетности, устранение расчетных ошибок. Но есть и другая роль, которую играют программные продукты. По сути дела, это реализованный в виде программы стандарт, задающий правила оценки проектов, требования к качеству данных, регламенты планирования и анализа. Разумеется, далеко не все такие требования могут быть выражены в характеристиках самой программы. Поэтому разработчики, зачастую, создают в дополнение к программному продукту множество информации и услуг, дополняющих его возможности. Например, именно так в девяностые годы существовали программа COMFAR и очень известная даже до сих пор методика ЮНИДО. Так же поступаем и мы. То есть программный продукт – это, по сути, методический центр, в котором можно найти всё необходимое для работы с инвестиционными проектами. Причем в хорошо взаимоувязанной форме.

Для примера, в активе у нашей компании, помимо собственно программ, есть около 1500 страниц написанных нами книг, более 200 часов учебных материалов, несколько сотен примеров проектов. Многое из этого доступно бесплатно.

Однако, чтобы компании могли воспользоваться всем этим, им нужен помощник, способный подсказать лучшие решения, а в ответственных ситуациях – взять на себя часть работы в качестве консультанта. Нужно, чтобы в лице такого помощника компания могла найти центр компетенции по оценке проектов. И вот тут мы видим большие перспективы для сотрудничества с ТПП. 

Во-первых, это сотрудничество может выражаться в том, что мы поможем в организации консультации клиентов ТПП: как силами специалистов ТПП, так и с привлечением местных консалтинговых компаний. Мы готовы снабжать ТПП материалами, которые помогут в работе, а при необходимости – заключать дилерские договора. 
Во-вторых, мы предлагаем помочь в создании методических рекомендаций, которые региональные палаты могли бы предоставлять своим клиентам. Их, как правило, не надо писать, достаточно использовать уже устоявшиеся документы как основу, а затем включить в них фрагменты, учитывающие региональную специфику. Это не сложная работа, но она позволит повысить качество общения палат с компаниями, ищущими инвестиции. 
И, наконец, последнее – проведение семинаров. В этом вопросе мы можем быть очень гибкими. Если у ТПП есть свои специалисты, то мы предложим им дополнительные методические материалы, разработанную систему аттестации и тому подобное. А при необходимости можем и полностью провести обучение в партнерстве с региональной палатой.

Таким образом, внедрение программных продуктов для оценки инвестиционных проектов может стать первым шагом к комплексному решению проблемы разработки бизнес-планов.

Методические подходы, используемые Ярославской ТПП, при разработке бизнес-планов предприятий инвестиционных программ муниципальных образований

Директор Департамента инвестиций и внешнеэкономической деятельности Ярославской ТПП

Н.А.Комаровский

Основным документом при разработке бизнес-планов предприятий в ЯрТПП являются «Методические рекомендации по оценке эффективности инвестиционных проектов», утвержденные 21.06.1999 г. Все финансовые расчеты выполняются с использованием программы Project Expert 7.19.
 Текстовые и расчетные материалы бизнес-планов излагаются в широко принятом в мировой практике порядке:

1. Резюме

2. Положение дел в отрасли

3. Существо проекта (инвестиционный план)

4. План маркетинга

5. Производственный план

6. Организационный план

7. Анализ рисков

8. Финансовый план

Особое внимание на первом этапе работы уделяется обсуждению бизнес-идеи проекта, приведение ее к жизнеспособной концепции, что уже является залогом реальности бизнес-плана и объясняет высокий показатель осуществления на предприятиях наших проектов (около 70%). Высокая  эффективность внедренных бизнес-планов обусловлена глубокой проработкой вопросов маркетинга, оценки рисков проекта на всех стадиях проекта, анализа издержек, цепочки создания стоимости, чувствительности и безубыточности проекта.

Значительно более широкий круг вопросов и порой собственных методических наработок необходим при разработке инвестиционных программ муниципальных образований. Здесь работе над Программой предшествует большой объем исследований и обсуждений непосредственно в районе. Поскольку инвестиционная программа является по сути программой реализации Стратегического плана развития района, то в ее разработке мы опираемся на общую технологию КРЭП, разработанную Леонтьевским центром и, соответственно, на два главных признака, определяющих стратегическое планирование – конкурентоспособность и диалог. Конкурентные преимущества района проявляются при подробном анализе внешней и внутренней среды района в целом и по направлениям его действительности (промышленность, сельское хозяйство, образование, медицина, ЖКХ и т.д.)

Важным этапом SWOT-анализа является ранжирование слабых и сильных сторон района, позволяющее с одной стороны обосновать привлечение финансовых ресурсов из федерального и областного бюджетов, а с другой стороны – показать конкурентные преимущества и возможности района для потенциальных инвесторов, что формулируется в конкретных ориентирах, преимуществах и ограничениях. 

Необходимо постоянное обсуждение всех этапов разработки инвестиционной программы с местным сообществом (диалог) – с представителями бизнеса, общественности, администрации, а на заключительном этапе, с депутатами, которые и принимают программу путем голосования. Все это способствует действительно целевому расходованию весьма ограниченных бюджетных средств,  повышению инвестиционной привлекательности района и выделению приоритетных инвестиционных проектов с соответствующими мерами поддержки администрации.

Одним из эффективных инструментов реализации стратегического плана и повышения эффективности его деятельности является кластерный подход, к теоретическому изучению и практическому применению в своих проектах в ЯрТПП приступили в 2006 г. Изучение работ Портера и других современных авторов позволило сформулировать основные принципы и критерии, которым  должны соответствовать объединения предприятий, чтобы их будущая совместная работа действительно имела синергетический эффект, т.е. их «значимость как целого превышала простую сумму составных частей». Особенно здесь важен фактор инновационной ориентированности. В совокупности такое объединение предприятий увеличивает не только их конкурентные преимущества, но и конкурентоспособность территории в целом.

При обосновании возможности и будущей эффективности кластерного объединения предприятий на территории одного или нескольких районов Ярославской области мы применяли 2 подхода – отраслевой и территориальный.

В качестве примера приведем реализованный пример предложенного проекта ЯрТПП кластера (технопарка) в Угличском районе Ярославской области – «Инновационного центра поддержки и развития наукоемкой продукции приборостроения». В проекте были сформулированы бренд (как краткая характеристика района, делающую коммерческое предложение уникальным), существо проекта, проведен тщательный стратегический анализ по текущей ситуации в приборостроении и возможностям будущего развития сценария, предложена организационная структура и инфраструктура, определены целевые показатели как в целом по кластеру, так и по каждому участнику объединения и рассчитана экономическая эффективность сценария. Безусловно, в таких проектах разрабатывается инвестиционный план, предусматривающий реализацию необходимых мероприятий по каждому участнику.
Приложение № 1

Требования к бизнес-плану Организации по промышленному развитию ООН (UNIDO)

Получившей наибольшее распространение в России является методика Организации по промышленному развитию ООН (так называемая методика ЮНИДО). Подход к построению типового бизнес-плана, предложенный экспертами ЮНИДО, позволяет специалисту, создающему этот документ, не упустить существенных моментов в описании текущей или планируемой деятельности предприятия и представить результаты в виде, наиболее подходящим для восприятия западными финансистами. Не являясь, по сути, своей догмой, данная методика выполняет роль единой базы, некоего универсального языка, позволяющего общаться между собой специалистам в области инвестиционного проектирования, финансового анализа, менеджерам компаний из различных стран мира. Большинство известных на данный момент компьютерных систем для бизнес-планирования опираются на методику ЮНИДО.

Организация по промышленному развитию, являясь подразделением Организации Объединенных Наций, сама ведет работу как по совершенствованию и вопросам всемирного использования своей методики, так и ее реализации в форме компьютерных программ. Результатом подобной деятельности стало программное средство КОМФАР (COMFAR), созданное непосредственно ЮНИДО и распространяемого ей же на коммерческой основе. КОМФАР может быть приобретен любым российским физическим или юридическим лицом в московском представительстве ЮНИДО.

При подготовке инвестиционного исследования фирма призвана придерживаться подхода и методологии UNIDO, которые изложены в "Руководстве по подготовке технико-экономических обоснований промышленных проектов" (издание второе, 1991 год). Для обеспечения максимально всеобъемлющего характера таких исследований, фирмам предлагается руководствоваться схемами, которые приводятся в этом Руководстве, особенно в главе 10.

Доклад должен состоять из одиннадцати глав, посвященных следующим вопросам:

Глава 1 Резюме исследования.

Глава 2 Предыстория и основная идея проекта.

Глава 3 Анализ рынка и стратегия маркетинга.

Глава 4 Сырье и материалы.

Глава 5 Место осуществления, строительная площадка и экологическая оценка.

Глава 6 Инженерное проектирование и технология.

Глава 7 Организация производства и накладные расходы.

Глава 8 Людские ресурсы.

Глава 9 Планирование и сметная стоимость работ по проекту.

Глава 10 Финансовая оценка.

Глава 11 Экономический анализ издержек и прибыли.

Первые десять глав должны быть подготовлены в соответствии с частью II Руководства, и в каждой из них следует дать подробный анализ и информацию, как это указано ниже. В главе 11 следует охарактеризовать вклад проекта в достижение национальных социально-экономических целей. 
При подготовке этой последней главы следует использовать один из известных подходов:

1. Подход ОЭСР, изложенный в издании "Project Appraisal and Planning for Developing Countries", I.M.D. Little, J.A. Mirriess (London 197A).

2. Подход UNIDO, изложенный в издании "Guidelines for Project Evaluation", P. Das Gupta, S. Marglin, A. Sen (Rev York 1972).

3. Подход Всемирного банка, изложенный в издании "Social Cost-Benefit Analysis: A Guide for Country and Project Economists to the Derivation and Application of Social Accounting Prices", World Bank Staff Working Paper No.239, С. Bruce (Washington D.C. 1976).

4. "Economic Analysis of Projects", J.H. van der Tak, L. Squire (London 1975).

5. "Methode des effets", изложенный в издании "Etablisseaent des programmes en economic sousdevelopee", Tome 3, Prou, C., Chervel, M. (Paris 1970).

Основные разделы исследования:

Резюме исследования (глава № 1).

В резюме исследования необходимо кратко изложить выводы и рекомендации касающиеся всех основных аспектов исследования. Его структура должна соответствовать структуре самого технико-экономического обоснования.

Предыстория и основная идея проекта (глава № 2).

Предыстория проекта, наименования и адреса учредителей проекта, стратегия проекта, история проекта, меры экономической и промышленной политики, способствующие осуществлению проекта.

Анализ рынка и стратегия маркетинга (глава № 3).

Обобщите результаты анализа рынка, спрос, прогнозируемый объем продаж, целевые рынки, поясните стратегию маркетинга.

Сырье и материалы (глава № 4).

Приведите общие данные о наличии: сырья (необработанного сырья и полуфабрикатов), обработанных промышленных материалов и комплектующих изделий, вспомогательных материалов, вспомогательных производственных ресурсов, коммунальных услуг, запасных частей. Перечислите годовые потребности в материальных ресурсах и укажите сметные расходы.

Место осуществления, строительная площадка и экологическая оценка (глава № 5).

Опишите место осуществления проекта я строительную площадку. Кратко охарактеризуйте экологические последствия.

Инженерное проектирование и технология (глава № 6).

Изложите производственную программу и укажите производственную мощность предприятия, опишите выбранную технологию. Кратко охарактеризуйте основные виды производственных активов (оборудование и т.д.), их наличие и стоимость. Опишите схему расположения объектов и охват проекта, основные необходимые инженерные сооружения.

Организация производства и накладные расходы (глава № 7).

Опишите основные элементы организационной структуры и управления.

Людские ресурсы (глава № 8).

Укажите необходимый состав и численность рабочей силы. Укажите необходимый состав и численность конторского персонала. Приведите данные о стоимости и наличии таких ресурсов, потребностях в профессиональной подготовке и т.д.

Планирование и сметная стоимость работ по проекту (глава № 9).

Укажите сроки строительства и монтажа оборудования. Укажите сроки ввода в эксплуатацию и достижения проектной мощности. Укажите принципиально важные меры для своевременного осуществления проекта.

Финансовая оценка (глава № 10).

Общие инвестиционные затраты:

Приведите основные показатели необходимых инвестиционных затрат в местной и иностранной валюте по следующим статьям:

· земля и подготовленные строительные площадки 

· производственные объекты и инженерные сооружения 

· производственное оборудование 

· вспомогательное и эксплуатационное оборудование 

· основные корпоративные активы 

· капитальные затраты на подготовку производства 

· потребности в чистом оборотном капитале 

· общие инвестиционные затраты 

Финансирование проекта (предполагаемое):

Указать источники финансирования, характер расходов, связанных с финансированием и погашением задолженности. Структурные финансовые коэффициенты.

Полная себестоимость реализованной продукции:

Приведите годовые показатели по следующим статьям:

· производственная себестоимость 

· административные накладные расходы 

· издержки производства расходы на маркетинг 

· амортизационные отчисления 

· затраты на финансирование 

· полная себестоимость реализованной продукции 

Финансовый анализ.

Выдержки из требуемых финансовых отчетов (прогнозы движения денежных средств, отчеты о прибылях и убытках и общие балансы), чистая дисконтированная стоимость (ЧДС), внутренняя ставка дохода (ВСД), период окупаемости, простая ставка дохода.

Анализ безубыточности. Анализ чувствительности конъюнктуры.

Экономический анализ издержек и прибыли (глава № 11).

Резюме выводов оценки проекта с точки зрения национальной экономики. Необходимо изложить наиболее важные доводы в пользу или против осуществления проекта, которые позволили бы убедить тех, кто будет принимать решение, в достоинствах или недостатках данного проекта.

Экономическая чистая дисконтированная стоимость (ЭЧДС), экономическая внутренняя ставка дохода (ЭВСД).

Выводы:
Основные преимущества проекта, основные недостатки проекта, возможности осуществления проекта.

Материал предоставлен исполнительным директором компании «ТОНАП» Д.В.Тюльпиным 
Приложение № 2

СТАНДАРТЫ БИЗНЕС-ПЛАНА

Данное методическое пособие разработано в рамках проекта Европейского Союза для Новых Независимых Государств-«ТАСИС»

Введение

Краткое описание

Бизнес и его общая стратегия

Маркетинговый анализ и маркетинговая стратегия

· Маркетинговый анализ

· Маркетинговая стратегия

Производство и эксплуатация

· Планы развития

· Покупка производственного предприятия и оборудования

· План производства и расчет выпуска продукции

· Производственные факторы

План производства и эксплуатации

· Производственные факторы

· Система контроля качества

Управление и процесс принятия решений

Финансы

· Подготовительные вопросы

· Продолжительность плана

· Частота планируемого периода

· Одно из направлений бизнеса

· Допущения, которые необходимо иметь до составления финансовых отчетов

· Расчет себестоимости единицы продукции или услуг

· Финансовая отчетность

· Счет прибылей и убытков

· Балансовый отчет

· Прогноз потока наличности

· Возможность выполнения проекта

· Особые комментарии

· Общая прибыльность

Факторы риска

· Технические риски

· Финансовые риски: анализ чувствительности и безубыточности

Приложение 1. Примеры коэффициентов

Приложение 2. Глоссарий

ВВЕДЕНИЕ

Не отклоняйтесь от заданного формата, чтобы убедить в существовании или подчеркнуть уникальные аспекты вашего бизнеса

Бизнес-план представляет собой всестороннее описание бизнеса и среды, в которой он действует, а также системы управления, в которой он нуждается для достижения поставленных целей.

Не существует стандарта на разработку бизнес-плана из-за различия целей бизнеса и бесконечного множества вариаций среды, в которой он действует. Следовательно, требуются навыки и усидчивость, чтобы описать 3-х или 5-ти летнюю перспективу развития бизнеса, особенно в быстро меняющихся экономических условиях ННГ. Поэтому значительной частью любого бизнес-плана будут разделы планомерного контроля и регулирования бизнеса.

Хотя бизнес-план в целом считается инструментом для получения кредита, он служит и другим целям:

· выявлению целей бизнеса 

· оказанию содействия выработке стратегии и оперативной тактики для достижения целей бизнеса 

· созданию системы измерения результатов деятельности 

· предоставлению инструментария управления бизнесом 

· предоставлению средств оценки сильных и слабых сторон бизнеса, а также выявления альтернативных стратегий выживания.

Существует значительное число разработок по составлению бизнес-плана, но все они похожи и отличаются лишь последовательностью разделов. Приведенный в данной брошюре материал следует рассматривать как руководство по составлению бизнес-плана.

Основными разделами бизнес-плана являются следующие:

1. Краткое описание

2. Бизнес и его стратегия

3. Рынок и маркетинговая стратегия

4. Производство и эксплуатация

5. Управление и процесс принятия решений

6. Финансы

7. Факторы риска

8. Приложения

Примечание: некоторые слова выделены синим цветом в тексте. Это означает, что они кратко объяснены в глоссарии в конце брошюры.

КРАТКОЕ ОПИСАНИЕ

Этот раздел, к сожалению, часто недооценивается разработчиками. Хотя он является одним из самых важных разделов плана, так как может вызвать (или нет) интерес читателя (который мог бы стать потенциальным банкиром или инвестором).

Контрольный список вопросов для составления краткого описания

Бизнес

· краткая история бизнеса, описывающая период его создания и роста;

· краткое описание существующей стадии развития бизнеса и среды, в которой он ведется;

· краткое описание распределения акций, ответственности и т.д., и участия руководства в принятии стратегических решений;

· краткое описание целей бизнеса (например, указания о добавленной стоимости продукции при переработке и маркетинге);

· описание того, как было решено осуществлять предлагаемый бизнес-план и куда это может привести компанию.

Продукция

· краткое описание того, что делает продукцию уникальной и тех отличительных особенностей, которые ставят ее вне конкуренции в отношении ценообразования и/или качества и/или продолжительности поставок сырья.

Рынок

· существующая емкость рынка, рост;

· внутренний и/или международный;
· каналы распределения;
· прогнозируемый рост;

· предполагаемая доля рынка (по подтвержденным оценкам).

Руководство и персонал

· насколько укомплектован штат?

· каков образовательный уровень?

· какой уровень безработицы в данной области бизнеса?

· краткое описание имеющегося опыта (подчеркните сильные стороны!).

Финансирование

· описание точных целей требуемого финансирования;

· прогнозирование доходов и чистого дохода после уплаты налогов на три последующие года;

· проектирование начала поступления прибыли.

БИЗНЕС И ЕГО ОБЩАЯ СТРАТЕГИЯ

Этот раздел представляет собой тщательное описание компании. Он не должен превышать 5-ти страниц.

Контрольный список вопросов для описания бизнеса и его общей стратегии

· описание организации бизнеса, форм участия в нем, совета директоров, схемы управления и высокопрофессионального персонала;

· описание целей бизнеса:

· какими вам представляются экономические преимущества?

· будет ли являться добавленная стоимость производства продукции или услуг, характеристикой процесса переработки и маркетинга?

· описание стратегии бизнеса:

· на какой стадии находится бизнес в настоящее время?

· какие стадии роста могут быть предсказаны на следующие 3-5 лет?

· описание основных характеристик продукции и услуг:

· цены и качества;

· стоимости в сравнении с конкурентами;

· любых негативных характеристик бизнеса, и как они могут быть скорректированы или устранены;

· правил и положений, и как их следует соблюдать;

· описание стратегии управления и стратегии маркетинга, которым необходимо следовать, например, для сокращения расходов, получения более высокой добавленной стоимости, приобретения лидерской позиции по качеству продукции;

· общее описание рынка:

· к какому рынку будете стремиться?

· создает ли данный бизнес новый спрос или удовлетворяет уже существующий спрос?

· каков потенциальный рост рынка?

· чем является продукция для покупателя?

· кто является покупателями (например, оптовые закупщики, экспортеры)?

· кто является конкурентами и какова их доля на рынке, их сильные и слабые стороны?

МАРКЕТИНГОВЫЙ АНАЛИЗ И МАРКЕТИНГОВАЯ СТРАТЕГИЯ

Этот раздел зачастую представляет основное препятствие для предпринимателей, разрабатывающих бизнес-планы. Вам необходимо оценить маркетинговые возможности вашей продукции

МАРКЕТИНГОВЫЙ АНАЛИЗ

Предприниматель должен показать, что он хорошо понимает рынок и требования рынка к своей продукции. В этом разделе будет оцениваться предполагаемый доход вашего бизнеса.

Этот раздел должен состоять из:

анализа сектора промышленности

· структура данного сектора имеет большое влияние на успех бизнеса;

анализа нужд потребителей

· ваш бизнес должен удовлетворять ожиданиям потребителей, таких, как розничные или оптовые торговцы, и/или конечные пользователи, являющиеся собственниками магазинов или переработчиками вашей продукции.

анализа конкурентов

· рыночная экономика - это конкуренция. Чтобы выжить и иметь успех, вам необходимо знать, кто является вашими конкурентами, как они ведут бизнес, по возможности - ключевые факторы их успеха.

анализа ССВУ

· с учетом всех аспектов, описанных ранее, может быть проведен анализ ССВУ. Этот анализ Сильных и Слабых сторон, Возможностей и Угроз бизнеса, основанный на исследовании действительного и потенциального рынков. Данный анализ служит средством выявления сравнительных преимуществ вашего бизнеса.

Контрольный список вопросов для анализа рынка

Анализ сектора промышленности

· Каков общий объем продаж по данному сектору?

· Каков общий объем продаж продукции, рассматриваемой в бизнес-плане?

· Какую часть продукции необходимо продавать на региональном, национальном и международном рынках?

· Каковы тенденции (прогнозы) продаж продукции на внутреннем и международном рынках?

· Какова обычная величина валовой прибыли?

· Каковы сегменты рынка (географические, промышленные, оптовые торговцы, и т.д.) в секторе промышленности, который представляет данный бизнес?

· Опишите все соответствующие сегменты рынка и тенденции их роста

· Какова средняя прибыльность соответствующей продукции?

· Каковы ограничения по продажам продукции данного бизнеса, и как предполагается их преодолевать?

· Опишите объем и местоположение бизнеса, подобного рассматриваемому.

Оценка нужд потребителей

Посредник:

· Какая необходима упаковка продукции?

· Каков срок хранения продукции?

· Как часто могут производиться поставки?

· Каковы условия оплаты (кредитования)?

· Каковы требуемые гарантии?

Список выявленных уровней цен, оптовых и розничных, в различных местах за последние три месяца. Укажите тенденции.

Конечный пользователь:

· Кто является конечными пользователями?

· Где они находятся?

· Как часто покупают продукцию?

· Как реагируют на цену продукции?

· Как определяют качество продукции?

· Каких специальных качеств продукции хотят?

· Сколько хотели бы заплатить за обслуживание?

· Насколько удовлетворены существующей продукцией?

и особенно для потребителей:

· Типы людей, покупающих продукцию

· На основе каких факторов они принимают решение о покупке?

· Какой уровень их дохода или к какой группе они относятся?

· Какие магазины посещают, чтобы купить продукцию?

· Делают ли сравнительные покупки?

· Какой тип продвижения товара на рынок будет стимулировать их покупки?

Анализ конкурентов

· Каково качество продукции и услуг?

· Какова репутация?

· Лояльны ли к ним их покупатели?

· Каков размер бизнеса (количественная оценка)?

· Какой тип гарантий предлагают?

· Как распределяют свою продукцию?

· Насколько эффективны?

· Имеются ли надежные финансовые ресурсы?

· Хорошо ли осуществляется руководство бизнесом?

Анализ ССВУ (SWOT)

Невозможно составить контрольный список вопросов для проведения анализа ССВУ, поскольку содержание такого анализа весьма специфично (основные положения нигде не изложены). Для облегчения задачи, мы предоставляем лишь описание концепции анализа ССВУ и приводим некоторые примеры:

	Критерий
	Возможность
	Угроза

	Сильные стороны
	позволят ли данные сильные стороны получить прибыль благодаря данной возможности?
	позволят ли данные сильной стороны избежать этой угрозы?

	слабые стороны
	препятствуют ли данные слабые стороны использованию этой возможности?
	препятствуют ли данные слабые стороны избежанию этой угрозы?

	Сильные стороны
	(примеры)
	Слабые стороны

	Система распределения

Собственная продукция компании

Собственная технология компании

Собственные финансовые средства компании

Организация управления компанией

Имидж компании

Взаимоотношения компании со сторонними организациями

	Возможности
	(примеры)
	Угрозы

	Общество

Интернационализация

Тенденции развития рынка

Конкуренция

Распределение

Потребители

Технология

Снабжение


Решающие факторы успеха

Эти факторы будут девизом, о котором нужно всегда помнить: существуют очень важные вещи, которые должны или не должны произойти, если компания намерена выжить и процветать. Вам следует назвать 3 - 5 ключевых фактора успеха вашей компании.

Стратегические приоритеты

Количество идей, наименований продукции и сегментов рынка должно быть больше, чем компания может охватить в данный момент, поэтому необходимо разрабатывать новую продукцию, рынок и сегменты, если существующие не соответствуют нынешней стратегии, или следует заменить устаревшие.

В начале каждого года следует определять приоритеты на следующий год. Самым простым способом является распределение цены на три группы сегментов или продукции для определения максимального эффекта. При этом используйте таблицу, приведенную ниже:

	
	сегмент/
продукция
	сегмент/
продукция
	сегмент/
продукция

	Расширение

Поддержание

Разбиение на фазы
	
	
	


Ресурсы

Анализ ресурсов и стратегии следует проводить одновременно для того, чтобы отобрать ресурсы, позволяющие получать максимальную отдачу. Это следует делать ежегодно.

	 (примеры)
	имеющиеся в наличии
	которые могут быть получены

	Финансовые 

Технологические 

Обеспечение(сырье)

Производительность

Персонал

Возможности маркетинга

Объем продаж

Объем распределения
	 
	 


МАРКЕТИНГОВАЯ СТРАТЕГИЯ

Как вы планируете довести свою продукцию до потенциальных покупателей?

В предыдущем разделе бизнес-плана описываются характеристики рынка, маркетинговая стратегия, приведенная в данном разделе, обрисовывает специфические маркетинговые действия, которые предприниматель планирует осуществить для достижения своих целей.

Маркетинговая стратегия состоит из четырех основных компонентов:

продукция-микс

· "продукция" означает "физическую продукцию плюс". Этот "плюс" поможет вам создать свой имидж и сделать его отличным от имиджа ваших конкурентов.

место/распределение-микс

· каналы распределения имеют значительное влияние на стратегию выбора продукции, продвижение ее на рынок и ценообразование.

продвижение-микс

· продвижение на рынок имеет решающее значение в рыночной экономике. Оно должно быть предметом постоянного внимания. Основными способами продвижения на рынок являются личные продажи, реклама, продвижение на рынок и связи с общественностью.

цена-микс

· является один из самых сложных компонентов, так как должны учитываться многие факторы, такие, как цели бизнеса, внешние факторы (конкуренты, потребители и т.д.) и внутренние факторы (производственные расходы, узкие места и т.д.).

Контрольный список вопросов для анализа рынка

Продукция-микс

· Каковы специальные характеристики или уникальность продукции?

· Какое требуется качество продукции по сегментам рынка, на которые нацелен данный бизнес?

· Какое требуется количество продукции по сегментам рынка?

· Каков ассортимент продукции?

· Является ли она марочной или нет? Почему?

· Какой вид обслуживания предлагается вместе с продукцией?

· Каков тип упаковки? Почему?

· Каким должен быть срок хранения продукции?

· Какие предлагаются гарантии качества и/или срока хранения продукции?

Место/распределение-микс

· Каковы каналы распределения продукции по рыночным сегментам, и через какое количество точек розничной торговли оно осуществляется?

· Каковы средства транспортировки продукции?

· Используются ли собственные или другие средства транспортировки?

· Как перевозятся товары?

· Какие используются возможности для хранения продукции?

· Как используется система управления запасами продукции и сохранения ее в хорошем состоянии?

· Как распространяется информация о продукции?

· Как связано обслуживание с выбором каналов распределения?

Продвижение-микс

Личные продажи

· Какое количество продавцов в штате?

· Специализированы ли продажи по географическому местоположению или типу продукции?

· Практикуются ли комиссионные продажи?

· Какова частота визитов к покупателям?

· Насколько часто составляются отчеты о продажах?

· Как часто анализируются результаты продаж?

· Насколько часто проводятся встречи-продажи?

· Как отбирается и нанимается торговый персонал?

· Обучен ли персонал технике переговоров?

· Используется ли навязывание товара?
· Дайте статистику о продажах, если ее можно собрать.

Реклама

· Какой используется/предполагается использовать вид рекламы?

· Как определяется бюджет на рекламу?

· Как осуществляется выбор средств массовой информации (газета, радио -местное, федеральное,..., - телевидение и т.д.)?

· Какие рекламные сообщения и какое внешнее оформление рекламы используется?

· Какой составляется график рекламной кампании?

· Как измеряется эффект от рекламы?

· Как отбираются рекламные агенты?

Продвижение на рынок

· Осуществляются ли покупки подарков для установления деловых отношений?

· Предлагаются ли специальные цены? В течение какого срока они действуют?

· Организуются ли викторины, конкурсы и игры, способствующие продвижению товара на рынок? 

· Насколько посредник приспособлен к этим формам продвижения товара на рынок?

· Существуют ли какие либо юридические требования для проведения подобных мероприятий? Соблюдаются ли они?

Связи с общественностью

· Как поддерживаются контакты с прессой (пресс-релизы, конференции)? 

· Организуются ли какие-либо информационные встречи, дни открытых дверей, экскурсии и т.д.?

· Участвует ли кто-либо из членов правления в мероприятиях по связям с общественностью?

· Существуют ли какие-либо контакты с местными органами власти или другими правительственными организациями?

· Осуществляется ли публикация годовых отчетов финансовой деятельности?

Цена-микс

· Каков уровень цен?

· Какова цена с учетом проведения маркетинговых мероприятий, упомянутых ранее?

· Каков уровень цен в сравнении с конкурентами?

· Существуют ли уровни интервенции цен?

· Проводятся ли какие-либо специальные мероприятия, связанные с ценообразованием?

· Предлагается ли специальная цена для посредника (розничная скидка или фиксированная цена)?

· Существует ли какая-либо система скидок (например, по количеству или сезонности покупок)?

· Используются ли бонусы, предоставляемые клиентам для достижения определенного уровня годового оборота?

· Какова политика дифференциации цен?

· Каковы специальные условия оплаты?

· Какова конкуренция среди посредников?

ПРОИЗВОДСТВО И ЭКСПЛУАТАЦИЯ

На этой стадии предполагается, что по созданию, расширению или реструктурированию бизнеса уже, в принципе, принято решение и, что установлен приблизительный временной период для осуществления плана.

В данном разделе необходимо дать подробное описание процесса производства и организации работ, уделяя внимание оценке всех факторов, влияющих на стоимость (календарный план представляет собой один из таких факторов, так как расходы появляются раньше, чем будет получен доход от бизнеса).

ПЛАНЫ РАЗВИТИЯ
Обычно бизнес-план включает раздел по разработке стратегии инвестиций в здания и/или производственные линии, и также возможные мероприятия по реализации зданий, станков и оборудования, которые не потребуются после осуществления бизнес-плана. Поэтому бизнес-план содержит также информацию о поступлениях от проданных или сданных в аренду активов, которые не используются в будущем.

Должен быть разработан календарный план в форме графика расходов, по которым будет получена финансовая отдача. Следует принимать во внимание два основных момента.
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Пример календарного плана приведен на рисунке 1.

ПОКУПКА ПРОИЗВОДСТВЕННОГО ПРЕДПРИЯТИЯ И ОБОРУДОВАНИЯ

Предостережение!
Никогда не недооценивайте непропорциональные факторы!
Следует рассмотреть следующие вопросы:

Требования к местной инфраструктуре

· Должны соблюдаться основные существующие требования к инфраструктуре.

Покупка (реконструкция) производственного предприятия

· Прежде чем составить рекомендации в бизнес-плане, следует подробно изучить все возможные варианты по использованию существующих или возведению новых зданий.

Закупка станков/оборудования

· Должны быть посчитаны все расходы, а не только затраты, связанные с производством. Могут возникнуть многие другие расходы в период между поставкой оборудования и его установкой для работы в производственных помещениях. Поэтому обратите внимание на эти вопросы, прежде чем вы начнете торги.

ПЛАН ПРОИЗВОДСТВА И РАСЧЕТ ВЫПУСКА ПРОДУКЦИИ

Этот раздел очень важен, поскольку он позволяет оценить степень реалистичности бизнес-плана. Для большинства планов объем выпуска продукции будет постепенно достигать своей проектируемой величины (это также называют "кривой изучения"). Бизнес план, в котором объем выпуска продукции достигает необходимой величины в первый день производственного процесса, будет оспорен большинством читателей.

ПРОИЗВОДСТВЕННЫЕ ФАКТОРЫ

Они представляют собой основу для финансовых расчетов.

Существенно важно перечислить все затраты, необходимые для запуска производственного процесса, а также получения сопутствующей продукции, образующейся в процессе основного производства, поскольку она могла бы иметь определенную коммерческую ценность.

Необходимо четко разделять производственные факторы, которые в количественном выражении изменяются пропорционально объему производства, и факторы, которые не будут изменяться в зависимости от изменения объема производства.

Некоторые замечания:

· Для достижения простоты, вы можете перегруппировать некоторые сырьевые материалы, которые не являются очень важными, в группу "дополнительные" или "другие". Это облегчит финансовые расчеты.

· В некоторых случаях очень трудно провести различие между пропорциональными и непропорциональными факторами: энергия и транспорт могут быть отнесены к тем или другим. Если обе части (пропорциональная и непропорциональная) являются значимыми, не избегайте проводить различия между ними.

· Изнашивающиеся запасные части часто имеют отношение к выпускаемой продукции. Для расчетов вы можете использовать постоянный фактор, связанный с объемом производства.

· Транспортные средства могут быть использованы как для производства, так и для общих целей.

ПЛАН ПРОИЗВОДСТВА И ЭКСПЛУАТАЦИИ

Этот раздел непосредственно связан с расчетом потока наличных средств по проекту. Поэтому он должен быть составлен на базе реальной информации о среде, в которой будет выполняться рассматриваемый проект.

Объясните колебания спроса и предложения.

· Контрольный список вопросов для составления раздела производства и эксплуатации

Требования к местной инфраструктуре

· местоположение по отношению к главным железнодорожным магистралям и системам обслуживания;

· водообеспечение нынешних и будущих потребностей (количество и качество);

· электроэнергия (мощность трансформатора, расстояние до подстанции);

· телекоммуникации (наличие, возможное время использования);

· окружающая среда (выхлопные газы, шум, движение транспорта и т.д.);

· сточные воды (предприятие водоочистки, достаточная мощность);

· рабочая сила (наличие, квалификация);

· наличие вспомогательной службы (электрики, водопроводчики и т.д.);

· политическая ситуация (заинтересованность в проекте местной общественности);

· система налогообложения.

Покупка (реконструкция) производственного предприятия

Если для производственного процесса предполагается использование существующих зданий, то следует принимать во внимание следующее:

· общее состояние площадки, на которой расположено здание 

· общее состояние ремонтных работ 

· планировка (демонтаж существующих стен, сооружение новых) 

· требования к работам по сносу сооружений и вывоз строительного мусора 

· наличие необходимого места для хранения и технического обслуживания 

· условия для проводки электричества

· состояние канализационной системы 

· модификации с целью удовлетворения гигиеническим требованиям 

· наличие офиса и/или места для размещения лаборатории и их состояние 

· помещения для персонала (столовая, комната для хранения вещей с индивидуальными запирающимися шкафчиками и т.д.) 

· место для парковки 

· подъездные дороги

Физические капитальные вложения

· предварительное техническое изучение

· затраты на производственные линии

· затраты на вспомогательное оборудование (трансформатор, резервуары для топлива и т.д.)

· затраты на доставку (упаковка, упаковочные корзины, таможня, фрахт, страхование отправки, и т.д.)

· сборка и установка на площадке

· ввод предприятия в эксплуатацию и приемка комиссией

· специальное обучение операторов

· последующее обслуживание: доводка и точная настройка аппаратуры

· хранение запасных частей и специальные инструменты для технического обслуживания

· заинтересованность в финансировании, осуществленном поставщиками

· заинтересованность в авансовых платежах поставщикам

· платежи в иностранной валюте

Пропорциональные факторы: для каждой из перечисленных затрат и сопутствующей продукции, соотношение затраты/выпуск обычно представляет собой постоянную величину

План производства и расчет выпуска продукции

· ограниченный выпуск продукции в период ввода в эксплуатацию

· наличие отходов сырьевых материалов в период ввода в эксплуатацию (должны быть включены в план только, если они являются значительными)

· риск выпуска нестандартной продукции в период ввода в }jqoks'r'vh~ ( должно быть включено в план, если это считается существенным )

· постепенное увеличение мощности до вывода предприятия на полную мощность

· использование производственной мощности по установленному режиму эксплуатации оборудования

· норма рабочего времени

· коэффициент использования производственной мощности за время эксплуатации оборудования

· временной график ремонтных работ и работ по обслуживанию оборудования

Производственные факторы

· пропорциональные факторы

· основные сырьевые материалы

· дополнительное производство продукции

· энергия (уголь, газ, нефть, электричество)

· трущиеся и изнашивающиеся части

· упаковочный материал 

· сопутствующая продукция

· коммерческая сопутствующая продукция (годная к продаже)

· другие коммерческие отходы (годные к продаже)

· некоммерческие отходы (реализация) 

· непропорциональные (постоянные) производственные факторы

· заработная плата штатного персонала

· страховка

· расходы на техническое обслуживание в соответствии с установленным графиком

· работы по очистке предприятия

· мобильное оборудование (которое обычно используется для широкого круга работ, оно может считаться постоянным производственным фактором)

Производственный план

· колебания поставок сырья в течение года (особенно для сырьевых материалов сельскохозяйственного происхождения)

· окончательный спрос на продукцию за год (особенно для продукции сельскохозяйственного назначения)

· условия хранения готовой продукции (длительность сроков хранения требует дополнительных финансовых средств)

· периоды ожидаемых неблагоприятных погодных условий

· ограничения производственного процесса и предельная мощность (следует принять во внимание непредвиденные задержки в выполнении ремонтных работ или непредвиденное снижение мощности вследствие определенных условий работы).

СИСТЕМА КОНТРОЛЯ КАЧЕСТВА

Объясните систему контроля качества, которую вы будете применять. Она должна представлять собой систему, позволяющую в любое время осуществить проверку соответствия выпущенной продукции установленным стандартам. Это процесс должен включать этап проверки сырьевых материалов, а также готовой продукции для того, чтобы настроить производственные линии и пересмотреть процесс производства с теоретической точки зрения для поддержания необходимого уровня затрат и постоянного уровня качества готовой продукции.

УПРАВЛЕНИЕ И ПРОЦЕСС ПРИНЯТИЯ РЕШЕНИЙ

Помните: посредственная продукция и сильная команда управления всегда предпочтительнее, чем наоборот

Команда управления имеет решающее значение для успеха бизнеса. Значение команды управления не должно преувеличиваться при принятии решений об инвестициях.

· Команда управления должна обладать навыками в области маркетинга, финансов и производства. Не избегайте обращаться к прошлому опыту руководства, в предпочтительнее, котором сочетаются технические и управленческие навыки. Также следует привлекать членов Совета Директоров компании, поскольку они имеют полномочия принимать управленческие решения. 

· Исключительное значение имеет также устав предприятия.

Контрольный список вопросов для описания системы управления и процесса принятия решений

· Представьте схематическое описание организационной структуры управления предприятием

· Дайте общее описание функциональных обязанностей специалистов, имеющих отношение к проекту. Сделайте то же самое для членов Совета Директоров

· Сосредоточьте внимание на основных результатах и опыте работы ответственных специалистов и избегайте излишних подробностей 

· Какие внешние консультанты будут привлечены к проекту и какие о них отзывы?

· Какие важные функциональные участки остались незаполненными, и какие шаги следует предпринять для того, чтобы это устранить? 

· Составьте, если необходимо, план обучения персонала и убедитесь, что члены Совета Директоров также включены в этот план 

· Приложите копию уставных документов предприятия 

· Распределите ответственность между различными подразделениями системы управления предприятием (Совет Директоров, руководство, акционеры).

ФИНАНСЫ

Инфляция и процентные ставки
Существует два основных способа учета инфляции в деловых предложениях.

Один состоит в том, чтобы сделать все расчеты с учетом нулевого уровня инфляции и предположить, что инфляция воздействует на доходы и расходы одинаковым образом.

Другой метод состоит в том, чтобы оценить уровень инфляции и представить расчеты на прогнозируемый период в их действительных значениях.

Важно чтобы анализы чувствительности дали лучшее понимание воздействия уровня инфляции, чем то позволяют сделать выполненные прогнозы.

В финансовом разделе бизнес-плана необходимо продемонстрировать следующие основные моменты:

· прибыльность: позволяет оценить, является ли предприятие достаточно привлекательным для участников бизнеса, чтобы рассмотреть возможность начала их участия с учетом существующих рисков

· поток наличности: позволяет оценить, являются ли инвестиции в данный бизнес безопасными и будут ли платежи, причитающиеся участникам, осуществляться в соответствии с графиком.

Очень важно понять, что не существует автоматической зависимости между прибыльностью бизнеса и его способностью генерировать наличные средства. Фактически, какой-то бизнес может быть высоко прибыльным, но привести к банкротству ввиду нехватки наличных средств. Другие предприятия могут показывать убытки в бухгалтерской документации, но генерировать наличные средства в счет долгосрочной перспективы развития бизнеса. Это вызвано рядом причин. Приведем две из них в качестве примера:

· постепенный износ оборудования (амортизация) является действительной стоимостью продукции, но при этом не требуется наличных средств до тех пор, пока не возникает необходимость в приобретении новых единиц оборудования.

· по мере расширения бизнеса возникает необходимость в большем оборотном капитале для увеличения запасов и кредитования клиентов. Данное увеличение наличных средств необязательно ведет к немедленному росту прибыльности.

ПОДГОТОВИТЕЛЬНЫЕ ВОПРОСЫ

Финансовый раздел бизнес-плана состоит из трех основных финансовых отчетов

· балансовый отчет (снимок финансовой платежеспособности бизнеса)

· счет прибылей и убытков (дает информацию о прибыльности)

· отчет о потоке наличности (дает информацию о способности бизнеса генерировать наличные средства и выполнять свои финансовые обязательства)

Продолжительность плана

Не существует стандартного периода планирования. Фактически, различные виды деятельности требуют различного периода планирования. Например, предложенному бизнесу в области лесного хозяйства могут потребоваться десятилетия для возврата первоначальных инвестиций, в то время, как заем на покупку удобрений на этот год мог бы доказать жизнеспособность предприятия в течение одного года.

Правило" большого пальца" состоит в том, что продолжительность периода планирования должна быть достаточной для генерирования проектом необходимых наличных средств. Это означает, что в прогнозе потока наличности поступления наличных средств постоянно превышают наличные платежи без привлечения дополнительных внешних источников финансирования.

Частота планируемого периода

Весь планируемый период должен быть разделен на несколько временных отрезков для того, чтобы

· проиллюстрировать развитие бизнеса

· выявить любой критический период, в течение которого бизнесу возможно потребуется финансовая поддержка.

В целом, балансовый отчет и счет прибылей и убытков составляются на годовой период, а прогноз потока наличности разрабатывается ежемесячно.

Одно из направлений бизнеса

В случае, когда компания уже существует, бизнес-план будет подготавливаться для того, чтобы оценить жизнеспособность нового бизнеса в структуре имеющейся деятельности компании.

При этом потребуется два вида финансовой отчетности

· показывающей жизнеспособность нового проекта

· и о бизнесе в целом.

Фактически, второй финансовый отчет требуется для того, чтобы продемонстрировать, что доход от проекта не будет использоваться только для покрытия убытков по другим видам деятельности компании.

Включите все налоги в расчеты: налог на продажу, налог на социальное обеспечение, налог на прибыль и др.

Некоторые банки требуют квартальный или ежемесячный счет прибылей и убытков. Выясните их требования прежде, чем будете составлять бизнес-план.

Примите во внимание кривую изучения: если продукция является новой на рынке, потребуется некоторое время для достижения полной мощности и максимальной производительности. Никогда не будьте излишне оптимистичными.

ДОПУЩЕНИЯ, КОТОРЫЕ НЕОБХОДИМО ИМЕТЬ ДО
СОСТАВЛЕНИЯ ФИНАНСОВЫХ ОТЧЕТОВ

До составления финансовой отчетности необходимо сделать некоторые допущения. Делая допущения, не переусердствуйте. Чем больше вы знаете о среде, в которой ведется бизнес (смотри начальные разделы бизнес-плана), чем больше вы знаете о системе производства, которую вы хотите внедрить, тем более надежными будут ваши допущения. Следует сделать предположения относительно

· расчета себестоимости единицы продукции или услуг

· предположения о продажах

· предположения о накладных расходах

· предположения о потоке наличности

· предположения об источниках финансирования плана

Расчет себестоимости единицы продукции или услуг

Этот расчет заключается в установлении цены на единицу продукции/услуг и выявлении переменных затрат (главным образом материалов, использованных в процессе производства) на единицу продукции/услуг.

Цена должна отвечать положениям раздела маркетинга бизнес-плана, также как и переменные затраты должны соответствовать разделу плана о производстве и эксплуатации.

Предположения о продажах

Эти предположения должны соответствовать заключениям, сделанным в разделе маркетинга. Не будьте слишком оптимистичными.

Предположения о накладных расходах

Уделите особое внимание этому разделу. Слишком многие бизнесмены не придают значения накладным расходам. Некоторые накладные расходы являются достаточно очевидными (например арендная плата, страховка). Другие могут быть более трудными (например коммунальные платежи, оплата телефона, рекламы).

Убедитесь, что они соответствуют разделу "Персонал" данного плана.

Предположения о потоке наличности

Для прогнозирования потока наличности используется информация, содержащаяся в счете прибылей и убытков. Но также следует принимать во внимание время поступления наличных средств и платежей. Результаты прогноза потока наличности будут различными, если условия оплаты, согласованные с вашими поставщиками, колеблются в пределах до 60 дней.

Особое внимание уделите сезонности, если ваш бизнес имеет дело с сельскохозяйственной продукцией.

Предположения об источниках финансирования плана

Вам следует предусмотреть в плане использование внешних источников финансирования. Они должны быть тщательно проверены.

Запас финансовой прочности

Как было объяснено выше, не будьте излишне оптимистичны в предположениях, которые вы делаете. Предусмотрите запас финансовой прочности и объясните его. Он может состоять из увеличения до 10% расчетной стоимости единицы продукции на первые годы, или предоставления обеспечения для 10% увеличения непредвиденных расходов по обслуживанию оборудования.

ФИНАНСОВАЯ ОТЧЕТНОСТЬ

Счет прибылей и убытков

Существует незначительное различие между стандартами, используемыми в ННГ и Европейском Союзе. С учетом изменений, происходящих в системе бухгалтерского учета ННГ и тенденции ее сближения с западными стандартами, было решено использовать в этой брошюре европейский стандарт.

Стандартный счет прибылей и убытков приведен таблице 1. 

Таблица 1

Стандартный счет прибылей и убытков

	Продажи 
	А

	Переменные затраты
	

	сырьевые материалы

налоги с продаж

прочие переменные затраты

изменение запасов
	

	Итого переменные затраты В
	B

	Валовая прибыль 
	С=А-В

	Постоянные затраты
	

	амортизация 

персонал 

аренда 

страховка 

реклама 

коммунальные услуги

прочие налоги (за исключением налога на прибыль)

 прочие
	

	Итого постоянные затраты
	D

	Чистая прибыль до уплаты процентов по займам и налогов 
	Е=С-Р

	Проценты по займам
	F

	Чистая прибыль до уплаты налогов
	G=E-F

	Налог на прибыль
	H

	Чистая прибыль после уплаты налогов
	I=G-H


Балансовый отчет

Существует незначительное различие между стандартами, используемыми в ННГ и Европейском Союзе. С учетом изменений, происходящих в системе бухгалтерского учета ННГ и тенденции ее сближения с западными стандартами, было решено использовать в этой брошюре европейский стандарт.

Стандартный балансовый отчет приведен в таблице 2. 

Таблица 2

Стандартный балансовый отчет

	Активы (1)
	Пассивы (1)

	Основные средства
	Долгосрочные обязательства

	земля и здания

станки и оборудование

средства транспорта

другие
	долгосрочные займы

ценные бумаги

нераспределенная прибыль

	Итого основные средства
	Итого долгосрочные обязательства

	Оборотные средства
	Текущие обязательства

	сырье

продукция в процессе производства

законченная продукция

счета дебиторов

предоплата, которая может быть получена

остаток на банковском счете

наличные
	краткосрочные займы

накопившиеся задолженности по выплате налогов



	Итого оборотные средства
	Итого: текущие обязательства

	Итого активы
	Итого: пассивы


(1) в некоторых случаях приводится третья категория активов и пассивов: промежуточные активы и пассивы.

Прогноз потока наличности

Прогноз потока наличности достаточно прост. Он состоит из перечисления всех оттоков наличных средств (платежей) и всех притоков наличности с разноской по месяцам и служит для расчета баланса. Отрицательный баланс означает недостаток оборотного капитала и необходимость организации дополнительного финансирования.

Возможность выполнения проекта

После того, как составлена вся отчетность, ее необходимо прокомментировать. Вы не можете давать необработанные результаты для их оценки потенциальными инвесторами или банками, которые могут предоставить займы.

Комментарии могут быть сделаны на основе следующих расчетов:

· специфических подсчетов с использованием некоторых показателей отчетности

· подсчета общей прибыльности проекта

Особые комментарии

Они составляются на основе рассчитываемых коэффициентов. Это самые общие коэффициенты, дающие представление о финансовой структуре бизнеса и о его прибыльности. Некоторые из них приведены в приложении 1.

Общая прибыльность

Этот показатель применяется для того, чтобы

· показать общую прибыльность проекта

· сравнить прибыльность данного проекта с другими альтернативами проектами, требующими инвестиций.

Для оценки общей прибыльности какого-либо проекта используются следующие три метода:

· расчет внутренней нормы рентабельности

· расчет чистой дисконтированной стоимости

· период окупаемости. Он определяет необходимое число лет работы для возмещения сделанных инвестиций (хотя данный метод до сих пор широко применяется, он имеет некоторые ограничения, например, не может быть использован для объективного сравнения двух возможных инвестиций).

Данные расчеты основаны на прогнозе потока наличности. Для расчетов по первым двум методам рекомендуется использовать компьютер. Они не будут рассматриваться в данной брошюре, поскольку это является отдельным вопросом изучения.

Все современные рабочие листы программного обеспечения позволяют проводить автоматический расчет внутренней нормы рентабельности и чистой дисконтированной стоимости.

ФАКТОРЫ РИСКА

Управление воздействием рисков начинается с объективного выявления основных рисков, с которыми сталкивается бизнес. Существует два основных типа рисков:

· технические риски

· финансовые риски.

ТЕХНИЧЕСКИЕ РИСКИ

В данной брошюре невозможно перечислить все технические риски, поскольку они часто связаны с типом продукции. Следующий перечень дан в качестве примера:

· задержка в подготовке стройплощадки и выполнении графика строительства

· задержка поставки оборудования и возведения предприятия

· поздний запуск производства в связи с использованием сезонных сырьевых материалов и наличия непредвиденных остановок

· непредвиденные остановки производства во время ввода в эксплуатацию и приемки комиссией

· отсутствие сырья

· низкое качество продукции

· несоблюдение государственных нормативов

· долговечность изделия: насколько быстро продукция становиться устаревшей, создание альтернативной продукции, которая завоюет рынок, воздействие вашей продукции на потребителя

· новые внешние условия, влияющие на технологию производства.

ФИНАНСОВЫЕ РИСКИ: АНАЛИЗ ЧУВСТВИТЕЛЬНОСТИ И БЕЗУБЫТОЧНОСТИ

Размер прибылей и убытков в значительной степени зависит от уровня продаж, который обычно является величиной, трудно прогнозируемой с определенной точностью. Для того, чтобы знать, какой потребуется уровень продаж для достижения прибыльности предприятия, необходимо провести анализ безубыточности.

Можно подумать, что анализ безубыточности позволяет ответить на вопрос: "Сколько нужно продать продукции, чтобы предприятие стало прибыльным?" Каждый раз, когда продается продукция, часть выручки идет на покрытие фиксированных затрат: Эта часть, названная валовой прибылью, равна цене продажи за минусом прямых затрат. Поэтому для проведения анализа валовая прибыль должна быть умножена на количество проданной продукции: точка безубыточности достигается в том случае, когда общая валовая прибыль становится равной постоянным затратам. На рисунке 2 дано графическое изображение точки безубыточности.

Рисунок 2. Точка безубыточности
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Оборот

Анализ чувствительности заключается в определении значений ключевых параметров, которые могут подвергнуть сомнению успех бизнеса.

Очень важно установить, какие изменения данных параметров могли бы повысить ожидаемую прибыльность, например, 25%-ое увеличение цены на сырье или потребление электроэнергии, или 20%-ое уменьшение цены продажи или объема выпуска продукции. Если бизнес является слишком чувствительным к некоторым изменениям параметров, руководство компании должно регулярно их контролировать.

ПРИЛОЖЕНИЕ 1. ПРИМЕРЫ КОЭФФИЦИЕНТОВ

Наиболее общими коэффициентами являются следующие:

1. Коэффициенты ликвидности

	Текущий коэффициент = 
	текущие активы/текущие пассивы

	Коэффициент срочной ликвидности = 
	наличные средства + краткосрочные рыночные ценные бумаги + дебиторская задолженность/текущие пассивы


2. Соотношение собственных и заемных средств/ коэффициенты структуры капитала

	Отношение долгосрочной

задолженности к доле собственного

капитала в общей сумме активов = 
	долгосрочный долг/акционерный капитал

	Отношение общей задолженности к доле собственного капитала в общей сумме активов =
	текущие пассивы + долгосрочный долг/акционерный капитал

	Коэффициент покрытия процента =
	операционная прибыль/ годовые уплаты процентов


3. Коэффициенты прибыльности

	Прибыль на общие активы = 
	чистая прибыль после выплаты налогов + расходы на выплату процентов - налоговые льготы на выплату процентов/сумма активов

	Прибыль на собственный капитал = 
	чистая прибыль в распоряжении обыкновенных акционеров/ общий акционерный капитал

	Затраты по отношению к доходам = 
	затраты (до выплаты налогов)/доходы


4. Коэффициенты оборачиваемости капитала

	Оборот суммы активов = 
	продажи/средняя сумма активов

	Оборот оборот дебиторской задолженности = 
	продажи/средняя (чистая) сумма счетов подлежащих к оплате

	Оборачиваемость запасов = 
	продажи/средняя сумма запасов


5. Коэффициенты акционеров

	Коэффициент безопасности обыкновенных акции = 
	чистая прибыль в распоряжение обыкновенных акционеров/ число циркулирующих акций

	Учетная стоимость акций = 
	акционерный капитал/число циркулирующих акций

	Прибыль на акцию = 
	дивиденды выплаченные по обыкновенным акциям/число циркулирующих акций


Используются также другие коэффициенты.

Поэтому необходимо выяснить в банке, какие коэффициенты должны быть посчитаны.

ПРИЛОЖЕНИЕ 2. ГЛОССАРИЙ

Валовая прибыль

Разница между ценой, полученной от первого покупателя продукции, и переменными затратами.

Дифференциация цен

В соответствии с маркетинговой стратегией, продукция будет иметь различные цены, если она продается по различным каналам распределения в различной упаковке.

Для массового распределения отпускная цена производителя устанавливаются таким образом, чтобы покрыть предельные затраты с целью поддержания большого спроса на продукцию (например, основные продукты питания), в то время, как для стратегии "ниши" цена будет установлена на уровне средней себестоимости, чтобы небольшие заказы оставались прибыльными.

Добавленная стоимость

Важный элемент любого процесса производства, который создает прибыльность бизнеса. Представляет собой стоимость, добавленную к цене продукции или услуги, являющуися разницей между себестоимостью и выручкой, полученной после продажи продукции (услуги).

Доля на рынке

Доля в общем спросе на продукцию, которая поставляется определенным производителем или торговой фирмой.

Каналы распределения

Существуют различные пути поступления продукции к потребителю.

Выбор каналов продажи является подготовительным этапом маркетинга продукции. Каждая компания может иметь собственные пункты поставки продукции к конечному пользователю (например, магазины розничной торговли) или продажа оптовым закупщикам, которые затем будут реализовывать продукцию розничным продавцам. Компания может иметь свой собственный торговый персонал, осуществляющий продажу продукции или нанять коммивояжеров для получения заказов от посредников. В соответствии с этим компания устанавливает свои отпускные цены, упаковывает и рекламирует свой товар.

Комиссионная продажа

Продажа товара, предоставленного его владельцем на реализацию, без предварительной оплаты продавцом. Могут быть выбраны различные виды комиссионной продажи, включая получение эксклюзивной лицензии и установление отношений между бизнесом и его представителями, что должно быть тщательно отрегулировано для обеспечения четкого распределения продукции, (также используется понятие: консигнационная продажа)

Конечный пользователь

Действительный потребитель продукции.

Навязывание товара

Канал массового распределения малоценной продукции. Метод продажи родился на Западе по инициативе специализированных магазинов (сниженные цены на партии товаров, произведенных хорошо известными торговыми фирмами и имеющие недостатки, или по которым не выполнены платежные обязательства, или товаров, вышедших из моды). Навязывание товаров в настоящее время происходит в фабричных магазинах или на больших оптовых складах. Известен также, как метод "твердой скидки", на основе которого предлагаются обычные товары с очень низкой маржей или "сувенирные" товары - с низкой добавленной стоимостью, которые будут продаваться в больших количествах с очень низкими затратами на распределение (сбыт, упаковка, реклама, постоянный запас) и без консультаций и помощи продавцов, (также используется понятие: дисконтная продажа)

Нестандартная продукция

Продукция, которая не соответствует установленному уровню качества, требованиям к внешнему виду или сроку службы.

Хороший маркетинговый подход позволяет выявить каналы распределения, заинтересованные в продукции данного типа и, может быть получена хорошая прибыль от продукции низкого качества, если выбраны подходящие покупатели.

Оборотный капитал

Запас денежных средств, необходимый для поддержания процесса производства или торговых операций. Он состоит из запасов и ликвидных ресурсов.

Если предприятие должно кредитовать своих клиентов, или производственный цикл достаточно продолжителен, в связи с чем продажи приносят наличные средства после длительного периода времени, расходы необходимо будет покрывать за счет собственных средств, либо кредитов, либо других источников, но не за счет поступлений от продаж. Когда прогнозируется значительное увеличение производства, следует обратить внимание на дополнительную потребность в оборотном капитале.

Переменные затраты

Затраты, которые изменяются пропорционально объему выпущенной продукции, например расходы на материалы, (также используется понятие: прямые затраты)

Посредник

Непосредственный потребитель и в то же время продавец товара. Посредник представляет собой промежуточный уровень для бизнеса, который не хочет напрямую работать с конечным пользователем. Доставка, запас продукции, возможности упаковать, торговые помещения, условия оплаты являются предметом заботы данных партнеров по бизнесу. Выбор посредников очень важен, поскольку они влияют на имидж продукции. Часто критикуемые, посредники, тем не менее, играют важную роль: они являются связующим звеном между производителем и потребителем. Малый бизнес, который не имеет средств вести дела непосредственно с конченым пользователем, нуждается в посредниках для продажи своей продукции.

Постоянные затраты

Затраты, которые не изменяются в зависимости от объема выпуска конечной продукции, т.е. затраты, которые должны быть возмещены при любых результатах производственного процесса, даже в случае отсутствия готовой продукции (также используется понятие: косвенные затраты, накладные расходы).

Продвижение на рынок

Любые средства, чтобы информировать рынок о продукции.

Помимо рекламы, бизнес на рынке следует представить путем распространения листовок, буклетов и использования других средств коммуникации в пунктах розничной торговли.

Решающие факторы успеха

Факторы, на которых основан успех вашего бизнеса.

Наиболее важная и трудная задача для высшего руководства компании состоит в выявлении таких факторов, которые будут сводить на нет все усилия бизнеса, если их не учесть: они могут касаться поставок, маркетинга, ценообразования, упаковки, распределения продукции, производственного процесса (качества конечного продукта) а также общей организации бизнеса, рабочей силы или финансового обеспечения проекта.

Каждый фактор, влияющий на бизнес, является существенным, но только некоторые из них могут определять будущее всего предприятия, поэтому они должны быть выявлены на ранних этапах и постоянно контролироваться.

Связи с общественностью

Компонент стратегического подхода к рынку.

Маркетинг любой продукции будет осуществляться гораздо проще, если компания уже известна потребителю. Мудрые бизнесмены стараются сохранить соответствующий имидж своего предприятия, своей торговой марки и использовать возможные средства приобретения известности. Общий имидж компании создается со временем, благодаря различным средствам, весьма отличным от рекламы: пресса, научные контакты и т.д.

Группа потенциальных потребителей, которая характеризуется определенными свойствами.

Маркетинг любой продукции будет осуществляться гораздо проще, если компания определила сегменты рынка, заинтересованные в производимой ею продукции. Каждый сегмент возможно потребует разработки определенной сети распределения, соответствующих цен и упаковки. Обычно выделение сегментов проводится на основе уровня дохода, возраста, рода деятельности, района, частоты покупок.

Скидки

Побудительные мотивы для покупки.

Должна быть тщательно разработана система скидок, поскольку они представляют собой дополнительные затраты, и могут не увеличить продажи, как ожидается. Временной период действия скидок должен быть кратким на протяжения одного года и соответствовать наименьшему уровню продаж. Скидки могут быть использованы для стимулирования каналов распределения или конечного покупателя продукции. В этом случае, скидки должны предоставлять возможность покупателю узнать свойства новой продукции.

Сопутствующая продукция

Второстепенная продукция, полученная из того же сырья при производстве основной продукции или произведенная из остатков материалов.

Некоторая сопутствующая продукция может иметь незначительную ценность, но ее следует принимать во внимание и подсчитывать. Изучение рынка должно также включать выявление потенциальных потребителей сопутствующей продукции.

Сравнительное преимущество

Ключевые характеристики вашего бизнеса и/или продукции (технология производства, сеть распределения, имидж компании и т.д.), которые не могут быть предложены конкурентами в ближайшем будущем.

Срок хранения

Период времени, в течение которого продукция может оставаться в хорошем состоянии в розничном магазине.

Обработка и упаковка продукции должны соответствовать требованиям распределения при установлении времени, в течение которого продукция может храниться до ее потребления конечным пользователем. Это имеет особую важность для продуктов питания и должно учитываться, каким бы ни был объем выпуска продукции.

Даже привлекательность продукции длительного хранения может измениться, если не предусмотрены условия длительного хранения.

Стратегия работы

Различные решения, принятые руководством для достижения общих целей бизнеса. Предполагается, что высшее руководство компании должно ясно сформулировать и письменно изложить свои решения для того, чтобы определить оперативные задачи каждому подразделению, которые должны быть ими достигнуты в качественном и количественном выражении. Особенно менеджер по производству должен получить точные инструкции для организации производства, которое отвечало бы требованиям отдела продаж.

Торги

Любая продукция или услуги должны покупаться бизнесменом на основе конкурса между различными поставщиками, предоставляя тем самым возможность выбора наилучшей цены из предложенных ими. Составлять предложение следует тщательно с учетом описания предлагаемых товаров, условий их поставки и оплаты, условий предоставления помощи и обучения. Следует разработать перечень критериев окончательного отбора и создать комиссию для анализа предложений.

Расходы и затраты времени по организации конкурса должны быть возмещены путем экономии на ценах, соблюдения сроков поставки или оплаты штрафов в случае задержки. Время до начала работы предприятия имеет свою стоимость, поэтому заключение контракта с поставщиком после проведения торгов позволит сэкономить средства и будет способствовать получению эффекта от инвестиций.

Уникальность/отличие продукции

Отличие вашей продукции от продукции ваших конкурентов.

Никакой успех не может быть достигнут, если бизнесмен не в состоянии придать отличительные черты своей продукции в сравнении с продукцией конкурентов. Такими отличиями могли быть технические нововведения, особенности упаковки или привлекательность гарантий, предлагаемых потребителю.

Упаковка

Внешнее оформление продукции, включая размер и вместимость.

Наиболее важным этапом маркетинга является выбор упаковки, поскольку она составляет первое впечатление потребителя о продукции: цвет, размер, тип обертки, напечатанная техническая и коммерческая информация - все это должно быть тщательно разработано и проверено с помощью покупателей.

Условия оплаты

Условия, которые оговорены с поставщиками и покупателями с учетом времени между заказом (или доставкой) и оплатой продукции, используемых средств платежа и возможности предоставления скидок. Условия оплаты имеют огромное значение, поскольку они обусловливают размер оборотного капитала.

Франчайзинг

Предоставление одним производителем (франчайзер) эксклюзивного права другому производителю (франчайзи) посредством выдачи лицензии на производство или продажу продукции лица, дающего это эксклюзивное право в определенной местности.

Хранение

Как обеспечить материалам и продукции сохранность и отсутствие повреждений.

Самым главным, что следует учитывать менеджеру по производству, является определение условий хранения различных производственных материалов: сырья, полуфабрикатов, готовой продукции. Объем и условия хранения обусловливают прибыльность процесса производства: доступность сырья при его хранении, временное хранение полуфабрикатов, возможности хранения готовой продукции в хорошем состоянии при низком спросе на нее и возможность немедленной поставки свежей продукции при восстановлении высокого спроса.

Материал предоставлен исполнительным директором компании «ТОНАП» Д.В.Тюльпиным 

