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8.1. Анализ внешнего окружения
Внешняя среда компании состоит из факторов, которые не зависят  от деятельности предприятия, но имеют существенное влияние на деятельность и на реализацию инновационных проектов.

К макро факторам относят:  политическую, экономическую, 

законодательную, социально-демографическую ситуацию в стране,

технологическую ситуацию в отрасли, природное окружение.

Основная задача анализа внешней среды состоит в установлении 

блокирующих факторов, т.е. представляющих угрозу для инновационного проекта или способствующих его реализации в инновационный продукт.

Анализ влияния факторов внешней среды необходимо проводить в следующей последовательности

1. Выявление перечня наиболее существенных, для фирмы макро 

факторов.

2. Краткое описание каждого фактора.

3. Оценка временного промежутка действия фактора. 

4. Оценка влияния выделенных макро факторов на деятельность фирмы.

К макро факторам относят:  политическую, экономическую, 

законодательную, социально-демографическую ситуацию в стране,

технологическую ситуацию в отрасли, природное окружение.

Принятие окончательного решения о необходимости создания, 

производстве и выведения нового товара на рынок зависит от убежденности руководства компании в его рыночном успехе.

Для анализа рыночной ситуации  необходимо использовать систему маркетинговой информации и маркетинговые исследования  -  это систематическое и объективное выявление, сбор, анализ, интерпретация, распространение и использование маркетинговой информации в целях уменьшения неопределенности при принятии маркетинговых решений. 

Основными компонентами  системы маркетинговой информации и 

маркетинговых исследований являются: 

- маркетинговая информация;

- человеческие ресурсы;

- методическое обеспечение информационных процессов;

- материальные средства;

- финансовые ресурсы;

- временные ресурсы.

Анализ влияния факторов внешней среды необходимо проводить в следующей последовательности

1. Выявление перечня наиболее существенных, для фирмы макро 

факторов.

2. Краткое описание каждого фактора.

3. Оценка временного промежутка действия фактора. 

4. Оценка влияния выделенных макро факторов на деятельность фирмы

8.2.Оценка конкурентоспособности нового товара

Анализ конкурентных позиций предприятия на рынке предполагает выяснение не только его сильных и слабых сторон, но также и тех факторов, которые в той или иной степени воздействуют на отношение покупателей к предприятию. 

Анализ эффективности инвестиционных проектов конкурентных 

позиций предприятия на рынке предполагает выяснение факторов, 

воздействующих на отношение покупателей к предприятию и его 

продукции и как результат  –  изменение доли предприятия в продажах на конкретном рынке. Эти факторы можно систематизировать следующим образом:

1) коммерческие условия: возможности предприятия предоставлять покупателям потребительский или коммерческий кредиты, скидки  с прейскурантной цены, скидки при возврате ранее приобретённого у предприятия товара;

2) организация сбытовой сети: расположение сети магазинов, 

супермаркетов, доступность их широкому кругу покупателей; 

3) организация технического обслуживания продукции: объём 

предоставляемых услуг, сроки гарантийного ремонта, стоимость 

послегарантийного обслуживания и другие;

4) представление о фирме со стороны потребителей, её авторитете и репутации, информированность потенциальных покупателей о фирме, ассортименте её продукции, сервисе;;

5) воздействие тенденций развития конъюнктуры на положение 

фирмы на рынке. 

Подход к оценке товара о позиции производителя традиционен и 

выражает, прежде всего, стратегию продаж, достижения их безусловной рентабельности. При этом продавцы непременно должны использовать оценку конкурентоспособности их товаров с позиции покупателей, как один из важнейших ориентиров в своей работе в условиях рыночной конкуренции.

Выпуская конкурентоспособные товары, производитель обеспечивает для себя прочное место на рынке. В борьбе за конкурентоспособность выпускаемых товаров используется наряду с ценовыми методами и неценовыми.

На основе выявления рыночных изменений конъюнктуры 

анализируемого товара производится отбор тех групп товаров, которые в большей мере соответствуют запросам потребителей.

Далее изучаются прогнозы появления новых товаров-конкурентов. 

При этом выделяются те новинки, вероятность продажи которых очевидна и которые вызовут жесткое соперничество между конкурентами. После этого формируются технические требования к параметрам товаров. В заключение составляются оценочные таблицы соответствия параметров нескольких интересных новинок и тех технологий, без которых невозможен выпуск нового товара.

Ключевым моментом в завоевании позиций на рынке относительно многочисленных конкурентов является своевременное обновление производимых товаров подготовка и организация производства новых видов продукции. 

В современном мире создание и производство новых товаров 

имеют решающее значение для процветания предприятия.

8.3  Методы формирования продуктовой политики

Для разработки и эффективной реализации продуктовой политики на 

основе всестороннего анализа рынка необходимо четко сформулировать цели функционирования предприятия и соотнести их с имеющимися ресурсами  и сбытовой политикой. Продуктовая политика, являясь составляющей маркетинговой стратегии, играет первостепенную роль в рамках формирования последней. Это обусловлено значительным влиянием характеристик производимой продукции на общую эффективность предприятия и их определяющим значением при выборе помимо маркетинговой, еще и коммуникативной и сбытовой политики.

Продуктовая политика  –  это  комплекс маркетинговых действий и стратегий, связанных  с планированием и формированием  характеристик товара,  обеспечивающих его  конкурентоспособность и потребительскую ценность.

Любое решение в области формирования продуктовой политики 

предприятия имеет стратегический характер, то есть должно 

ориентироваться не на решение краткосрочных задач обеспечения 

конкурентоспособности предприятия, а ориентировать на достижение 

долгосрочного конкурентного преимущества.

Таким образом, исходя из сущности и содержания продуктовой 

политики, можно сформулировать цель ее формирования: обеспечение долгосрочной конкурентоспособности предприятия за счет предложения востребованного продукта, способного удовлетворить растущие потребности покупателей, и обеспечить высокий уровень прибыли и устойчивые рыночные позиции предприятия.

В рамках разработки и корректировки продуктовой политики 

используется матрица «Мак-Кинси», которая позволяет обосновать решения в области расширения производства товара или его модификации. Базой для построения являются характеристики уровня конкуренции и интереса фирмы к производству товара.

Продуктовая политика может строиться на общей конкурентной 

матрице М. Портера .

Область конкуренции:


Широкая: -   Ценовое лидерство.  Продуктовое лидерство. Снижение издержек.  Дифференциация.

Узкая: -  Лидерство в нише

Продуктовое лидерство  основывается на политике дифференциации товаров.  Ценовое лидерство  обеспечивается  за счет  возможности предприятия снижать затраты на производство продукции. 

Лидерство в нише связано с фокусированием преимущества на узком сегменте рынка.

На основе построения матрицы конкурентных преимуществ можно разработать продуктовую политику, позволяющую достигнуть  конкурентных преимуществ, учитывая положение предприятия на рынке

8.4. Методы оценки эффективности инновационного проекта

Оценка эффективности любого инновационного проекта строится на основе принципов  определения эффективности инвестиций  в инновационную деятельность. 

В качестве основных  принципов  осуществления инвестиционных проектов в инновационную деятельность можно выделить следующие: 

1.  При разработке и экспертизе инвестиционных проектов в 

инновационную деятельность потоки инновационной продукции, 

полученной в результате реализации проекта, как и потоки используемых в проекте разнообразных ресурсов, должны быть представлены в виде потоков денежных средств. 

2. При оценке эффективности инвестиционных проектов сопоставление затрат и результатов необходимо проводить с учетом изменения ценности денег во времени. 

3.  При осуществлении инвестиционных инновационных проектов принципиально необходимо учитывать неопределенность и риски, связанные с реализацией проекта.

По последовательности, этапов методики оценки эффективности коммерциализации инновационного продукта можно представить следующим образом:

1. Выбор способа коммерциализации инновационного продукта.

Существует 3 основных способа коммерциализации инновационных продуктов:

1. Организация собственного производства. 

2. Лицензирование.

3. Коммерциализация с помощью инновационной инфраструктуры.

2. Составление бизнес-плана инновационного проекта.

Бизнес-план должен состоять из следующих основных частей:

2.1. Вводная часть:

- цели проекта и результаты выполнения проекта; 

-  современное состояние исследований и разработок в области 

реализации проекта;

- научно-техническая сущность предложения.

2.2. Маркетинговая часть:

-  преимущества и конкурентоспособность  продукции  в сравнении  с имеющимися на рынке аналогами;

-  существующий  и прогнозируемый спрос  на  инновационную 

продукцию;

- потенциальный рынок сбыта продукции;

- продвижение инновационной продукции на рынок.

2.3. Организационная часть:

-  этапы работ по проекту с указанием сроков и промежуточных 

результатов;

-  распределения работ по проекту между заявителем и 

Соисполнителями.

2.4. Финансово-экономическая часть:

- затраты на приобретение оборудования;

- затраты на приобретение материалов и комплектующих;

- затраты на привлечение работников различных категорий к участию в проекте;

Далее на основании пунктов 2.3. и 2.4. составляется календарный план реализации проекта и смета расходов по проекту.
2.5. Оценка эффективности коммерциализации инновационного продукта.
Оценка эффективности проекта обычно проводится на заключительном этапе разработки  бизнес-плана, но фактически она является его центральным элементом.

3. Рассмотрение бизнес-плана потенциальными инвесторами.
4. Привлечение инвестиций в инновационный проект.

Привлечение инвестиций в проект необходимо осуществлять в 

соответствии с календарным планом и сметой расходов, описанных в  бизнес-плане.

Из всего вышесказанного можно сделать вывод, что в процессе 

разработки  бизнес-плана  необходимо сочетать научно-технологическуюсущность инновации  с  маркетинговым и финансово-экономическим анализом,  чтобы обеспечить комплексность подхода к  осуществлениюинновационного проекта. 

Нельзя забывать об оценке эффективности коммерциализации 

инновационного продукта. Она  чрезвычайно важна  ввиду высокой цены ошибок в инвестиционных решениях, которые обнаруживаются уже на эксплуатационной стадии инновационных проектов. Избежать таких ошибок – значит обеспечить высокую эффективность проекта.
8.5. Стратегии выхода на новые рынки.

На практике используется  широкая классификация    стратегий выхода на новые рынки. С целью формирования стратегии выхода на новый рынок проводится анализ и классификация инструментов стратегического управления. 

Под инструментами стратегического управления понимаются методы и модели стратегического анализа, стратегического планирования и принятия стратегических решений для постановки и реализации стратегических целей. При этом выделены следующие основные признаками классификации таких методов и моделей:

-  цели (глубина) моделирования;

-  набор факторов, лежащих в основе моделей;

-  этапы стратегического управления.

На каждом этапе стратегического управления используют различные инструменты, имеющие свои достоинства и недостатки. Для выхода на новые рынки в основном используются следующие стратегии:

1. Стратегия проникновения на рынок (существующий продукт -существующий рынок).

2. Стратегия расширения рынка (существующий продукт - новый 

рынок)

3. Стратегия развития продукта (новый продукт -существующий 

рынок)

4. Стратегия диверсификации (новый продукт -новый рынок).  

Таким образом, реализуя маркетинговый инструментарий 

формирования продуктовой политики предприятия, возможно достижение устойчивых высоких конкурентных позиций при выведении нового товара на рынок. Однако следует отметить, что периодически необходимо проводить анализ и корректировка продуктовых стратегий.

Подводя итог исследования проблемы, необходимо констатировать, что задача формирования эффективной продуктовой политики является ключевой для обеспечения конкурентоспособности предприятия. 
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