
IPR Commercialization, Project IPR Commercialization, Project 
Management and Promotion of New Management and Promotion of New 

Product to the MarketProduct to the Market

Коммерциализация Коммерциализация 
интеллектуальной собственности, интеллектуальной собственности, 

управление проектами и управление проектами и 
продвижение нового продукта на продвижение нового продукта на 

рынокрынок

АлександрАлександр
 

ПетруненковПетруненков

БакуБаку

1515--19 октября 20019 октября 20077
 

г.г.



НЕМАТЕРИАЛЬНЫЕНЕМАТЕРИАЛЬНЫЕ
 

АКТИВЫ И АКТИВЫ И 
ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНАЯ СОБСТВЕНОСТЬИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНАЯ СОБСТВЕНОСТЬ

Нематериальные
 

активы
 

делятся
 

на
 

группы:
1.

 
Интеллектуальная

 
собственность

 
(ИС).

2. Имущественные
 

права.
3. Отложенные, или

 
отсроченные, расходы.

4. Цена
 

фирмы
 

(гудвилл). 



СТРУКТУРАСТРУКТУРА
 

ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНОЙ ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНОЙ 
СОБСТВЕННОСТИСОБСТВЕННОСТИ

ОИС
 

научно-технической 
и производственной сфер ОИС

 
гуманитарной сферы

Промышленная.
собственность

Права
 

на секреты Объекты
авторского

права
Объекты
авторского

права

Изобретения
Полезные модели
Промышленные

образцы
Товарные знаки и

знаки обслуживания
Селекционные
достижения

Право на пресечение 
недобросовестной 

конкуренции

Программы
 

ЭВМ
Базы данных

Топологии ИМС
Научные 
публикации

Литературные
произведения
Музыкальные  
произведения
Произведения 
искусства



ОРГАНИЗАЦИЯОРГАНИЗАЦИЯ
 

УПРАВЛЕНИЯ УПРАВЛЕНИЯ 
ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНОЙ СОБСТВННОСТЬЮИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНОЙ СОБСТВННОСТЬЮ

Создание инфраструктуры
•

 
Отдел посредников по связям с промышленностью

•
 

Юридическая служба
•

 
Патентная служба

Образовательная деятельность 
Разработка плана
Внедрение проектных методов управления



ОРГАНИЗАЦИЯОРГАНИЗАЦИЯ
 

УПРАВЛЕНИЯ УПРАВЛЕНИЯ 
ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНОЙ СОБСТВННОСТЬЮИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНОЙ СОБСТВННОСТЬЮ

Образовательная
 

деятельность
Недостаток патентно-юридических знаний
не занимаемся разработкой стратегии защиты
защищаем несвоевременно, неверными методами, 
на не верных территориях
неопределенность во владении
узость формул изобретения
неадекватность в оценке значимости и оценке 
расходов
ошибки в формирования команды
завышенная оценка стоимости
проблемы учета
сохранность  ноу-хау и организация охраны
отсутствие понимания необходимости стратегии 
работы с ИС



ОРГАНИЗАЦИЯОРГАНИЗАЦИЯ
 

УПРАВЛЕНИЯ УПРАВЛЕНИЯ 
ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНОЙ СОБСТВННОСТЬЮИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНОЙ СОБСТВННОСТЬЮ

Создание
 

инфраструктуры
Задачи отдела посредников по связям с промышленностью

Дать обзор услуг исследовательского центра для 
промышленности

Разработать стратегию работы с ИС (защита, 
собственность, коммерциализация)

Предоставить сотрудникам центра информацию о том, 
кто и какое содействие им может оказать, обеспечить это 
содействие, выступать в виде единого пункта связи с 
различными услугами

Обеспечить связь разработчиков с дочерними 
компаниями  исследовательского центра и 
промышленными компаниями

Организовать проведение технологического аудита



ОРГАНИЗАЦИЯОРГАНИЗАЦИЯ
 

УПРАВЛЕНИЯ УПРАВЛЕНИЯ 
ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНОЙ СОБСТВННОСТЬЮИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНОЙ СОБСТВННОСТЬЮ

Коммерциализация
 

ИС

Разработка стратегии, планов и и мероприятий

Стратегия защиты ИС

План работ по защите ИС

План коммерциализации, бизнес-модели

Внедрение проектных методов управления 

Анализ экономической эффективности



КОММЕРЦИАЛИЗАЦИЯ
 

ИС ЧЕРЕЗ ПРОДАЖУ 
ЛИЦЕНЗИЙ



КЛАССИФИКАЦИЯ
 

ЛИЦЕНЗИОННЫХ 
ДОГОВОРОВ

Лицензионный
 

договор

Предмет Вид Объем Охрана

Патент
Ноу-хау

Полезная модель
Товарный знак
Селекционное 
достижение

Программа ЭВМ
База данных

Топология ИМС

Простая
Сопутствующая
Возвратная
Зависимая

Принудительная
Открытая

Обязательная
Сублицензия

Полная
Исключительная
Неисключительная

Производство
Использование

Продажа

Патентная
Беспатентная



ПРЕДЛИЦЕНЗИОННЫЕ
 

СОГЛАШЕНИЯ

Соглашение
 

о конфиденциальности
-Защита информации
-Условия работы с информацией
-Условия копирования, передачи, возвращения

Протокол о намерениях 
-Проект плана действий, переговоров

-Сроки
Опционный договор

-Передача документации, образцов, ноу-хау на время
-Передача права на проверку
-Условия конфиденциальности
-Гарантии на заключение лицензионного договора
-Гарантии на не общение с третьими покупателями
-Сумма вознаграждения



СОПУТСТВУЮЩИЕСОПУТСТВУЮЩИЕ
 

ДОГОВОРЫДОГОВОРЫ

Соглашение об обмене специалистами
Дистрибьюторский договор
Контракт на продажу/поставку
Соглашение о создании совместного предприятия



ОРГАНИЗАЦИЯОРГАНИЗАЦИЯ
 

ПРОДАЖИ ЛИЦЕНЗИЙПРОДАЖИ ЛИЦЕНЗИЙ

Исследование рынка (изучение проблем компаний, 
которые могли бы быть покупателями лицензий)
Подготовка документации для продажи лицензии, 
Образцов
Подготовка предложений, организация встреч, 
выставочная деятельность, 
Ведение переговоров
Заключение предварительных соглашений
Оформление лицензии
Сопровождение лицензии



ОСНОВНОЕОСНОВНОЕ
 

СОДЕРЖАНИЕ ДОГОВОРОВ СОДЕРЖАНИЕ ДОГОВОРОВ 
НА ПЕРЕДАЧУ ПРАВНА ПЕРЕДАЧУ ПРАВ

Преамбула
Определение терминов
Предмет соглашения
Техническая документация
Гарантии и ответственность
Платежи
Сборы и налоги
Конфиденциальность
Реклама
Информация и отчетность
Усовершенствования и улучшения
Защита передаваемых прав
Срок действия и условия расторжения
Последствия прекращения действия соглашения
Арбитраж



КОММЕРЦИАЛИЗАЦИЯКОММЕРЦИАЛИЗАЦИЯ
 

ИС ЧЕРЕЗ ИС ЧЕРЕЗ 
ОРГАНИЗАЦИЮ БИЗНЕСАОРГАНИЗАЦИЮ БИЗНЕСА



НОВЫЙНОВЫЙ
 

ПРОДУКТ ПРОДУКТ ––
 

ИННОВАЦИЯИННОВАЦИЯ??
ИнновацияИнновация
(определение Организации экономического сотрудничества и развити(определение Организации экономического сотрудничества и развития я ––

 ОЭСР)ОЭСР)
Новое приложение научных и технических знаний, приводящее к Новое приложение научных и технических знаний, приводящее к успеху на успеху на 
рынкерынке

Инновация это Инновация это коммерциализация коммерциализация всех новых комбинаций, основанных на:всех новых комбинаций, основанных на:
--

 

изготовлении нового, т.е. еще не известного потребителям блага, изготовлении нового, т.е. еще не известного потребителям блага, 
создании нового качества блага;создании нового качества блага;

--

 

внедрении нового метода производства (в основе его не обязательнвнедрении нового метода производства (в основе его не обязательно о 
лежит новое научное открытие, возможно и новый способ коммерческлежит новое научное открытие, возможно и новый способ коммерческого ого 
использования товара);использования товара);

--

 

создании нового рынка сбыта (такого рынка, где данная отрасль создании нового рынка сбыта (такого рынка, где данная отрасль 
промышленности не присутствовала)промышленности не присутствовала)

--

 

получении нового источника сырья (вне зависимости от того получении нового источника сырья (вне зависимости от того существоал существоал 
этот источник, считался ли недоступным или его  еще надо было соэтот источник, считался ли недоступным или его  еще надо было создать)здать)

--

 

Проведении соответствующей реорганизации (например создание или Проведении соответствующей реорганизации (например создание или 
подрыв монопольного положения другого предприятия) (Д.подрыв монопольного положения другого предприятия) (Д.ШумпетерШумпетер))



РАЗВИТИЕРАЗВИТИЕ
 

ИННОВАЦИЙИННОВАЦИЙ
Stage gate

(пятое поколение модели инновации)

( модель Купера)

Идеи

Предварительное
исследование

Детальные
исследования Разработка Тесты

Запуск

 

на
рынок

Коммерческая
 

линия

Идеи

НИР ОКР

Линия
 

разработки  

Gate Stage



РАСПРЕДЕЛЕНИЕРАСПРЕДЕЛЕНИЕ
 

ПРОДУКТОВ ПО ТИПАМПРОДУКТОВ ПО ТИПАМ

0
5

10
15
20
25
30
35
40

1 2 3 4 5 6

Вся пром.
High tech.

11--новыйновый
 

длядля
 

мирамира, 2, 2--новаяновая
 

производственнаяпроизводственная
 

линиялиния, 3, 3--новыйновый
 

продуктпродукт
 

нана
 существующихсуществующих

 
линияхлиниях, 4 , 4 ––

 
улучшенныйулучшенный

 
продуктпродукт,  5,  5--

 
продуктпродукт

 
сс

 уменьшеннойуменьшенной
 

вв
 

производствепроизводстве
 

ценойценой, 6, 6--
 

репозиционированныйрепозиционированный
 

продуктпродукт



РАСХОДЫРАСХОДЫ
 

НА РАЗРАБОТКУ И ПРОДВИЖЕНИЯ НА РАЗРАБОТКУ И ПРОДВИЖЕНИЯ 
ПРОДУКТА НА РЫНОК (ПРОДУКТА НА РЫНОК (

 
вв

 
тыстыс..

 
долларовдолларов

 
ии

 
вв

 человекочеловеко--дняхднях
 

))

11--первоначальныйпервоначальный

 

скринингскрининг, 2, 2--предварительнаяпредварительная

 

оценкаоценка

 

рынкарынка, 3, 3--предварительнаяпредварительная

 

техническаятехническая

 оценкаоценка, 4, 4--детальныйдетальный

 

анализанализ

 

рынкарынка, 5, 5--финансовыйфинансовый

 

анализанализ, 6, 6--разработкаразработка

 

продуктапродукта, 7, 7--

 тестированиетестирование

 

прототипапрототипа

 

уу

 

производителяпроизводителя, 8, 8--проверкапроверка

 

продуктапродукта

 

потребителемпотребителем, 9, 9--пробныепробные

 продажипродажи, , опробованиеопробование

 

рынкарынка, 10, 10--опытопыт

 

производствапроизводства, 11, 11--заключительныйзаключительный

 

бизнесбизнес

 

анализанализ, 12, 12--

 запускзапуск

 

производствапроизводства, 13, 13--запускзапуск

 

нана

 

рынокрынок

 

((попо

 

анализуанализу

 

123 123 компанийкомпаний

 

СШАСША

 

ии

 

200 200 продуктовпродуктов))

0
50

100
150
200
250
300
350
400
450

1 3 5 7 9 11 13

K $  
Чел.х дни



ФАКТОРЫФАКТОРЫ
 

УСПЕХА НОВЫХ ТОВАРОВУСПЕХА НОВЫХ ТОВАРОВ

ТоварТовар
1.1.

 
Превосходство товара, т. е. наличие у него свойств, Превосходство товара, т. е. наличие у него свойств, 
способствующих лучшему восприятию потребителями.способствующих лучшему восприятию потребителями.

2.2.
 

Маркетинговое Маркетинговое ноуноу--хаухау, т. е. лучшее понимание рынка., т. е. лучшее понимание рынка.
3.3.

 
Технологическое Технологическое ноуноу--хаухау. . 

4. 4. Фактор времени (быстрый выход на рынок)Фактор времени (быстрый выход на рынок)..
5.  Соответствие продукта требованиям рынка; 

Предприятие
1. Достаточные ресурсы компании для разработки и 
производства товара; 
2. Наличие (еще до начала разработки) четкого видения нового 
товара; 
3. Точно определенный целевой рынок;
4. Высокое качество исполнения товара, его рыночная 
привлекательность; 
5. Стандартизация бизнес –

 
процессов

6. Тесная взаимосвязь между производством и маркетингом на 
всех этапах создания нового товара.



УспехУспех
 

проектапроекта

Успех

Сроки

Бюджет

Качество
•

 

Соответствие

 
спецификациям

•

 

Ожидания 
заказчика



ФункциональнаяФункциональная
 

структура УПструктура УП



ПроектноПроектно--ориентированнаяориентированная
 структура УПструктура УП



СбалансированнаяСбалансированная
 

матрицаматрица



СильнаяСильная
 

матрицаматрица



Планирование
Контроль
Анализ
Принятие решений
Составление и сопровождение бюджета проекта
Организация осуществления
Мониторинг
Оценка
Отчетность
Экспертиза
Проверка и приемка
Бухгалтерский учет
Администрирование

ФункцииФункции
 

управленияуправления
 

проектомпроектом



СетевойСетевой
 

графикграфик
Сетевая

 

диаграмма (сеть, гpаф

 

сети, PERT диаграмма)

 

-

 

гpафическое

 

отобpажение

 

pабот

 

пpоекта

 

и их 
взаимосвязей. 
Сеть -

 

полный комплекс работ и вех проекта с установленными между ними

 

зависимостями. 
Правила разработки сетевого графика
Правило 1. Событие не может состояться, если не завершены все ведущие к нему работы. 
Правило 2. Работа не может начаться, если не состоялось событие,

 

лежащее в ее начале (у оперения стрелки).
Правило 3. Никакие две работы не могут иметь одних и тех же начальных и конечных событий. 
Правило 4. Стрелки в сетевом графике обозначают отношения предшествования и следования. На рисунке стрелки 
могут пересекаться.
Правило 5. Каждая операция должна иметь свой собственный номер.
Правило 6. Номер последующей операции должен быть больше номера любой предшествующей операции.
Правило 7. Образование петель недопустимо. 
Правило 8. Условные переходы от одной операции к другой не допускаются.
Правило 9. Один узел должен определять начало всего комплекса работ и один узел -

 

завершение.
Пример. Организация производства продуктов питания

Сетевая диаграмма проекта

Длина критического пути - 15 недель

№

 

операции Операция Предыдущие Продолжительность, 
неделя

1. Подписание

 

контракта Нет 1

2. Регистрация

 

юридического 
лица 1 4

3. Поиск

 

помещения 1 2

4. Найм

 

персонала 1 1

5. Аренда

 

помещения 2,3 1

6. Закупка

 

и поставка 
оборудования 2(1) 8

7. Обучение

 

персонала 4 1

8. Ремонт

 

помещения 5 4

9. Монтаж

 

оборудования 6,8 1

10. Запуск

 

оборудования 7,9 1

44

 
11

77

 
11

1010

 
11

11

 
11 22

 
44

66

 
88

99

 
11

33

 
22

55

 
11

88

 
44



ПримерПример
 

матрицы ответственностиматрицы ответственности

Ответственный

Фаза 

Зам. 
директора

Главный

 
инженер

Начальник

 
отдела №1

Начальник

 
отдела №2

Главный

 
бухгалте

 
р

Начальник

 
цеха

Маркетинг У П О П С

Требования У
О

П И

Проектирование У П О Иванов

Разработка П У О И Сидоров

Тестирование У П О Петров

И-исполнитель, О-ответственный, П-подписывает, У-утверждает, С-согласовывает



ПланированиеПланирование
 

взаимодействиявзаимодействия

План
 

управления
 

взаимодействием:

· структура сбора информации
· структура распределения информации
· детальное описание всех типов распределяемой
информации

 
(форма, содержание, степень

детализации, условные
 

обозначения)
· порядок предоставления информации (сроки
предоставления, процедуры

 
обновления, методы

сбора)
· условия корректировки плана управления
взаимодействием

 
по

 
мере

 
развития

 
проекта.



ПланированиеПланирование
 рисковрисков

Описание

 

продукта
Стоимость
Сроки
……………
Потребности в персонале
План поставок

Источники

 

рисков
Потенциальные события рисков
Признаки рисков

События, требующие реагирования

План

 

управления рисками
План действий в рисковых ситуациях
Резервы
……….
Условия контрактов

События, не 
требующие 

реагирования

ИДЕНТИФИКАЦИЯ

 

РИСКОВ

ОЦЕНКА

 

РИСКОВ

РАЗРАБОТКА

 

РЕАГИРОВАНИЯ



ОрганизацияОрганизация
 

систематического сбора идей систематического сбора идей 
новых продуктовновых продуктов

ЦельЦель
 

––
 

обеспечение обоснованного выбора следующего нового обеспечение обоснованного выбора следующего нового 
продуктапродукта
Задачи Задачи ––

 
привлечение идей  из компании и от рынкапривлечение идей  из компании и от рынка

Методы Методы ––
 

организация постоянного конкурса, поощрение за организация постоянного конкурса, поощрение за 
предложение идей и наиболее перспективные идеипредложение идей и наиболее перспективные идеи
Организация:      положение о конкурсеОрганизация:      положение о конкурсе

график, место, способ приема  предложенийграфик, место, способ приема  предложений
форма описания предложенияформа описания предложения
способ рассмотрения, ответственные, графикспособ рассмотрения, ответственные, график
хранение и доступ к информациихранение и доступ к информации



ОрганизацияОрганизация
 

анализа рынкаанализа рынка

1)1)
 

ПодготовкаПодготовка
 

перечняперечня
 

источниковисточников
 информацииинформации

 
обоб

 
источникахисточниках

 
информацииинформации

 ((созданиесоздание
 

базыбазы
 

данныхданных))

2)2)
 

ПодготовкаПодготовка
 

перечняперечня
 

источниковисточников
 

информацииинформации, , 
которыекоторые

 
необходимонеобходимо

 
регулярнорегулярно

 
анализироватьанализировать

 
сс

 цельюцелью
 

актуализацииактуализации
 

состояниясостояния
 

рынкарынка
 ((созданиесоздание

 
базбаз

 
данныхданных

 
патентнойпатентной, , 

публикацийпубликаций, , сайтовсайтов))

3)3)
 

СозданиеСоздание
 

базыбазы
 

данныхданных
 

оо
 

компанияхкомпаниях, , 
занимающихсязанимающихся

 
изучениемизучением

 
рынкарынка

4)4)
 

НаполнениеНаполнение
 

подготовленныхподготовленных
 

базбаз
 

данныхданных
 информациейинформацией

5)5)
 

ОпределениеОпределение
 

правилправил
 

актуализацииактуализации
 информацииинформации, , расчетрасчет

 
необходимыхнеобходимых

 
ресурсовресурсов

6)6)
 

ОпределенийОпределений
 

системысистемы
 

доступадоступа
 

ии
 

правилправил
 работыработы

 
сс

 
информациейинформацией



ОрганизацияОрганизация
 

анализа рынкаанализа рынка

КаталогиКаталоги
 

ии
 

ассоциацииассоциации
 

производителейпроизводителей ВажностьВажность
ресурсаресурса

РегулярностьРегулярность
обновленияобновления

КоличествоКоличество
компанийкомпаний

www.thomasnet.comwww.thomasnet.com
www.manufactures.com.twwww.manufactures.com.tw
www.top4office.com/company/ www.top4office.com/company/ 
affiliates/automobileaffiliates/automobile--suppliers.htmlsuppliers.html
www.autocarparts.comwww.autocarparts.com/directory/ /directory/ 
automotive/Manufactures/automotive/Manufactures/ManufactManufact

 ures.phpures.php
www.rapwt.ruwww.rapwt.ru
www.stankoinstrument.ruwww.stankoinstrument.ru
www.apoc.ruwww.apoc.ru
directory.google.comdirectory.google.com/Top/Business/ /Top/Business/ 
EElectronics_and_Electrical/Instrumelectronics_and_Electrical/Instrume

 ntation/Pressure/ ntation/Pressure/ 

ПримерыПримеры
 

источникисточниковов
 

сборнойсборной
 

информацииинформации
 

оо
 

компанияхкомпаниях
 

конкурентахконкурентах



ОрганизацияОрганизация
 

анализа рынкаанализа рынка
ОсновныеОсновные

 

компаниикомпании, , занимающиесязанимающиеся

 
анализоманализом

 

рынкарынка
КакиеКакие

 
рынкирынки

 
изучаетизучает

ЦенаЦена

 
различразличныхных

 
работработ

ЕстьЕсть

 

лили

 
резюмерезюме

 

вв

 
отчетахотчетах

ПримечанияПримечания

wwwwww.market.market--researchresearch--

 directorydirectory..comcom//
КаталогКаталог

 

компанийкомпаний

 исследующихисследующих

 

рынокрынок

wwwwww..frostfrost..comcom ВедущаяВедущая

 

компаниякомпания

 

попо

 исследованиямисследованиям

 

рынкарынка

wwwwww..imriresearchimriresearch..comcom КаталогКаталог

 

компанийкомпаний

 исследующихисследующих

 

рынокрынок

wwwwww..technoconsulttechnoconsult..ruru ВедущаяВедущая

 

компаниякомпания

 

попо

 исследованиямисследованиям

 корпоративныхкорпоративных

 

рынковрынков

 вв

 

РФРФ

www.researchinfo.comwww.researchinfo.com КаталогКаталог

 

компанийкомпаний

 исследующихисследующих

 

рынокрынок

httphttp://://wwwwww..lrwonlinelrwonline..comcom//

www.findexonline.comwww.findexonline.com КаталогКаталог

 

отчетовотчетов

 

обоб

 исследованияхисследованиях

 

рынкарынка

httphttp://://wwwwww..mrsimrsi..comcom//

КаталогиКаталоги
 

компанийкомпаний//компаниикомпании
 

занимающиесязанимающиеся
 

анализоманализом
 

рынкарынка



ОрганизацияОрганизация
 

анализа рынкаанализа рынка

СтранаСтрана НаименованиеНаименование
 

базыбазы ХарактеристиХарактеристи
 кака

ПримечаниеПримечание

wwwwww.stn.stn--internationalinternational..dede STN International, STN Easy, STN International, STN Easy, 
STN Easy for Intranets, STN on STN Easy for Intranets, STN on 
the Web the Web --

 

databasesdatabases

 
in chemistry, engineering, in chemistry, engineering, 
medicine, patents, medicine, patents, pharmapharma, , 
physics, electronics,physics, electronics,

СШАСША www.uspto.gov/patftwww.uspto.gov/patft// The US Patent and Trademark The US Patent and Trademark 
Office (PTO) now offers WorldOffice (PTO) now offers World--

 
Wide Web (Web) access to Wide Web (Web) access to 
bibliographic and fullbibliographic and full--text text 
patent databasespatent databases

ЕвропаЕвропа, , 
СШАСША

ep.espacenet.comep.espacenet.com//

ЕвропаЕвропа www.europeanwww.european--patentpatent--
 office.org/onlineoffice.org/online//

РоссияРоссия www.sciteclibrary.ru/rus/www.sciteclibrary.ru/rus/
 dogovors/patenrus.htmdogovors/patenrus.htm

РоссияРоссия wwwwww..fipsfips..ruru

ПатентныеПатентные
 

базы данныхбазы данных



ОрганизацияОрганизация
 

анализа рынкаанализа рынка

НазваниеНазвание
 компаниикомпании

ПродуктыПродукты ТехническиеТехнические
 характеристикихарактеристики

МетрологическиеМетрологические
 характеристикихарактеристики

ЭкономическиеЭкономические
 характеристикихарактеристики

ПримерыПримеры

 

элементов структуры информацииэлементов структуры информации

ТипичныеТипичные

 

элементыэлементы

 

таблицытаблицы
ТехническиеТехнические

 

характеристикихарактеристики

 

ЛогистическиеЛогистические

 

параметрыпараметры
весвес

 

весвес

 

неттонетто

 

ии

 

весвес

 

бруттобрутто
габаритыгабариты

 

размерразмер

 

упаковкиупаковки
--

 

сроксрок

 

службыслужбы

 

типтип

 

упаковкиупаковки
основныеосновные

 

техническиетехнические

 

параметрпараметрыы

 

количествоколичество

 

единицединиц

 

продукциипродукции

 

вв

 

упаковкеупаковке
……..……..

 

защищенностьзащищенность

 

((влажностьвлажность, , температуратемпература, , 
питаниепитание

 

((напряжениенапряжение, , токток, , мощностьмощность

 

частотачастота, , давлениедавление, , ускорениеускорение, , ударыудары,..),..)
допускидопуски

 

нана

 

нихних……..)..)

 

системасистема

 

поставкипоставки, , 
защищенностьзащищенность

 

((температуратемпература, , влажностьвлажность, , давлениедавление,,
ускорениеускорение, , ударыудары……..)..)

 

ЭкономикоЭкономико--финансовыефинансовые

 

показателипоказатели
…………………………………………

 

системасистема

 

скидокскидок
МетрологическиеМетрологические

 

параметрыпараметры

 

ценацена

 

продуктапродукта

 

припри

 

объемеобъеме

 

покупкипокупки

 

––

 

1 1 штшт..
точностьточность

 

…………………………………………………………………………………….100 .100 штшт..
линейностьлинейность

 

…………………………………………………………………………..…………штшт..
температурныетемпературные

 

коэффициентыкоэффициенты

 

техническихтехнических

 

параметровпараметров

 

системасистема

 

оплатыоплаты

 

((предоплатапредоплата, , сроксрок

 

оплатыоплаты

 

....))
воспроизводимостьвоспроизводимость

 

сроксрок

 

ии

 

условияусловия

 

поставкипоставки
чувствительностьчувствительность

--

 

……………………………………..



ТехническийТехнический
 

анализанализ

1)1)
 

МожноМожно
 

ли сделатьли сделать

2)2)
 

Что необходимо для того чтобы сделатьЧто необходимо для того чтобы сделать

3)3)
 

Грубая оценка стоимостиГрубая оценка стоимости

4)4)
 

Какие нужны поставщики (сырье, материалы)Какие нужны поставщики (сырье, материалы)

5)5)
 

По какой технологии делатьПо какой технологии делать

6)6)
 

Какой нужны квалификации специалистыКакой нужны квалификации специалисты

7)7)
 

Какое нужно оборудование (покупка, аренда,..)Какое нужно оборудование (покупка, аренда,..)

8)8)
 

Какие узкие места (один поставщик, Какие узкие места (один поставщик, 
единственный станок,,)единственный станок,,)



ОценкаОценка
 

коммерческого потенциала продуктакоммерческого потенциала продукта

1)1)
 

СтепеньСтепень
 

новизныновизны
2)2)

 
Практическая полезность, Ценность для потребителяПрактическая полезность, Ценность для потребителя

3)3)
 

Лояльность покупателей к существующим Лояльность покупателей к существующим 
производителямпроизводителям

4)4)
 

Защищенность интеллектуальной собственности Защищенность интеллектуальной собственности 
(объем, качество, территория, время)(объем, качество, территория, время)

5)5)
 

Анализ рынка продукта (мировой, внутренний, Анализ рынка продукта (мировой, внутренний, 
целевой)целевой)

6)6)
 

Влияние маркетинговой среды на коммерциализациюВлияние маркетинговой среды на коммерциализацию
7)7)

 
Опыт командыОпыт команды

8)8)
 

Финансовая привлекательность продуктаФинансовая привлекательность продукта
9)9)

 
Риски коммерциализацииРиски коммерциализации



РазработкаРазработка
 

нового продуктанового продукта

СозданиеСоздание сериисерии прототиповпрототипов –– αα ((лабораторныйлабораторный, , 
доказательстводоказательство

 
возможностивозможности

 
реализацииреализации), ), ββ1 1 

((первыйпервый
 

полупромышленныйполупромышленный), ), γγ1(1(первыйпервый
промышленныйпромышленный))
ПодготовкаПодготовка технологическойтехнологической ии конструкторскойконструкторской
документациидокументации
ПодготовкаПодготовка документациидокументации длядля защитызащиты
интеллектуальнойинтеллектуальной

 
собственностисобственности

УточнениеУточнение возможныхвозможных партнеровпартнеров ии поставщиковпоставщиков
СертификацияСертификация, , лицензированиелицензирование
ПодготовкаПодготовка методикиметодики тестированиятестирования



ТестированиеТестирование
 

продуктапродукта

Тестирование продукта внутри компанииТестирование продукта внутри компании
Тестирование  с привлечением профессиональных  Тестирование  с привлечением профессиональных  
компаний по тестированиюкомпаний по тестированию
Тестирование с привлечением потребителейТестирование с привлечением потребителей



ОрганизацияОрганизация
 

и проведение пробных продажи проведение пробных продаж

Пробные продажи с большим объемом продаж Пробные продажи с большим объемом продаж 
(позволяют прогнозировать будущие объемы (позволяют прогнозировать будущие объемы 
продаж, получить отзывы и замечания  продаж, получить отзывы и замечания  
потребителей, оценить кривую спроса и его потребителей, оценить кривую спроса и его 
эластичность и т.д.)эластичность и т.д.)

Опыт продаж (пробные продажи с малым объемом Опыт продаж (пробные продажи с малым объемом 
продаж) (позволяют познакомиться с потребителями продаж) (позволяют познакомиться с потребителями 
и получить их отзывы и замечания)и получить их отзывы и замечания)



ОпытОпыт
 

производствапроизводства

Изучение необходимого оборудования, Изучение необходимого оборудования, 
статистики ремонтов, отказов и т.п.статистики ремонтов, отказов и т.п.
Накопление  собственной информации о работе  Накопление  собственной информации о работе  
производственных линийпроизводственных линий
Анализ работы поставщиков и партнеровАнализ работы поставщиков и партнеров
Анализ статистики и причин бракаАнализ статистики и причин брака
Анализ работы системы управления качествомАнализ работы системы управления качеством



АнализАнализ
 

затрат и ценообразованиезатрат и ценообразование

ИНФОРМАЦИЯИНФОРМАЦИЯ, НУЖНАЯ ДЛЯ НАЗНАЧЕНИЯ ЦЕНЫ, НУЖНАЯ ДЛЯ НАЗНАЧЕНИЯ ЦЕНЫ
О конкурентахО конкурентах

Каковы цены и условия у конкурентов?Каковы цены и условия у конкурентов?
Как они реагируют или будут реагировать на ваши цены?Как они реагируют или будут реагировать на ваши цены?
Какова доступность конкурентных или заменяющих товаров?Какова доступность конкурентных или заменяющих товаров?
Влияет ли ценовая стратегия конкурентов на ваши продажи?Влияет ли ценовая стратегия конкурентов на ваши продажи?

О рынкеО рынке
Каков рынок и велик ли он?Каков рынок и велик ли он?
Как он сегментирован?Как он сегментирован?
На каком этапе жизненного цикла находится ваш товар/услуга?На каком этапе жизненного цикла находится ваш товар/услуга?
Что происходит на рынке, например, появились ли новые Что происходит на рынке, например, появились ли новые 
продукты?продукты?
Каковы обычные условия?Каковы обычные условия?
Какова структура распределения и меняется ли она?Какова структура распределения и меняется ли она?
Какова ваша доля рынка, ее объем и прибыль?Какова ваша доля рынка, ее объем и прибыль?

О вас самихО вас самих
Каковы ваши маркетинговые цели, касающиеся товаров и Каковы ваши маркетинговые цели, касающиеся товаров и 
рынка?рынка?
Как они влияют на вашу маркетинговую стратегию?Как они влияют на вашу маркетинговую стратегию?
Какова структура вашего портфеля?Какова структура вашего портфеля?
..Как хорошо организован ваш бизнес?Как хорошо организован ваш бизнес?
Что обнаружил SWOTЧто обнаружил SWOT--анализ?анализ?



СозданиеСоздание
 

окончательной бизнес окончательной бизнес ––
 

модели модели 
перед запуском массового производстваперед запуском массового производства

ВведениеВведение
РезюмеРезюме
Анализ рынкаАнализ рынка
Описание проектаОписание проекта
План производстваПлан производства
Маркетинговый планМаркетинговый план
Организационный планОрганизационный план
Оценка рисковОценка рисков
Финансовый планФинансовый план
ПриложенияПриложения



УправлениеУправление
 

рискамирисками

АнализАнализ, прогнозирование возможных рисков, , прогнозирование возможных рисков, 
вероятности их реализации.вероятности их реализации.
План предотвращения возможных рисков.План предотвращения возможных рисков.
План преодоления последствий произошедших из План преодоления последствий произошедших из 
прогнозировавшихся рисковых событий.прогнозировавшихся рисковых событий.



ЭлементыЭлементы
 

финансового анализафинансового анализа

АнализАнализ окупаемости и рентабельностиокупаемости и рентабельности
Анализ источников финансированияАнализ источников финансирования
Разработка финансового плана Разработка финансового плана 
Анализ финансового состояния проекта, Анализ финансового состояния проекта, 
возможность реализации проектавозможность реализации проекта
Анализ влияния неопределенностей и Анализ влияния неопределенностей и 
рисковрисков



ОсновныеОсновные
 

показатели финансового анализапоказатели финансового анализа

ПереченьПеречень помесячных затрат на производство в соответствии с планом помесячных затрат на производство в соответствии с планом 
производствапроизводства
Разработка плана продаж по месяцам (доходы и расходы)Разработка плана продаж по месяцам (доходы и расходы)
Учет коэффициентов дисконтированияУчет коэффициентов дисконтирования
Оценка потоков денежных средств: отчет о прибылях и убытках, плаОценка потоков денежных средств: отчет о прибылях и убытках, планы ны 
балансовых отчетовбалансовых отчетов
Расчет интегральных оценок проектаРасчет интегральных оценок проекта

ПоказательПоказатель

СтавкаСтавка

 

дисконтированиядисконтирования 36 %36 %

ПериодПериод

 

окупаемостиокупаемости 38 38 месяцевмесяцев

ДисконтированныйДисконтированный

 

периодпериод

 

окупаемостиокупаемости 42 42 месяцамесяца

СредняяСредняя

 

норманорма

 

рентабельностирентабельности 47,8 %47,8 %

ЧистыйЧистый

 

приведенныйприведенный

 

доходдоход,     NPV,     NPV 2 258 9582 258 958

ИндексИндекс

 

прибыльностиприбыльности 1,111,11

ВнутренняяВнутренняя

 

норманорма

 

рентабельностирентабельности, IRR, IRR 44,9 %44,9 %

ДлительностьДлительность 2,7  2,7  летлет



ЗапускЗапуск
 

производствапроизводства

ВыборВыбор технологии для организации технологии для организации 
производствапроизводства
Решение экономических вопросов, связанных Решение экономических вопросов, связанных 
с выбором и отработкой технологиис выбором и отработкой технологии
Отработка технологии (отсутствие сбоев)Отработка технологии (отсутствие сбоев)
Проверка продукции на соответствие нормам Проверка продукции на соответствие нормам 
качества продукциикачества продукции
Сертификация производстваСертификация производства
Разработка системы управления качествомРазработка системы управления качеством
Дублирование поставщиков сырья и Дублирование поставщиков сырья и 
комплектующихкомплектующих



ОрганизацияОрганизация
 

работы на рынкеработы на рынке
ПРОДВИЖЕНИЕ ПРОДУКТА НА РЫНОКПРОДВИЖЕНИЕ ПРОДУКТА НА РЫНОК

Личные (персональные) продажиЛичные (персональные) продажи
Личные продажи являются прямым представлением продукта Личные продажи являются прямым представлением продукта 
будущим потребителям путем организации его продажи. Личные будущим потребителям путем организации его продажи. Личные 
продажи осуществляются через личные контакты и направлены продажи осуществляются через личные контакты и направлены 
на конечного потребителя (иногда посредника). Наибольшее на конечного потребителя (иногда посредника). Наибольшее 
количество средств во всех видах бизнеса из бюджета количество средств во всех видах бизнеса из бюджета 
маркетинга тратится на личные продажимаркетинга тратится на личные продажи

РекламаРеклама
Неличностное средство общения с будущими потребителями, за Неличностное средство общения с будущими потребителями, за 
которое платит компания и в котором эта компания явно которое платит компания и в котором эта компания явно 
представлена. Наиболее известные средства рекламы представлена. Наиболее известные средства рекламы ––

 телевидение, радио, газеты, журналы, рекламные щиты, прямая телевидение, радио, газеты, журналы, рекламные щиты, прямая 
рассылка.рассылка.



ОрганизацияОрганизация
 

работы на рынкеработы на рынке
ПРОДВИЖЕНИЕ ПРОДУКТА НА РЫНОКПРОДВИЖЕНИЕ ПРОДУКТА НА РЫНОК

Продвижение продажПродвижение продаж

Деятельность компании по стимулированию спроса в Деятельность компании по стимулированию спроса в 
дополнение к рекламе, заключающееся в участии в выставках, дополнение к рекламе, заключающееся в участии в выставках, 
ярмарках, специальных показах в магазинах, рассылаемых ярмарках, специальных показах в магазинах, рассылаемых 
образцах, скидках, ваучерах и т.п. Деятельность эта образцах, скидках, ваучерах и т.п. Деятельность эта 
направлена не только на покупателя, но и на сотрудников направлена не только на покупателя, но и на сотрудников 
фирмы и персонал ее каналов распределения.фирмы и персонал ее каналов распределения.

Паблик рилейшнз Паблик рилейшнз ––
 

связи с общественностьюсвязи с общественностью
Совокупность коммуникационных усилий, направленных на Совокупность коммуникационных усилий, направленных на 
создание положительного имиджа компании и продукта. В создание положительного имиджа компании и продукта. В 
противовес рекламе и личным продажам эта информация не противовес рекламе и личным продажам эта информация не 
несет никаких сообщений о продажах. Основные формы этой несет никаких сообщений о продажах. Основные формы этой 
деятельности деятельности ––

 
газетные статьи, ежегодные отчеты, газетные статьи, ежегодные отчеты, 

лоббирование,  лоббирование,  спонсирование спонсирование благотворительных  благотворительных  
мероприятий.мероприятий.



ОрганизацияОрганизация
 

работы на рынкеработы на рынке
РАСПРЕДЕЛЕНИЕ ПРОДУКТА НА РЫНКЕ РАСПРЕДЕЛЕНИЕ ПРОДУКТА НА РЫНКЕ 

(ОРГАНИЗАЦИЯ ПРОДАЖ)(ОРГАНИЗАЦИЯ ПРОДАЖ)

Системы распределенияСистемы распределения
Типы каналов  распределенияТипы каналов  распределения
ОганизацияОганизация системы распределениясистемы распределения



ОрганизацияОрганизация
 

работы на рынкеработы на рынке
РАСПРЕДЕЛЕНИЕ ПРОДУКТА НА РЫНКЕ РАСПРЕДЕЛЕНИЕ ПРОДУКТА НА РЫНКЕ 

(ОРГАНИЗАЦИЯ ПРОДАЖ)(ОРГАНИЗАЦИЯ ПРОДАЖ)

ПрямоеПрямое
 

и непрямое распределениеи непрямое распределение
Критерии:Критерии:

Число покупателейЧисло покупателей
Объем продажОбъем продаж
Географическое положениеГеографическое положение
Необходимость послепродажного обслуживанияНеобходимость послепродажного обслуживания
Стабильность спросаСтабильность спроса
Доступность иных каналовДоступность иных каналов
ЗатратыЗатраты

Обычно прямые поставки осуществляются, если:Обычно прямые поставки осуществляются, если:
Число покупателей малоЧисло покупателей мало
Покупатели сконцентрированы географическиПокупатели сконцентрированы географически
После продажи требуется техническая помощьПосле продажи требуется техническая помощь
Спрос стабильный Спрос стабильный 



ОрганизацияОрганизация
 

работы на рынкеработы на рынке
РАСПРЕДЕЛЕНИЕ ПРОДУКТА НА РЫНКЕ РАСПРЕДЕЛЕНИЕ ПРОДУКТА НА РЫНКЕ 

(ОРГАНИЗАЦИЯ ПРОДАЖ)(ОРГАНИЗАЦИЯ ПРОДАЖ)
ПередачаПередача

 
функций распределенияфункций распределения

Выгоды:Выгоды:
Требуется меньший капиталТребуется меньший капитал
Большая гибкость в распределенииБольшая гибкость в распределении
Использование специалистовИспользование специалистов
КонцентрированиеКонцентрирование на основной деятельностина основной деятельности
Освобождение площадей для производстваОсвобождение площадей для производства

Недостатки:Недостатки:
Опасность потери контактов с покупателямиОпасность потери контактов с покупателями



ОрганизацияОрганизация
 

работы на рынкеработы на рынке

ПоследовательностьПоследовательность
 

действий по организации действий по организации 
каналов распределенияканалов распределения

Определение места и роли  распределения в системе Определение места и роли  распределения в системе 
маркетингамаркетинга
Выбор типа канала распределенияВыбор типа канала распределения
Определение интенсивности распределенияОпределение интенсивности распределения
Выбор конкретных участников канала распределенияВыбор конкретных участников канала распределения
Подготовка и заключение договоров, определяющих работу Подготовка и заключение договоров, определяющих работу 
канала распределенияканала распределения
Организация сбора информации от потребителей через канал Организация сбора информации от потребителей через канал 
распределенияраспределения
Ревизия канала распределенияРевизия канала распределения



ОрганизацияОрганизация
 

работы на рынкеработы на рынке
ВыборВыбор

 
дистрибьютерадистрибьютера

Знание рыночного сегментаЗнание рыночного сегмента
Удачное  расположение и географический охват Удачное  расположение и географический охват 
потребителейпотребителей
Хорошие торговые агенты, заботящиеся о покупателеХорошие торговые агенты, заботящиеся о покупателе
Согласующаяся маркетинговая политикаСогласующаяся маркетинговая политика
Надежные финансовые ресурсыНадежные финансовые ресурсы
Хорошее послепродажное обслуживаниеХорошее послепродажное обслуживание
Лояльность ко всем конкурирующим товарамЛояльность ко всем конкурирующим товарам
Хорошие возможности хранения товаровХорошие возможности хранения товаров
Хорошая репутация и хорошая работаХорошая репутация и хорошая работа
Высокая культура и обязательства обученияВысокая культура и обязательства обучения
Хорошая обратная связь и помощьХорошая обратная связь и помощь



ОсновныеОсновные
 

причиныпричины
 

проваловпровалов
 новыхновых

 
продуктовпродуктов

11--неадекватныйнеадекватный
 

анализанализ
 

рынкарынка, 2, 2--проблемыпроблемы
 

илиили
 

дефектыдефекты
 

продуктапродукта, 3, 3--
 отсутствиеотсутствие

 
эффективныхэффективных

 
маркетинговыхмаркетинговых

 
усилийусилий, 4, 4--силасила

 
конкурентовконкурентов, 5, 5--

 неверноеневерное
 

времявремя
 

длядля
 

выходавыхода
 

нана
 

рынокрынок, 6, 6--техническиетехнические
 

проблемыпроблемы
 производствапроизводства, 7, 7--неправильнонеправильно

 
назначеннаяназначенная

 
ценацена,,

88--другиедругие

0
5

1 0
1 5
2 0
2 5
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3 5
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