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Руководство по планированию самодостаточности
УНТЦ предлагает ряд услуг, которые помогут вам полностью перевести вашу команду по проекту к самодостаточной научной деятельности, направленной на решение гражданских потребностей. Данный документ служит полезным руководством для Вас и для вашей команды.

Что такое самодостаточность?

Самодостаточность – это получение стабильных источников дохода для ученых и их исследований. Разные люди понимают под самодостаточностью разные вещи. 
А) Для некоторых, это возможность продолжать текущую научную деятельность в будущем.

Б)
Для других, это означает возможность заниматься важным научным исследованием, но не обязательно в той же области или сфере, что и раньше.

В) Для некоторых других, это означает применение научных знаний продуктивно, даже, если они больше не занимаются чистыми исследованиями и научными разработками.
Все три определения имеют один общий элемент – это то, что самодостаточность предполагает продолжительность во времени. Если деятельность самодостаточна, то она может продолжаться и в следующем году, и через год и т.д. Целью УНТЦ является то, чтобы каждая научная команда определила для себя самый лучший путь к самодостаточной научной деятельности, направленной на мирные цели и следовала ему.  
Когда научная деятельность является самодостаточной?

‘Самодостаточность’ это не то, что достигается один раз, и остается, навсегда, как университетский диплом. А также, проблема самодостаточности не стоит только перед учеными стран с переходной экономикой.  

Например, Б.Н. обучался на одной из лучших кафедр физики США. После того, как он получил докторскую степень по плазменной физике, он получил стипендию для работы в Военно-морской исследовательской лаборатории. Тем временем, он продолжал подавать свои резюме на исследовательские позиции по физике в крупные  университеты. В результате поиска он получил вторую стипендию в крупном университете. Но все же он не мог найти позицию, которая гарантировала бы обеспеченность работой на последующие годы. И так он, сам того не желая, покинул физику. Он применил свое общее научное образование в новой области. И уже почти десять лет он работает в области передового дизайна и обработки в консорциуме университетов, государственных и коммерческих лабораторий, которые разрабатывают микро-электро-механические системы (MEMS).

Исследователи в разных научных областях и в разных странах встречаются с необходимостью сделать трудный выбор:  когда бюджеты лабораторий или университетов исчерпаны, когда расходы компаний на исследования и разработки ограничены, когда целые производства перенаправляют свой научный потенциал на то, чтобы отвечать требованиям технологий или изменениям в спросе покупателей, когда правительства перенаправляют финансирование, предназначенное для науки, на решение вопросов в политике, национальной безопасности и окружающей среде. Даже в странах развитой, стабильной экономики, самодостаточная научная деятельность требует постоянного внимания к ресурсам будущего финансирования.

Данный документ нацелен на то, чтобы помочь вам спланировать самодостаточное будущее вашей научной команде, а также дать вам возможность воспользоваться услугами УНТЦ наилучшим образом. Важным моментом является то, что данное руководство предлагает вам те инструменты, которые должны помочь вам не только при переходном периоде, но и в будущем.

Как может помочь данное руководство?

Этот документ состоит из трех основных частей:

1. Начало

2. Примеры инструментов планирования

3. Дальнейшие ресурсы

Перед началом процесса подготовки предложения в УНТЦ, прочитайте раздел 1  и просмотрите Примеры инструментов планирования в разделе 2, это вам очень поможет. Хороший рабочий план должен включать в себя выполнение как минимум одного, если не нескольких из этих инструментов планирования  за весь период проекта. Как только решение о финансировании будет принято и рабочий план будет закончен, важным моментом будет просмотр выбранных инструментов планирования из раздела 2. В период выполнения  рабочего плана, поможет раздел 3 Дальнейшие ресурсы. 

Однако, руководство разработано как отдельный документ. Ученые могут использовать тот или иной материал на всех этапах работы над предложением. Для тех, кто разрабатывает определенные планы не связанные с проектами УНТЦ для них предоставлены некоторые источники в разделе 3, которые могут быть полезны. 

Раздел 1



Начало
Существует множество инструментов, которые помогают сконцентрировать мысли о финансовой стабильности: планы внедрения технологий, бизнес планы, планы самодостаточности и маркетинговые анализы. Но перед тем как выбрать какой-то из них, нужно учесть некоторые общие вопросы. 

1. Какие научные активы, а так же умения и навыки помогут стабильному финансовому будущему?

При разработке планов самодостаточности, необходимо думать творчески в самом начале. Одним из способов расширения имеющихся возможностей является рассмотрение определенных научных навыков, как отдельных, потенциально продаваемых на рынке товаров. 

Для некоторых ученых, их умение писать конкурентоспособные заявки на гранты \ проекты, публиковать выдающиеся научные труды и делать успешные доклады на конференциях  является их самым большим капиталом. Они сфокусированы на чистом производстве и распространении научных знаний. Применение этих научных знаний для технического развития может их не интересовать или вообще невозможно для них. Для этих ученых самодостаточность требует, того чтобы организации - исследовательские институты, университеты, компании или правительства продолжали предоставлять им финансовую поддержку. Шаги по улучшению написания грантовых предложений, увеличению международного доступа и разнообразия источников финансирования могут помочь в повышении их финансовой стабильности. 

Для других ученых, результаты их исследований и разработок представляют дополнительные ценности, которые могут помочь им в достижении их финансовой стабильности в будущем. Это касается тех ученых, работающих в тех областях, развитие которых, улучшают методы, процессы, технологии и даже сами товары, которые применяются в ежедневной жизни. ЕС, США и западные компании, считают такие результаты исследований как применимые или коммерчески жизнеспособные. Но все-таки, ученые во многих, даже прикладных областях науки еще не могут сами коммерциализировать или применять и использовать свои результаты. Право интеллектуальной собственности дает возможность, с помощью определенных механизмов, ученым получать финансовую компенсацию, когда они предоставляют право третьей стороне пользоваться своими изобретениями на основе патентов, которые лицензируются  для коммерческого использования или производства в коммерческих целях. Для таких ученых, планирование самодостаточности должно учитывать то, как и кем могут быть использованы их результаты, так же как тот факт, как эти результаты должны быть защищены. 

Ученые, которые занимаются как теоретическими, так и прикладными разработками могут обнаружить, что их предыдущий опыт или исследовательские знания, являются тем ценным капиталом, которые другие хотели бы использовать. Некоторые фирмы ищут талантливых ученых или команды ученых для решения специфических технических проблем, которые свои сотрудники решить не могут. Другие компании постоянно финансируют чужие исследования и разработки для решения своих задач. Консультирование, временная работа в другом университете, или предоставление экспертных рекомендаций – все это даёт возможность превратить имеющийся научный опыт в деньги.

Другим путем расширения возможностей достижения самодостаточности является использование наработанного опыта, который не является специфически научным: управление бюджетами проектов и рабочим планом, руководство командой ученых, использование определенных видов программ, построение и использование определенного оборудования или работа в определенной технологической сфере. Ясно, что эти умения или опыт будут более ценными, чем другие. Итак, следующий важный шаг, который необходимо учесть это:

2. Какую ценность для других могут составлять личные качества, такие как опыт?

Лучший способ судить о том, являются ли ценным определенные умения, опыт или результаты это изучение определенного рынка для этих активов. Рынок для научных исследований и навыков включает большое разнообразие финансирующих организаций, начиная от правительственных агентств и коммерческих фирм до неприбыльных организаций и научных заведений. 

Предоставление или получение исследовательского гранта - это не коммерческая деятельность. Однако, концепция  «рыночного» спроса и предложения на определенный товар применяется и здесь. Например, ученый, занимающийся изучением атмосферных явлений, может определить, что на данный момент существует большое количество грантов на изучение глобального потепления, но не так много на исследование атмосферных явлений, в общем. Также он может узнать о том, что агентства новостей и средства массовой информации нанимают известных ученых, как советников на почасовой основе, для освещения основных международных саммитах по защите окружающей среды. И ученый делает вывод, что на «рынке» знаний в области исследований атмосферных явлений научные работы, связанные с глобальным потеплением имеют большую финансовую ценность, чем другие исследования. И он решает, что его умение описывать идеи в понятных и четких выражениях, то, что всегда ценили его студенты, может быть ценным качеством, если он решит подать свою кандидатуру на пост научного советника. Сейчас, он может спланировать свои действия и определить цели своих научных исследований. 

Основной задачей при определении рынков для своих навыков является то, чтобы процесс был творческим и направленным в одно и то же время.  Если ученый только рассматривает традиционные источники финансирования, такие как, гранты, то он бы не рассматривал возможность работы научным советником. Но, нацеливая свои усилия на специфическую область изучения атмосферы, ученый увидел там большие возможности, чем, если бы он просто искал финансирования во всех областях фундаментальных наук.  Для того чтобы сбалансировать весь выбор и сконцентрироваться на чем-то одном, нужно проводить маркетинговые исследования многократно. Подобный пример последовательного маркетингового исследования приведен на стр.19 данного руководства. 

3. Какую ценность для других составляют научные результаты?

Исследование рынка на предмет наличия различного вида научного опыта не намного отличается от профессионального трудоустройства. Однако, ученые, которые хотят установить цену для коммерческого или практического применения их результатов сталкиваются с более сложной ситуацией. Именно вследствие  необходимости  защитить информацию при конкуренции – в законодательстве появились законы о систематизации прав на  интеллектуальную собственность. Для того чтобы защитить свое право собственности, ученые должны работать в соответствии  с правовой системой касательно защиты коммерчески важных знаний.  
Коммерческие фирмы, инвесторы и частные предприятия часто готовы обсуждать потенциальную ценность инновационных процессов или технологических преимуществ. Но с самого начала вашего разговора, они прежде всего захотят узнать, кто же владеет правом собственности на результаты исследования – ведущая организация, автор исследования, вспомогательная организация или какая-то комбинация данных субъектов. Более того, чтобы предотвратить какую-либо возможную проблемную ситуацию, они потребуют, еще до начала переговоров, подписать Соглашение о нераспространении информации (СНИ) одобренное их юристами. Для того чтобы защитить технологию еще не защищенную патентом, вы должны настоять на взаимном подписании СНИ, что защитит и вас и компанию от раскрытия секретной, или коммерческой, или научной информации. СНИ является первым шагом для защиты вас и вашей технологии от использования без вашего на то согласия и финансовой компенсации. 

Основные категории интеллектуальной собственности, должным образом обозначенные в законе включают:

Ноу хау – незапатентованная техническая информация, помощь, учеба или опыт, включая чертежи, образцы, инструкции и справочники.

Патент – право, которое предоставляется правительством, на использование изобретения и запрещающее другим использовать (изготовлять, использовать или продавать) изобретение. Период защиты  составляет обычно 20 лет. 
Промышленный образец – патент на новый, оригинальный и привлекательный образец промышленного изготовления. Для того, чтобы претендовать на привлекательность – образец должен иметь приятный и эстетический внешний вид  который не должен определяться только функциональными свойствами.
Полезная модель – тип защиты интеллектуальной собственности, который скорее напоминает патент, чем промышленный образец.  Полезная модель должна обладать трехмерной формой и быть функциональной, а не эстетической. В полезной модели должна обладать новизной, быть шагом к изобретению, но эти требования не проверяются патентным ведомством. Период защиты обычно намного меньше, чем у патента, и обычно составляет 3 года.

Торговая тайна – любая формула, процесс, устройство или собрание информации, которую используют в чьей-либо коммерческой деятельности, имею конкурентоспособную важность перед другими, и содержится в тайне. 

Торговая марка – какое-либо слово, название, символ, дизайн, который используется вместе с товаром или услугой с целью отличить от других товаров или услуг и указать источник. 

Авторское право – особенные права, которые предоставляются авторам оригинальных авторских работ, включая литературные, музыкальные, драматические и некоторые другие произведения. 

Определение права собственности на интеллектуальную собственность

Владелец права собственности обычно ученые, которые создали изобретение или их работодатель – институт или компания, которая предоставила лабораторное помещение, оборудование и оплату труда. В случае работы по проектам финансирующимся другим организациями, такими как УНТЦ, МНТЦ и CRDF, право собственности на патенты будет указано в проектном соглашении. В случае финансирования работы правительством, то обычно государство имеет свои права на изобретение в соответствии с законодательством. В случае если работа производилась для покупателя, то в консалтинговом соглашении должно быть указано, как распределяются  или разделяются права на изобретения или интеллектуальную собственность полученные при работе над проектом. В случае сотрудничества с университетом, распределение прав здесь в основном базируется на критерии творческого вклада в концепцию. Обычно, исследователи и\или изобретатели вместе решают, как распределить права интеллектуальной собственности. 
4. Насколько важна интеллектуальная собственность для финансовой безопасности?
Права на интеллектуальную собственность сами не превращают результаты в доходы. Скорее, лицензионный договор или контракт на предоставление научных услуг определяют финансовую ценность результатов. И то и другое, являются легальными механизмами, которые регулируют использование или эксплуатацию научных результатов. 

Результаты могут быть использованы посредством многих механизмов. Некоторые, такие как лицензирование, приносит чистый доход ученым. Другие, такие как бесплатная передача результатов широкой общественности - финансовых доходов не приносит. ЕС заметил, что: «использование результатов действительно предполагает применение, и использование технологии для получения максимальной прибыли от проделанной работы и от государственных или частных инвестиций». Так как, основная задача данного документа – это развитие стабильных источников доходов для ученых, что и представляет собой самодостаточность, то здесь мы сконцентрируемся на коммерческих механизмах:

Лицензирование

Запатентованная интеллектуальная собственность может быть лицензирована другой организацией, такой как частное предприятие. Исключительная лицензия ограничивает право использования технологии или изобретения только одной организацией. Неисключительная лицензия позволяет многим компаниям, даже компаниям – конкурентам  право включать технологию или изобретение в спектр выбора их продукции. В любом случае, эти лицензии выплачивают различные суммы владельцу интеллектуальной собственности. 

Для команды ученых с коммерчески значимыми результатами не меньший интерес в производстве, маркетинге или продажах, лицензирование обеспечивает механизм перевода результатов в доходы. Основные требования: ясное право собственности на интеллектуальную собственность, четкий бизнес план, который включает соответственное производство и оценку, маркетинговый поиск для определения компаний, которые могли бы в будущем приобрести лицензии и опыт по подготовке контракта. Для международных компаний основным критерием для лицензирования патента - это защита интеллектуальной собственности во всемирном масштабе. 
Ученые, которые считают, что компании могут захотеть лицензировать их нововведения должны предусмотреть тренинг по праву интеллектуальной собственности, как ранний компонент планирования самодостаточности. В то же время ученые должны принять к вниманию динамику развития промышленности, что соответственно влияет на ценность патентов. Индустрии биотехнологии, фармацевтики и химии особенно интенсивны в области развития права интеллектуальной собственности. Компании удерживают свою ценность, базируясь на своем патентном и лицензионном портфолио, которое дает им конкурентные преимущества перед их соперниками в деловом мире. Другие индустрии, такие как телекоммуникация и информация, развиваются так быстро, что некоторые нововведения устаревают еще будучи заявками поданными в патентное ведомство. Однако, патенты и ноу хау важны и в этих отраслях. В тех индустриях, где рост зависит от соответствия продукции установленным отраслевым стандартам, компании признают, что сами заинтересованы в быстром распространении своих технологий. Хороший бизнес план должен включать результаты маркетингового исследования, подтверждающие потенциальный интерес/спрос на изобретение и важность патентования. Пожалуйста, обратите внимание на Пример Бизнес Плана, который представлен на стр.56 данного документа для того, чтобы знать, что должно включать данное исследование. 
Дистрибьюторство

Научные организации с опытом производства и оборудованием могут применять свои технологии сами, но обратиться к третьим сторонам для маркетинга и распространения своих товаров. Условия распространения могут быть исключительными (только одна организация продает товар) или неисключительными (разные торговые представительства, некоторые конкурентные, продают товар на рынке). Дистрибьюторы могут принимать участие в оптовой или розничной торговле, или и в той и в другой. Как правило, дистрибьюторы покупают товар, а затем перепродают его покупателям. Однако, когда время доставки и финансовые условия позволяют очень быстрые перевозки от изготовителя покупателю, дистрибьюторы могут заказать только тот товар, который реальный пользуется спросом на данный момент своих покупателей. 

Прибыльное использование собственной технологии, в общем, требует, чтобы изготовление отвечало коммерчески принятым стандартам и производственному процессу. Для того, чтобы достичь необходимых уровней качества и эффективности, научной команде нужно привлечь значительные ресурсы для финансирования, производства и продвижения товара.
При заключении контрактов на выполнение работ с внешними фирмами по продажам и рекламированию товара, изготовитель сталкивается с последствиями передачи ответственности. Изготовитель может иметь немного или вообще не иметь контроля над накрутками, которые делает дистрибьютор, ценой, которую, разумеется, платит покупатель, и лишается контакта с покупателями. Однако, некоторые условия дают возможность производителю предлагать определенную розничную цену и активно принимать участие в предоставлении технического руководства и поддержки. Преимущество работы с дистрибьюторами состоит в том, что расширяются  возможности и географические масштабы присутствия на рынках данной организации. В тоже время, производитель может сконцентрироваться на создании и улучшении новых товаров и технологий. 

Ученые, которые уверены в том, что им пригодится сеть внешней дистрибуции, должны сами разработать детальный бизнес план, поскольку дистрибьюторы редко инвестируют в обновление производственных возможностей тех компаний, чьи товары они продают. Поэтому, ученые должны сами производить оценку производственных расходов на разных уровнях выпуска товаров. Также ученые должны найти подходящих дистрибуторов, работающих с товаром данного профиля. А также ученые должны провести переговоры между сторонами для  достижения взаимовыгодных условий. Более того, даже самый активный дистрибьютор, в большей мере, зависит от того, соответствует ли товар рыночному спросу. Технические возможности, отличительные признаки и документация товара должны соответствовать намерению размещению товара на рынке. Пример исследования рынка (Best Practices), приведен на стр. 22 и может быть особенно интересен. 

Производство и маркетинг научной \ технической продукции
Научные организации с производственными мощностями и маркетинговым опытом могут применять свои технологии сами. Они могут быть вовлечены в трансакциях «от бизнеса к бизнесу», поставляя компаниям сырье или частично обработанные материалы, инструменты или оборудование для завершения своего собственного производственного процесса. Или они могут продавать товары для потребителей. Они могут выставить на рынок и распространять товары  прямо конечным покупателям (в розницу) или продавать компаниям, которые потом перепродадут конечному покупателю (оптовая продажа). Путем удержания ответственности за продажу и маркетинг, производитель увеличивает свою часть в окончательной розничной цене, которую он получает. Однако, производитель несет также и убытки и ответственность за доставку товара покупателю. Чем только фокусироваться на инновациях и производстве, научная организация должна также развить стратегию дистрибуции, заплатить продавцам и эффективно рекламировать свой товар. 

Ученые, которые считают, что они хотят и производить и распространять технические товары, должны разработать расширенный и точный бизнес план. Они должны, конечно, учесть большинство вопросов описанных выше, касательно лицензирования и дистрибуции. Дополнительно, они должны обозначить, какой географический рынок они хотят завоевать и как они могут установить там эффективной торговое присутствие. В конце концов, им нужно будет учесть, какую правовую и бизнес структуру они выберут для достижения своей цели. Несколько примеров документов в Разделе 2 помогут вам сконцентрироваться на данной идее, включая как Бизнес план, так и План внедрения технологий.
Предложение научных \ технических услуг

Незапатентованное или другим образом не защищенное право интеллектуальной собственности не может быть лицензировано. Однако, технические возможности и ноу хау часто служат основой для заключения контрактов в прикладной науке или исследовательских услугах. Клиенты часто привлекают частные лица или компании для решения их технических вопросов. Некоторые организации, включая, как частные компании, так и государственные агентства, ищут того, кто будет заниматься их научной и исследовательской деятельностью. Научные и технологические организации могут также предлагать консалтинговые услуги, как дополнительную часть своих основных обязанностей или же, они могут сделать это основным видом своей деятельности. Производственные фирмы могут также предлагать консалтинговые услуги в области своего товара или технологии. 

Существует широкое разнообразие форм контрактов для организации инженерных и научно-исследовательских услуг. Некоторые контракты устанавливают точные границы задач, которые необходимо будет выполнить и фиксированные цены на предоставляемые услуги. Если даже работа будет более трудной, чем планировалось, покупатель все равно платит ту же цену, как было оговорено  ранее. Другие контракты дают цене возможность варьироваться, в зависимости от требуемого времени и количества материалов. Такие контракты могут включать минимальную цену и\или потолок цены – стоимости контракта. Другие контракты создают общую рамку для того, чтобы справиться с деталями, появляющимися позднее, в процессе исполнения контракта. Эти контракты обычно не указывают проблемы или вознаграждение, но описывают тип опыта и механизм оценивания услуги, которому отдается преимущество. Специфические задачи решаются оформлением заказа работы, который описывает масштаб работ, обязанности сторон и ресурсы необходимые для данного заказа. 

Даже в случае незапатентованных прав интеллектуальной собственности, многие фирмы требуют подписания Соглашений о нераспространении информации еще до обсуждения каких-либо деталей. Клиенты, раскрывающие свою важную информацию потенциальному консультанту, должны быть уверены, что их данные и маркетинговая информация останется их собственностью и конфиденциальной. В то же время, эксперты, которые проводят исследования и разработки в опыте инженерии часто хотят быть уверены, что их покупатели не отвернуться от них и не перепродадут эти решения другим. Эти изменения могут особенно удивить ученых, основным интересом которых до сегодняшнего дня было опубликование  и обнародование интересных научных результатов. 

Ученым, которые считают, что компании захотят воспользоваться их услугами,  может быть полезен тренинг по Правам на интеллектуальную собственность.  Они должны четко понимать, кому принадлежат права на изобретения, получаемые в то время, когда работа производилась по найму. Они также должны развивать свои знания по маркетингу своих услуг, переговорам касательно контрактов и развитию деятельности по последующим заказам. Начальная деятельность может быть организована и как Партнерский проект в рамках Партнерской программы УНТЦ. Возможно, ученые захотят основать отдельное Бизнес объединение и предоставлять услуги клиентам на платной основе, или внутри Института, или отдельно от их Института. Клиенты редко инвестируют в компании, которые предоставляют свои услуги. Стоит искать другие источники инвестирования для основания нового бизнеса. 
5. Как можно сравнить различные механизмы?
Следующая таблица показывает основные различия между описанными механизмами для превращения научных результатов в коммерческие доходы. Обратите внимание, что таблица не указывает форму собственности организации, которая создала данную интеллектуальную собственность. Ученые, которые хотят использовать результаты, могут участвовать: в команде; лаборатории; основной организации или предприятии; университете. Также они могут работать в отдельной компании, созданной на основе одной из выше перечисленных организаций, или в новой компании, от какой-то из этих организаций, в совместном предприятии или в какой-либо другой организации. Важным здесь является тот факт, в какой мере сами ученые несут ответственность за эксплуатацию их коммерчески применимых результатов.

Таблица 1 – Коммерческие механизмы для использования научных результатов
	
	Создание интеллектуальной собственности (
	Изготовление продаваемого товара ИЛИ 
	Предоставление маркетинговой (требуемой) услуги (
	Осуществление продаж и маркетинга.

	Лицензия на ПИС
	Нужен патент.
	Не нужно.
	Не нужно.
	Не нужно.

	Изготовь и продай путем дистрибуции
	Скорее всего нужен патент
	Нужно.
	Не нужно .
	Желателен маркетинговый опыт.

	Изготовь и продай самостоятельно
	Скорее всего нужен патент
	Нужно.
	На выбор.
	Нужно и необходимо.

	Предоставление услуг
	Может быть достаточно ноу хау.
	Не нужно.
	Нужно.
	Да; отдельные сильные продажи не нужны.


6. Имеет ли значение тип технологии или товара?

Один путь для того, чтобы подумать о товаре или технологии – это учесть иерархию развития товара.

Товар (или сырье) ( компонент ( подсистема ( единая система
Товар (или сырье) – товар или материал, который недифференцирован маркой или источником. Это товары общего потребления, которые  конкурентоспособны на рынке, только из-за цены. Для того чтобы увеличить доходность этих товаров, производители должны либо улучшить их эффективность и\или уменьшить стоимость товара или дистрибуции. Некоторые эти товары могут быть дифференцированы, в случае дополнения определенными желательными характеристиками и производства их более ценными. 

Компонент – некоторый дифференцированный механизм, конкурентоспособность которого  базируется на цене и технических характеристиках. Заводы-субподрядчики включают компоненты в более сложные подсистемы или системы. 

Подсистема – более ценное объединение нескольких  компонентов. Система или подсистема может быть доступной с полки как от Оригинального производителя оборудования или они могут быть развиты как обычный монтаж, для специфического использования и покупателя. 

Единая система – конечный товар продается Пользователю или Покупателю. Единая система может быть как товаром от Оригинального производителя оборудования, так и обычным товаром. Цена за конечный товар может быть намного выше, чем различные стоимости продукции. 

Как показывают примеры, цикл продукта – это способ описания шагов в процессе. Товар общего потребления для одного производителя может быть окончательным товаром и единой системой для другого. Различные фазы могут также описывать шаги по созданию информационного продукта или предоставление услуг. Не имеет значения, какой процесс производства был описан, каждая фаза цикла включает добавочную стоимость. 

Таблица 2 – Иерархия развития товара
	
	Пример 1
	Пример 2
	Пример 3
	Пример 4
	Пример 5

	Товар (или сырье)
	Пластик, различные металлы
	Сталь резина, кожа, стекло, силикон, светодиод, 
	Деревянные перекладины, штукатурка, стекло, бетон, алюминиевая обшивка, изоляция
	Дисплеи компьютера, клавиатуры, переходники, радиоприемники, кабель
	Годовой отчет компании, медиа клипы, 

	компонент
	диоды, транзисторы, лазеры тестеры для интегральных схем
	сенсоры, тормоза, шины, антенны, аудио колонки, радиоприемники и трубки, мягкие сиденья
	Окна, двери , сточные трубы, телевидение, основные домашние приборы электрический провод, охранная сигнализация
	Спутниковая связь, GSM основные станции, T-1 линии и подводный кабель
	База данных периодических изданий, специальный вебсайты компаний, инструменты опросов

	подсистема
	Запчасти по энергетике, радиоприемники, дисковый механизм
	Двигатель, звуковая система, АБС система климат контроля
	Товары для кухни и ванной, домашняя развлекательная система, система безопасности
	Физическая сеть, система наблюдения, система выставления счетов
	Сфокусированный поиск по теме литература и Интернет поиск, исследовательские интервью, групповые сессии

	Единая система
	DVD плеер
	Роскошный лимузин 
	дом
	Система телекоммуникаций
	Завершенное рыночное исследование


Определение места своего товара или услуги в цикле продукта важно по двум причинам: 


Размеры прибыли очень часто увеличиваются, когда результат приближается к конечной точке «Интегрированной системы».  Одна из возможностей для производителя повысить прибыльность— определить, что можно сделать для повышения на лестнице добавочной стоимости.  Еще один— перейти из одной цепи к другой.  Например, производитель мониторов с высоким разрешением может понимать, что на рынке развлечений для дома такие мониторы практически являются компонентом.  Ультравысокое разрешение не может быть прибыльным дифференциатором до тех пор, пока вещатели будут продолжать передачу сигналов с низким разрешением.  Но на рынке медицинского оборудования монитор с ультравысоким разрешением формирует важнейшую подсистему.  Дифференциация по техническим характеристикам и качеству, а не только по цене, позволяет получить больше прибыли.

Во многих странах с развитой экономикой, один из самых больших источников инвестирования частного сектора в сферу коммерциализации технологии от одной компании к другой—от потребителя дальше по циклу товара до поставщика, который находится ниже в цикле товара. Например, производитель автомобилей может инвестировать ресурсы и передавать технологию поставщику запчастей или подсистем, с которыми у них могут быть созданы производственные отношения.
7. Какова роль внешнего инвестирования для финансовой безопасности?


Говоря простыми словами, инвестирование это применение денег, времени, опыта или же доступа для развития возможностей. Правительство может инвестировать ресурсы в развитие научных и технических возможностей самых умных студентов, и этим превращая их во многообещающих ученых. Институт может инвестировать ресурсы в развитие этих молодых ученых, предоставляя лабораторное оборудование, компьютеры и руководство более опытных ученых. Группа ученых может приобрести новый аппарат и затратить свое время и энергию для разработки новой методики, процесса или материала. В каждом случае, инвестор предоставляет ресурсы на определенный период времени в ожидании позитивных результатов, финансовых или социальных. В случае, если результат не достигнут, время, деньги или квалификация могли бы иметь лучшее применение.


В контексте финансовой безопасности, внешнее инвестирование играет важнейшую роль в предоставлении ученым возможности для использования своих результатов и нововведений, и для внедрения их продукции или технологии на рынке так, как они бы не смогли это сделать самостоятельно. Внешний инвестор может предоставить средства и, что иногда более важно, ценную экспертизу для превращения лабораторного прототипа в готовый рыночный продукт. Стратегический партнер может предоставить помощь в преодолении культурного и правового барьеров, а также доступ к своей базе клиентов.
Однако приток инвестиций от партнера не должен быть ошибочно принят за прибыль от идеи.  Сами по себе инвестиции не являются стабильным и устойчивым потоком прибыли.  Наоборот, инвестиции ограничены во времени и четко направлены: инвестиции нацелены на создание таких условий, которые обеспечили бы постоянные и гарантированные продажи.  Покупка технологии, товара или идеи покупателями— это то, что в итоге создает стабильный и постоянный приток дохода.  Как уже указывалось раньше, типичный механизм трансформации технологический результатов в прибыль включает продажу разработанной инновации по цене лицензии, разработка продукта, который потом можно будет продвинуть на рынке, и который будут продавать дистрибьюторы, производство и продажа самих товара или технологии, или предоставление научных или технологических услуг. 
Не будучи альтруистами, изобретатели не только ожидают, но и требуют увидеть ощутимые и измеримые финансовые вознаграждения от новых предприятий или новых технологических инноваций за последующее обязательству инвестирования денег месяцы и года.  Далее, они ожидают эти вознаграждения в соответствии с бизнес-планом и графиком, обязательство, исполнять которые взял/и на себе разработчик/и технологии.  В обычных обстоятельствах, инвестиционное финансирование приостанавливается, если результаты не материализуются к оговоренным запланированным датам.  На самом деле, в западных странах с развитой экономикой инвестиционные потоки ослабнут, даже если результаты позитивные, но ожидаемая отдача на не планируемом уровне, или если она опаздывает по каким-либо причинам.  Если же технология не окажется пригодное для коммерциализации или жизнеспособной, или не окажется потребителей для данного продукта, инвесторы, хотя они и не всегда смогут вернуть деньги и потраченное время, попытаются снизить свои потери и отказаться от своих обязательств.  Если же они потеряют весомые суммы, инвесторы будут очень сомневаться в инвестировании в похожие проекты в будущем. 

Научные организации, которые ищут западного партнера или инвестора, должны осознать, что в некоторых случаях может быть легче удовлетворить покупателей, чем инвесторов.  Потребители просто хотят технологию или товар.  Инвесторы требуют, чтобы технология или товар были проданы многочисленным покупателям, чтобы они получили солидную прибыль со своих первичных инвестиций.  

Главная мотивация всех потенциальных коммерческих партнеров — как результат сотрудничества заработать намного больше денег, чем было инвестировано.  Успех полезен для двух организаций: инвестор получает прибыль и больше денег для инвестиции в другие проекты, ученые разрабатывают стабильный приток дохода через прибыльные продажи их продукта на рынке его конечным потребителям.  С их долей прибыли, ученые могут направлять деньги для инвестирования в свое собственное будущее, с дальнейшей поддержкой со стороны внешних инвесторов или самостоятельно.

8. Откуда можно получить внешние инвестиции?

В западных странах с развитой  экономикой, индивидуальные ученые-предприниматели могут бороться и искать финансовую поддержку.  Чтобы бороться самому, без гарантированного дохода, нужно много мужества и инициативности.  Однако, в сравнении с учеными из менее развитых стран, у них больше возможностей.  Коммерческие и потребительские банки предлагают кредиты с относительно щедрыми условиями.  Хорошо оплачиваемое, стабильное рабочее место предоставляет возможность основать маленькую консультационную контору или фирму, где можно работать вечером и на выходных.  Процветают истории об инвесторах, которые использовали их личные сбережения и второй кредит по своему дому как начальный капитал.  Потом, работая в своем гараже или в подвале, а потом пришли к стабильному коммерческому успеху. 


Значимое преимущество, конечно, в том, что страны с развитой экономикой предлагают более стабильное регуляторное и правовое поле.  Владельцы помещений, суды и налоговые органы ведут себя так, что их поведение можно предугадать.  Контракты, гарантийные письма и другие юридические документы весомы и приводятся в ,исполнение.  Кредитные агентства, агентства по защите прав потребителей, и комиссии по прав собственника акций помогают бороться с подделками и мошенничеством и снижают риск арендодателей, потребителей и, соответственно, акционеров. 


Тем не менее, работа над большинством инноваций происходит в рамках установленных компаний и лабораторий.  Корпорации и университеты поддерживают дорогую инфраструктуру, необходимую для проведение большинства прогрессивных исследований, как и знаний и опыт по заявках на получения патентов и лицензировании.  Стандартный пункт в контрактах сотрудников указывает, что все права на инновации, или разработку инноваций с использованием оборудования и помещения работодателя, принадлежат работодателю.


Если же большая команда пытается работать и оформить свои отношения независимо, или цель их работы требует значительного, дорогого оборудования, внешняя финансовая поддержка может быть достаточно важной.  Снова же, в странах с развитой экономикой предлагается много вариантов.  Каждый из них, в общем, предполагает, что группа уже отделилась, создана как юридическое лицо и инвестировала свои личные средства и энергию в разработку продукта своей инновации. 

Поддержка инноваций 
Городские и региональный власти спонсируют ассоциации развития бизнеса, создают технологические парки или бизнес инкубаторы, предлагают налоговые поощрения.  Концентрация маленьких компаний в одном месте помогает создать критическую массу инноваций.  Отдельные фирмы получают пользу от большего доступа к знаниям и опыту других, и снизить накладные расходы на офисные помещения и помещения для встреч.  Потенциальные клиенты, партнеры и сотрудники в равной мере и с большей вероятностью заметят группу компаний в сфере высоких технологий, чем одну маленькою фирму.  Мотивация властей — создать местные рабочие места и сильную коммерческую налоговую базу.
Стартовый капитал и вложенный капитал

Фирмы, которые занимаются вложением средств, просматривают постоянный поток бизнес-планов.  Они делают рискованные и дорогие, но потенциально очень прибыльные финансовые ставки, на которых яркие идеи и новые технологии построят значительные долгосрочные прибыли.  Дополнительно к оценке позиций предлагаемых продуктов в сравнении с их конкурентами на рынке, они также детально рассматривают сильные стороны команды менеджеров.  Они ожидают увидеть президента компании, который уже прошел предпринимательскую школу.  Очень редко неопытный и непроверенный менеджер сумеет вызвать уверенность, достаточную для получения внешней финансовой поддержки.  Инвесторы должны быть уверены, что собранная команда менеджеров будет работать согласно бизнес-плану и расписанию, подготовленному начинающей компанией.
Святая корова инвесторов—слова «согласно графику и бюджету».  Инвесторы не могут просто положиться на ученого-предпринимателя, который верит в то, что может вести команду и компанию к прибыльности.  Даже с опытным менеджером на месте, инвесторы уже достаточно рискуют, вкладывая средства в новую, рискованную и непроверенную технологию.  Поэтому, научная команда, которая надеется привлечь внешнее финансирование, должна честно и твердо рассудить, есть ли у них соответствующие знания и опыт, и нужно ли им нанять опытного менеджера, который умеет начинать бизнес.


Коммерческие внешние инвестиции приходят вместе с очень конкретными обязательствами.   В обмен на вливание капитала, ученые должны предоставлять регулярные текущие отчеты, которые доказывали бы, что предложенные план и график выполняются, финансовые расходы не превышают заложенных в бюджете, что подтверждается бухгалтерскими книгами, и часто передать право принятия решений инвестору.   Тем не менее, отдельный ученый или менеджер проекта, которому удастся привлечь начальный или внешний капитал, эта поддержка может значить разницу между работой на маленьких проектах и созданием сильной, жизнеспособной фирмы, которая способна преуспеть и выдержать на конкурентном рынке.

9. Где взять внешнее финансирование в странах с возникающей рыночной экономикой?

Ученые в странах, которые переходят от социализма, сталкиваются с меньшим количеством возможностей.  Инвестиционные компании частично полагаются на объемы или большое количество маленьких инвестиций, чтобы снизить свои собственные финансовые риски.  Они просматривают сотни бизнес планов, выбирают десять сильнейших и рассчитывают, что один из них преуспеет.  Этих доходов должно быть достаточными, чтобы перекрыть расширенное финансирование остальных девяти неудачных проектов.  Даже инвесторы вне капитала, инвестируемого в рискованные проекты, те, кто заинтересованы только в проверенных технологиях или сильных рынках, часто уходят от риска заниматься бизнесом в странах с новой или реструктуризированной экономикой.  


Со временем, механизмы финансирования, возможные в других странах, будут более доступными.  Иностранные банки и местные фирмы будут продолжать развиваться, и достигнут продолжительной доходности, малые коммерческие кредиты будут более доступными.   Надеемся, правовое и регуляторное поля будут усовершенствованы.  Ученые начинают думать о себе как об участниках делового сообщества, и они могут захотеть стать членами торговых палат и других ассоциаций, которые уже продвигают более последовательные правила в коммерческом законодательстве и легализацию прав интеллектуальной собственности.  А пока, ученые могут повысить возможность внешнего финансирования, осознавая провалы в восприятиях, которые возникают из двух реальностей.  
Потенциальные западные инвесторы с относительно маленьких технических или научных фирм, возможно, также внесли свою долю в основание их компании.  Для того чтобы самим получить финансирование, им пришлось готовить точные бизнес планы и представлять их потенциальным инвесторам, снова и снова.  Они также представляли настоящий финансовый риск — или потерять поддержку инвесторов, или потерять свои личные инвестиции.  Поэтому, потенциальный инвестор очень внимательно посмотрят на бизнес-план, который он видит.  Он очень серьезно отнесется к взятым обязательствам, в независимости от того, будут ли это обязательства по строкам, результатам или рабочим планам. 
Потенциальные инвесторы с больших фирм могут не иметь такой же личной финансовой заинтересованности в успехе проекта.  Однако их репутация в рамках своей компании будет зависеть от их успешности работы предприятий или новый компаний, за которыми они стоят или который поддержали.  Для некоторых, отдача работе в странах с новой рыночной экономикой связана с семейными узами, происхождением или давним личным интересом.  Их коллеги не обязательно будут разделять этот энтузиазм.  Их начальство может также не доверять их оценке рисков.  Для тех, кто работает в консервативных организациях, просто получить разрешения на начало диалога, а тем более взять финансовые обязательства, является достаточным достижением.  Юристы и менеджеры в больших международных компаниях часто не берутся за такие проекты, оценивая риски непоследовательной налоговой ситуации, неопределенной защиты прав интеллектуальной собственности и гибкой системы легализации контрактов.  Для большинства компаний, правовая инфраструктура новой экономики является главным фактором в их решении об инвестировании.   

В конце концов, у внешнего инвестора наверняка будет человеческое лицо.  Даже в самых больших компаниях, несколько человек могут протолкнуть проект для финансирования.  Скептически настроенный юрист или директор — этого может быть достаточно для того, чтобы отставить обязательство инвестировать.  Поэтому некоторые вопросы в Части 2 сосредоточены не на технической совместимости, а на культуре организации.  Может оказаться, что намного важнее определить, удобно ли инвестору работать в этом географическом регионе, чем какая-либо технологическая или коммерческая привлекательность.  

10. Какой вклад инвестиций стратегического партнера в  стабильность?

Организации всех размеров и типов формируют партнерство.  Университеты разных стран обмениваются студентами и профессорами, общими усилиями поддерживают программы тренинговые программы для высшего звена бизнеса.  Неприбыльные организации объединяются, чтобы претендовать на большие контракты на предоставление поддержки в сфере международного развития.  Исследовательские институты часто объединяют свои усилия для достижения конкретных целей, таких как построение и работа обсерватории в отдаленном месте.  Коммерческие компании также поддерживают партнерские отношения с университетами и другими компаниями.  В большинстве случаев, партнерство предполагает отношения двух равных участников: две или больше организаций объединяют усилия, так как вместе выгода будет взаимной.

Сильные, конкурентоспособные организации ищут стратегических партнеров по разным причинам: компания, активно работающая в одном регионе, может пожелать расширить географию деятельности.  Партнерство с уже существующей компанией в целевом регионе может быть дешевле и быстрее, чем открытие нового офиса.  Компания, чьи услуги или продукты соответствуют требованиям потребителей в одной сфере, может пожелать расширить круг своих клиентов за счет выхода на рынок другой индустрии.  Возможно, более выгодно найти компанию, которая тоже работает на потребителя в этой индустрии, но не занимается такими же или конкурирующими товарами, чем пытаться построить узнаваемость имени на абсолютно новой базе потребителей.  Предприятие, которое знают за его производство товаров по одной технологии, может понять, что сохранение ниши на рынке требует новой технологии, и у самого предприятия нет всех нужных знаний и опыта для этого.  Если найти партнера с необходимыми деловыми и/или техническими опытом работы и знаниями, то можно снизить затраты и риск, связанные с приемом на работу многих новых сотрудников, особенно если новая технология может оказаться неуспешной и не принести прибыль. 


Фирмы меньше ищут партнеров по другим причинам: компания, основанная вокруг нескольких хороших идей, может искать партнера с опытом развития идей в сильных товарах и прибыльных продажах.  Фирма, которая доминирует на своем местном рынке, может искать дополнительные товары или услуги, чтобы предложить своим покупателям, и одновременно надеясь получить доступ к большей базе клиентов нового партнера.  Сотрудники более крупного предприятия могут захотеть отколоться и открыть свою личную маленькую компанию, но они понимают, что им не хватает всех необходимых навыком в сфере продаж и бизнеса.
 
В общем, больший стратегический партнер может инвестировать деньги, опыт, знания и/или образование для того, чтобы усилить партера поменьше.  Партнерство двух равных участников часто приводит к созданию совместного предприятия.  Совместное предприятие также может быть создано, если относительно маленькие части двух организаций будут заняты в совместном проекте.  Как альтернатива, старший стратегический партнер может получить долю меньшей организации в свою собственность.  Существует и коммерческое партнерство, которое не предусматривает движение персонала или денежных фондов; в этом случае две организации заключают договор, которым предусмотрено, что каждая из них будет пользоваться какими-либо возможностями, разработанными общими усилиями.


Обычно, если создается совместное предприятие, каждый из партнеров способствует принятию решений.  Часто голоса или доли распределяются пропорционально стоимости активов, внесенных участниками.  Эти активы могут быть в виде персонала, необходимых прав интеллектуальной собственности, фондов, знаний или опыта.  Основные участники команды проекта покидают организации, за которыми они закреплены, чтобы стать сотрудниками новой компании.  В документах о регистрации совместного предприятия будет уточнено, как отображается стоимость вложенных активов каждой из сторон: в акциях фондов, местах в правлении и с помощью других механизмов.    


Команда ученых при рассмотрении возможности стратегического партнерства должна определить, чего она надеется достичь таким образом и критерии, по которых будет проходить поиск и выбор партнера.  Команда также должна постараться определить, что может получить партнер из предлагаемого договора.  Эта точка зрения будет важна в рекламировании своих  возможностей для потенциальных партнеров, в определении оптимальной структуры  и переговорах об условиях партнерства.  Программа партнерства УНТЦ предлагает уже готовую форму для сотрудничества и не требует создания отдельного коммерческого предприятия.  Однако, потенциальные партнеры могут отдать предпочтение автономной договоренности.  Тогда материалы в Части 2, «Бизнес план» и «план внедрения технологии» будут наиболее адекватными.   

Однако самое важное то, что ученые должны планировать получение независимой юридической оценки предлагаемого юридического договора о становлении партнерства.  Все партнерские отношения основываются на юридических договорах, исполнение которых обязательно для всех сторон.  Именно эти договоренности,  подтвержденные юридически, позволяют перемещение денег, знаний и опыта туда, где они необходимы—то, в чем большинство ученых были очень заинтересованы изначально.  Однако, в долгосрочной перспективе, эти юридические договоренности могут накладывать определенные ограничения и даже оказаться обременительными для научной команды.  

Программа партнерства УНТЦ предлагает готовые рамки для сотрудничества и не требует создания отдельного коммерческого предприятия.  Однако, потенциальные партнеры могут отдать предпочтение автономной договоренности.  В любом случае, УНТЦ не предоставляет юридические советы или пытается оценить справедливость предложенного договора о партнерстве.  Для ученых в высшей степени важно получить юридическое представление их собственных интересов при рассмотрении какого-либо партнерства или внешних инвестиций.      

11. Имеет ли тип инновации значение?

В общем, инновации, которые могут быть использованы в коммерческих целях, можно классифицировать следующим образом: 

Революционные—аналогичной технологии на рынке нет.  
Прорыв—инновационный подход к традиционной проблеме или ее решение. 
Эволюционное или пошаговое совершенствование—продвижение в современном состоянии (самый лучший способ, используемый сейчас).  Примерами могут быть: снижение стоимости производства, повышения чувственности аппарата, достижение определенной эффективности или другие совершенствования конкурентного преимущества.    

Обычно, революционная технология требует стартового финансирования в виде внешних инвестиций для того, чтобы технология была соответственно развита для прибыльности продукта.   Вряд ли  революционная технология будет хорошим кандидатом на оптовое распределение или на договор о лицензировании, так как рынок плохо определен.  Однако если рынок для технологии новый или еще не существует, и бизнес кажется убедительным, фирмы, специализирующиеся на вложении капитала с риском, могут заинтересоваться инвестированием ресурсов.  


Революционная технология представляет самый большой риск для инвестора.  Так как технология находится на очень ранней стадии разработки, рынок может еще не существовать — его надо будет сделать.  Персональные компьютеры, такие привычные сегодня, однажды были революционными: ни один из клиентов не знал, что такое ПК, и тем более, зачем бы они хотели один из них на своем рабочем столе или на коленях. То же с Интернет: это было революционно поверить, что компании или индивиды хотели, чтобы у мира был легкий доступ к бизнесу или личной информации.  Очень мало людей вначале представляли, что пересылка сообщений электронной почтой, в личных и деловых целях, передвинули бы телефон на другою позицию. Использование мобильных телефонов, особенно SMS, очень изменили привычки потребителей, их ожидания и, соответственно, спрос.   

Каждой из этих революционных технологий, будучи очень успешной, потребовались огромные инвестиции и много лет для достижения успеха.  На ранних стадиях инвесторы каждой из этих технологий очень рисковали.   При отсутствии определенных стандартов или четкого потребительского спроса, многие технические подходы боролись за контроль над направлением нового рынка.  Инвесторы, которые стояли за выигрышными решениями, получили финансовое вознаграждение за свой риск.  Те, кто стоял за идеями, которые были отброшены или не восприняты ожидаемыми потребителями, или которые бы работали, если бы не ограничения в технологиях,— эти инвесторы просто потеряли свои финансовые заклады.

Признание революционности предлагаемой технологии определяет направление для планирования стабильности: вместо исследования лицензионных договоров, исследовательская команда должна разрабатывать точное бизнес предложения для скептически настроенных инвесторов.  

И наоборот, эволюционные совершенствования  не вызывают много интереса со стороны тех инвесторов, которые находятся в поисках следующей революционной технологии.  Вместо этого, ученые должны сосредоточиться на стратегическом партнерстве, лицензировании или оптовом распределении.   Здесь, шансы получения определенного дохода очень увеличиваются, когда усовершенствование влияет на продукт с большим, четко определенным рынком.  Научная команда должна не только представить рациональное коммерческое предложение, но и продемонстрировать практические преимущества их совершенствования по отношению к существующим методам или продуктам.  Они также должны внимательно исследовать то, как их инновация повлияет на цикл продукта.  В некоторых случаях, потребитель продукта может быть их потенциальным партнером, в других случаях— производитель.

Прорывы в технологии находятся где-то посредине между двумя другими типами и могут разрабатываться посредством или лицензирования или внешних инвестиций.  Решение зависит от масштабов рынков и уровня инвестиций, необходимого для разработок.  Технология, которую можно использовать на большом, четко определенном рынке, и для которой не требуется много дополнительных инвестиций, наверняка заинтересует потенциальных владельцев лицензий или дистрибьюторов.  Технология с неразвитым рынком, или та, которая нуждается в значительных инвестициях, лучше всего может быть развита с помощью стратегического партнера или внешнего инвестора.   

Изучение динамики индустрии и оценка размера и состава рынка могут помочь определить тип инновации, разработанной ученым.  Новый маленький, но с огромный потенциалом, рынок технологий, наверное, будет фрагментирован среди многих малых игроков, зачастую начинающих компаний.   На структурированных рынках традиционно доминирует небольшая группа установленных компаний.  Часто, это большие фирмы и корпорации.  Вопросы во второй части представят больше информации на эту тему.
12. Резюме
В этой первой части, мы говорили о двух достаточно широких классах научных и личных активов с рыночным потенциалом: 

a. навыки, знания и опыт;

b. результаты, технологии и продукты, которые могут быть использованы в коммерческих целях.

Мы представили основные типы интеллектуальной собственности и понятие договора о неразглашении информации.  Мы обсудили четыре основных механизма трансформации научных результатов в прибыль: лицензирование,  оптовое распределение, производство и маркетинг, и сервисные услуги.  Потом, мы кратко представили четыре фазы цикла продукта: товар/сырье, компонент, подсистема и интегрированная система.  

Потом мы перешли к обсуждению внешних инвестиций.  Мы описали источники внешних инвестиций в странах с развитой экономикой, а потом подумали о факторах, которые влияют на решения об инвестировании в странах с новой рыночной экономикой.  Мы обсудили мотивацию стратегического партнерства.  В итоге, мы проанализировали, какой тип инновации, революционный, прорыв или пошаговое совершенствование, может повлиять на выбор оптимального механизма для использования результатов.
В следующей части будет представлено большое количество примеров инструментов планирования, которые должны поддержать усилия спланировать финансово-стабильное будущее.  Надеемся, вышеприведенное обсуждение помог вам выбрать самый полезный документ.
Раздел 2

Примеры инструментов планирования
Этот раздел содержит различные документы по планированию. Следующая таблица предоставляет некоторое руководство того, с чего можно начать.
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1. Образец подхода к маркетинговому исследованию

В общем, маркетинговое исследование проводится только для внутреннего использования. Результаты могут быть представлены в письменном отчете. Чаще, тот руководитель, который потребовал проведения конкретного исследования, ожидает, что результаты будут представлены в виде Power Point. Иногда сотрудники или консультанты готовят комментарии, с дополнительными примечаниями, для того, чтобы передать больше информации, чем обычно помещается на слайде,  но гораздо меньше, чем требует подготовка полного текста отчета.  Результаты маркетингового исследования могут быть включены  в план предпринимательской деятельности или план внедрения технологий для поддержания или укрепления предлагаемой стратегии. 

Маркетинговое исследование является одним из основных инструментов для тех, кто принимает решения об распределении средств. Бизнес стратегии являются конфиденциальными, поэтому редко организация распространит информацию по маркетинговому исследованию широкой общественности. Исключением из этого правила являются компании, которые занимаются проведением маркетинговых исследований для других организаций. Эти компании часто предоставляют примеры докладов по исследованиям, для того чтобы заинтересовать в покупке доклада полностью.

Маркетинговое исследование, запланированное как часть проекта, финансируемого УНТЦ должно следовать тем же общим инструкциям, как и научное исследование. Предложение  должно детализировать цели, методы, ожидаемые результаты и временные рамки. Ниже вы найдете примеры возможных этапов с вопросами. 

Сортировка

 
В скорой медицинской помощи, «сортировка» относится к процессу быстрой оценки состояния человека и того, что ему необходимо, когда он попадает в отделение скорой помощи. В контексте Планирования самодостаточности, «сортировка» означает то, где вы находитесь сегодня  для того, чтобы вы могли обозначить что вам нужно сделать следующее и в каком направлении двигаться далее.

Вопросы на этапе «сортировки» включают:

1. Какой тип научной деятельности?

Общий ответ включает: фундаментальная наука, прикладная, материальная, сфокусированная на процессах, заболеваниях и т.д.

2. Какие специфические навыки вы предлагаете?

Общие ответы включают: решение уравнений и разработка моделей. Разработка и заполнений баз данных. Характеристика и синтез химических соединений. Разработка, создание, тестирование прототипов/аппаратов/оборудования.

3. В каких технологических сферах?

Общие ответы включают: дистанционные датчики, гидродинамические уравнения, фитопатологии, сварка.

4. Какие типы результатов?

Общие ответы включают: Применимые результаты, потенциально применимые, применение точно невозможно, лабораторный прототип, новый кристалл, очищенный процесс.

5. Кто еще в мире делает то же, что и вы?
Общие ответы включают: имена других ученых, группы, работающие в определенных коммерческих или правительственных или университетских лабораториях или компаний.

Если ученые подробно отвечают на вопросы во время сортировки, в дальнейшем эти данные могут быть использованы более эффективно, чем, если бы они ответили просто в двух словах.
Первоначальное маркетинговое исследование

Вопросы, которые включает первоначальное маркетинговое исследование:

1. Какие организации берут на работу людей с вашими умениями?

Ответы должны описать, какие типы государственных организаций, иностранных правительственных агентств, исследовательских лабораторий, университетов и институтов, международных и межгосударственных организаций, коммерческих организаций, неприбыльных организаций и т.д. Предоставьте названия конкретных примеров, где это возможно. 

2. Какие организации финансируют работу в вашей технологической сфере?

Ответы могут включать иностранные или местное правительство, частные группы меценатов, фонды, программы нераспространения ядерного оружия, коммерческие компании, университеты, международные организации, промышленные консорциумы и т.д. Предоставьте названия конкретных примеров, где это возможно. 
3. Какие организации заинтересованы в результатах вашего типа?

Ответы должны подробно описывать, какие именно заинтересованы: ученые , исследователи или врачи; органов, устанавливающих стандарты; производственные предприятия;, лаборатории, университеты, медицинские или ветеринарные клиники; консалтинговых компании; политические деятели и т.д.
Этот первоначальное исследование может быть коротким. Но более детальные ответы более полезны. Например, предположим, что технологическая сфера – моделирование космической культивации овощей. Чем просто сказать «правительства», было бы более полезно провести поиск в Интернете и определить какие правительства финансируют космические исследования в настоящий момент. Мы знаем, что этим занимается Россия и США, но какие страны ЕС активно принимают в этом участие? Китай, Индия, Бразилия и Япония? Чем сказать просто «коммерческие компании», укажите какие именно фирмы: химические? Фармацевтические? Машиностроительные? Необходимо мыслить в широком масштабе вначале и затем предоставить достаточное количество подробностей, чтобы обеспечить последующую фазу анализа. 
Сфокусированный маркетинговый анализ

Следующая фаза маркетингового исследования  требует более точного подхода. Целью является установление специфических, потенциальных партнеров, а затем посредством исследования, обозначение того, как лучше построить последующие отношения с ними. Правительственные органы, академические институты и коммерческие предприятия по-разному ведут себя в областях закупок, трудоустройства и договорных отношений. Международные организации могут следовать одним правилам, а международные корпорации другим. Разные страны имеют свои правила, системы и принятые законы для того или иного действия. Эффективный выход на «потенциальных партнеров» требует понимания того, «кто» эти потенциальные партнеры и как они действуют.

Итак, при начале сфокусированного маркетингового исследования, ответы на следующие вопросы создают рамки исследований:
1. Какой сектор вы будете изучать?

Примеры ответов включают: правительственный, неприбыльный, коммерческий, академический.

2. На каком типе организаций вы сконцентрируетесь?

Примеры ответов включают: большие компании, коммерческие лаборатории, исследовательские фонды.
3. В каком аспекте их деятельности вы заинтересованы?

Примеры ответов включают: исследование и развитие нанотехнологий, продажи большим химическим компаниям, финансирование ученых из стран не ЕС.

4. Какая деятельность вас интересует?

Примеры ответов включают: как они нанимают консультантов/контакторов, как они получают лицензии на технологии, как они распределяют гранты.

5. Где они должны действовать?

Примеры ответов включают: в Украине, в Центральной Азии, в Северной Америке.

Само исследование состоит из исполнения следующих задач.

6. Разработка списка организаций, которые отвечают вышеуказанным критериям.

Одним из первых шагов может стать просмотр списков тех компаний, которые участвуют в самой главной международной выставке по нанотехнологиям. Другой вариант это осуществление широкомасштабного поиска в Интернете интересующих вас конкретных химических компаний, и компаний по химической переработке, и увидеть какие названия компаний – поставщиков или производителей или организаций появятся на экране. Еще одним вариантом может быть проведение  поиска по грантам, стипендиям и финансированию. Завершение первого этапа может стать первичным передаваемым результатом в рабочем плане УНТЦ. 
7. Рассмотрение каждой организации более детально.

Просмотр веб странички организации обычно является самым легким начальным шагом. Дополнительную информацию можно найти в печатных публикациях или разговаривая с людьми, которые знают о деятельности своих организаций.  
8. Используя данные оценки подготовить список  организаций, которые представляют определенный интерес.
Интернет сделал поиск информации более легким. Однако, установление эффективных, устоявшихся индивидуальных контактов с незнакомыми людьми может занять много времени и стать тяжелым занятием. Плохие телефонные линии, ограниченные языковые навыки и разница во времени – все это усложняет процесс. «Квалификация»  возможностей является важным шагом для всех, кто вовлечен в процесс продаж или занимается поисками возможных контактов, партнеров, или источников финансирования. Завершение этого этапа может стать промежуточным «передаваемым» результатом для рабочего плана УНТЦ. 
9. Потенциальное установление контактов внутри организации.

Вообще, посылая электронную почту или факс и перезванивая через день или два – наиболее эффективная стратегия. Уже полученные основные знания делают этот процесс «установления контактов» легче. Однако, Западные коллабораторы и другие контакты могут облегчить ваше представление или если цель очень четкая, они могут быть готовы сами позвонить нужным вам контактам.
10. Суммирование полученных знаний.

Этот шаг может принять форму доклада или презентации, которая показывает что сейчас известно о деятельности – как нанимают консультантов или распределяют гранты – что обозначено в шаге 4 выше. Понимание того, как общаются целевые организации или как они организовывают свою деятельность, может иметь большое значение. Завершение этой стадии может стать либо промежуточным передаваемым результатом или окончательным передаваемым результатом рабочего плана УНТЦ. 
11. Обозначение шагов, которым  нужно следовать.

Сейчас, когда доклады уже подготовлены важно начать действовать. Следующим шагом может быть подготовка  заявок на получение грантов в три из организаций. Или может быть посещение выставок, где можно увидеть демонстрацию товаров, которые в данный момент  находятся на рынке. Было бы необходимым включить запланированные шаги в документы подающиеся в УНТЦ.

Маркетинговое исследование

Физические лица, компании и организации проводят множество сфокусированных маркетинговых исследований. Некоторые фокусируются на требованиях, или потребностях в определенном товаре, технологии или услуге. Другие на предпочтениях покупателей на тот или иной существующий товар. А другое исследование фокусируется на обозначении  специфических черт или характеристик, которые покупатель считает полезными. Несмотря на конкретную направленность, основной целью является влияние на принятие решения или распределение ресурсов. Например, компания может признать тот факт, что их предложение является одним из нескольких конкурирующих подходов на рынке. Компания заказывает исследование потенциальных покупателей. Исследователь рынка контактирует с менеджерами по технологиям и обсуждает с ними, планируют ли они приобретать в следующем году, как они оценивают существующий выбор и почему они выберут тот или иной товар. Данный исследователь разрабатывает доклад для компании с  указание, что именно оценивают клиенты, барьеры продаж и наиболее возможные потенциальные покупатели. Компания использует эти результаты для разработки ее ценовой политики и распределения своих усилий по продажам. 

В данном руководстве, невозможно перечислить все маркетинговые вопросы, которые могут возникнуть в определенном научном проекте. Но здесь мы, все таки, даем три примера.

Пример маркетингового исследования: «лучший опыт»
1. Какой товар или технологию вы исследуете?
1.1. На каком  технологическом процессе или производстве вы сконцентрированы?
1.2. Какие проблемы \ задачи помогает решить существование этого товара \ технологии?
2. Для данных проблем \ задач:

2.1. Если местные покупатели ищут решения , какие варианты у них есть?

2.2. Имеют ли покупатели Японии, Северной Америки или Западной Европы более широкий спектр решений, из которых они могут выбирать? Если да, то каковы их варианты?

3. Для каждой проблемы \ задачи:

3.1. Определите, куда подходит ваша технология или товар в товарном цикле?

3.2. Определите товары или технологии, которые конкурируют с вашим целевым продуктом или технологией в товарном цикле по схожим показателям.
3.3. Обозначьте также товары, которые находятся на соседних с вами стадиях (которые могут дополнять или конкурировать с  вашей технологией \ товаром)

3.4. Отметьте существование каких-нибудь компаний, которые используют вашу технологию или процесс.

4. Обозначьте изготовителей или продавцов данной технологии или товаров. Для каждого отметьте:

4.1. Название, и если есть, подразделение, которое производит \ продает товар;

4.2. Страна(ы), в которых работает;

4.3. Размер,  и если важно, то дата начала деятельности;

4.4. Существующие покупатели, насколько данная информация доступна
4.5. Направления в научно исследовательской деятельности или разработке товара в поддержку  (или отходя от) рассматриваемой технологии.

5. Опишите и охарактеризуйте промышленность, включая следующие пункты:

5.1. Юридический статус, размер, возраст и форма собственности основных производителей \ продавцов.

5.2. Структура взаимоотношений с субподрядчиками, контакторами и покупателями.

5.3. Обычный механизм продаж технологии и товаров на соответствующей стадии цикла товара: формальные и конкурентоспособные тендеры? Давно установленные контакты?

6. Перечислите основные характеристики или факторы, которые отличают один товар \ технологию от другого.

7. Используя этот список:

7.1. Сравните изготовление и технические характеристики вашего товара \ технологии с конкурирующими товарами/технологиями, находящимися на рынке 
7.2. Разработайте и заполните подобную таблицу:

Таблица 3 – Таблица конкурентоспособности товара \ технологии 

	Технические свойства
	Товар или технология УНТЦ
	Конкурентный товар или технология  #1
	Конкурентный товар или технология #2
	Конкурентный товар или технология #3

	точность
	
	
	
	

	эффективность
	
	
	
	

	качество
	
	
	
	

	цена/стоимость
	
	
	
	

	другие (укажите)
	
	
	
	


8. Являются ли ваши технические результаты конкурентоспособными на данном рынке?

8.1. Если нет, какие шаги необходимо предпринять, чтобы удостовериться что он будет конкурентоспособным?

8.2. Есть ли у вас другие результаты, которые могут найти нишу на рынке?

9. В конце вашего исследования, вы должны закончить следующее предложение:

«До существования  [моего результата], люди [укажите, кто или какие компании], решали проблемы [какие проблемы] путем Х [  ]. Но [укажите нововведение] дает возможность [кому] закончить [что] лучше [как?, сильнее, быстрее, дешевле?] »

Пример маркетингового исследования: Фундаментальные или основные исследования

1. Какую технологию или научную область вы исследуете?

1.1. Почему коммерческие или неприбыльные организации могут быть заинтересованы в результатах этой области?

1.2. Каким вопросам широкой общественности или социальной политики относится данная технология?

2. Используя ответы на эти вопросы и список ниже, определите наиболее возможный вид финансирующей организации и разработайте список организаций-кандидатов.


Таблица 4 – Потенциально финансирующие организации
	Научно- исследовательские лаборатории основных или международных корпораций по научно-техническому развитию.  Большинство западных крупных компаний, понимая, тот факт, что конкурентная жизнеспособность зависит от их способности расширять научные границы, вкладывают значительные ресурсы в фундаментальные и прикладные исследования. Чтобы найти эти компании и их конкретные лаборатории нужно посмотреть на филиалы организаций ученых, которые Одним из способов определения компаний и их конкретных лабораторий является поиск организаций ученых , которые публикуются в вашей области. 

	Лаборатории в ведущих исследовательских университетах.  Западные правительства часто назначают определенный центр или лабораторию национальным ресурсом и предоставляют финансирование через этот центр. 

	Международные научные организации или консорциумы (такие как CERN)

	Международные или межгосударственные организации (такие как IAEA или WHO)

	Частные организации меценатов (часто организованные по определенным интересам, например, самодостаточное развитие, исследования в области окружающей среды, биологическая безопасность окружающей среды и т.д.)

	Общественно финансируемые организации для усовершенствований в области базовой и прикладной науки (например, Национальный научный фонд, Национальная академия наук)

	Неприбыльные исследовательские консорциумы (часто организовываются по определенным областям и заболеваниям, например,. MEMS, Язвенные колиты, возобновляемая энергия)

	Программы или организации по нераспространению 

	Иностранные правительственные организации \ программы (такие как Государственный департамент Энергетики США и его IPP программа или 6 программа по исследованиям и технологическому развитию ЕС)

	Высшие учебные заведения.  Многие университеты принимают ученых, иногда в обмен на возможность, предоставляемую их студентам или аспирантам учиться за рубежом, иногда просто для дальнейшего сотрудничества и обеспечения доступа к специализированному лабораторному оборудованию. Некоторые также используют временные преподавательские и исследовательские позиции  для заполнения пробелов в их штатном расписании.


3. Для каждого  кандидата – организации, используйте сначала Интернет. А потом, если необходимо, электронную почту, телефонные контакты для того чтобы узнать следующую информацию:

3.1. Нацеленность и приоритеты программы.

3.2. Требования пригодности

3.3. Возможность поведения исследовательской работы или лекций за рубежом

3.4. Возможности предложить ваши услуги как контрактного ученого или инженера в их лаборатории или в вашей 

3.5. Процедуры подачи предложений и временные границы

3.6. Временная последовательность одобрения проекта

4. Разработайте короткий список наиболее обещающих организаций, о каждой из которых отметьте:

4.1. Название организации

4.2. Имя контактного лица определенного представительства

4.3. Статус отношений между вами и организацией \ представителем

4.4. Сроки подачи предложений в текущем году

4.5. Описание шагов, со стороны представителей, когда формальной процедуры не существует

5. Разработайте стратегию и график для убеждения самых возможных из этих грантов или возможностей, указывая основные сроки, ключевые моменты по решениям и требуемые шаги.

Пример маркетингового исследования: Контрольный просмотр потенциальных стратегических партнеров

Базируясь на предыдущих результатах исследований, выберете пять наилучших кандидатов-компаний. Затем используйте годовые отчеты компаний, вебстранички компаний, публикации производителей, выступления на конференциях \ выставках, так же как и электронную почту, и встречи и телефонные переговоры для подготовки описания каждой компании, которые будут включать всю эту информацию. 

1. Размер \ Юридический статус \ Организационная структура

1.1. Какого они размера? Сколько подразделений может быть вовлечено?

1.2. Какая у них форма собственности: частная? Акционерная? Контролируемая правительством?

1.3. Какие отделы организаций проводят исследования, производят продукцию, используют интересующие их технологии и продают продукцию, полученную в результате?

2. Международное присутствие и опыт

2.1. Где находится головной офис? Сколько других производственно \ исследовательских офисов есть в стране основания?

2.2. Как организованы международные операции – отдельными компаниями? Дочерними компаниями? Региональными офисами? Маленькими представительскими офисами, которые проводят только поддержку продаж, со всем производством и услугами, предоставляемыми в стране основания?

2.3. Ограничиваются ли международные операции только теми странами, которые говорят на одном и том же языке? (например, американская компания продает в основном в Великобританию, Ирландию, Австралию, Южную Африку)

2.4. Являются ли международные операции в основном сфокусированными на соседних странах (например, Швейцарии, Австрии, Голландии, Чехии, Венгрии для немецкой фирмы)?

2.5. Есть ли у компании опыт работы в странах СНГ? Какой опыт? Продажи через других дистрибуторов? Представительский офис? Прямые инвестиции? Был ли этот опыт удачным?  Отказалась ли компания или сократила свое присутствие в регионе?
3. Культура внешних исследований

3.1. Где проводятся научные исследования и разработки? Полностью в головном офисе \ стране основания? В корпоративных лабораториях, которые находятся в нескольких различных странах? Производство частично переведено в Индию и Россию?

3.2. Активно ли компания принимает участие в работе органов международной стандартизации?

3.3. Является ли производитель членом консорциума продавцов, которые разрабатывают общую технологию?

3.4. Есть ли у компании опыт работы с прямыми инвестициями в зарубежные производственные предприятия? Центры разработки программного обеспечения? Исследовательские центры? Если да, то где?

4. Финансовое состояние

4.1. В мировом масштабе, является ли компания растущей, с разнообразными стадиями развития, стабильной или уменьшающейся?

4.2. Были ли недавно приобретены или отделены дочерние компании или отдельные предприятия из данной организации?
4.3. Несмотря на общие тенденции, растет ли компания, развивается стабильно или уменьшает объемы на рынках СНГ или Восточной Европы? 
4.4. Несмотря на общее состояние развития компании, увеличивает ли компания количество сотрудников или уменьшает в интересующем вас подразделении, занимающимся продуктом или исследованиями?
5. Для каждого кандидата на стратегическое партнерство, объясните, почему  ваш технологический результат и предлагаемый продукт соответствует корпоративной культуре и направлению компании.
Заполнение данной таблицы поможет вам обобщить ваши результаты: 
Таблица 5 – Оценка критериев того, 
подходит ли данный кандидат в стратегические партнеры

	Подходит ли по культуре
	Кандидат  #1
	Кандидат #2
	Кандидат #3

	Размер
	
	
	

	Юридический статус
	
	
	

	Структура
	
	
	

	Международное присутствие
	
	
	

	Международный опыт
	
	
	

	Внешняя культура научно-исследовательской деятельности
	
	
	

	Общий финансовый климат
	
	
	

	Состояние целевой организации
	
	
	


2. Пример Плана внедрения технологий

Многие профессионалы, говоря о планировании самодостаточности, обязательно  ожидают увидеть План внедрения технологий (ПВТ). Европейский союз сделал ПВТ необходимой частью всех исследовательских проектов, финансируемых Шестой рамочной программой.  Международный Научно Технический Центр в Москве  также ввел обязательный ПВТ для своих проектов. УНТЦ настоятельно советует ученым включить разработку ПВТ в часть предлагаемого планирования самодостаточности. 

Основной функцией ПВТ является формирование обсуждения и рассмотрения как должны распространяться и использоваться результаты проектов. Обозначение коммерческого использования наверняка показывает наибольший потенциал для достижения финансовой самодостаточности. Однако, различные разделы ПВТ одинаково относятся как к результатам фундаментальные исследований, социальных действий или прикладным научным разработкам, которые находятся на ранней стадии исследования так же как и прикладным, близким к серийному производству или демонстрационным проектам. Особенно, ПВТ охватывает намерения всех участвующих организаций, которые относятся к потенциальным знаниям, выработанным по проектам.

Для того, чтобы быть наиболее успешным, ПВТ нужно подать в конце или до конца проекта. Предлагается, что в течении проекта и, особенно, в середине его осуществления, черновой вариант ПВТ использовался и обновлялся. Эта практика  особенно используется, когда результатов достигают до окончания контракта по проекту и\или когда исследователи определяют потребность в дополнительных партнерах. 

С точки зрения УНТЦ, перспективные исследователи, которые планируют закончить ПВТ, как часть рабочего плана регулярного проекта УНТЦ имеют право выбора формата. Пример плана  ниже, был упрощен по сравнению с тем, который требуется ЕС. Однако, если научный коллектив хочет заполнить полную версию, то ее можно найти на http://www.cordis.lu/fp5/tip.htm (в форме файла в Microsoft Word) и http://etip.cordis.lu/what.htm (для Шестой рамочной программы.) В любом случае, УНТЦ рекомендует включить разработку чернового варианта ПВТ в проект на ранних стадиях и подкорректированную версию к концу проекта. 
Как может ПВТ помочь в процессе планирования для распространения и использовании результатов?
Информация, собранная в ПВТ может быть использована для привлечения финансирования в дальнейшем развитии научно исследовательских проектов и рынка – будь то от лица банков и уставных капиталов или от международных и национальных программ. Может применяться к результатам, где:

А) вашей команде необходимы дополнительные ресурсы и знания для полного использования или распространения ваших результатов;

Б) часть ваших результатов может найти применение за пределы основных рынков вашей команды (в случае общих – технологий).
Вопросы, которые поднимаются в ПВТ также идеально подходят к помощи по заполнению соглашения по сотрудничеству. Они включают:

Какие результаты (включая знания) вашего проекта?

К каким потребностям относятся ваши результаты? Какие их потенциальные использования?

Какой стадии вы достигли в разработке результатов, и какие ресурсы вам необходимы для дальнейшего развития (рынка, окружающей среды или вопросов, связанных с политикой)? Являются ли результаты используемыми--коммерчески, социально или научно?

Какие у вас намерения по распространению и использованию, и какие у вас потенциальные пути?  

Какую роль играет каждый ваш партнер в процессе распространения и использования (изготовление, продажа, маркетинг, дальнейшая научно исследовательская деятельность, лицензировании, стандартизации и т.д.)

Рассматриваете ли вы распространение и использование и\или поддержку со стороны, не от вашей команды по проекту?

Какая информация является нужной для привлечения потенциальных коллабораторов?

Как организован \ составлен ПВТ?

Часть 1: Введение и описание вашего проекта и его результатов


Одна форма на проект






публикуемая

1.1. Общее описание

1.2. Рассмотрение всех результатов

1.3. Квалификация информации по проекту

1.4. Оценка важности проекта

1.5. Ожидаемое влияние проекта
Часть 2: Описание каждого результата – поиск коллабораторов
    Одна форма на проект







публикуемая

Эта секция используется для оформления ваших результатов и представления их соответствующей аудитории.

2.1 Описание результатов

2.2 Информации по результатам в количественном выражении
2.3 Дальнейшее сотрудничество, распространение и использование результатов: Эта секция дает возможность каждому партнеру – индивидуально или группой – описать его потребности в будущем сотрудничестве с точки зрения распространения и использования результатов.

Часть 3: Описание намерений каждого партнера

Одна форма на партнера





Конфиденциальная

Эта секция дает возможность каждому партнеру – индивидуально или группой- описать намерения по использованию и распространению (включая расписание будущих действий).

3.1 Описание использования и распространения результатов партнера партнеру

3.2 Квалификация информации по каждому основному результату партнера

Какой размер информации нужно подать?

Если вы не намерены использовать или распространять все результаты самостоятельно (и не эксклюзивно) или вы ищете дополнительных партнеров для дальнейшего распространения и использования, то в ваших интересах будет предоставить соответствующую информацию третьим сторонам. За исключением информации, которую нельзя раскрывать для безопасности интеллектуальной собственности, конфиденциальности или законных коммерческих интересов.

Примеры предоставления расширенной информации
· Для основного исследований укажите как результаты проекта приведут к прикладному исследованию.

· Если ваши результаты предлагают возможные преимущества для дальнейшего экономического, экологического развития или «качества жизни», то данный результат должен быть детализован с точки зрения преимуществ других социальных проектов.

· Если у вас есть лабораторный прототип вы должны детально описать финансовые и человеческие ресурсы необходимые для производства промышленного прототипа и возможные риски при дальнейшей разработке (например, пропорциональное увеличение).

· Если вы находитесь на стадии до серийного производства, то можете оговорить риски, которые возникают при увеличении производства.

· Если у вас есть родовая технология, то вы должны сконцентрироваться на возможных дополнительных приложениях вне существующих, не забывая о реальных необходимостях и рисках вовлеченных в дело.

Как мне нужно заполнять форму?

Для того, чтобы уменьшить количество бумаги, мы вставляли пояснения по ходу.  Также как и в полной форме УНТЦ все инструкции выделенные курсивом нужно удалить в финальной версии.  Расширяйте квадратики и таблички по необходимости. Но, где указано, придерживайтесь предложенной странички и ограничения слов.

ПЛАН ВНЕДРЕНИЯ ТЕХНОЛОГИЙ

Структурный план для дальнейшего развития, распространения и использования

результатов проектов УНТЦ (включая также тематические сети и совместные действия партнеров)
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( 
Предварительная версия в середине срока реализации проекта 

( 
Окончательная версия перед завершением проекта 

Часть 1
ОБЗОР И ОПИСАНИЕ ВАШЕГО ПРОЕКТА И ЕГО РЕЗУЛЬТАТОВ

	НОМЕР ПРОЕКТА И НАЗВАНИЕ:
	

	МЕНЕДЖЕР ПРОЕКТА: 
	Фамилия, имя, отчество, научное звание

	ФИНАНСИРУЮЩИЕ СТОРОНЫ:
	Страна и/или партнер

	ДАТА НАЧАЛА ДЕЯТЕЛЬНОСТИ: 
	ДД.ММ.ГГГГ;  Длительность <0> лет

	ВЭБ-САЙТ ПРОЕКТА (если есть): 
	http://www...

	ОРГАНИЗАЦИИ, УЧАСТВУЮЩИЕ В ПРОЕКТЕ: 
	


1.1 Краткое описание проекта
 


	Пожалуйста, обобщите (на 1 или двух страницах) начальные цели и окончательные результаты вашего проекта: 
	

	a) Начальные цели исследования 

	б) Ожидаемая отчетность по результатам (это отчетность о каких-либо результатах, полученных во время выполнения контракта: документация, руководящие указания, код программного обеспечения, продукт, образец, прототип, сертифицированный материал, стандарт и т.д. Отчетность по результатам обычно рассматривается как отдельный объект, который позволяет перейти от одной рабочей фазы и группы к другой,  или произвести обмен между группами.)

	в) Фактический результат проекта (выраженный в технических достижениях или, если возможно, описанный шаг за шагом) 

	г) Общие намерения и цели по распространению и использованию ожидаемых результатов проекта (при условии, что знания защищены с помощью законодательства об интеллектуальной собственности, распространение результатов – это обнародование защищенных знаний (кроме обнародования  в печатных изданиях) с целью продвижения научно-технического прогресса. Типичные формы распространения и использования результатов включают передачу технологии, продажу лицензий на использование технологий, предоставление консультаций и ноу-хау; участие в разработке стандартов, законов и нормативов; руководство образовательными инициативами и участие в дальнейших совместных исследованиях.) 


1.2
Обзор всех ваших основных результатов проекта 

Результатами может быть все, что можно продать или передать другому лицу, включая любой продукт, услугу, стандарт, ноу-хау, методологию, сетевой опыт или результат клинического испытания, или программное обеспечение. Результаты проекта делятся на три основные категории, в зависимости от ваших намерений и целей по их распространению и использованию (у вас может быть целый ряд результатов различных категорий):  

Категория A:
Результаты для внешнего использования. Эти результаты представляют коммерческий, социальный или научный интерес, но вы не планируете использовать их эксклюзивно, либо у вашей команды нет достаточных ресурсов. В данном случае и УНТЦ и ученые заинтересованы в том, чтобы распространять информацию о данных результатах и использовать их в дальнейшем на международном уровне. 

Категория B:
Результаты для внутреннего использования. Эти результаты представляют коммерческий, социальный или научный интерес для всех или нескольких членов команды, которые будут исключительно сами использовать или распространять их.   Подготовка плана о внедрении технологии, таким образом, поможет партнерам прояснить и детализировать свою стратегию. ПВТ также поможет УНТЦ давать значимые рекомендации и советы.   

Категория C:
Неиспользуемые результаты. Эти результаты могут представлять интерес для других ученых, особенно если ПВТ помогает определить пути научно-исследовательских работ, которые не приносят результатов. 

Если при реализации проекта был получены целый ряд различных результатов, вам необходимо определить те, которые логически являются составными частями целого продукта, технологического процесса или услуги и которые, соответственно, будут использоваться как единый результат. Результаты, которые логически не принадлежат единому целому или зависят друг от друга, нужно рассматривать отдельно. 

Примеры
Проект был направлен на улучшение процесса контроля над производством, с использованием инновационного датчика (Партнер A) и адаптацией инновационного программного обеспечения для управления производственным процессом (Партнер B). Сама система была произведена Компанией C и испытана на производстве конечных пользователей, Компаний D и E. Определенные способы распространения и использования могут заключаться в следующем:

1) Эксплуатация всего результата проекта (датчика, программного обеспечения и ноу-хау технологии применения) Партнером С (например, производство пробной партии, маркетинг, и т.д.).

2) Применение датчика в другом секторе рынка после дальнейших разработок Партнером А совместно с дополнительными, внешними партнерами Х, Y.

3) Адаптация программного обеспечения для других способов применения и продажа лицензии третьим лицам партнером В.
	№
	Описательное определение результата
Это описание должно быть настолько информативно насколько возможно. Опишите то, чем результат является (датчик, процесс, программа, материал, устройство, и т.д.), что он позволяет делать (обнаружение, подготовка, сохранение, и т.д.) и возможно особенно отметьте элементы, отличающие его от уже существующих самых совершенных образцов (более эффективный, стойкий, недорогой, и т.д.).
	Категория
A, B или C*

Определите применимость результатов
	Партнер (ы) - авторы результата (ов) 

Перечислите членов проектной команды, которые являются авторами этого результата (в особенности сошлитесь на определенные патенты, авторские права, и т.д.) и укажите, кто участвует в его распространении и использовании. Это может быть третья сторона, если она уже определена.


	1
	
	
	

	2
	
	
	

	3
	
	
	

	4
	
	
	

	5
	
	
	

	6
	
	
	

	7
	
	
	

	8
	
	
	

	9
	
	
	

	10
	
	
	


* A: результаты для внешнего использования / B: результаты для внутреннего использования в рамках консорциума / C: неиспользуемые результаты

1.3
Количественные данные, касающиеся распространения и использования результатов проекта

	Показатели, касающиеся распространения и использования результатов проекта (консолидированные цифры)
	Достигнутое количество
	Оценка будущего* количества

	Количество новшеств, примененных в изделии (коммерческих)
	
	

	Количество использованных инноваций в процессе (коммерческих)
	
	

	Количество новых услуг (коммерческих)
	
	

	Количество новых услуг (общественно полезных)
	
	

	Количество новых методов (научных)
	
	

	Количество крупных научных достижений
	
	

	Количество технических стандартов, разработке которых этот проект способствовал
	
	

	Количество национальных нормативных актов, директив, разработке которых этот проект способствовал 
	
	

	Количество международных нормативных актов,  разработке которых этот проект способствовал
	
	

	Количество докторских диссертаций, защищенных на основе результатов проекта
	
	

	Количество получателей грантов/стажировок, включая международный обмен персоналом
	
	


*Будущее количество определяется как ожидаемое количество в течение следующих 3 лет по окончании проекта.

1.4.

Комментарий относительно социально-экономического эффекта

1.4.1. Вклад в поддержку политики нераспространения ядерного оружия

	a.  Рыночные преобразования
(какой вклад проекта в экономическое развитие Украины, Грузии, Узбекистана, и/или Азербайджана, насколько проект решает национальные или международные технические проблемы, переводит промышленно - технический потенциал с военных на мирные цели, и/или насколько улучшает конкурентоспособность.)

	б. Вклад в научно-техническое сотрудничество на международном уровне

(Развитие критической массы человеческих и финансовых ресурсов; комбинация дополнительных экспертных знаний и ресурсов, доступных вне международных границ; интеграция участвующих ученых в международное научное сообщество.)

	в. Развитие возможностей  для долгосрочного карьерного роста (включая использование и развитие навыков) для ученых и инженеров 

(Создание прибыльных предприятий, улучшенный доступ на национальные и международные рынки, увеличение конкурентоспособности и производительности, приобретение новых знаний, охрана или развитие экспертных знаний, совершенствование навыков, нахождение подходящих партнеров; ускорение создания, передача или прием годных для использования результатов.)



1.4.2. Вклад в развитие общества

	а. Улучшение качества жизни в обществе 
(Улучшение здравоохранения, обеспечения продовольствием, питания, безопасности потребителей и работников, образования, условий труда, мобильности, увеличение продолжительности жизни, повышение занятости, увеличение чистых экономических выгод)

	б. Вклад в разработку или осуществление государственной политики 
(Вклад в одно или несколько направлений национальной политики; Исследования и Технологические Разработки (ИТР), связанные со стандартизацией и регулированием на национальном и/или международном уровне; улучшенная регуляторная и законодательная среда)

	в. Поддержка экологически безопасного развития, охрана и/или улучшение окружающей среды:
(Включая предотвращение и очистку выбросов, использование / сохранение природных ресурсов, и сохранения культурного наследия)

	г. Улучшение эффективности и безопасности производства энергии:
(Включая снижение себестоимости традиционных источников; поддержка развития альтернативных, возобновляемых источников энергии; увеличение безопасности ядерной энергии; ликвидация последствий аварий ядерных реакторов)


Я, руководитель проекта, подтверждаю опубликованную информацию, содержащуюся в 1-й части этого ПВТ.  

Подпись:
Имя:

Дата:
Организация:
ЧАСТЬ 2
Описание каждого результата 

Отдельная форма, содержащаяся во 2-й части должна быть заполнена для каждого результата. Это может быть сделано руководителем проекта или руководителем  проектного учреждения, ответственным за результат.  
Эти отдельные страницы должны быть объединены на уровне консорциума и переданы в УНТЦ  руководителем проекта.

ЧАСТЬ 2 Может распространяться УНТЦ
2.1: Описание результата (ов), отдельная форма для каждого результата

№ и НАЗВАНИЕ РЕЗУЛЬТАТА (так же, как в таблице 1.2)

	№
	Описательное название результата

	
	


КОНТАКТНОЕ ЛИЦО ПО ЭТОМУ РЕЗУЛЬТАТУ

	Имя
	

	Должность
	

	Организация
	

	Адрес
	

	Телефон
	

	Факс
	

	Электронная почта
	

	URL (страница в Интернете)
	

	URL, посвященная конкретному результату
	


Каждая страница служит  краткой аннотацией коммерческих, социальных или научных аспектов полученного результата. В резюме опишите результат, потенциал его распространения и использования, его ключевые инновационные свойства, его текущий статус и использование, и ожидаемые выгоды от его использования. Следующие аспекты нужно раскрыть в резюме этого раздела:
· Каковы потенциальные способы применения этого результата?

В зависимости от характера и статуса ваших результатов, возможно, существует только один, явно определенный способ применения или несколько способов применения в различных секторах экономики.

Примеры
Датчик, созданный для специального применения мог бы использоваться в совершенно другой сфере, если его функциональность и/или цена будут конкурентоспособны. Новые математические алгоритмы, используемые в программном обеспечении для экспертной системы в литейной промышленности, могли бы также применяться в области производства пластмассовых форм. Вы, как поставщик технологии, должны продумать эти возможные способы применениях и описать потенциал использование вашей технологии для этих применений.

· Кто является конечными пользователями этого результата?

Для каждого применения  может быть несколько групп пользователей и секторов рынка. Пробуйте представить как можно больше уникальных - но реалистических – комбинации: применение/пользователь/сектор рынка, чтобы дать всестороннее представление возможного профиля конечных пользователей вашего результата. Здесь конкретизация ценится гораздо больше, чем неопределенный или общий ответ.
· Каковы главные инновационные  особенности / выгоды? (факторы технического / коммерческого успеха)
Соотнесите новые характеристики вашего результата с ожидаемыми (коммерческими) выгодами, учитывая важнейшие факторы успеха (потребности пользователя, спрос на рынке, цена, и т.д.),  которые имеют отношение к вашему результату. Охарактеризуйте ваше новшество как революционное, крупное достижение или эволюционное. Опишите, как инвесторы смогут делать деньги на этом новшестве.
КОНТРОЛЬНЫЙ СПИСОК ВАЖНЕЙШИХ ФАКТОРОВ УСПЕХА 

Чтобы определить важнейшие факторы успеха, Вы должны попробовать увидеть ваш результат глазами пользователя (сторона спроса) и задать себе следующие вопросы:

· Предлагаете ли Вы решение, которое лучше уже существующих передовых решений?

· Как Ваша технология влияет на цену продукта/стоимость технологического процесса?

· Помогает ли продукт / процесс экономить природные / энергетические ресурсы? Если да, то как?

· Повышается ли надежность / уменьшается ли потребность в обслуживании?

· Анализ рынка или сфер применения

Дайте краткий анализ сфер применения, описывая потребности, размер рынка и потенциал применения. Если Вы находитесь в ранней стадии внедрения новшества, и  не имеете ясного представления о размерах рынка, попробуйте подумать о потребностях пользователей вашего применимого результата: Например, почему некоторые изделия или технологии имеют хороший сбыт на этом рынке, а другие нет?
Существуют ли регуляторные, юридические или социальные ограничения, которые могли бы повлиять на распространение и использование вашего результата? Сколько времени потребуется на развитие технологии? Какие правительственные разрешения потребуются прежде, чем его можно будет свободно купить, продать или использовать? Каким отраслевым стандартам он должен соответствовать?

Опишите ваши сильные и слабые стороны по сравнению с другими, конкурирующими технологиями. Опишите структуру конкуренции: несколько маленьких компаний? Крупные, утвердившиеся на рынке корпорации? Правительственные лаборатории? (Будьте конкретны и назовите компании или организации – конкуренция существует всегда.) Как Вы будете позиционировать ваше новшество, чтобы конкурировать, особенно чтобы заместить другой, утвердившийся на рынке продукт? Предоставьте любую другую информацию, которая имеет значение для успешного распространения и использования результата.

· Потенциальные препятствия

Какие потенциальные барьеры необходимо преодолеть? Особенно, когда ваши результаты еще не дошли до стадии опытного образца, и Вы ищете дополнительных партнеров, Вы должны оценить критически возможные препятствия дальнейшему распространению и использованию, которые могут возникнуть на стадиях создания опытного образца, пробной серии или стадии производства. Вероятность успешного выхода на рынок или передачи новой технологии увеличится, если поставщик технологии знает о существовании многочисленных препятствий для распространения и использования, и рассматривает эти проблемы, давая реалистическое описание потенциальных преимуществ его технологии.

Пример

Например, для высокоскоростных микроэлектронных приборов, материал GaAs был, есть, и всегда будет самым инновационным и многообещающим материалом. Тем не менее, за исключением некоторых ниш рынков, приборы на основе силикона всегда доминировали на рынке. Одна из основных причин заключается в том, что ноу-хау сложных и капиталоемких производственных процессов не может быть легко применена к новым материалам. По этой же причине, оптическая литография все еще применяется в производственном процессе, несмотря на то, что считали эксперты десять лет назад.

КРАТКОЕ ОПИСАНИЕ (максимум 200 слов)

	Приведите краткое описание результата, которое даст читателю непосредственное представление о сущности результата, его уместности и его потенциале. Кратко опишите текущий статус / применение результата (если это уместно) и предоставьте не конфиденциальную информацию относительно потенциально участвующих сторон. Ответьте на следующие пункты:
· Каковы потенциальные способы применения этого результата?

· Кто является  конечными пользователями этого результата?
· Каковы главные инновационные  особенности / выгоды? (факторы технического / коммерческого успеха)

· Анализ рынка или сфер применения

· Потенциальные препятствия



Пожалуйста, определите категорию результата, используя коды в Приложении 1
	Классификатор  предметов исследования

	
	
	
	
	


ТЕКУЩАЯ СТАДИЯ РАЗРАБОТКИ
	Пожалуйста, отметьте только одну категорию

	Научные и/или технические знания (базовые исследования)

	· 

	Руководящие принципы, методология, технические чертежи
	· 

	Код программного обеспечения
	· 

	Стадия экспериментальных разработок (опытный лабораторный образец)
	· 

	Имеется опытный образец / демонстрационная версия для испытаний

	· 

	Имеются результаты демонстрационных испытаний 
	· 

	Другое (пожалуйста, укажите, что именно):
	· 


ДОКУМЕНТАЦИЯ И ИНФОРМАЦИЯ ОТНОСИТЕЛЬНО РЕЗУЛЬТАТА

Эта раздел важен, если Вы хотите использовать инфраструктуру, созданную УНТЦ или Европейской Комиссией (например, CORDIS). Вы можете также предоставить материалы (фотографии, видеоклипы, и т.д.) в рекламных целях, и  также можете проинформировать заинтересованные стороны о том, что имеется конфиденциальная информация (например, бизнес планы, патентные заявки, технические чертежи, и т.д.), которая может быть предоставлена после подписания соглашения о неразглашении конфиденциальной информации.

Примеры такой документации включают технические отчеты или чертежи, патентную документацию, отчеты о тестировании, результаты рыночных исследований, бизнес планы, брошюры, руководства пользователя, опросы пользователей, опытные образцы, образцы продукции,  видеоклипы и фотографии. 
	Примеры

	Тип документации:

(технические отчеты, патентные файлы, отчеты о тестировании, рыночные исследования, бизнес планы и т.д..)
	Детальная информация:

(Название, номер для ссылок, общее описание, язык текста)
	Статус:

ОБЩ= для общего пользования
ВН=для внутреннего пользования

	патентная заявка
	Патентная заявка номер WO0645 от 01.04.2004
	ВН

	руководство по технологическому процессу
	Подробное техническое руководство (на английском языке)
	ВН

	статья
	“Передовые полупроводниковые технологии для  высокочастотных (выше THZ), широкополосных усилителей”, журнал «Scientific American» от 12/2005, стр.1-10
	ОБЩ

	Опытный образец
	Опытный лабораторный образец для демонстрации
	ОБЩ

	……
	…..
	


	Укажите основную информацию и документацию, отмечая,  публичная она или конфиденциальная. 

	Тип документации:

(технические отчеты, патентные файлы, отчеты о тестировании, рыночные исследования, бизнес планы и т.д..)
	Детальная информация:

(Название, номер для ссылок, общее описание, язык текста)
	Статус:

ОБЩ= для общего пользования
ВН=для внутреннего пользования

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


ПРАВА НА ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНУЮ СОБСТВЕННОСТЬ

Это права, касающиеся результата, который Вы описываете.  Колонка “Текущая” относится к текущему фактическому периоду: какая защита прав была достигнута на данный момент. “Предполагаемая” относится к ожидаемым или предполагаемым мерам защиты в течение следующих 3 лет.
Колонка “Знание / Существующее ноу-хау” предназначена для определения знаний, к которым эта защита применима, либо предварительным (до проекта) либо недавно приобретенным (в течение проекта).
	Tип ПНИС
	ЗНАНИЯ:

Отметьте галочкой квадрат и внесите соответствующие данные (номера для ссылок и т.д.) если это применимо
	Существующее ноу-хау 

Отметьте галочкой квадрат и внесите соответствующие данные (номера для ссылок и т.д.) если это применимо

	
	Текущая
	Предпо-лагаемая
	Отметка
	Данные

	
	Отметка
	# П1)
	# М2)
	Данные
	Отметка
	
	

	Патентная заявка подана
	 FORMCHECKBOX 

	     
	     
	     
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	     

	Патент получен
	 FORMCHECKBOX 

	     
	     
	     
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	     

	Поиск патента проведен
	 FORMCHECKBOX 

	
	     
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	     

	Зарегистрирован дизайн
	 FORMCHECKBOX 

	
	     
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	     

	Заявка на регистрацию торговой марки
	 FORMCHECKBOX 

	
	     
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	     

	Авторские права
	 FORMCHECKBOX 

	
	     
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	     

	Секретное ноу-хау
	 FORMCHECKBOX 

	
	     
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	     

	Другое – укажите, что именно:
	 FORMCHECKBOX 

	
	     
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	     


1) Количество Приоритетных (национальных) заявок/патентов

2) Количество Международных расширенных заявок/патентов 
СФЕРЫ РЫНОЧНОГО ПРИМЕНЕНИЯ

Пожалуйста, опишите возможные сферы применения, используя классификацию NACE (классификация видов экономической деятельности ЕС)  в Приложении 2.
	Сферы рыночного применения
	
	
	
	
	


2.2.
Количественные данные результата 
Здесь приведите точные цифры везде, где это возможно. Запрашиваемые количественные показатели касаются результата, только что описанного в главе 2.1. Вопрос о “Видимости для широкой публики” касается определения тех результатов, которые широкая публика может “увидеть”, “ощупать”, “использовать”, “почувствовать”, “понять”, или, чье применение может оказать влияние на повседневную жизнь.

Примеры
· Один проект разработал прибор на основе лазера, который помогает в очистке фасадов зданий. Он обладает достаточно высокой точностью, чтобы  захватывать малые по площади поверхности, такие, как скульптурные детали исторических монументов. После его применения на некоторых памятниках истории, этот прибор привлек внимание широкой публики.

· Другой проект разработал новую оболочку для лекарств, увеличивающую эффективность усвоения и прохождения через органы пищеварения человека и уменьшающую болезненные ощущения для пациента.

	Показатели (касающиеся данного результата)
	Фактическое текущее количествоa
	Оценка будущего количестваb

	Время до внедрения / выхода на рынок  (в месяцах со дня окончания исследовательского проекта)
	
	

	Количество (общественных или частных) организаций и предприятий, потенциально участвующих во внедрении результата:
	
	

	в том числе, сколько из них являются малыми и средними предприятиями?
	
	

	в том числе, сколько предприятий из третьих стран?
	
	

	Целевая аудитория пользователей: количество, подлежащее охвату
	
	

	Количество научных и технологических публикаций, отрецензированных коллегами
	
	

	Количество публикаций, адресованных широкой публике (например, CD-ROMы, веб-сайты)
	
	

	Количество публикаций, адресованных уполномоченным принимать решение / общественным властям  и т.п.
	
	

	Видимость для широкой публики
	Да / Нет
	


a Фактическое текущее количество = количественный показатель, достигнутый на текущую дату.

b Оценка будущего количества = оценка соответствующего показателя или нескольких показателей, которых вы предполагаете достигнуть в  течение следующих 3 лет.

2.3.
Дальнейшее сотрудничество по распространению и использованию результата 
необходимые Варианты сотрудничества
Пожалуйста, отметьте  вариант сотрудничества, соответствующий Вашим потребностям.
	R&D
	Дальнейшие исследования или разработки
	· 
	FIN
	Финансовая поддержка
	· 

	LIC
	Лицензионное соглашение
	· 
	VC
	Вложение венчурного капитала/передача активов дочерней компании
	· 

	MAN
	Производственное соглашение
	· 
	PPP
	Партнерство частного и государственного секторов
	· 

	MKT
	Соглашение об организации сбыта/Франчайзинг
	· 
	INFO
	Обмен информацией, тренинговые курсы
	· 

	JV
	Совместное предприятие
	· 
	CONS
	Возможность консультаций
	· 

	
	
	
	Другое
	(пожалуйста, укажите, что именно) 
	· 


ПРЕЛАГАЕМЫЕ ПОТЕНЦИАЛЬНЫЕ ВОЗМОЖНОСТИ ДЛЯ ДАЛЬНЕЙШЕГО РАСПРОСТРАНЕНИЯ И ИСПОЛЬЗОВАНИЯ
	Пожалуйста, четко опишите Ваш вклад, ценность разработок и долевое участие в их реализации, а также возможности для распространения и использования, которые Вы можете предложить Вашему потенциальному партнеру.  


	Опишите фактические выгоды от использования результата либо потенциальные выгоды, которые могут быть получены после инвестиций в дальнейшие разработки. Опишите условия и требования, предъявляемые к использованию полученных результатов.




ОПИСАНИЕ ДОПОЛНИТЕЛЬНОГО ПАРТНЕРА (ОВ) ДЛЯ ДАЛЬНЕЙШЕГО РАСПРОСТРАНЕНИЯ И ИСПОЛЬЗОВАНИЯ

	Пожалуйста, четко опишите требования к иностранным партнерам и ожидаемый от них вклад. 



	Если Вы ищите дополнительных партеров и/или Вы хотите, чтобы третья сторона занялась распространением и использованием, детально опишите необходимые ресурсы, навыки и возможности, которыми должна обладать эта третья сторона, чтобы гарантировать успешное распространение и использование.  Ответы на приведенные ниже вопросы будут полезны:

· Опишите навыки, необходимые для распространения и использования результата.

Опишите необходимые мероприятия для наиболее полного использования или распространения результата (например, создание прототипа, рыночное исследование, тестирование продукта, разработка новых функций и характеристик, адаптация продукта или технологического процесса, распространение технологии) и определите соответствующего партнера для этого – одного из участников консорциума или третью сторону. Если Вы ищите дополнительных партнеров, детально опишите “идеальную квалификацию” таких партнеров. 

· Оцените предполагаемый объем инвестиций и затраты.
Какие специалисты и затраты труда необходимы? Перечислите оборудование, помещения и материалы, необходимые для дальнейших разработок или для использования или распространения результата. Это может быть оборудование, которое должно быть приобретено консорциумом, возможность использования контрактных услуг по тестированию или доступ к оборудованию, предоставляемый потенциальными партнерами. Если распространение и использование результата предполагает значительные инвестиции (либо в производство и маркетинг или дальнейшие разработки) пожалуйста, коротко укажите, как будет обеспечено их финансирование (из собственных средств одного из партнеров проекта или третьей стороной).

· Рентабельность инвестиций

Если использование результатов включает в себя коммерциализацию, сравните инвестиции, необходимые для дальнейшего выхода на рынок, маркетинга и на покрытие других затрат с ожидаемыми суммарными доходами от реализации проекта за весь проектный период (обычно 5-8 лет). Сравните затратную часть с  выручкой от реализации. Когда инвестиции начнут окупаться, и на какой итоговый уровень рентабельности выйдет проект? Для всех других вариантов использования результатов, приведите анализ экономической эффективности мероприятий по эксплуатации разработок.

· В чем заключаются потенциальные риски?

Опишите все технологические риски, связанные с научно-исследовательскими разработками или созданием прототипа, или  какие-либо рыночные риски (например, минимальная доля рынка, необходимая для обеспечения производства по конкурентной цене). В зависимости от стадии развития, уделите больше внимания технологическим рискам, рискам, связанным с выходом на рынок или другим рискам.




Я подтверждаю информацию, содержащуюся в части 2 этого Плана Внедрения Технологий и я разрешаю распространение этой информации в целях помощи в поиске вариантов сотрудничества.

Подпись:
ФИО:
Дата:
Организация:
Часть 3
ИЗЛОЖЕНИЕ НАМЕРЕНИЙ КАЖДОГО ПАРТНЕРА

Часть 3 заполняется каждым партером, который отвечает за распространение и использование конкретных результатов (т. е. авторами полученных результатов и/или ключевыми помощниками в разработке проекта и/или помощниками в распространении и использовании результатов).  Каждый партнер детализирует собственные намерения по использованию и распространению тех результатов, с которыми они непосредственно связаны. Это описание должно быть сделано для каждого результата в отдельности.

Эти части плана могут быть переданы в УНТЦ (любым подходящим способом передачи информации) либо после обобщения их консорциумом участников проекта, либо отдельно каждым партнером для обеспечения конфиденциальности, если это необходимо.  Естественно, если все партнеры вместе осуществляют единую схему по распространению и использованию результатов, часть 3 заполняется ими сообща.

УНТЦ ГАРАНТИРУЕТ КОНФИДЕНЦИАЛЬНОСТЬ ЧастИ 3

3.1: Описание использования и распространения результата (ов)

ОБЯЗАТЕЛЬНАЯ ИНФОРМАЦИЯ:

	НОМЕР КОНТРАКТА
	

	НАЗВАНИЕ УЧАСТНИКА:
	


	КОНТАКТНОЕ ЛИЦО (А):

	Имя
	

	Должность/Звание
	

	Организация
	

	Адрес
	

	Телефон
	

	Факс
	

	Адрес электронной почты
	


НОМЕР, НАЗВАНИЕ И КРАТКОЕ ОПИСАНИЕ ОСНОВНОГО РЕЗУЛЬТАТА (ОВ)
Пожалуйста, используйте ту же самую нумерацию и то же название, которое использовалось в разделе 1.2. Имеется в виду результат (ы), в распространении и использовании которого (ых) участвует ваша организация.

	1
	

	2
	

	3
	

	4
	

	5
	


ДЛЯ КАЖДОГО ОСНОВНОГО РЕЗУЛЬТАТА: 

ГРАФИК МЕРОПРИЯТИЙ ПО ИСПОЛЬЗОВАНИЮ И РАСПРОСТРАНЕНИЮ В ТЕЧЕНИЕ 
3-х  ЛЕТ ПОСЛЕ ОКОНЧАНИЯ ПРОЕКТА 

Пожалуйста, укажите и опишите основные мероприятия (и возможных участников), которые предусматриваются для использования или распространения данных результатов (например, тестирование, создание опытных образцов, приведение  производства к определенному масштабу, анализ рынка, анализ себестоимости, лицензирование, разработка руководящих принципов, разработка вэб-сайта…). В описании каждого мероприятия, пожалуйста, укажите его основные стадии  и предполагаемые результаты выполнения. Укажите также, где это возможно, связь между  видом деятельности и определенными количественными данными, предоставленными вами в разделе 1.5 и 2.2.

	Укажите мероприятия по использованию и распространению, основных участвующих партнеров, соответствующие стадии и  временные рамки

	Мероприятие
	Краткое описание вида деятельности, включая основные стадии и предполагаемые результаты выполнения (и как они соотносятся с данными в разделах 2.2 и 3.2).
	Период в (месяцах)

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


ПРЕДПОЛАГАЕМОЕ СОТРУДНИЧЕСТВО С ДРУГИМИ ОРГАНИЗАЦИЯМИ

Пожалуйста, поставьте отметку в соответствующем квадрате, наиболее точно описывающем результаты вашего сотрудничества.

Правильная стратегия распространения и использования зависит не только от структуры, финансовых/людских ресурсов и доступа участников на рынки, но также от стадии развития проекта и необходимости в сотрудничестве с дополнительными партнерами.

	R&D
	Дальнейшие исследования или разработки
	· 
	FIN
	Финансовая поддержка
	· 

	LIC
	Лицензионное соглашение
	· 
	VC
	Вложение венчурного капитала/передача активов дочерней компании
	· 

	MAN
	Производственное соглашение
	· 
	PPP
	Партнерство частного и государственного секторов
	· 

	MKT
	Соглашение об организации сбыта/Франчайзинг
	· 
	INFO
	Обмен информацией, тренинговые курсы
	· 

	JV
	Совместное предприятие
	· 
	CONS
	Возможность консультаций
	· 

	
	
	
	Другое
	(пожалуйста, укажите, что именно) 
	· 


3.2: Взаимодействие с западными научными, техническими, промышленными и коммерческими сообществами

Пожалуйста, опишите ваши планы сотрудничества с ведущими западными экспертами, потенциальными клиентами и инвесторами, а также вашими партнерами.  Обратите внимание на соответствие между этими мероприятиями и планами, изложенными в разделах 2.2, 2.3 и 3.1
3.2.1 Участие в конференциях, семинарах и симпозиумах

	Мероприятие

(Название, организатор, место проведения)
	Дата и/или частота проведения (ежемесячно,    n раз в год)
	Форма представления (рекламный плакат, опубликованный доклад, устный доклад и т.д.) и ожидаемые результаты
	Участники

(Кл: Клиент, И: Инвестор; Ко: Конкурент; СП: Стратегический партнер; П: Проектная группа)

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


	Опишите ожидаемые/реальные результаты вашего участия.  Как участие в данном мероприятии способствует выполнению вашего плана  по достижению финансовой устойчивости?  Пожалуйста, обратите внимание на то, что заявления о полученных результатах или новых технологиях даже на очень ограниченном общественном собрании, ДО подачи заявки на патент, поставят под угрозу права на интеллектуальную собственность.



3.2.2 Взаимодействие с сотрудниками/партнерами

	Тип и вид взаимодействия

(электронная почта, личная встреча, телефонный звонок, телеконференция, посещение лаборатории, и т.д.)
	Дата и/или частота (еженедельно, ежемесячно)
	Ожидаемые/фактические результаты взаимодействия


	Участники

(C: Сотрудники;

П: Проектная группа)

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


	Опишите ожидаемые/фактические результаты вашего взаимодействия.  Как такая работа способствует выполнению плана по использованию и распространению ваших достижений?




3.2.3 Взаимодействие с потенциальными клиентами, инвесторами, конкурентами или стратегическими партнерами

	Тип и вид взаимодействия  (телефонный звонок, электронная почта, личная беседа, официальная встреча, презентация с целью продажи, демонстрация продуктов или технологий и т.д.)
	Дата и/или частота (еженедельно, ежемесячно)
	Ожидаемые/Реальные результаты взаимодействия
	Участники

(Кл: Клиент, И: Инвестор; Ко: Конкурент; СП: Стратегический партнер; П: Проектная группа)

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


	Опишите ожидаемые/фактические результаты вашего взаимодействия.  Как такая работа способствует выполнению плана по использованию и распространению ваших достижений?




3.3: Количественные показатели всех основных результатов участников 

Предоставьте точные данные  везде, где это возможно. Количественные показатели, запрашиваемые здесь, относятся к участнику, который только что описал свои намерения относительно распространения и использования результатов.
	Показатели
	Достигнутое количество a
	Оценка будущего количества b

	Экономический эффект (укажите в $ или EURO)
	
	

	Количество лицензий, выданных в СНГ (укажите страну/страны, где выданы)
	
	

	Количество лицензий, выданных в ЕС, США, или где-либо еще (укажите страну/страны)
	
	

	Общая стоимость лицензий (укажите в $ или EURO)
	
	

	Количество предпринимательских действий (создание компании, совместных предприятий…)
	
	

	Количество непосредственно созданных рабочих мест c
	
	

	Количество непосредственно сохраненных рабочих мест c
	
	

	Количество непосредственно потерянных рабочих мест
	
	


a Добавленная стоимость или количественный показатель, уже достигнутые на данный момент.

b Оценка будущего количества = оценка соответствующего показателя или нескольких показателей, которых вы предполагаете достигнуть в будущем (т. e. ваши ожидания в течение следующих 3 лет по окончании проекта).

c Термин “Рабочие места” означает рабочие места в штатном расписании организации участника. Исследовательские должности должны быть исключены при подсчете рабочих мест.

Я подтверждаю информацию, содержащуюся в части 3 данного Плана технологического внедрения и я подтверждаю наши намерения по использованию результатов.

Подпись:
ФИО:

Дата:
1
КЛЕЩИ (паразитические клещи)

2
ИЗУЧЕНИЕ НЕСЧАСТНЫХ СЛУЧАЕВ

3
БУХГАЛТЕРСКИЙ УЧЕТ

4
АКУСТИКА

5
АДМИНИСТРАТИВНЫЕ НАУКИ, АДМИНИСТРАЦИЯ

6
ОБУЧЕНИЕ ВЗРОСЛЫХ, НЕПРЕРЫВНОЕ ОБРАЗОВАНИЕ

7
АСТРОНАВТИКА

8
СТАРЕНИЕ

9
СЕЛЬСКОХОЗЯЙСТВЕННАЯ ХИМИЯ
10
ЭКОНОМИКА СЕЛЬСКОГО ХОЗЯЙСТВА

11
СЕЛЬСКОХОЗЯЙСТВЕННАЯ  ИНЖЕНЕРИЯ / ТЕХНОЛОГИИ

12
СЕЛЬСКОХОЗЯЙСТВЕННЫЙ МАРКЕТИНГ/ТОРГОВЛЯ

13
СЕЛЬСКОХОЗЯЙСТВЕННЫЕ СИСТЕМЫ ПРОИЗВОДСТВА

14
СЕЛЬСКОХОЗЯЙСТВЕННЫЕ НАУКИ, СЕЛЬСКОЕ ХОЗЯЙСТВО

15
СЕЛЬСКОХОЗЯЙСТВЕННЫЕ ПРОДУКТЫ, СЕЛЬСКОХОЗЯЙСТВЕННАЯ ВНЕШНЯЯ СРЕДА
16
АГРОНОМИЯ

17
ПРОЦЕССЫ УПРАВЛЕНИЯ ВОЗДУШНЫМ ДВИЖЕНИЕМ/ПРОЦЕДУРЫ/РАСПРЕДЕЛЕНИЕ ВРЕМЕННЫХ ИНТЕРВАЛОВ

18
УПРАВЛЕНИЕ ВОЗДУШНЫМ ДВИЖЕНИЕМ/УПРАВЛЕНИЕ ПОТОКАМИ

19
ТЕХНОЛОГИИ ВОЗДУШНОГО ТРАНСПОРТА

20
САМОЛЕТЫ
21
ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ АЭРОПОРТА/ПРОЦЕДУРЫ

22
МОРСКИЕ ВОДОРОСЛИ

23
АЛГЕБРА

24
АЛГЕБРАИЧЕСКАЯ ТОПОЛОГИЯ

25
АЛГОРИТМЫ И КОМПЛЕКСНОСТЬ

26
АЛЛЕРГОЛОГИЯ

27
СИСТЕМЫ АЛЬТЕРНАТИВНЫХ СИЛОВЫХ УСТАНОВОК

28
АНАЛИТИЧЕСКАЯ ХИМИЯ

29
БАНКИ И ХРАНИЛИЩА ОБРАЗЦОВ ЖИВОТНЫХ 

30
ЖИВОТНОВОДЧЕСКИЕ БИОТЕХНОЛОГИИ

31
ЖИВОТНОВОДСТВО/РАЗМНОЖЕНИЕ/КОРМЛЕНИЕ

32
КОРМА ДЛЯ ЖИВОТНЫХ, ЖИВОТНОВОДСТВО

33
ОХРАНА ЗДОРОВЬЯ ЖИВОТНЫХ, УЛУЧШЕНИЕ УСЛОВИЙ СОДЕРЖАНИЯ ЖИВОТНЫХ

34
ПАРАЗИТИЧЕСКИЕ БОЛЕЗНИ ЖИВОТНЫХ

35
ФИЗИОЛОГИЯ ЖИВОТНЫХ

36
ПРОДУКТЫ ЖИВОТНОВОДСТВА

37
АНТРОПОГЕННОЕ ВЛИЯНИЕ НА ЭКОСИСТЕМЫ

38
АНТРОПОЛОГИЯ

39
АНТИБИОТИКИ

40
ПРОТИВОРАКОВАЯ ТЕРАПИЯ

41
БОРЬБА С МОШЕННИЧЕСТВОМ 

42
ПРИКЛАДНАЯ МАТЕМАТИКА

43
ПРИКЛАДНАЯ ФИЗИКА

44
АКВАКУЛЬТУРА, АКВАКУЛЬТУРНЫЕ ТЕХНОЛОГИИ 

45
АРХИВИСТКА/ДОКУМЕНТАЦИЯ/ТЕХНИЧЕСКАЯ ДОКУМЕНТАЦИЯ

46
АРКТИЧЕСКАЯ ОКРУЖАЮЩАЯ СРЕДА 
47
ИСКУССТВЕННЫЙ ИНТЕЛЛЕКТ

48
ИСКУССТВА

49
ОЦЕНКА И УПРАВЛЕНИЕ ЖИВЫМИ РЕСУРСАМИ

50
АСТРОНОМИЯ

51
АСТРОФИЗИКА/ПЛАНЕТАРНАЯ ГЕОЛОГИЯ

52
АТОМНАЯ И МОЛЕКУЛЯРНАЯ ФИЗИКА

53
АУДИОВИЗУАЛЬНЫЕ КОММУНИКАЦИИ

54
АВТОМАТИЗИРОВАННЫЕ, РОБОТОТЕХНИЧЕСКИЕ СИСТЕМЫ УПРАВЛЕНИЯ

55
БАКТЕРИОЛОГИЯ

56
БАНКОВСКОЕ ДЕЛО

57
МЕТОДЫ ЭТАЛОННОГО ТЕСТИРОВАНИЯ

58
БИОАНАЛИЗ

59
БИОКАТАЛИЗАТОРЫ

60
БИОХИМИЧЕСКИЕ ТЕХНОЛОГИИ

61
БИОХИМИЯ, МЕТАБОЛИЗМ

62
БИОИНФОРМАТИКА, МЕДИЦИНСКАЯ ИНФОРМАТИКА, БИОМАТЕМАТИКА,  БИОМЕТРИКА

63
БИОРАЗЛОЖЕНИЕ

64
БИОЛОГИЧЕСКАЯ ВАРИАТИВНОСТЬ 

65
БИОУДОБРЕНИЯ

66
ПРОИЗВОДСТВО БИОГАЗА

67
БИОЛОГИЧЕСКИЕ КОЛЛЕКЦИИ: МУЗЕИ И СООТВЕТСТВУЮЩИЕ ИНФОРМАЦИОННЫЕ РЕСУРСЫ

68
БИОЛОГИЧЕСКАЯ ИНЖЕНЕРИЯ

69
БИОЛОГИЧЕСКИЙ МОНИТОРИНГ /ФАКТОРЫ РИСКА И ОЦЕНКА

70
БИОЛОГИЧЕСКИЕ НАУКИ, БИОЛОГИЯ

71
ИНТЕГРАЦИЯ ПРОЦЕССОВ ПРОИЗВОДСТВА БИОМАССЫ И ВЛИЯНИЕ НА ОКРУЖАЮЩУЮ СРЕДУ

72
БИОМЕДИЦИНСКАЯ ИНЖЕНЕРИЯ

73
БИОМЕДИЦИНСКАЯ ЭТИКА

74
БИОМЕДИЦИНСКИЕ НАУКИ

75
БИОМОЛЕКУЛЫ, БИОПЛАСТИК,  БИОПОЛИМЕРЫ

76
БИОФИЗИКА, МЕДИЦИНСКАЯ ФИЗИКА

77
БИОРЕАКТОРЫ

78
БИОВОЗМЕЩЕНИЕ

79
БИОБЕЗОПАСНОСТЬ

80
БИОПРЕОБРАЗОВАТЕЛИ

81
БИОТЕХНОЛОГИЯ, БИОИНЖЕНЕРИЯ

82
БИОТРАНСФОРМАЦИЯ

83
СЕВЕРНЫЕ ЛЕСА

84
РАЗВИТИЕ УМСТВЕННЫХ СПОСОБНОСТЕЙ

85
ТЕОРИЯ МОЗГА, ОТОБРАЖЕНИЕ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ МОЗГА

86
ШИРОКОПОЛОСНЫЕ ТЕХНОЛОГИИ

87
РАДИОВЕЩАНИЕ

88
БРОКЕРСКИЕ УСЛУГИ

89
УСТОЙЧИВОСТЬ СТРОИТЕЛЬНЫХ КОНСТРУКЦИЙ И КАРКАСОВ

90
ДЕЛОВОЕ СОТРУДНИЧЕСТВО

91
БИЗНЕС ЭКОНОМИКА/НАУКИ, ОРГАНИЗАЦИЯ И ПРОЦЕССЫ

92
КАРБОХИМИЯ, НЕФТЕХИМИЯ, ТОПЛИВО И ТЕХНОЛОГИИ ВЗРЫВЧАТЫХ ВЕЩЕСТВ

93
МЕТАБОЛИЗМ КАРБОГИДРАТОВ И ДРУГИХ МАКРОМОЛЕКУЛ

94
СБОР/ХРАНЕНИЕ/УДАЛЕНИЕ УГЛЕКИСЛОГО ГАЗА

95
СЕРДЕЧНО-СОСУДИСТАЯ СИСТЕМА

96
УСЛУГИ В СФЕРЕ ЗДРАВООХРАНЕНИЯ И ПО УХОДУ ЗА БОЛЬНЫМИ, ПОМОЩЬ ИНВАЛИДАМ

97
СОТОВАЯ СВЯЗЬ

98
СТРАНЫ ЦЕНТРАЛЬНОЙ И ВОСТОЧНОЙ ЕВРОПЫ

99
КЕРАМИЧЕСКИЕ МАТЕРИАЛЫ И ПОРОШКИ 

100
СЕРТИФИКАЦИЯ

101
ХИМИЧЕСКАЯ МЕТРОЛОГИЯ

102
ХИМИЧЕСКИЕ ТЕХНОЛОГИИ И РАЗРАБОТКИ

103
ХИМИЯ/ГОМОГЕННЫЙ И ГЕТЕРОГЕННЫЙ КАТАЛИЗ /ТЕОРЕТИЧЕСКАЯ/НАНОХИМИЯ

104
ХРОНОЛОГИЯ, ТЕХНОЛОГИЯ ДАТИРОВКИ

105
ГРАЖДАНСКОЕ СТРОИТЕЛЬСТВО (ВКЛЮЧАЯ ДОРОЖНОЕ ПОКРЫТИЕ И СООРУЖЕНИЯ)

106
КЛИНИЧЕСКАЯ ГЕНЕТИКА, БИОЛОГИЯ

107
КЛИНИЧЕСКАЯ ФИЗИКА, РАДИОЛОГИЯ, ТОМОГРАФИЯ, МЕДИЦИНСКАЯ АППАРАТУРА, МЕДИЦИНСКАЯ ИНТРАСКОПИЯ

108
КЛИНИЧЕСКИЕ ИССЛЕДОВАНИЯ, КЛИНИЧЕСКИЕ ИСПЫТАНИЯ, КОМПЬЮТЕРИЗИРОВАННЫЕ КЛИНИЧЕСКИЕ СИСТЕМЫ

109
ТЕХНОЛОГИИ УГЛЕДОБЫЧИ

110
ПРИБРЕЖНЫЕ  МОРФОЛОГИЧЕСКИЕ ИЗМЕНЕНИЯ И МЕХАНИЗМЫ ПРИБРЕЖНОЙ ЗАЩИТЫ

111
УПРАВЛЕНИЕ И ЭКОСИСТЕМЫ ПРИБРЕЖНОЙ ЗОНЫ

112
ОБРАБОТКА СЛОЕВ И ПОВЕРХНОСТИ

113
НАУКА ПОЗНАНИЯ

114
КОЛЛОИДЫ

115
КОМБИНАТОРНАЯ ХИМИЯ

116
КОМБИНИРОВАННЫЕ ТЕПЛОВЫЕ И ЭНЕРГЕТИЧЕСКИЕ СИСТЕМЫ  

117
ОСНОВЫ И ЭФФЕКТИВНОСТЬ СГОРАНИЯ

118
КОММЕРЧЕСКАЯ И ПРОМЫШЛЕННАЯ ЭКОНОМИКА

119
ОБЩАЯ ПОЛИТИКА СЕЛЬСКОГО ХОЗЯЙСТВА

120
КОММУНИКАЦИОННЫЕ РАЗРАБОТКИ/ТЕХНОЛОГИИ

121
НАУКИ О ПРОЦЕССАХ ПЕРЕДАЧИ ИНФОРМАЦИИ/ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ ЧЕЛОВЕКА С КОМПЬЮТЕРОМ

122
РАЗВИТИЕ СООБЩЕСТВ, ИЗУЧЕНИЕ СООБЩЕСТВ

123
МОДЕРНИЗАЦИЯ КОМПАНИИ/ОРГАНИЗАЦИОННОЕ РАЗВИТИЕ 

124
КОМПОЗИТНЫЕ МАТЕРИАЛЫ

125
ВЫЧИСЛИТЕЛЬНАЯ БИОЛОГИЯ

126
ВЫЧИСЛИТЕЛЬНАЯ ХИМИЯ И МОДЕЛИРОВАНИЕ 

127
ВЫЧИСЛИТЕЛЬНАЯ МАТЕМАТИКА/ДИСКРЕТНАЯ МАТЕМАТИКА 

128
ВЫЧИСЛИТЕЛЬНАЯ ФИЗИКА

129
ВЫЧИСЛИТЕЛЬНЫЕ НАУКИ/ ВЫЧИСЛИТЕЛЬНАЯ ТЕХНИКА, ЧИСЛЕННЫЙ АНАЛИЗ, СИСТЕМЫ, КОНТРОЛЬ

130
КОМПЬЮТЕРНЫЕ ТЕХНОЛОГИИ/КОМПЬЮТЕРНАЯ ГРАФИКА, МЕТА ВЫЧИСЛЕНИЯ

131
КОМПЬЮТЕРИЗИРОВАННАЯ ПРОФЕССИОНАЛЬНАЯ ПОДГОТОВКА

132
СЖАТЫЕ МАТЕРИИ: ЭЛЕКТРОННЫЕ, МАГНИТНЫЕ СВОЙСТВА И СВОЙСТВА СВЕРХПРОВОДИМОСТИ 

133
СЖАТЫЕ МАТЕРИИ: МЕХАНИЧЕСКИЕ И ТЕРМИЧЕСКИЕ СВОЙСТВА  

134
СЖАТЫЕ МАТЕРИИ: ОПТИЧЕСКИЕ И ИЗОЛЯЦИОННЫЕ СВОЙСТВА  

135
СЖАТЫЕ МАТЕРИИ: МЯГКИЕ МАТЕРИАЛЫ И ФИЗИКА ПОЛИМЕРОВ

136
НАУКИ О ПОТРЕБЛЕНИИ, ПРАВА ПОТРЕБИТЕЛЯ

137
СТРУКТУРА УПРАВЛЕНИЯ

138
КООПЕРАТИВНЫЙ ТРУД

139
КОРРОЗИЯ

140
КОСМОЛОГИЯ

141
КРИМИНОЛОГИЯ

142
СЕЛЬСКОХОЗЯЙСТВЕННЫЕ КУЛЬТУРЫ, ОБЕСПЕЧЕНИЕ ПРОИЗВОДСТВА/УПРАВЛЕНИЕ/ОЦЕНКА УРОЖАЙНОСТИ

143
КУЛЬТУРНОЕ НАСЛЕДИЕ: ОХРАНА И ВОССТАНОВЛЕНИЕ/ КУЛЬТУРОЛОГИЯ 

144
КОЛЛЕКЦИИ КУЛЬТУР: МИКРОБНЫХ, КЛЕТОЧНЫХ, ТКАНЕВЫХ, БАКТЕРИАЛЬНОЙ ПЛАЗМЫ

145
ИЗУЧЕНИЕ УЧЕБНЫХ ПЛАНОВ

146
КИБЕРНЕТИКА

147
ЦИТОГЕНЕТИКА

148
ЦИТОЛОГИЯ, КАНЦЕРОЛОГИЯ, ОНКОЛОГИЯ

149
ЗАЩИТА ДАННЫХ, ТЕХНОЛОГИИ ХРАНЕНИЯ, КРИПТОГРАФИЯ 

150
БАЗЫ ДАННЫХ, УПРАВЛЕНИЕ БАЗАМИ ДАННЫХ, ИНФОРМАЦИОННАЯ ПРОХОДКА

151
ДЕЦЕНТРАЛИЗОВАННАЯ ВЫРАБОТКА ЭЛЕКТРИЧЕСТВА/ТЕПЛА 

152
ИНСТРУМЕНТЫ ПОДДЕРЖКИ ПРИНЯТИЯ РЕШЕНИЙ

153
ЭКСПЛУАТАЦИЯ ВОДНЫХ ГЛУБИН

154
ДЕМОГРАФИЯ

155
ДИЗАЙН, ИНЖЕНЕРНОЕ ПРОЕКТИРОВАНИЕ

156
РАЗРАБОТКА ЭКОЛОГИЧЕСКИ ЧИСТЫХ ВИДОВ ТОПЛИВА ДЛЯ ТРАНСПОРТА 

157
ПОЛИТИКА И ИССЛЕДОВАНИЯ В ОБЛАСТИ ЭКОНОМИЧЕСКОГО РАЗВИТИЯ

158
ТЕХНОЛОГИЯ РАЗВИТИЯ, ВЫРАЩИВАНИЕ ЖИВОТНЫХ, ОНТОЛОГИЯ, ЭМБРИОЛОГИЯ

159
ДИАГНОСТИКА, ДИАГНОЗ

160
ЭЛЕКТРОННЫЕ СИСТЕМЫ, ЭЛЕКТРОННОЕ ИЗОБРАЖЕНИЕ

161
НЕТРУДОСПОСОБНОСТЬ, ФИЗИЧЕСКИЕ НЕДОСТАТКИ И ИНВАЛИДЫ

162
БОЛЕЗНИ: РЕДКО ВСТРЕЧАЮЩИЕСЯ/ХРОНИЧЕСКИЕ/ДЕГЕНЕРАТИВНЫЕ, ЭТИОЛОГИЧЕСКИЕ ФАКТОРЫ

163
ДИВЕРСИФИКАЦИЯ В СЕЛЬСКОМ/ЛЕСНОМ ХОЗЯЙСТВЕ

164
СХЕМА ДНК

165
ДНК ТЕРАПИЯ

166
ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНАЯ ПЕРЕРАБОТКА

167
ТЕХНОЛОГИИ БУРЕНИЯ; ГЛУБОКОЕ БУРЕНИЕ

168
ЗЛОУПОТРЕБЛЕНИЕ НАРКОТИКАМИ, НАРКОМАНИЯ

169
ОТКРЫТИЕ ЛЕКАРСТВ, АНАЛИЗ ПРОФИЛЯ, ПРЕДПИСАНИЕ

170
ЭКОСИСТЕМЫ БЕСПЛОДНЫХ ЗЕМЕЛЬ И ЗАСУШЛИВЫХ ЗОН

171
ПРИКЛАДНЫЕ ПРОГРАММЫ И ПОЛИТИКА В СФЕРЕ НАБЛЮДЕНИЙ ЗА ПОВЕРХНОСТЬЮ ЗЕМЛИ

172
ТЕХНОЛОГИИ НАБЛЮДЕНИЯ ЗЕМЛИ И ОТБОР ИНФОРМАЦИИ

173
НАУКА О ЗЕМЛЕ, НАБЛЮДЕНИЯ ЗЕМЛИ/СТРАТИГРАФИЯ/ОСАДОЧНЫЕ ПРОЦЕССЫ

174
НАУКИ О ЗЕМЛЕ В ОБЛАСТИ ИССЛЕДОВАНИЯ КЛИМАТА

175
ЭКОЛОГИЯ, ЭКОСИСТЕМЫ, ЭКОЛОГИЧЕСКАЯ ЭВОЛЮЦИЯ/ДИНАМИКА

176
ЭКОНОМИКА И ВОЗДЕЙСТВИЕ НА ОКРУЖАЮЩУЮ СРЕДУ

177
ЭКОНОМИКА И СОЦИАЛЬНЫЕ НАУКИ

178
ЭКОНОМИКА В СЕЛЬСКОМ ХОЗЯЙСТВЕ/ЛЕСОВОДСТВЕ/СЕЛЬСКОМ РАЗВИТИИ

179
ЭКОНОМИКА РАЗВИТИЯ/РОСТ/НОВАТОРСТВО 

180
ЭКОНОМИКА, ЭКОНОМИЧЕСКОЕ ПЛАНИРОВАНИЕ

181
ИССЛЕДОВАНИЕ И СОХРАНЕНИЕ ЭКОСИСТЕМ

182
ЭКОТОКСИКОЛОГИЯ

183
ОБРАЗОВАНИЕ И ОБУЧЕНИЕ, БЕССРОЧНОЕ ОБУЧЕНИЕ, ДИСТАНЦИОННОЕ ОБУЧЕНИЕ

184
ОБРАЗОВАТЕЛЬНЫЕ СРЕДСТВА МАССОВОЙ ИНФОРМАЦИИ

185
НАУКА ОБ ОБРАЗОВАНИИ

186
ЭЛЕКТРИЧЕСКАЯ ТЕХНИКА/ТЕХНОЛОГИЯ

187
ЭЛЕКТРОМАГНЕТИЗМ

188
ЭЛЕКТРОННАЯ ТОРГОВЛЯ, ЭЛЕКТРОННЫЙ ПЛАТЕЖ, ЭЛЕКТРОННАЯ ПОДПИСЬ

189
ЭЛЕКТРОННЫЙ ОБМЕН ДАННЫМИ

190
ЭЛЕКТРОННЫЙ УЧЕТ ИСТОРИЙ БОЛЕЗНЕЙ

191
ЭЛЕКТРОННАЯ ПУБЛИКАЦИЯ, ИНСТРУМЕНТАЛЬНЫЕ СРЕДСТВА ДЛЯ КОМПЬЮТЕРИЗАЦИИ ТВОРЧЕСКОЙ РАБОТЫ

192
ЭЛЕКТРОНИКА, ЭЛЕКТРОННЫЕ РАЗРАБОТКИ

193
УПРАВЛЕНИЕ ЧРЕЗВЫЧАЙНЫМИ СИТУАЦИЯМИ

194
ЭМИССИЯ

195
ИССЛЕДОВАНИЯ ЗАНЯТОСТИ

196
ЭНДОКРИНОЛОГИЯ, ВЫДЕЛИТЕЛЬНЫЕ СИСТЕМЫ, ДИАБЕТОЛОГИЯ

197
ЭНЕРГОПОТРЕБЛЕНИЕ И ИЗМЕНЕНИЕ КЛИМАТА

198
ПРОЦЕССЫ ИЛИ ЦИКЛЫ ПРЕОБРАЗОВАНИЯ ЭНЕРГИИ /ПРЕОБРАЗОВАНИЕ ИЗ УГЛЯ

199
СИСТЕМЫ УПРАВЛЕНИЯ ЭНЕРГИЕЙ

200
АНАЛИЗ ЭНЕРГЕТИЧЕСКОГО РЫНКА

201
ПРОИЗВОДСТВО ЭНЕРГИИ ИЗ БИОМАССЫ / ОТХОДЫ

202
ПОЛИТИКА ИЗУЧЕНИЯ ЭНЕРГИИ/ПОЛИТИКА ИЗУЧЕНИЯ И ТЕХНОЛОГИЧЕСКОГО РАЗВИТИЯ ЭНЕРГИИ
203
ЭНЕРГИЯ, ВОЗОБНОВЛЕНИЕ ЭНЕРГИИ, НАКОПЛЕНИЕ ЭЛЕКТРИЧЕСТВА

204
ПРОЕКТИРОВАНИЕ, КОМПЛЕКСНОЕ ПРОЕКТИРОВАНИЕ

205
ЭНТОМОЛОГИЯ, РАСТИТЕЛЬНАЯ ПАРАЗИТОЛОГИЯ

206
ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВО, ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЕ ДОХОДЫ, ПРИМЕНЕНИЕ НОВЫХ ТЕХНОЛОГИЙ В БИЗНЕСЕ

207
ОКРУЖАЮЩАЯ СРЕДА, НАУКА ОБ ОКРУЖАЮЩЕЙ СРЕДЕ

208
ЭКОНОМИКА ОКРУЖАЮЩЕЙ СРЕДЫ/ЭКОНОМИКА ПРИРОДНЫХ РЕСУРСОВ

209
ВЛИЯНИЕ ОКРУЖАЮЩЕЙ СТРЕДЫ НА ЗДОРОВЬЕ
210
ВОЗДЕЙСТВИЕ НА ОКРУЖАЮЩУЮ СРЕДУ/ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ С ОКРУЖАЮЩЕЙ СРЕДОЙ

211
ПОКАЗАТЕЛИ/МОНИТОРИНГ/ОЦЕНКА РИСКОВ ОКРУЖАЮЩЕЙ СРЕДЫ
212
ЗАКОН ОБ ОКРУЖАЮЩЕЙ СРЕДЕ/СОГЛАШЕНИЯ/ПОЛИТИКА

213
ОКРУЖАЮЩАЯ СРЕДА: ТЕХНОЛОГИИ /РАЗРАБОТКИ, КОНТРОЛЬ ЗАГРЯЗНЕНИЯ

214
ЭПИДЕМИОЛОГИЯ

215
ЭРГОНОМИКА

216
ЭРОЗИЯ

217
ЕВРОПЕЙСКАЯ ИНТЕГРАЦИЯ

218
ЕВРОПЕЙСКОЕ ЗАКОНОДАТЕЛЬСТВО

219
ИЗУЧЕНИЕ ЕВРОПЕЙСКИХ СТРАН

220
ОЦЕНКА

221
ИСПОЛЬЗОВАНИЕ РЕЗУЛЬТАТОВ ИССЛЕДОВАНИЙ

222
ЭКСТЕНСИФИКАЦИЯ

223
ВНЕШНИЕ ФАКТОРЫ

224
СТРОИТЕЛЬСТВО ЖИЛЫХ ДОМОВ НА ФЕРМАХ

225
СИСТЕМЫ ВЕДЕНИЯ ФЕРМЕРСКОГО ХОЗЯЙСТВА

226
ФЕРМЕНТАЦИЯ

227
НАУКИ О ФИНАНСАХ, ФИНАНСЫ

228
ХИМИЧЕСКИЕ ПРОДУТЫ ТОНКОГО ОРГАНИЧЕСКОГО СИНТЕЗА, КРАСКИ И ЧЕРНИЛА

229
РЫБА/РЫБОЛОВСТВО

230
МЕТОДОЛОГИЯ РЫБОЛОВСТВА/ РЫБОВОДСТВО

231
ТЕХНОЛОГИИ ПРОИЗВОДСТВА ПРОДУКТОВ ПИТАНИЯ И НАПИТКОВ

232
ПИЩЕВАЯ ХИМИЯ, ПИЩЕВЫЕ ИНГРЕДИЕНТЫ

233
ПИЩЕВАЯ МИКРОБИОЛОГИЯ

234
ПИЩЕВАЯ ОБРАБОТКА /УПАКОВКА

235
УПРАВЛЕНИЕ КАЧЕСТВОМ ПРОДУКТОВ ПИТАНИЯ/ПОЛИТИКА/МАРКИРОВКА

236
ПИЩЕВАЯ ТОКСИКОЛОГИЯ

237
ЛЕСНЫЕ ЭКОСИСТЕМЫ

238
ЛЕСНАЯ ГЕНЕТИКА

239
ФИЗИОЛОГИЯ И ПАТОЛОГИЯ ЛЕСА

240
ПОЛИТИКА В ОБЛАСТИ ЛЕСОУСТРОЙСТВА, УПРАВЛЕНИЕ ЛЕСНЫМ ХОЗЯЙСТВОМ

241
ЗАЩИТА ЛЕСОВ

242
НАУКИ О ЛЕСНОМ ХОЗЯЙСТВЕ

243
ФОРМАЛЬНАЯ БЕЗОПАСНОСТЬ И ОЦЕНКА ОКРУЖАЮЩЕЙ СРЕДЫ

244
ГРУЗОВОЙ ТРАНСПОРТ

245
ТОПЛИВНЫЕ ЭЛЕМЕНТЫ

246
ТОПЛИВО: АЛЬТЕРНАТИВНЫЕ ВИДЫ ТОПЛИВА ДЛЯ ТРАНСПОРТА 

247
ФУНКЦИОНАЛЬНЫЕ ПРОДУКТЫ ПИТАНИЯ

248
ГРИБЫ

249
ПОЯВЛЕНИЕ НОВЫХ ТЕХНОЛОГИЙ И ТЕХНОЛОГИИ БУДУЩЕГО

250
ПРЕОБРАЗОВАНИЕ ГАЗА

251
ГАЗОВЫЕ ТУРБИНЫ ДЛЯ  ПРЕОБРАЗОВАНИЯ ЭНЕРГИИ

252
ГАЗЫ, ДИНАМИКА ЖИДКИХ ВЕЩЕСТВ, ПЛАЗМЕННЫЕ/ЭЛЕКТРИЧЕСКИЕ РАЗРЯДЫ

253
ГАСТРОЭНТЕРОЛОГИЯ

254
ГЕНДЕРНЫЕ ПРОБЛЕМЫ, ГЕНДЕРНАЯ НАУКА

255
ГЕННАЯ ТЕРАПИЯ

256
ОБЩАЯ ПАТОЛОГИЯ, ПАТОЛОГИЧЕСКАЯ АНАТОМИЯ

257
СРАВНИТЕЛЬНЫЙ ГЕННЫЙ АНАЛИЗ

258
ГЕННАЯ ИНЖЕНЕРИЯ

259
ГЕНЕТИЧЕСКОЕ КАРТИРОВАНИЕ, ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНОСТЬ ГЕНОВ

260
ГЕНЕТИЧЕСКАЯ РЕЗИСТЕНТНОСТЬ

261
ГЕНЕТИЧЕСКАЯ СЕЛЕКЦИЯ

262
ГЕНЕТИЧЕСКИ МОДИФИЦИРОВАННЫЕ ОРГАНИЗМЫ

263
ГЕНЕТИКА

264
ГЕНОМЫ, ГЕНОМИКА

265
ГЕОГРАФИЧЕСКИЕ ИНФОРМАЦИОННЫЕ СИСТЕМЫ

266
ГЕОГРАФИЯ

267
ГЕОЛОГИЧЕСКИЕ РАЗРАБОТКИ/ГЕОТЕХНИКА

268
КОНФИГУРАЦИЯ/ТОПОЛОГИЯ

269
ГЕОФИЗИКА, ФИЗИЧЕСКАЯ ОКЕАНОГРАФИЯ, МЕТЕОРОЛОГИЯ, ГЕОХИМИЯ, ТЕКТОНИКА

270
ГЕРОНТОЛОГИЯ И ГЕРИАТРИЯ

271
ГЛОБАЛЬНЫЕ ИЗМЕНЕНИЯ: БИОГЕОХИМИЧЕСКИЕ И ГИДРОЛОГИЧЕСКИЕ ЦИКЛЫ

272
ГЛОБАЛЬНЫЕ ИЗМЕНЕНИЯ: ИЗМЕНЕНИЯ КЛИМАТА

273
ГЛОБАЛЬНЫЕ ИЗМЕНЕНИЯ: ЗДОРОВЬЕ ЛЮДЕЙ

274
ГЛОБАЛЬНЫЕ ИЗМЕНЕНИЯ: ПОВЕРХНОСТЬ ЗЕМЛИ И РАЗЛОЖЕНИЕ

275
ГЛОБАЛЬНЫЕ ИЗМЕНЕНИЯ: ОЗОН И СОСТАВ АТМОСФЕРЫ

276
ГЛОБАЛЬНЫЕ ЦИКЛЫ ЭНЕРГИИ И МАТЕРИИ

277
ЗЕЛЕНЫЕ ТЕХНОЛОГИИ/ХИМИКАТЫ

278
СОЕДИНЕНИЕ С ЭЛЕКТРОСЕТЬЮ

279
ОПАСНОСТИ: ПРОМЫШЛЕННЫЕ 

280
ОПАСНОСТИ: ПРИРОДНЫЕ

281
ЗДРАВООХРАНЕНИЕ И НАСЕЛЕНИЕ, САНИТАРНОЕ ПРОСВЕЩЕНИЕ

282
ФИНАНСИРОВАНИЕ / ЭКОНОМИКА ЗДРАВООХРАНЕНИЯ

283
ОЦЕНКА ОПАСНОСТИ ДЛЯ ЗДОРОВЬЯ

284
НАУКИ, ПОЛИТИКА, ПРАВО В СФЕРЕ ЗДРАВООХРАНЕНИЯ

285
УПРАВЛЕНИЕ УСЛУГАМИ В СФЕРЕ ЗДРАВООХРАНЕНИЯ

286
ИССЛЕДОВАНИЕ СИСТЕМ ЗДРАВООХРАНЕНИЯ

287
ЗДОРОВЬЕ, ФИЗИКА ЗДОРОВЬЯ

288
ГЕТЕРОГЕННЫЙ КАТАЛИЗ

289
ВЫСОКАЯ ЛОКАЛИЗАЦИЯ, ПОМЕЩЕНИЯ ДЛЯ ЗАЩИТЫ ОТ РАСПРОСТРАНЕНИЯ ВРЕДНЫХ ВЕЩЕСТВ

290
ВЫСОКОЧАСТОТНЫЕ ТЕХНОЛОГИИ, МИКРОВОЛНЫ

291
МОЩНАЯ СОРТИРОВКА
292
ГИСТОЛОГИЯ, ЦИТОХИМИЯ, ГИСТОХИМИЯ, КУЛЬТУРА КЛЕТОК ТКАНЕЙ

293
ИСТОРИЯ

294
ИСТОРИЯ И ФИЛОСОФИЯ НАУКИ И МЕДИЦИНЫ

295
СИСТЕМЫ ВЕДЕНИЯ ДОМАШНЕГО ХОЗЯЙСТВА

296
ГОРМОНЫ

297
САДОВОДСТВО, ДЕКОРАТИВНЫЕ РАСТЕНИЯ

298
ЧЕЛОВЕЧЕСКИЙ ФАКТОР В УПРАВЛЕНИИ ТРАНСПОРТОМ

299
ГЕНЕТИКА ЧЕЛОВЕКА

300
ПРАВА ЧЕЛОВЕКА

301
ГУМАНИТАРНЫЕ НАУКИ

302
СИСТЕМЫ И УПРАВЛЕНИЕ НАГРЕВАНИЕМ, ВЕНТИЛЯЦИЕЙ И КОНДИЦИОНИРОВАНИЕМ ВОЗДУХА

303
ГИБРИДНЫЕ И ЭЛЕКТРИЧЕСКИЕ ТРАНСПОРТНЫЕ СРЕДСТВА

304
ГИДРОБИОЛОГИЯ, МОРСКАЯ БИОЛОГИЯ, ЭКОЛОГИЯ ВОДНЫХ ОРГАНИЗМОВ, ЛИМНОЛОГИЯ

305
ДОБЫЧА И ПРОИЗВОДСТВО УГЛЕВОДОРОДОВ

306
ГИДРОЭЛЕКТРИЧЕСТВО/МАЛЫЕ ГЭС/ГЭС

307
ВОДОРОД

308
ГИДРОГЕОЛОГИЯ, ГЕОГРАФИЧЕСКИЕ И ГЕОЛОГИЧЕСКИЕ РАЗРАБОТКИ

309
СИСТЕМЫ ИДЕНТИФИКАЦИИ

310
ВОСПРОИЗВЕДЕНИЕ ИЗОБРАЖЕНИЯ, ОБРАБОТКА ИЗОБРАЖЕНИЙ

311
ИММУНОЛОГИЯ, ИММУНОТЕРАПИЯ, ИММУНОЛОГИЧЕСКИЕ АНАЛИЗЫ

312
ОПЫТЫ / ЭКСПЕРИМЕНТАЛЬНЫЕ МЕТОДЫ В ИСКУССТВЕННЫХ УСЛОВИЯХ
313
ПРОМЫШЛЕННАЯ ТЕХНИКА

314
ПРОМЫШЛЕННАЯ ПОЛИТИКА/ОТНОШЕНИЯ

315
ПРОМЫШЛЕННАЯ ПСИХОЛОГИЯ/СОЦИОЛОГИЯ

316
ПРОМЫШЛЕННЫЕ ТЕХНОЛОГИИ/ЭКОНОМИКА

317
ИНФЕКЦИИ
318
ИНФОРМАТИКА

319
ЗАКОНОДАТЕЛЬСТВО ОБ ИНФОРМАТИКЕ

320
ИНФОРМАЦИОННЫЙ МЕНЕДЖМЕНТ

321
ИНФОРМАЦИОННЫЕ ТЕХНОЛОГИИ/НАУКИ

322
УПРАВЛЕНИЕ ИНФРАСТРУКТУРОЙ

323
НАВИГАЦИЯ ВО ВНУТРЕННИХ ВОДАХ

324
ПОДДЕРЖКА ИННОВАЦИЙ

325
ФИНАНСЫ ИННОВАЦИЙ

326
МОНИТОРИНГ ИННОВАЦИЙ

327
ПОЛИТИКА И ИССЛЕДОВАНИЯ В СФЕРЕ ИННОВАЦИЙ

328
ОБУЧЕНИЕ ИННОВАЦИЯМ

329
НЕОРГАНИЧЕСКАЯ ХИМИЯ

330
НАСЕКОМЫЕ

331
ТЕХНОЛОГИЯ ИНСТРУМЕНТАЦИИ

332
НЕМАТЕРИАЛЬНЫЕ ВЛОЖЕНИЯ

333
ИНТЕГРИРОВАННАЯ ОЦЕНКА ОКРУЖАЮЩЕЙ СРЕДЫ

334
ИНТЕГРИРОВАННАЯ ГЛОБАЛЬНАЯ БЕЗОПАСНОСТЬ

335
ИНТЕГРАЦИЯ ВОЗОБНОВЛЯЕМЫХ ИСТОЧНИКОВ ЭНЕРГИИ

336
ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНАЯ СОБСТВЕННОСТЬ

337
ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНЫЕ АГЕНТЫ

338
ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНЫЕ АВТОМОБИЛИ И СИСТЕМЫ ВОДНОГО ТРАНСПОРТА

339
ПЕРЕВОЗКА СМЕШАННЫМИ ВИДАМИ ТРАНСПОРТА

340
МЕЖДУНАРОДНАЯ ТОРГОВЛЯ/ЭКОНОМИКА

341
МЕЖДУНАРОДНЫЕ СОГЛАШЕНИЯ /МНОГОСТОРОННИЕ ДОГОВОРЫ

342
ИНТЕРНЕТ-ТЕХНОЛОГИИ

343
БЕСПОЗВОНОЧНЫЕ

344
ЖУРНАЛИСТИКА

345
ИНЖЕНЕРИЯ ЗНАНИЙ

346
ИЗУЧЕНИЕ/ЭКОНОМИКА РЫНКА ТРУДА

347
ПЛАНИРОВАНИЕ ИСПОЛЬЗОВАНИЯ ЗЕМЛИ/ПЕЙЗАЖ/ПЕЙЗАЖНАЯ АРХИТЕКТУРА

348
ЯЗЫКОЗНАНИЕ/РАЗРАБОТКИ/ТЕХНОЛОГИИ, ЛИНГВИСТИКА

349
КРУПНОМАСШТАБНАЯ ВЫРАБОТКА ЭЛЕКТРИЧЕСТВА И ТЕПЛА

350
ЛАЗЕРНЫЕ ТЕХНОЛОГИИ

351
ЗАКОНОДАТЕЛЬСТВО: МЕЖДУНАРОДНОЕ / ЧАСТНОЕ / ОБЩЕСТВЕННОЕ

352
МЕХАНИЗМЫ ОБУЧЕНИЯ

353
БИБЛИОТЕЧНОЕ ДЕЛО/СИСТЕМЫ

354
УПРАВЛЕНИЕ ЖИЗНЕННЫМИ ЦИКЛАМИ

355
ЛИПИДЫ, СТЕРОИДЫ, МЕМБРАНЫ

356
ЖИДКОЕ БИОТОПЛИВО

357
ЛОГИСТИКА

358
НИЗКО ЗАТРАТНОЕ ПРОИЗВОДСТВО

359
МАКРОЭКОНОМИКА (ВКЛЮЧАЯ МОНЕТАРНУЮ ЭКОНОМИКУ)

360
МАКРОМОЛЕКУЛЯРНАЯ ХИМИЯ, НОВЫЕ МАТЕРИАЛЫ/НЕМОЛЕКУЛЯРНЫЕ СТРУКТУРЫ

361
МАКРОСОЦИОЛОГИЯ

362
УПРАВЛЕНИЕ СЛУЖБОЙ РЕМОНТА И ТЕХНИЧЕСКОГО ОБСЛУЖИВАНИЯ

363
УПРАВЛЕНИЕ ПРЕДПРИЯТИЕМ

364
УПРАВЛЕНИЕ ГОРОДСКИМИ ТЕРРИТОРИЯМИ

365
ТЕОРИЯ МЕНЕДЖМЕНТА

366
МОРСКИЕ ЭКОСИСТЕМЫ

367
МОРСКИЕ НАУКИ/МОРСКОЕ ДЕЛО

368
МОРСКОЕ ДЕЛО: КОНТРОЛЬНО-ИЗМЕРИТЕЛЬНАЯ АППАРАТУРА И ПОДВОДНЫЕ ТЕХНОЛОГИИ

369
МОРСКОЕ ДЕЛО: ОКЕАНОГРАФИЯ (ФИЗИЧЕСКАЯ И ОПЕРАЦИОННАЯ)

370
БЕЗОПАСНОСТЬ НА МОРСКОМ ТРАНСПОРТЕ

371
АНАЛИЗ РЫНКА/ЭКОНОМИКА/КОЛИЧЕСТВЕННЫЕ МЕТОДЫ

372
ИЗУЧЕНИЕ РЫНКА, МАРКЕТИНГ

373
ТЕХНОЛОГИИ МАТЕРИАЛОВ/ПРОЕКТИРОВАНИЕ

374
МАТЕМАТИЧЕСКИЙ АНАЛИЗ/ЧАСТИЧНО ДИФФЕРЕНЦИАЛЬНЫЕ УРАВНЕНИЯ

375
МАТЕМАТИЧЕСКАЯ ЛОГИКА: ТЕОРИЯ МНОЖЕСТВ, АНАЛИЗ КОМБИНАТОРНЫЙ/СЕМАНТИКА

376
МАТЕМАТИЧЕСКАЯ ФИЗИКА

377
МАТЕМАТИКА

378
МЕХАНИЧЕСКАЯ ТЕХНИКА, ГИДРАВЛИКА, ПРОЕКТИРОВАНИЕ РЕЗОНАНСА И АКУСТИКИ 

379
ИЗУЧЕНИЕ СРЕДСТВ МАССОВОЙ ИНФОРМАЦИИ/ПРАВО/СРЕДСТВА МАССОВОЙ КОММУНИКАЦИИ

380
МЕДИЦИНСКАЯ АНТРОПОЛОГИЯ

381
МЕДИЦИНСКИЕ НАУКИ/ИССЛЕДОВАНИЯ

382
МЕДИЦИНСКИЕ ТЕХНОЛОГИИ

383
МЕДИЦИНСКАЯ ХИМИЯ

384
МЕДИЦИНА (ЧЕЛОВЕКА И ПОЗВОНОЧНЫХ)

385
МЕМБРАННЫЕ ТЕХНОЛОГИИ

386
УМСТВЕННОЕ НАПРЯЖЕНИЕ

387
МЕТАБОЛИЧЕСКАЯ СТАБИЛИЗАЦИЯ И ПРЕОБРАЗОВАНИЕ  СИГНАЛА

388
МЕТАЛЛУРГИЧЕСКИЕ ТЕХНОЛОГИИ И МЕТАЛЛУРГИЧЕСКАЯ ПРОДУКЦИЯ

389
МЕТАЛЛУРГИЯ

390
МЕТРОЛОГИЯ, ФИЗИЧЕСКАЯ КОНТРОЛЬНО-ИЗМЕРИТЕЛЬНАЯ АППАРАТУРА 

391
МИКРОБНЫЕ БИОТЕХНОЛОГИИ, МИКРОБНОЕ МОДЕЛИРОВАНИЕ

392
МИКРОБНАЯ СИСТЕМАТИКА /РАЗНООБРАЗИЕ

393
МИКРОБИОЛОГИЯ

394
МИКРОЭКОНОМИКА (ТЕОРЕТИЧЕСКАЯ И ПРИКЛАДНАЯ)

395
МИКРОЭЛЕКТРОНИКА

396
МИКРОТЕХНИКА, МИКРООБРАБОТКА

397
МИКРОСИСТЕМЫ

398
ГОРНАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ

399
МОБИЛЬНАЯ СВЯЗЬ

400
МОДЕЛИРОВАНИЕ/ИНСТРУМЕНТЫ МОДЕЛИРОВАНИЯ, ТРЕХМЕРНОЕ МОДЕЛИРОВАНИЕ

401
МОЛЕКУЛЯРНАЯ БИОЛОГИЯ

402
МОЛЕКУЛЯРНАЯ БИОФИЗИКА

403
МОЛЕКУЛЯРНОЕ ПРОЕКТИРОВАНИЕ, ДЕ НОВО ПРОЕКТИРОВАНИЕ

404
МОЛЕКУЛЯРНАЯ ЭВОЛЮЦИЯ

405
МОЛЕКУЛЯРНАЯ ГЕНЕТИКА

406
МОЛЕКУЛЯРНЫЕ МАРКЕРЫ И РАСПОЗНАВАНИЕ

407
МОНОКЛОНАЛЬНЫЕ АНТИТЕЛА

408
ЗДОРОВЬЕ МАТЕРИ И РЕБЕНКА

409
ДВИГАТЕЛИ И СИЛОВЫЕ СИСТЕМЫ

410
ЭКОСИСТЕМЫ ГОР И НАГОРЬЯ

411
МУЛЬТИМЕДИА

412
МУЛЬТИ-СЕНСОРНЫЕ ТЕХНОЛОГИИ, МУЛЬТИ - СЕНСОРНЫЕ ИЗМЕРЕНИЯ

413
МУЗЕЙНОЕ ДЕЛО

414
МИКОЛОГИЯ

415
НАНОБИОТЕХНОЛОГИЯ

416
НАНОПРОИЗВОДСТВО, НАНОТЕХНОЛОГИЯ

417
ТЕХНОЛОГИИ УЗКИХ ПОЛОС ЧАСТОТ

418
ПРИРОДНЫЙ ГАЗ

419
ЕСТЕСТВОЗНАНИЕ БОЛЕЗНЕЙ

420
НАТУРАЛЬНЫЕ МАСЛА, ЖИРЫ И ПАРАФИНЫ

421
РАЗВЕДКА ПРИРОДНЫХ РЕСУРСОВ

422
ЕСТЕСТВЕННЫЕ НАУКИ

423
НЕМАТОДЫ

424
СЕТЕВЫЕ ТЕХНОЛОГИИ,  БЕЗОПАСНОСТЬ СЕТИ

425
ОРГАНИЗАЦИОННЫЕ СЕТИ 

426
НЕЙРОБИОЛОГИЯ, НЕЙРОХИМИЯ, НЕВРОЛОГИЯ, НЕЙРОПСИХОЛОГИЯ, НЕЙРОФИЗИОЛОГИЯ

427
НЕЙРОИНФОРМАТИКА

428
НЕЙТРОННАЯ ФИЗИКА

429
НОВЫЕ ВИДЫ ТРАНСПОРТНЫХ СРЕДСТВ

430
АЗОТНОЕ ФИКСИРОВАНИЕ

431
ШУМЫ И ВИБРАЦИИ

432
НЕЗАРАЗНЫЕ БОЛЕЗНИ

433
НЕЛИНЕЙНАЯ ДИНАМИКА И ТЕОРИЯ ХАОСА

434
ТЕХНОЛОГИИ НЕМЕТАЛЛИЧЕСКИХ МИНЕРАЛОВ

435
ЯДЕРНАЯ ХИМИЯ

436
ЯДЕРНАЯ ИНЖЕНЕРИЯ И ТЕХНОЛОГИЯ

437
ЯДЕРНАЯ МЕДИЦИНА, РАДИОБИОЛОГИЯ

438
ЯДЕРНАЯ ФИЗИКА

439
МЕТАБОЛИЗМ НУКЛЕИНОВОЙ КИСЛОТЫ

440
НУКЛЕИНОВЫЕ КИСЛОТЫ, ПОЛИНУКЛЕОТИД, СИНТЕЗ ПРОТЕИНА 

441
ТЕОРИЯ ЧИСЕЛ, ТЕОРИЯ ПОЛЯ, АЛГЕБРАИЧЕСКАЯ ГЕОМЕТРИЯ, ТЕОРИЯ ГРУПП

442
ПИТАНИЕ

443
СИСТЕМЫ НАБЛЮДЕНИЯ / МОЩНОСТЬ / НАБОРЫ ДАННЫХ/ ПОКАЗАТЕЛИ

444
ПРОФЕССИОНАЛЬНОЕ ЗДРАВООХРАНЕНИЕ, ПРОМЫШЛЕННАЯ МЕДИЦИНА

445
ОКЕАН / ЭНЕРГИЯ

446
ОДОНТОЛОГИЯ, СТОМАТОЛОГИЯ

447
ТЕХНОЛОГИИ РАБОТ НА УДАЛЕНИИ ОТ БЕРЕГА, ПОЧВЕННАЯ МЕХАНИКА, ГИДРОТЕХНИКА

448
ИНФОРМАЦИОННЫЕ УСЛУГИ В СЕТИ ИНТЕРНЕТ, ДЕМОКРАТИЯ В СЕТИ ИНТЕРНЕТ, БИЗНЕС  В СЕТИ ИНТЕРНЕТ

449
ИССЛЕДОВАНИЕ ОПЕРАЦИЙ, МАТЕМАТИЧЕСКИЙ АППАРАТ СТРАХОВОГО ДЕЛА

450
ОПТИЧЕСКИЕ МАТЕРИАЛЫ

451
ОПТИКА

452
ОПТРОНИКА

453
ОРГАНИЧЕСКАЯ ХИМИЯ

454
ОРГАНИЧЕСКОЕ ЗЕМЛЕДЕЛИЕ

455
ОРГАНИЧЕСКИЕ ОТХОДЫ

456
ОРГАНОМЕТАЛЛИЧЕСКАЯ ХИМИЯ

457
ЛЕКАРСТВЕННЫЕ ПРЕПАРАТЫ ДЛЯ ЛЕЧЕНИЯ РЕДКИХ БОЛЕЗНЕЙ ИЛИ СОСТОЯНИЙ (ORPHAN DRUGS)
458
ДРУГИЕ АЛЬТЕРНАТИВЫ ВОСПОЛНЯЕМОЙ ЭНЕРГИИ

459
ОТОЛАРИНГОЛОГИЯ, АУДИОЛОГИЯ, СЛУХОВЫЕ СИСТЕМЫ И РЕЧЬ

460
ПАЛЕОКЛИМАТОЛОГИЯ

461
ПАЛЕОНТОЛОГИЯ/ ПАЛЕОЭКОЛОГИЯ

462
ТЕХНОЛОГИИ БУМАЖНОЙ ПРОМЫШЛЕННОСТИ, ПЕРЕРАБОТКА

463
ПАРАЗИТОЛОГИЯ (ЧЕЛОВЕКА И ЖИВОТНЫХ)

464
ФИЗИКА ЧАСТИЦ/ТЕОРИЯ ПОЛЕЙ

465
ПАССАЖИРСКИЙ ТРАНСПОРТ

466
ПАТЕНТЫ, АВТОРСКОЕ ПРАВО, ТОРГОВЫЕ МАРКИ

467
ПАТОЛОГИЯ

468
ПАТОФИЗИОЛОГИЯ

469
ТЕХНОЛОГИИ ПЕРИФЕРИЙНОГО ОБОРУДОВАНИЯ 

          ( ХРАНЕНИЕ БОЛЬШИХ ОБЪЕМОВ ИНФОРМАЦИИ, ТЕХНОЛОГИИ УСТРОЙСТВ ОТОБРАЖЕНИЯ)

470
ПРИГОРОДНОЕ СЕЛЬСКОЕ ХОЗЯЙСТВО

471
ПЕСТИЦИДЫ, БИОПЕСТИЦИДЫ

472
НЕФТЕХИМИЯ, НЕФТЕПРОМЫСЛОВОЕ ДЕЛО

473
ПЕТРОЛОГИЯ, МИНЕРАЛОГИЯ, ГЕОХИМИЯ

474
ФАРМАЦЕВТИЧЕСКИЕ И СВЯЗАННЫЕ С НИМИ ТЕХНОЛОГИИ

475
ФАРМАКОЛОГИЧЕСКИЕ НАУКИ, ФАРМАКОГНОЗИЯ, ТОКСИКОЛОГИЯ

476
ФОТОННЫЕ СЕТИ
477
ФОТОЭЛЕКТРИЧЕСКИЕ СИСТЕМЫ, СОТОВОЕ И МОДУЛЬНОЕ ПРОИЗВОДСТВО, ТЕХНОЛОГИЧЕСКИЕ РАЗРАБОТКИ

478
ФИЗИЧЕСКАЯ ХИМИЯ/МЯГКИЕ МАТЕРИАЛЫ

479
ФИЗИЧЕСКАЯ ГЕОГРАФИЯ, КАРТОГРАФИЯ, КЛИМАТОЛОГИЯ

480
ФИЗИЧЕСКАЯ МЕДИЦИНА, КИНЕЗОТЕРАПИЯ, ПОВТОРНАЯ АТТЕСТАЦИЯ, РЕАБИЛИТАЦИЯ

481
ФИЗИЧЕСКИЕ НАУКИ

482
ФИЗИЧЕСКОЕ НАПРЯЖЕНИЕ

483
ФИЗИКА ЖИДКОСТЕЙ

484
ФИЗИОЛОГИЧЕСКИЕ РАССТРОЙСТВА

485
ФИЗИОЛОГИЯ

486
ФИТОКОРРЕКЦИЯ 

487
ФИТОТЕХНОЛОГИИ, ФИТОПАТОЛОГИЯ, ЗАЩИТА РАСТЕНИЙ 

488
ТРУБОПРОВОДНЫЕ ТЕХНОЛОГИИ

489
БИОТЕХНОЛОГИИ РАСТЕНИЙ И СВЯЗАННЫХ МИКРООРГАНИЗМОВ

490
БИОХИМИЯ РАСТЕНИЙ

491
БИОЛОГИЯ РАСТЕНИЙ

492
ГЕНЕТИКА РАСТЕНИЙ/СЕЛЕКЦИЯ/РАЗМНОЖЕНИЕ

493
БОЛЕЗНИ / ЗАЩИТА РАСТЕНИЙ 

494
РАСТЕНИЕВОДСТВО/ПОТРЕБЛЯЕМЫЕ РЕСУРСЫ/ПИТАНИЕ РАСТЕНИЙ

495
ФИЗИОЛОГИЯ РАСТЕНИЙ

496
ПРОДУКТЫ РАСТЕНИЕВОДСТВА  

497
ПОЛИТИЧЕСКИЕ НАУКИ/ТЕОРИЯ/ЭКОНОМИКА, СРАВНЕНИЕ РАЗНЫХ ПОЛИТИК
498
ТЕХНОЛОГИЯ ПОЛИМЕРОВ, БИОПОЛИМЕРЫ

499
ГЕНЕТИКА НАРОДОНАСЕЛЕНИЯ

500
УПРАВЛЕНИЕ ПОРТОМ

501
СИСТЕМЫ ОПРЕДЕЛЕНИЯ МЕСТОПОЛОЖЕНИЯ И  МАРШРУТА

502
ПОСЛЕУБОРОЧНАЯ ОБРАБОТКА – ПРОДУКТЫ ПИТАНИЯ

503
ПОСЛЕУБОРОЧНАЯ ОБРАБОТКА – НЕ ПИЩЕВАЯ 

504
ТОЧНОЕ МАШИНОСТРОЕНИЕ

505
ПРИОНОВЫЕ ЗАБОЛЕВАНИЯ

506
ТЕОРИЯ ВЕРОЯТНОСТИ

507
ЭФФЕКТИВНОСТЬ ПРОЦЕССОВ

508
РАЗРАБОТКА ТЕХНОЛОГИЧЕСКИХ ПРОЦЕССОВ

509
ПРОИЗВОДСТВЕННЫЕ ТЕХНОЛОГИИ

510
ПРОГРАММИРОВАНИЕ/ИНФОРМАЦИОННЫЕ СИСТЕМЫ

511
ПРОЕКТНЫЕ РАЗРАБОТКИ

512
ПРОТЕИНЫ, ЭНЗИМОЛОГИЯ, БЕЛКОВАЯ ИНЖЕНЕРИЯ

513
ПРОТЕОМЫ,  ПРОТЕОМИКА

514
ПСИХИАТРИЯ, МЕДИЦИНСКАЯ ПСИХОЛОГИЯ, ПСИХОСОМАТИКА

515
ПСИХОЛОГИЧЕСКИЕ НАУКИ, ПСИХОЛОГИЯ

516
ГОСУДАРСТВЕННОЕ УПРАВЛЕНЬЕ

517
ГОСУДАРСТВЕННОЕ ЗДРАВООХРАНЕНИЕ 

518
ОБЩЕСТВЕННОЕ МНЕНИЕ, СВЯЗИ С ОБЩЕСТВЕННОСТЬЮ

519
ИССЛЕДОВАНИЯ В ОБЛАСТИ ГОСУДАРСТВЕННОЙ ПОЛИТИКИ

520
ИЗДАТЕЛЬСКОЕ ДЕЛО

521
ТЕХНОЛОГИИ ЦЕЛЛЮЛОЗНОЙ ПРОМЫШЛЕННОСТИ

522
КАЧЕСТВО, КОНТРОЛЬ КАЧЕСТВА, ОТСЛЕЖИВАЕМОСТЬ

523
КВАНТОВАЯ ИНФОРМАЦИОННАЯ ФИЗИКА 

524
КВАНТОВАЯ МЕХАНИКА

525
КВАНТОВЫЕ ТЕХНОЛОГИИ

526
ОЦЕНКА ПОЛИТИКИ И ПРОГРАММ В СФЕРЕ НАУЧНО-ИССЛЕДОВАТЕЛЬСКИХ И ОПЫТНО-КОНСТРУКТОРСКИХ РАБОТ И ОЦЕНКА ИХ ВЛИЯНИЯ 
527
РАДИОДИАГНОСТИКА, РАДИАЦИОННАЯ БИОЛОГИЯ

528
РАДИОЭКОЛОГИЯ

529
ТЕХНОЛОГИИ ЖЕЛЕЗНОДОРОЖНОГО ТРАНСПОРТА

530
МЕХАНИЗМЫ РЕАКЦИИ И ДИНАМИКА

531
БЕЗОПАСНОСТЬ РЕАКТОРА

532
СПРАВОЧНЫЕ МАТЕРИАЛЫ/МЕТОДЫ

533
ЗАМОРАЖИВАНИЕ И ОХЛАЖДЕНИЕ

534
РЕГИОНАЛЬНАЯ ЭКОНОМИКА/ИЗУЧЕНИЕ/РАЗВИТИЕ

535
СИСТЕМЫ РЕАБИЛИТАЦИИ

536
УДАЛЕННОЕ СЧИТЫВАНИЕ

537
РЕПРОДУКТИВНОЕ ЗДОРОВЬЕ

538
РЕПРОДУКТИВНЫЕ МЕХАНИЗМЫ

539
МЕТОДОЛОГИЯ ИССЛЕДОВАНИЙ В НАУКЕ

540
ОРГАНИЗАЦИЯ СЕТИ ИССЛЕДОВАТЕЛЕЙ

541
ИССЛЕДОВАТЕЛЬСКАЯ ПОЛИТИКА

542
СНЯТИЕ ПОКАЗАТЕЛЕЙ И МОНИТОРИНГ ВОДОЕМОВ

543
ХИМИЧЕСКИЕ ОСТАТКИ

544
ДЫХАТЕЛЬНАЯ СИСТЕМА

545
РЕСТРУКТУРИЗАЦИЯ ОБЩЕСТВЕННЫХ АДМИНИСТРАЦИЙ
546
ДОРОЖНАЯ БЕЗОПАСНОСТЬ

547
ДОРОЖНО-ТРАНСПОРТНЫЕ ТЕХНОЛОГИИ

548
СИСТЕМЫ И ПОЛИТИКА ИССЛЕДОВАНИЙ И ТЕХНОЛОГИЧЕСКОГО РАЗВИТИЯ И ИХ ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ С ДРУГИМИ СВЯЗАННЫМИ ПОЛИТИКАМИ
549
СЕЛЬСКОХОЗЯЙСТВЕННОЕ РАЗВИТИЕ, СОЦИОЛОГИЯ СЕЛЬСКОЙ МЕСТНОСТИ И СОЦИО-ЭКОНОМИКА

550
ТЕХНОЛОГИИ БЕЗОПАСНОСТИ

551
БАНКИ ОБРАЗЦОВ 

552
СПУТНИКИ (ТЕХНОЛОГИИ, СИСТЕМЫ, РАСПОЛОЖЕНИЕ, СВЯЗЬ)

553
НАУЧНЫЕ И ТЕХНОЛОГИЧЕСКИЕ ПОКАЗАТЕЛИ

554
НАУЧНАЯ ПОЛИТИКА

555
НАУКА, ТЕХНОЛОГИИ И СРЕДСТВА МАССОВОЙ ИНФОРМАЦИИ

556
МОРЕПРОДУКТЫ

557
ПОИСКОВО-СПАСАТЕЛЬНЫЕ ОПЕРАЦИИ

558
СИСТЕМЫ БЕЗОПАСНОСТИ

559
ФИЗИКА  И ТЕХНОЛОГИИ ПОЛУПРОВОДНИКОВ 

560
СЕНСОРНЫЕ НАУКИ, СЕНСОРЫ, АППАРАТУРА

561
СЕРОЛОГИЯ И ТРАНСПЛАНТАЦИЯ

562
ОТЛОЖЕНИЯ

563
ОБРАБОТКА СИГНАЛОВ

564
ЛЕСОВОДСТВО, ЛЕСНОЕ ХОЗЯЙСТВО, ТЕХНОЛОГИИ ЛЕСНОГО ХОЗЯЙСТВА

565
МОДЕЛИРОВАНИЕ, ПРОЕКТНОЕ МОДЕЛИРОВАНИЕ

566
ОБУЧЕНИЕ НА СИМУЛЯТОРАХ

567
СКЕЛЕТ, МЫШЕЧНАЯ СИСТЕМА, РЕВМАТОЛОГИЯ, ПЕРЕДВИЖЕНИЕ

568
СМАРТ-КАРТЫ

569
СОЦИАЛЬНАЯ ЭКОНОМИКА

570
СОЦИАЛЬНОЕ ЗАКОНОДАТЕЛЬСТВО

571
СОЦИАЛЬНАЯ МЕДИЦИНА

572
СОЦИАЛЬНОЕ ФОРМИРОВАНИЕ ТЕХНОЛОГИЙ

573
СОЦИАЛЬНОЕ ПОВЕДЕНИЕ

574
СОЦИО-ЭКОНОМИЧЕСКИЕ АСПЕКТЫ ИЗМЕНЕНИЯ ОКРУЖАЮЩЕЙ СРЕДЫ

575
СОЦИО-ЭКОНОМИЧЕСКИЕ ИССЛЕДОВАНИЯ

576
СОЦИО-ЭКОНОМИЧЕСКОЕ ВЛИЯНИЕ В СЕЛЬСКОМ ХОЗЯЙСТВЕ/ЛЕСОВОДСТВЕ/РАЗВИТИИ СЕЛА

577
СОЦИО-ЭКОНОМИКА

578
СОЦИОЛОГИЯ

579
ТЕХНИКА ПРОГРАММНОГО ОБЕСПЕЧЕНИЯ, ПРОМЕЖУТОЧНОЕ ПРОГРАММНОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ, ПРОГРАММНОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ КОЛЛЕКТИВНОГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

580
ПОЧВОВЕДЕНИЕ, СЕЛЬСКОХОЗЯЙСТВЕННАЯ ГИДРОЛОГИЯ, ВОДНЫЕ ПРОЦЕССЫ

581
ТЕХНОЛОГИИ И ПРИМЕНЕНИЕ СОЛНЕЧНОЙ КОНЦЕНТРАЦИИ

582
ФИЗИКА ТВЕРДОГО ТЕЛА

583
ПРОЕКТИРОВАНИЕ/ТЕХНОЛОГИИ ПЕРЕДАЧИ ЗВУКА 

584
КОСМИЧЕСКИЕ ТЕХНОЛОГИИ

585
ПРОСТРАНСТВЕННАЯ ИНТЕГРАЦИЯ АНТРОПОГЕННОЙ ОКРУЖАЮЩЕЙ СРЕДЫ

586
РЕЧЕВАЯ СВЯЗЬ

587
ОБРАБОТКА РЕЧЕВОЙ ИНФОРМАЦИИ/ТЕХНОЛОГИИ

588
СТАНДАРТИЗАЦИЯ, СТАНДАРТИЗАЦИЯ НОВЫХ ТЕХНОЛОГИЙ

589
СТАТИСТИЧЕСКАЯ ФИЗИКА

590
СТАТИСТИКА

591
СТРУКТУРНАЯ БИОЛОГИЯ/ОПРЕДЕЛЕНИЕ/НАЗНАЧЕНИЕ

592
СВЕРХПРОВОДНИКИ

593
ПОВЕРХНОСТНАЯ ХИМИЯ

594
ПОВЕРХНОСТНАЯ ФИЗИКА

595
НАДЗОР

596
ГЕОДЕЗИЯ

597
СИНТЕЗ И НОВЫЕ МОЛЕКУЛЫ

598
СИСТЕМНЫЙ АНАЛИЗ И МОДЕЛИРОВАНИЕ 

599
СИСТЕМНЫЙ ДИЗАЙН/ТЕОРИЯ

600
СИСТЕМНОЕ ПРОЕКТИРОВАНИЕ

601
СИСТЕМЫ, КОНТРОЛЬ, МОДЕЛИРОВАНИЕ И НЕЙРОННЫЕ СЕТИ

602
ТЕХНОЛОГИЧЕСКИЕ НАУКИ

603
ПРИЕМЛЕМОСТЬ ТЕХНОЛОГИЙ

604
ОЦЕНКА И ПРЕДВИДЕНИЕ ТЕХНИЧЕСКИХ РЕШЕНИЙ 

605
ОПРЕДЕЛЕНИЕ ЦЕННОСТИ/УПРАВЛЕНИЕ ТЕХНОЛОГИЯМИ

606
ПОЛИТИКА В СФЕРЕ ТЕХНОЛОГИЙ

607
ПЕРЕДАЧА ТЕХНОЛОГИИ

608
НАБЛЮДЕНИЕ И ПРОВЕРКА ТЕХНОЛОГИЙ 

609
ПРОЕКТИРОВАНИЕ ТЕЛЕСВЯЗИ/ТЕХНОЛОГИИ

610
УСЛУГИ ПО ТЕЛЕСВЯЗИ, РАБОТА ПО ТЕЛЕСВЯЗИ, ОПЛАТА ПО ТЕЛЕСВЯЗИ, ТЕЛЕ-МЕДИЦИНА

611
ИСПЫТАНИЯ, АТТЕСТАЦИОННЫЕ ИСПЫТАНИЯ

612
ТЕХНОЛОГИИ ТЕКСТИЛЬНОГО ПРОИЗВОДСТВА

613
ТЕРАПЕВТИЧЕСКИЕ ВЕЩЕСТВА
614
ТЕПЛОТЕХНИКА, ПРИКЛАДНАЯ ТЕРМОДИНАМИКА

615
ТЕРМОДИНАМИКА

616
ПРОЕКТИРОВАНИЕ ПРОИЗВОДСТВА ЛЕСОМАТЕРИАЛОВ

617
РАЗРАБОТКА И ХРАНЕНИЕ ТКАНЕЙ (БАНКИ ТКАНЕЙ)
618
ПОЛНОЕ УПРАВЛЕНИЕ КАЧЕСТВОМ

619
ГРАДОСТРОИТЕЛЬСТВО И ПЛАНИРОВАНИЕ РАЗВИТИЯ СЕЛА

620
ТОКСИЧНОСТЬ И ТОКСИКОЛОГИЯ

621
ТЯГОВЫЕ/СИЛОВЫЕ СИСТЕМЫ

622
СИСТЕМЫ КОНТРОЛЯ ДВИЖЕНИЯ ТРАНСПОРТА

623
ПРОЕКТИРОВАНИЕ/ИНФРАСТРУКТУРА/СИСТЕМЫ УПРАВЛЕНИЯ ДВИЖЕНИЕМ ТРАНСПОРТА

624
СИСТЕМЫ ОБЕСПЕЧЕНИЯ ТРАНЗАКЦИЙ

625
ТРАНСГЕННОЕ ВЫРАЖЕНИЕ

626
ТРАНСГЕННЫЕ РАСТЕНИЯ

627
СИСТЕМЫ ПЕРЕВАЛКИ ГРУЗОВ

628
УПРАВЛЕНИЕ ЗАГРУЗКОЙ ТРАНСПОРТА 

629
ЭКОНОМИКА ТРАНСПОРТА

630
ИНФОРМАЦИОННЫЕ СИСТЕМЫ ДЛЯ ТРАНСПОРТА, УПРАВЛЕНИЕ ТРАНСПОРТНЫМ ПАРКОМ 

631
ТРАНСПОРТНАЯ ИНФРАСТРУКТУРА/УСЛУГИ В СФЕРЕ УПРАВЛЕНИЯ ТРАНСПОРТОМ

632
ТРАНСПОРТНОЕ МОДЕЛИРОВАНИЕ/СЦЕНАРИИ

633
ТРАНСПОРТИРОВКА ГАЗА И ЖИДКИХ ВИДОВ ТОПЛИВА

634
ТРАНСПОРТНАЯ ПОЛИТИКА/ПРАВО

635
БЕЗОПАСНОСТЬ/ОХРАНА НА ТРАНСПОРТЕ

636
ТРАНСПОРТНЫЕ ТЕХНОЛОГИИ/ПРОЕКТИРОВАНИЕ

637
ТРАНСПОРТНАЯ ТЕЛЕМАТИКА

638
ТРАНСПОРТИРОВКА, ПЕРЕДАЧА И РАСПРЕДЕЛЕНИЕ ЭЛЕКТРИЧЕСТВА

639
ТРОПИЧЕСКОЕ СЕЛЬСКОЕ ХОЗЯЙСТВО

640
ЭКОСИСТЕМЫ ТРОПИКОВ

641
ТРОПИЧЕСКОЕ ЛЕСНОЕ ХОЗЯЙСТВО

642
ТРОПИЧЕСКАЯ МЕДИЦИНА 

643
РАЗВИТИЕ/ЭКОНОМИКА ГОРОДОВ

644
ГОРОДСКОЕ ЛЕСНОЕ ХОЗЯЙСТВО

645
ГОРОДСКОЕ УПРАВЛЕНИЕ И ПРИНЯТИЕ РЕШЕНИЙ

646
КАЧЕСТВО ЖИЗНИ В ГОРОДАХ

647
СОЦИОЛОГИЯ ГОРОДСКОГО НАСЕЛЕНИЯ

648
ГОРОДСКОЙ ТРАНСПОРТ

649
ГОРОДСКОЕ УПРАВЛЕНИЕ: УСТОЙЧИВОЕ РАЗВИТИЕ ГОРОДОВ И РАЦИОНАЛЬНОЕ ИСПОЛЬЗОВАНИЕ РЕСУРСОВ

650
ГОРОДСКОЕ УПРАВЛЕНИЕ: ТЕХНОЛОГИИ ДЛЯ ИСКУССТВЕННО СОЗДАННОЙ ОКРУЖАЮЩЕЙ СРЕДЫ

651
УРОЛОГИЯ, НЕФРОЛОГИЯ

652
ПРОЕКТИРОВАНИЕ, ОРИЕНТИРОВАННОЕ НА ПОЛЬЗОВАТЕЛЯ, УДОБСТВО ИСПОЛЬЗОВАНИЯ

653
МОДЕЛИРОВАНИЕ ПОВЕДЕНИЯ ПОЛЬЗОВАТЕЛЯ

654
ВАКЦИНЫ

655
ВАКУУМНЫЕ / ВЫСОКОВАКУУМНЫЕ  ТЕХНОЛОГИИ

656
ТЕХНОЛОГИИ АВТОМОБИЛЕСТРОЕНИЯ 

657
ВЕНЧУРНЫЙ КАПИТАЛ

658
УПРАВЛЕНИЕ СУДОХОДСТВОМ

659
ВЕТЕРИНАРНАЯ МЕДИЦИНА

660
ВИРТУАЛЬНЫЕ ОРГАНИЗАЦИИ

661
ВИРТУАЛЬНАЯ РЕАЛЬНОСТЬ

662
ВИРУС, ВИРУСОЛОГИЯ

663
ВУЛКАНОЛОГИЯ/СЕЙСМОЛОГИЯ

664
БИОЛОГИЧЕСКАЯ ОЧИСТКА ОТХОДОВ 

665
СБОР И УТИЛИЗАЦИЯ ОТХОДОВ

666
УПРАВЛЕНИЕ ВОДНЫМИ РЕСУРСАМИ/ПРОЕКТИРОВАНИЕ

667
ТЕХНОЛОГИИ ВОДНОГО ТРАНСПОРТА, КОРАБЛЕСТРОЕНИЕ

668
ВОДА: ПРЕСНОВОДНЫЕ ЭКОСИСТЕМЫ

669
ВОДА: ГИДРОЛОГИЯ

670
ВОДА: МОНИТОРИНГ / КАЧЕСТВО /  ОЧИСТКА

671
ВОДА: РАЦИОНАЛЬНОЕ И ЭФФЕКТИВНОЕ ИСПОЛЬЗОВАНИЕ

672
ВОДНЫЙ ТРАНСПОРТ

673
ЭНЕРГИЯ ВОЛН/ПРИЛИВОВ И ОТЛИВОВ
674
СОРНЫЕ ТРАВЫ

675
ИЗУЧЕНИЕ СОЦИАЛЬНОГО ОБЕСПЕЧЕНИЯ

676
ЭКОСИСТЕМЫ ЗАБОЛОЧЕННЫХ ЗЕМЕЛЬ

677
ПРОИЗВОДСТВО ВЕТРОВОЙ ЭНЕРГИИ/ТЕХНОЛОГИИ

678
ВЛИЯНИЕ НА ОКРУЖАЮЩУЮ СРЕДУ ВЕТРЯНЫХ ТУРБИН

679
БЕСПРОВОДНЫЕ СИСТЕМЫ, РАДИОТЕХНОЛОГИИ

680
НАУКИ О ЖЕНСКОМ ПОЛЕ

681
ПРОДУКЦИЯ ИЗ ДРЕВЕСИНЫ, ДРЕВЕСНОСТРУЖЕЧНЫЕ И ДРЕВЕСНОВОЛОКНИСТЫЕ ПЛИТЫ

682
МЕХАНИЧЕСКАЯ ОБРАБОТКА ДРЕВЕСИНЫ

683
ВСЕМИРНАЯ ТОРГОВАЯ ОРГАНИЗАЦИЯ

	Раздел
	Наименование

	Раздел A
	Сельское хозяйство, охота и лесное хозяйство

	01
	Сельское хозяйство, охота и предоставление услуг в этих областях

	02
	Лесоводство, лесозаготовки и предоставление услуг в этих областях

	Раздел B
	Рыболовство

	05
	Рыболовство, рыбоводство и предоставление услуг в этих областях;

	Раздел C
	Добыча полезных ископаемых

	10
	Добыча каменного угля, бурого угля и торфа

	11
	Добыча сырой нефти и природного газа; предоставление услуг в этих областях, не включая разведку месторождений

	12
	Добыча урановой и ториевой руд

	13
	Добыча металлических руд

	14
	Добыча прочих полезных ископаемых

	Раздел D
	Обрабатывающие производства

	15
	Производство пищевых продуктов, включая напитки

	16
	Производство табачных изделий

	17
	Текстильное производство

	18
	Производство одежды; выделка и крашение меха

	19
	Дубление и отделка кожи; производство чемоданов, сумок, производство шорно - седельных и других изделий из кожи, производство обуви

	20
	Обработка древесины и производство изделий из дерева и пробки, кроме мебели; Производство изделий из соломы и плетеной продукции

	21
	Производство целлюлозы, древесной массы, бумаги, картона и изделий из них

	22
	Издательская и полиграфическая деятельность, тиражирование записанных носителей информации

	23
	Производство кокса, нефтепродуктов и ядерного топлива

	24
	Производство химических веществ и химических продуктов

	25
	Производство резиновых и пластмассовых изделий

	26
	Производство прочих неметаллических минеральных продуктов

	27
	Металлургическое производство

	28
	Производство готовых металлических изделий, кроме машин и оборудования

	29
	Производство машин и оборудования, не включенного в другие группы

	30
	Производство офисного оборудования и вычислительной техники

	31
	Производство электрических машин и электрооборудования, не включенного в другие группы

	32
	Производство аппаратуры для радио, телевидения и связи

	33
	Производство изделий медицинской техники, средств измерений, оптических приборов и аппаратуры, часов

	34
	Производство автомобилей, прицепов и полуприцепов

	35
	Производство прочих транспортных средств

	35.1
	Строительство и ремонт судов и лодок

	35.2
	Производство железнодорожного подвижного состава (локомотивов, трамвайных моторных вагонов и прочего подвижного состава)

	35.3
	Производство летательных аппаратов, включая космические

	a
	Производство вертолетов

	b
	Производство самолетов для перевозки грузов и пассажиров, для использования в вооруженных силах, в спортивных и других целях


	Раздел
	Наименование

	c1
	Производство прочих частей и принадлежностей для самолетов этого класса

	d2
	Другое

	36
	Производство мебели и прочей продукции, не включенной в другие группы

	37
	Обработка вторичного сырья

	Раздел E
	Производство, передача и распределение электроэнергии, газа  и  воды 

	40
	Производство, передача и распределение электроэнергии, газа, пара и горячей воды

	41
	Сбор, очистка и распределение воды

	Раздел F
	Строительство 

	45
	Строительство

	Раздел G
	Оптовая и розничная торговля; техническое обслуживание и ремонт автотранспортных средств, мотоциклов, бытовых изделий и предметов личного пользования 

	50
	Торговля автотранспортными средствами и мотоциклами, их техническое обслуживание и ремонт; розничная торговля моторным топливом

	51
	Оптовая торговля, включая торговлю через агентов, кроме торговли автотранспортными средствами и мотоциклами

	52
	Розничная торговля, кроме торговли автотранспортными средствами и мотоциклами; ремонт бытовых изделий и предметов личного пользования

	Раздел H
	Гостиницы и рестораны 

	55
	Гостиницы и рестораны 

	Раздел I
	Транспорт, хранение и связь

	60
	Сухопутный транспорт; транспортирование по трубопроводам

	61
	Деятельность водного транспорта

	61.1
	Деятельность морского транспорта

	e
	Деятельность водного пассажирского и грузового транспорта 

	f
	Деятельность судов экскурсионных, круизных или для осмотра достопримечательностей 

	g
	Деятельность паромов, водных такси, и др.

	62
	Деятельность воздушного транспорта

	h
	Деятельность воздушного пассажирского и грузового транспорта

	63
	Вспомогательная и дополнительная транспортная деятельность; деятельность туристических агентств

	63.1
	Транспортная обработка грузов и хранение

	63.2
	Прочая вспомогательная транспортная деятельность

	i
	Эксплуатация сооружений водных терминалов, таких как гавани и пирсы, водных шлюзов и прочее.

	j
	Деятельность аэропортов и управление воздушным движением

	63.3
	Деятельность туристических агентств и тур операторов; организация туристического обслуживания, не включенного в другие группы

	63.4
	Деятельность других транспортных агентств

	k
	Организация перевозок грузов

	64
	Почта и телекоммуникации

	Раздел J
	Финансовое посредничество 

	65
	Финансовое посредничество, за исключением страхования и пенсионного обеспечения 

	66
	Деятельность в сфере страхования и пенсионного обеспечения, за исключением обязательного социального страхования

	67
	Вспомогательная деятельность в сфере финансового посредничества

	Раздел K
	Операции с недвижимым имуществом, аренда и предоставление посреднических услуг

	70
	Операции с недвижимым имуществом

	71
	Аренда машин и оборудования без оператора; прокат бытовых изделий и предметов личного пользования

	72
	Деятельность, связанная с использованием вычислительной техники и информационных технологий

	73
	Научные исследования и разработки

	l
	Научные исследования и разработки в области естественных и технических наук

	m
	Научные исследования и разработки в области общественных и гуманитарных наук

	74
	Предоставление прочих видов услуг

	Раздел L
	Государственное управление и обеспечение военной безопасности; обязательное социальное обеспечение

	75
	Государственное управление и обеспечение военной безопасности; обязательное социальное обеспечение

	Раздел M
	Образование

	80
	Образование

	Раздел N
	Здравоохранение и предоставление социальных услуг

	85
	Здравоохранение и предоставление социальных услуг

	Раздел O
	Предоставление прочих коммунальных, социальных и персональных услуг

	90
	Удаление сточных вод, отходов и аналогичная деятельность

	91
	Деятельность общественных объединений, не включенных в другие группы

	92
	Деятельность по организации отдыха и развлечений, культуры и спорта

	93
	Другие виды деятельности в сфере предоставление персональных услуг

	Раздел P
	Предоставление услуг по ведению домашнего хозяйства

	95
	Предоставление услуг по ведению домашнего хозяйства

	Раздел Q
	Деятельность экстерриториальных организаций и объединений

	99
	Деятельность экстерриториальных организаций и объединений


3. Образец бизнес плана
Бизнес план содержит те же вопросы и идеи, которые уже обсуждались в образце маркетингового исследования и плана внедрения технологии. Отличие состоит в том, что бизнес предложение нацелено на одну аудиторию, и только на одну аудиторию: потенциальных инвесторов. 
В основном, маркетинговое исследование разрабатывается для внутренней аудитории – научной команды, руководства новой компании, сотрудников отдела разработки продукта, которые выставляют приоритеты определенных свойств продукта, или сотрудников отдела продаж, которые направляют свои усилия по продажам на целевую аудиторию. Но так как результаты маркетингового исследования являются обоснованием бизнес предложения, то они также могут быть представлены внешней аудитории потенциальных инвесторов. 

План внедрения технологии разрабатывается для нескольких аудиторий. Первая и вторая части плана готовятся для публикации. Эти части не должны содержать материалы или информацию, распространение которой может нанести ущерб вашим коммерческим планам. Хотя третья часть плана разрабатывается только для использования учеными, для организации своих собственных усилий по планированию и если это подходит, для того, чтобы информировать УНТЦ о своем прогрессе.  
Бизнес предложение включает идеи, представленные на многочисленных страницах плана внедрения технологии, и концентрирует их в документе на 3-5 страницах.  Если TIP включает описание шести отдельных научных результатов, и обсуждение того, как каждый из них будет разрабатываться, соответствующее бизнес предложение может представлять только один научный результат, тот, который является наиболее коммерчески жизнеспособным. Если TIP исследует применение результатов в трех различных отраслях промышленности, бизнес предложение обращается только  к одной отрасли. 

Основная цель документа состоит в том, чтобы убедить инвесторов, что: 
a) Предлагаемые продукты будут успешно конкурировать на рынке против конкурентов, 
b) Собранная команда менеджмента успешно приведет компанию к прибыльности.   
c) Будет получена достаточная прибыль в течение указанного периода времени и бюджета. 
Подготовка сильного бизнес предложения, изложенного на 3-5 страницах, требует от ученых четкого понимания своего рынка, своих сильных и слабых сторон, и ожиданий потенциальных инвесторов. УНТЦ прилагает все усилия для того, чтобы ученые те  источники, которые смогли бы оказать им помощь в совершенствовании их бизнес предложения.  

Бизнес предложение 
<Впишите короткое описание бизнес идеи>

[image: image5.png]


 

<Впишите название организации \ института>

<Впишите место нахождения (полный почтовый адрес) и контактную информацию (телефон, факс, и-мейл)>

<Впишите номер проекта УНТЦ, если есть и его название >

	Контакт:

<Введите имя и фамилию контактного лица>

<Введите позицию контактного лица >

< Введите почтовый адрес, если отличается от предыдущего>

<Введите телефон, факс, и-мейл>


<Введите дату>

Название товара \ услуги
Основные бизнес цели
Каковы ваши цели?

Бизнес концепция

Подсумируйте основную бизнес идею:

К каким основным вопросам и потребностям вы обращаетесь?

Почему ваш товар \ услуга необходимы?

Какие специфические потребности удовлетворяет ваша услуга \ товар? 

Какие проблемы он решает?

Команда

Кто ваш основной персонал? 

Какой бизнес и технический опыт у них есть?

Какую роль они будут играть?

Какие необходимые умения им нужны для того чтобы заполнить эти пробелы?

В случае если компанию еще не организовали,  то кто ее будущие учредители и какие будут их части вложений?

Описание товара/услуги
Какой тип товара \ услуги вы предлагаете?

Какие специфические характеристики \ черты вашего товара \ услуги?

Какова ценность вашего товара \ услуги для покупателя?

Какова текущая стадия развития предприятия  (например, прототип, экспериментальный прототип, опытная установка, создание компании, начало серийного производства, быстрый рост, стабильные операции и т.д.)?

Почему ваш товар \ услуга предлагают новые возможности для инвесторов?

Конкурентные преимущества
Кто ваши конкуренты? (Не забудьте о конкурентах за рубежом!)

Какие основные сильные и слабые черты ваших конкурентов?

Кто ваши наиболее угрожающие конкуренты?

Какие ваши основные преимущества (учитывайте уникальные преимущества) которые трудно повторить?

Как товары \ услуги ваших конкурентов отличаются от ваших?

Права Интеллектуальной собственности 

Что уникального в ваших товарах \ услугах?

Какие права интеллектуальной собственности у вас есть? (например, патенты, ноу-хау, авторское право и т.д.)

Какая международная защита прав интеллектуальной собственности у вас есть?

Ценовая политика
Как вы планируете высчитывать цену на ваши товары \ услуги?

Как вы будете устанавливать цену на  ваши товары \ услуги? (например,  низко, средне или высоко в ценовом диапазоне?)

Какие изменения могут повлиять на вашу конкурентоспособность и прибыль? (принимайте во внимание маркетинговые требования, технологии и результаты)

Как сравнить вашу ценовую стратегию со стратегией  ваших конкурентов?

Анализ рынка


Какой основной целевой рынок для ваших товаров \ услуг? 

Насколько он большой?
Насколько он конкурентен?

Каков спрос на ваши товары \ услуги?

Кто покупатели?

Как покупатели принимают свои решения о покупках? (например, цена, качество, сервис, политические давление и т.д.)

Является ли первичный целевой рынок стабильным, растущим или уменьшающимся? 

Маркетинговый план

Как вы планируете рекламировать и продвигать ваш товар \ услугу?

Придется ли вам будет вытеснять очень конкурентный, сильно разрекламированный продукт?  Если да, то, как вы будете это делать?

Нужно ли вам будет создать рынок и \или маркетинговый спрос на ваш товар \ услугу?  Если да, то как?

Какими еще способами кроме рекламы вы будете привлекать покупателей приобретать ваш продукт/услугу? (например, каналы продаж через другую компанию, дистрибуция, скидки для университетов и студентов и т .д.)

Существуют ли какие-нибудь другие способы, с помощью которых вы ожидаете, что покупатели узнают о вашем товаре \ услуге?

План производства

Где будет производиться товар \ услуга?

Какое оборудование/помещения  у вас для этого есть?  

Какого рода затраты вы будете использовать для изготовления товара \ услуги?

Полагается ли вы на другие отрасли промышленности  в поставках  деталей и/или  сырья для товаров и услуг?

Какого уровня производства и качества вы можете достичь?
Насколько товар \ услуга готов к продаже?

Какие основные преграды для продаж?

Финансовая информация

Пожалуйста, предоставьте прогноз прибыльности (минимум на три года), и движение денежной наличности (минимум на первые три первых года).

Предоставьте безубыточный анализ, который покажет предвиденные фиксированные и переменные  расходы и доходы.

Сколько денег (фиксированные активы и рабочий капитал) вам нужно для начала бизнеса?

Как вы намереваетесь найти необходимые средства для финансирования бизнеса?

Если вы возьмете личный или коммерческий кредит, каково будет расписание выплаты ваших платежей?

Каковы финансовые риски, связанные с предложенной вами финансовой стратегией?

Риски

Какие основные риски содержит ваш бизнес план?

Какой у вас план на случай  непредвиденных обстоятельств,  если наиболее реальный  риск  имеет место?

Какие маркетинговые угрозы могут быть преградами для успешности вашего бизнеса?

Как выживет ваш бизнес, в случае, если эти угрозы будут иметь место или если предполагаемый спрос не состоится, или если затраты на продажи будут больше чем ожидалось?

4. Описание участника бизнес миссии
Организация
	название
	

	адрес
	

	Научные направления
	

	директор
	(Имя, Отчество, Фамилия)

	тел.:
	(включая код страны)

	факс:
	

	Электронный адрес:
	


технолОгия
	Короткое название
	(для регистрации)

	Расширенное название 
	(для разглашения)

	Возможности технологии 
	(продаваемые результаты, такие как прототипы, базы данных, материалы, компоненты, техническая возможность, процесс производства и т.д. )

	Усовершенствование технической эффективности
	(увеличение, улучшение качества, уникальные характеристики, упрощение – в сравнению с международными прототипами)

	Защита интеллектуальной собственности
	(национальные или международные патенты, ноу-хау и т.д..)

	Бизнес возможности
	(индустриальный сектор, на который вы нацелены, ожидаемые формы сотрудничества)

	Рисунки 
	(название показываемого рисунка, рисунок, прилагаемый отдельным файлом)

	Дополнительные материалы для разглашения 
	(брошюры, примеры, модели и т.д.)

	Разрешение для публикации
	(рекомендации, дополнения)

	Основной контакт
	(для дальнейших запросов по технологии)

	Позиция
	

	тел.:
	(включая код страны)

	факс:
	

	Электронный адрес:
	


Основное содержание
Ограничьтесь на одной странице, но включите лаконичное описание технологии, финансовое и маркетинговое содержание.  Насколько возможно, предоставьте описание желаемых Западных контактов.
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Дополнительные источники

Мы надеемся, что со временем сможем поместить дополнительную информацию в этот раздел.  На данный момент, для начала приводим ответы на некоторые распространенные вопросы:

1. Как я могу узнать больше о защите моих прав на интеллектуальную собственность?

Центр интеллектуальной собственности и передачи технологий Национальной академии наук Украины (НАНУ), www.nas.gov.ua/ciptt
(Український) Державний департамент інтелектуальної власності, http://www.sdip.gov.ua
[Руководство по правам на интеллектуальную собственность готовится к публикации УНТЦ]

Общественная служба помощи по правам на интеллектуальную собственность.  Консультации юристов, специалистов в области патентного права, по вопросам прав на интеллектуальную собственность, касающихся результатов проектов, финансируемых Европейской комиссией; помощь с поиском  в сетях патентных баз данных (многоязыковой доступ к 25 миллионам технических документов). Услуги полностью бесплатные для проектных подрядчиков, финансируемых Европейским Союзом.  От них требуется предоставить номер контракта (который сверяется в системе CORDIS) и имя инспектора проекта (для организации обратной связи между поставщиком услуг и  Европейской комиссией). “Предполагаемые подрядчики” или организации, намеревающиеся подать предложение, также имеют право доступа к этой услуге, но только для получения общей информации. Дополнительная информация и доступ к услугам на сайте: http://www.cordis.lu/ipr-helpdesk/home.html
2. Как мне найти информацию о потенциальных инвесторах, клиентах или рынке сбыта?

Интернет, безусловно, является наиболее мощным инструментом, имеющимся  в вашем распоряжении.  Если у Вас возникли трудности с получением надежного доступа к сети Интернет,  Вы можете принять предложение "Программы расширения доступа и обучения в Интернет" (ІАТР) в Украине, которая любезно приглашает ученых УНТЦ воспользоваться своими центрами.

Программа финансируется Госдепартаментом США и осуществляется организацией IREX.  Цель  IATP - развитие и поддержка демократии, партнерства между общественным и частным секторами и построение гражданского общества через присоединение сообществ Евразии к глобальной информационной инфраструктуре.  IATP предоставляет уникальную возможность выпускникам государственных программ США по академическому и научном обмену и представителям других целевых аудиторий, включая ученых УНТЦ, получить бесплатный и открытый доступ в Интернет, что способствует дальнейшему обмену информацией, построению сетей, общению и сотрудничеству с партнерами из США и коллегами из Евразии.

Начав свою деятельность в 1995  во второй фазе проекта, IATP расширила свое присутствие  в 10 странах Евразии, включая Украину, Беларусь, Молдову, Армению, Азербайджан, Грузию, Казахстан, Киргизстан, Туркменистан и Узбекистан. IATP стремится предоставлять возможности своим пользователям публиковать информацию во Всемирной сети, разрабатывать интернет-ресурсы, получать полезную информацию в сети и создавать устойчивые некоммерческие интернет-сети. Предоставляя целый спектр услуг, IATP помогает расширять возможности частных лиц и местных организаций по творческому использованию Интернет в образовательных и профессиональных целях. 

В Украине программа IATP открыла 25 центров в 25 областях.  Все центры предоставляют открытый доступ в Интернет, бесплатное компьютерное обучение и семинары по использованию возможностей Интернета.  IATP также поддерживает некоммерческие интернет-проекты через программу конкурса на получение небольших грантов. Более детальная и актуальная информация о проекте на веб-сайте: http://iatp.org.ua
За дополнительной информацией о IATP и деятельности центров в Украине просим обращаться: 

Крег Райс – Региональный менеджер программы IATP по западной Евразии, rice@iatp.org.ua, тел.(044) 537 0604;

Лора Оппенгеймер – Заместитель регионального менеджера программы IATP по западной Евразии, oppenheimer@iatp.org.ua, тел.(044) 537 0604

Мария Маковская – Координатор IATP для Украины, maria@iatp.org.ua, тел.(044) 537 0604

Елена Чуприна – Помощник координатора IATP для Украины, chupryna@iatp.org.ua, тел.(044) 537 0604

Юлия Воробкевич – Координатор ІАТР по работе с выпускниками программ американского правительства, yv@iatp.org.ua, тел.(044) 537 0604

Дмитрий Рябиченко – Координатор ІАТР по тренинговой работе, dr@iatp.org.ua, тел.(044) 537 0604 

Богдан Микицей – Координатор ІАТР по работе с партнерами в Украине, MVbogdan@iatp.org.ua, тел.(044) 537 0604

Сеть центров IATP в Украине:

	1. Киев
Национальная парламентская библиотека
Борычев Тик 13

IATP представител: Дмитрий Железняк dz@iatp.org.ua, тел. (044) 416 7912

IATP тренер: Сергей Репков, repkov@iatp.org.ua 

	2. Харьков
Харьковский политехнический университет  (ХПИ)

Ул. Фрунзе 21 

Компьютерный центр ХПИ 
IATP представитель: Виктор Щетинин , vvv@iatp.org.ua, тел. (0527) 400 500

IATP тренер: Вадим Черевик, vc@iatp.org.ua

	3. Львов
Институт политических технологий  

Рыночная площадь 8 

IATP представитель: Борислав Потятиник, boryslav@iatp.org.ua;

IATP тренер: Ирина  Козак, ikozak@iatp.org.ua
тел. (0322) 720 647, 722 861
	4. Ужгород
Государственный архив закарпатского региона 

Ул. Минайская 14a 

тел. (03122) 205 31
IATP представитель: Екатерина Попадюк, popadyuk@iatp.org.ua
IATP тренер: Андрей Товт – Коршинский, atk@iatp.org.ua

	5. Винница
Региональная научная библиотека
Ул. Соборная 73 

IATP представитель: Оксана Бондарь, bondar@iatp.org.ua; тел. (0432) 352 394
IATP тренер: Дмитрий Семенец, ds@iatp.org.ua
	6. Кировоград
Кировоградская региональная научная библиотека 
Ул. Карла Маркса 24 

IATP представитель: Андрей Вороной, voronoy@iatp.org.ua, тел. (0522) 24 65 54
IATP тренер: Александр Шлинков, shleyen@iatp.org.ua

	7. Донецк
Региональная научная библиотека 

Ул. Артема 84

IATP представитель: Светлана Бойцова, svetlana@iatp.org.ua; тел. (062) 335 42 81

IATP тренер: Олег Павликин , op@iatp.org.ua

	8. Днепропетровск
Днепропетровская региональная научная библиотека 
Ул. Савченка 10 

IATP представитель: Юрий Селивестов, ys@iatp.org.ua,  т. (0562) 36 19 07

IATP тренер: Илья Швец, shvets@iatp.org.ua


	9. Одесса
Научная библиотека им. Горького 

Ул. Пастера 13 

IATP представитель: Валентина Бережная , vb@iatp.org.ua, 

IATP тренер: Евгений Грибков, eg@iatp.org.ua
Тел.. (048) 714 41 01
	10. Хмельницкий
Региональная юношеская библиотека 
Ул. Соборная 33, тел. (0382) 70 27 40

IATP представитель: Оксана Хромова , khromova@iatp.org.ua


	11. Сумы
Областная научная библиотека
Ул. Героев Сталинграда 10

IATP администратор: Олег Гончаренко, helgo@iatp.org.ua
IATP тренер: Андрей Пивень, piven@iatp.org.ua

	12. Чернигов
Городская централизованная система библиотек 
Ул. Кирпоноса 22 

IATP представитель: Юрий Усович , yusovich@iatp.org.ua
IATP тренер: Людмила Сушко, lsushko@iatp.org.ua, тел. (0462) 175 043



	13. Полтава
Полтавская региональная научная медицинская библиотека 

Ул. Пушкина 133 

IATP представитель: Анна Киященко, kiyasch@iatp.org.ua, тел. (05322) 750-21

	14. Запорожье
Областная научная библиотека 

Ул. Ленина 142 

IATP представитель: Алексей Нещерет, anesch@iatp.org.ua
IATP тренер: Виктор Островский , ostr@iatp.org.ua


	15. Черновцы
Дворей искусств «Молодежь Буковины» 
Ул. Красноармейская 5 

IATP представитель: Иван Боднарук, ivanbodn@iatp.org.ua, тел. (0372) 55 08 08


	16. Николаев
Региональная научная педагогическая библиотека 

Ул. Адмиралская 31 

IATP представитель: Антон Сверкунов, asverk@iatp.org.ua 

IATP тренер: Александр Трощенко, ot@iatp.org.ua
тел. (0512) 35 51 66

	17. Луганск
Региональная юношеская библиотека 

Ул. Шевченко 4 

IATP представитель: Наталья Стельмах, nstelmakh@iatp.org.ua, тел. (0642) 58 98 91

IATP тренер: Михаил Цимбаленко, mt@aitp.org.ua

	18. Тернополь
Тернопольская детская библиотека 
Ул. Коперника 17 

IATP представитель: Мария Ростоцкая , rost@iatp.org.ua
IATP тренер: Андрей Бакушевич , abaku@iatp.org.ua
тел. (0352) 43 50 50/43 50 39

	19. Житомир
Региональный центр детского творчества 
Майдан Рад 10 

IATP представитель: Анатолий Ковтонюк, akovt@iatp.org.ua, тел. (0412) 42 06 41

IATP тренер: Игорь Чербоксаров, icheb@iatp.org.ua
	20. Ровно
Областная молодежная библиотека  
ул. Киевская 18 

Представитель/Тренер ІАТР: Василий Городной, vasyl@iatp.org.ua 

	21. Луцк
Волынская областная библиотека для юношества,
проспект Воли 2 
Тел. (0332) 22-72-65
Представитель  IATР: Валентина Ущина, uval@iatp.org.ua
Тренер: Игорь Сычев, is@iatp.org.ua
	22. Севастополь
Крымская централизованная библиотека для детей 
Ул. Ленина 26 
IATP представитель: Елена Бетина, betina@iatp.org.ua


	23. Черкассы
Черкасская региональная библиотека для детей 
Ул. Кирова 24 

IATP представитель/тренер: Юрий Миргород,

myrgorod@iatp.org.ua
	24. Кривой Рог
Городская библиотека для взрослых 
Проспект Гагарина 27a 

IATP представитель/тренер: Олександр Ткаченко,

tkachenko@iatp.org.ua

	25. Ивано-Франковск
Центр детского творчества 
Ул. Сычевых стрельцов 37 

IATP представитель/тренер: Богдан Футерко,

bf@iatp.org.ua
	


3. В Интернете масса информации.  Можете ли Вы указать на конкретные сайты в Интернете, которые будут полезны?

Источники общей рыночной информации

База данных Knowledge Express Data Base, бесплатный доступ в офисах УНТЦ.

www.tekes.fi/partner/eng/index.htm - Бесплатная база данных для поиска партнеров и запросов по технологиям.  

Profound – Информация о рыночных исследованиях из разных источников и различных регионов.  На этом сайте можно найти 20 миллионов статей, докладов, новостей и исследовательских отчетов.

MindBranch – Отчеты о рыночных исследованиях из разных источников и по различным отраслям бизнеса.

MarketResearch.com – Отчеты о рыночных исследованиях из разных источников и по различным отраслям бизнеса.

ECNext Knowledge Center – Отчеты о рыночных исследованиях из разных источников по различным отраслям бизнеса.

AllNetResearch – Отчеты о рыночных исследованиях по применению информационных и интернет-технологий.

Northern Light – Поисковые услуги.  Зарегистрировавшись пользователем базы данных Special Collection, вы получаете доступ к огромному количеству статей и отчетов (1-4 доллара США за статью или отчет)

Dialog1 – хороший пример прекрасно организованной коммерческой базы данных по рыночной информации.

Freedonia
Finn-Medi Research Ltd.
Некоторые источники информации по многим отраслям науки

	PATENTS 

	Патенты, торговые марки


	NERAC
	Поисковые услуги, ответы на вопросы


	PubSCIENCE
	База данных научно-технических издательств и журналов 


	BUBL
	Обширная технологическая и научная база данных


	DRIS
	Справочник Системы информации об исследованиях. База данных регистраторов исследований в различных странах.


	EELS
	Электронная техническая библиотека – Университет Лунда, Швеция.


	ERGO
	Пилотный каталог – информация о проектах в сфере научно-исследовательских разработок в различных странах.


	Galaxy
	Машиностроение и технологии 


	Google 
	Технологический справочник

	ITAS
	Институт оценки технических решений и Системного анализа (ITAS), Forschungszentrum Karlsruhe Technik und Umwelt.


	LUMME
	Исследования в Университете Хельсинки.


	NTIS
	Национальная служба технической информации, США, бесплатный доступ


	TechExpo
	Служба технологической информации с каталогами по различным технологическим сферам, ассоциациям, компаниям, журналам, конференциям, www-ссылкам... 


	TenLinks 

	Справочник по передовым технологиям


	Think Tanks
	Веб-портал информации и анализа о Европе в XXI-м веке   - Европа 2020


	TUHTI ja JULK
	База данных исследований и публикаций Университета Хельсинки.


	Virtuaalikirjasto,

	Финская виртуальная библиотека  


	Virtual Library
	WWW виртуальная библиотека инженерных наук


	Yahoo
	Раздел Науки: Инженерные науки


	ScienceDaily
	  



	


Информация о конкурентах
CorporateInformation – Бесплатный источник информации о компаниях.
Datamonitor
Источники рыночной информации по различным отраслям бизнеса

Некоторые источники рыночной информации по различным отраслям бизнеса собраны в таблице, приведенной ниже. Большинство коммерческих источников информации предлагают готовые отчеты, а также рыночные исследования под заказ в соответствии с потребностями клиента. Стоимость услуг коммерческих поставщиков информации довольна высока.  В то же время коммерческие поставщики имеют экспертов, достаточно компетентных в различных сферах бизнеса, для того чтобы собрать материалы, необходимые для тщательного анализа.

Большинство компаний по исследованиям рынка предлагают бесплатную регистрацию и доступ к каталогам исследовательских отчетов, а также резюме этих отчетов. 

	Отрасль бизнеса
	 
	 

	Телекоммуникации 

	Коммерческие источники
Analysys 
ARC
Baskerville 
Cahners In-StatGroup 
Datamonitor 
Dittberner

 HYPERLINK "http://www1.eshaman.com/production/home/home.jsp" e Shaman 
Frost&Sullivan 
Gartner Group


 HYPERLINK "http://www.globind.com/" GIA Global Industry Analysts
Insight Reports
Ovum
Prodata
Schema
SRI International

 HYPERLINK "http://www.stratecast.com/" Stratecast
	Специализированная  информация
IEEE: Технологии
Mobile Lifestreams
Услуги с добавленной стоимостью, не голосовая передача данных по сетям мобильной связи - SMS, WAP
Pioneer Consulting: Организация сетей с оптическим/беспроводным  широкополосным соединением
Traffica: Ценовая политика
Winlab: Беспроводные технологии 
VTT linkkisivu

		Analysys
Baskerville
Cahners In-Stat Group
Datamonitor
e Shaman
Frost&Sullivan
Gartner Group
Ovum
	Stanford resources: 

Traffica: Ценовая политика
VTT linkkisivu

	Полупроводники 


Компьютеры
– Программное обеспечение
– Услуги



	Cahners In-Stat Group
Datamonitor
e Shaman
Frost&Sullivan
Gartner Group
Ovum 

	IEEE: Технологии
Prismark: Полупроводники Stanford recources: 
Strategies Unlimited: Оптоэлектроника и полупроводники 


	Интернет

	
ARC
Baskerville
Cahners In-Stat Group
Datamonitor
eShaman
Frost&Sullivan
Gartner Group
Gartner Group
GIA Global Industry Analysts
Ovum
Stratecast
	IEEE: Технологии
Traffica: Ценовая политика
BUBL Computing

 HYPERLINK "http://www.vtt.fi/inf/inflinks/index.htm" 
VTT linkkisivu 


	Биотехнологии
Фармацевтика 
 - Медицина
 - Оборудование
 - Диагностика
   и т.д. 

	
BioMedNet
Datamonitor
Dialog – Biotech
Dialog - Pharma
DMD - Drug & Market Development
Espicom Business Intelligence
Frost&Sullivan
GIA Global Industry Analysts
IMS Health
INNOMARKET
PJB publications
SRI Consulting
SRI International
	Clinica reports: kilpailijatieto
Scrip reports: kilpailijatieto 
Biology Library   
Biotech Meetings Cato Research - Biotech Clinical Chemistry

 HYPERLINK "http://www.fda.gov/" FDA

 HYPERLINK "http://directory.google.com/Top/Science/Biology/Biotechnology/" Google Biotech Google Food 
MEDLINE / Cancerlit tietokannat

 HYPERLINK "http://www.clearinghouse.net/cgi-bin/chadmin/viewcat/Science___Mathematics?" \t "_new" 
The Argus Clearinghouse: Virtual Library Bioscience 
VTT linkkisivu

 HYPERLINK "http://www.yahoo.com/text/Science/Engineering/Agricultural_Engineering/" \t "_new" 
Yahoo: Agricultural Engineering Agronet


 HYPERLINK "http://honeybee.helsinki.fi/mmha" Maatalouskirjasto 
Suomen bioteollisuus


 HYPERLINK "http://helix.helsinki.fi/infokeskus/kirjasto/" Viikin tiedekirjasto

	Химическая промышленность

	GIA Global Industry Analysts
SRI Consulting
	VTT linkkisivu

	Электроника

	Business Communications Co., Inc. (BCC)


 HYPERLINK "http://www.datamonitor.com/default.asp" Datamonitor
Frost&Sullivan
Gartner Group
GIA Global Industry Analysts


 HYPERLINK "http://www.sri.com/" SRI International 

	SDI: Методы анализа
Stanford recources: 
Strategies Unlimited: 
Prismark:
IEEE: Технологии
Space technology
Google Automation


 HYPERLINK "http://directory.google.com/Top/Science/Technology/Electronics/" Google Electronics 
The Argus Clearinghouse Virtual Library Aerospace Virtual Library Engineering  
VTT linkkisivu

 HYPERLINK "http://www.yahoo.com/text/Science/Engineering" \t "_new" 
Yahoo:  Engineering

	Промышленное производство и услуги

	Datamonitor
Frost&Sullivan
GIA Global Industry Analysts
SRI International
	VTT linkkisivu

	Управление промышленным производством

	Frost&Sullivan
GIA Global Industry Analysts
SRI International
	SDI: Analyyttiset menetelmät: 
VTT linkkisivu

	Строительство

	
Datamonitor
	
Rakennusliitto linkkisivu
Rakennusteollisuuden keskusliitto
VTT linkkisivu

	Лесное хозяйство

	
GIA Global Industry Analysts
Jaakko Pöyry
	  


	Топливно – энергетическая

	
Business Communications Co., Inc. (BCC)
Datamonitor
Frost&Sullivan
GIA Global Industry Analysts
Jaakko Pöyry
	
AGORES
DOE Bibliographic Database
EnergyFiles 
(valitse: Поисковый портал по энергетике)
Energysearch - (EPRI)
Google Energy 
VTT linkkisivu
Yahoo: Science: Engineering  (Ядерная, нефтепромысловая и т.д.)


	Окружающая среда

	Frost&Sullivan
GIA Global Industry Analysts
SDI strategic directions international
SRI International
	EU:n ympäristöasiat
Google Environment
LIPASTO

 HYPERLINK "http://www.vtt.fi/inf/inflinks/index.htm" VTT linkkisivu
Yahoo: Environment
Ympäristötekniikan virtuaalikirjasto 


	Транспорт и дорожное движение

	
Datamonitor


 HYPERLINK "http://www1.frost.com/prod/portal.nsf/frmServicesPage?ReadForm" Frost&Sullivan

 HYPERLINK "http://www.sri.com/" 
SRI International
	
LIPASTO

 HYPERLINK "http://www.sae.org/" \t "_new" 
SAE 


	Финансовые услуги

	Datamonitor
Frost&Sullivan
	  


	Потребительские товары

	
Datamonitor

 HYPERLINK "http://www.infores.com/public/global/aboutiri/default.htm" 
IRI information Resources 

	  


	Другие виды производства

	
Datamonitor


 HYPERLINK "http://www1.frost.com/prod/portal.nsf/frmServicesPage?ReadForm" Frost&Sullivan


 HYPERLINK "http://www.globind.com/" GIA Global Industry Analysts
	  



	


4. Как мне организовать личные встречи с потенциальными клиентами или инвесторами?

Программы установления контактов, осуществляемые через УНТЦ и коммерческие отделы некоторых посольств.

Деловые/Коммерческие миссии, организованные через УНТЦ и различные посольства.

Торговые палаты, организованные различными странами и расположенные в столицах многих государств

Гранты на деловые поездки, выдаваемые через УНТЦ , CRDF и другие организации. 

5. Как мне опубликовать результаты проектов, которые не являются коммерческой тайной?

Общественная информационная служба по научно-исследовательским работам и разработкам (CORDIS) способствует участию в Европейских исследованиях, а также распространению и использованию результатов этих исследований. Через эту службу Вы можете рекламировать результаты исследований потенциальным инвесторам и партнерам. Вы также можете узнать о людях, работающих в интересующих вас отраслях. Существует услуга по поиску партнеров и продвижению вас как потенциального партнера. Эта информационная служба доступна в сети Интернет (по адресу: http://www.cordis.lu). Также эта служба регулярно выпускает печатные издания. 

Рынок технологий (Technology Marketplace) - это виртуальный рынок службы CORDIS, который предлагает прямой доступ к результатам последних исследований и помощь рационализаторам в улучшении применения технологий: http://www.cordis.lu/marketplace
6. Как мне организовать выполнение работ для иностранного клиента или разработку совместного продукта?

Рассмотрите возможность участия в программе "Партнерство", осуществляемой УНТЦ.

7. Есть ли в Украине местные фирмы, предоставляющие венчурный капитал?

TechInvest частная фирма, предоставляющая венчурный капитал в области информационных технологий и имеющая десятилетний успешный опыт работы. За это период, TechInvest приобрела обширный опыт и глубокие знания в сфере технологических отраслей Украины, осуществила 4 успешных инвестиции венчурного капитала, и успешно реализовала свою долю в компании, которая входила в ее инвестиционный портфель.

Украинский Научно-Технологический Центр








1 Включая основные конструкции и агрегаты такие, как фюзеляжи, крылья, двери, контрольные поверхности, посадочное оборудование, топливные баки, кабины, пропеллеры, несущие винты вертолета и лопасти пропеллеров, силовые установки и двигатели  для летательных аппаратов, части турбореактивных и турбовинтовых двигателей.


2 Этот пункт включает производство планеров, дельтапланов, дирижаблей и воздушных шаров, производство космических аппаратов, ракет - носителей, спутников, планетарных научно-исследовательских станций, орбитальных станций, пилотируемых космических кораблей многоразового использования, производство  устройств для ускоренного взлета самолетов, палубных тормозных устройств и аналогичных устройств. Тем не менее пункт 35.3 не должен включать: производство парашютов, военных баллистических ракет, частей зажигания и других электических частей для двигателей внутреннего сгорания, инструментов используемых на летательных аппаратах и авианавигационных систем.
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