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Введение
Уважаемые читатели! Вашему вниманию предлагается новая публикация Фонда Центров поддержки предпринимательства, подготовленная по заказу Института стратегического анализа и развития предпринимательства. Предыдущее издание '"Эффективное управление бизнес-ассоциациями" было адресовано руководителям ассоциаций, союзов и объединений предпринимателей. Данные материалы рекомендуются ассоциациям женщин-предпринимателей для использования в ходе семинаров, проводимых с желающими открыть свое собственное дело. Настоящее издание - логическое продолжение предыдущего и в то же время новая ступень в оказании поддержки ассоциациям и объединениям женщин-предпринимателей
.
"Стратегия успеха" представляет собой курс, разработанный для того, чтобы помочь российским женщинам начать свое собственное дело.
В курсе рассматриваются такие вопросы, как:
· определение предпринимательских возможностей;

· проведение исследования рынка;

· разработка бизнес-плана;

· ведение бизнеса;

· управление персоналом;

· развитие связей с общественностью.

Практическое пособие «Стратегия успеха» включает материалы для чтения, истории успеха женщин-предпринимателей России. В приложении даны материалы по вопросам законодательного регулирования создания и деятельности малых предприятий в России, анализ социально-экономической роли женщин в России, перечень и контактные адреса ассоциаций деловых женщин.
В ходе работы над этой программой авторы использовали материалы исследований и опросов, проведенных ВЦИОМ, Аналитическим центром по научной и промышленной политике Министерства науки и технологии РФ; адаптировали материалы программы "Попробуйте сами", проведенной Канадским агентством международного развития и Учебным центром Федеральной службы занятости России, а также программы "Успех", подготовленной для женщин-предпринимателей Американским агентством международного развития, компанией Кастен и К° и Национальным Фондом женщин-владельцев собственного бизнеса США; использовали материалы, предоставленные Центром развития мелких предприятий "Гильдия", и разработки американской компании AVACOM.
Желаем вам успеха!
Авторский коллектив
Глава 1. Прежде чем отправиться в плаванье
Многие мечтают быть владельцами собственного дела, но только для немногих эта мечта становится реальностью. Не каждый может быть хозяином предприятия: хотя этот вид деятельности приносит личные и финансовые блага, он в то же время связан с риском и требует тяжелой работы. Успех предпринимательской деятельности обеспечивается значительно большим вкладом, чем просто хорошая идея, честолюбие и воображение. Успех требует профессионализма, упорства и выносливости.
Большинство из нас обладает потенциалом стать предпринимателем в той или иной области, на том или ином уровне. Наиболее важным критерием здесь является соответствие выбранной предпринимательской деятельности качествам и умениям человека, а также личных целей целям в предпринимательстве.
В то же время необходимо понять, что основание своего предприятия - это комплексная и нелегкая задача, которая потребует настойчивости, напряженной работы, ресурсов и определенного уровня риска.
Работая над первой частью программы («Прежде чем отправиться в плаванье»), попробуйте выделить из опыта, накопленного вами в течение жизни, те знания и умения, которые могут помочь вам в предпринимательстве. Обязательно прочитайте материалы для чтения, которые содержатся в приложении, и "Истории успеха" женщин-предпринимателей в конце каждой из глав.
С конца 80-х годов стало уделяться значительно больше внимания той важной роли, которую играют предприниматели в поддержании здоровой и растущей экономики. Имеются многочисленные исследования, которые помогают выявлять те качества, которые приносят предпринимателю успех. Характеристики предпринимателя, наиболее часто упоминающиеся в этих исследованиях, следующие:
· готовность брать на себя риск;

· надежда на успех;

· настойчивость;

· готовность много работать;

· гибкость;

· энергичность;

· чувство личной ответственности;

· уверенность в себе;

· хорошие знания и способность к обучению;

· способности к убеждению/хорошие навыки межличностного общения;

· организаторские способности;

· изобретательская жилка;

· огромное желание добиться своего и преуспеть.

Для некоторых людей достаточно одного взгляда на подобный список, чтобы немедленно узнать в описании себя как обладателя всех этих качеств и броситься открывать свое дело Других же сама мысль о предпринимательстве может пугать и вызывать сомнения Они не уверены, что обладают нужными качествами У них найдется множество всевозможных причин, по которым они не могут стать предпринимателями
На самом деле многие из нас способны стать предпринимателями, побуждаемые теми или иными причинами или обстоятельствами необходимость заработка, желание внести вклад в жизнь общества, заниматься работой, приносящей удовлетворение, или все вместе взятое Мы часто можем найти род деятельности, способный дать работу нам самим, а иногда и другим Важно, чтобы была взаимосвязь между выбранным вами родом деятельности, вашей квалификацией, личностными качествами и собственными целями
Упражнения этой части помогут вам
•
определить свои интересы и сильные стороны, очертить свои цели;
• выяснить, как ваша семья, друзья и коллеги могут помочь в вашей предпринимательской деятельности;
•
продумать влияние вашего решения стать самостоятельным на вашу семью или близких друзей.
Но прежде всего давайте подумаем, кто же такой предприниматель и как он (или она) действует
Размышления над идеей предпринимательства

Практикум
Целью этого упражнения являются обобщение и совместное обсуждение с группой того, что вы уже знаете и что думаете о предпринимательстве.
Одна из основных реалий существования предпринимателя - это то, что он является своим собственным начальником нет руководителя, который укажет, что ему делать, когда приходить на работу, когда брать отпуск и что собственно делать, нет руководителя, которого можно обвинить, если что-то не ладится.
Ответьте на поставленные ниже вопросы и обсудите их с группой.

В идеале вы бы предпочли
· работать на себя?
· работать на другого?
Опишите причины вашего выбора и подготовьтесь к обсуждению их с группой. ___________________________________________________________________________
Как бы вы объяснили слово «предприниматель»? ___________________________
Как вы думаете, почему люди становятся предпринимателями? _______________
Вы считаете, что в России много предпринимателей?
да
нет
не знаю
Знаете ли вы лично кого-то из предпринимателей?
да
нет
не знаю
Если знаете, то что они делают?

Назовите предпринимателей, которых вы видели или о которых узнали из средств массовой информации. _________________________________________________________
Какие три качества вы считаете наиболее важными для предпринимателя? ______________________________________________________________________________
Диаграмма готовности к предпринимательской деятельности

Практикум
Используйте этот вопросник для определения и оценки в самой себе тех особенностей и черт, которые считаются наиболее подходящими и ценными для начала нового дела. Отвечая на вопросы, вы сможете выявить свои слабые и сильные стороны. Затем вы можете составить план преодоления своих недостатков и развития сильных сторон.
Для того чтобы составить подробную диаграмму готовности к предпринимательской деятельности, предлагаем вам ответить на прилагаемые ниже вопросы и, подведя итоги, начертить свою диаграмму. Вопросник для самооценки является тем инструментом, который поможет вам поразмыслить над своей готовностью начать и успешно развивать предпринимательскую деятельность. Хотя эта оценка и не сможет предсказать вероятность успеха вашего предприятия, но она поможет определиться с ответом на вопрос: "Является ли предпринимательская деятельность именно тем вариантом, который определит вашу дальнейшую карьеру, или нет?".
Предлагаемые упражнения разработаны таким образом, чтобы помочь вам оценить самое себя. Вопросы сконцентрированы на тех особенностях личности и образа жизни, которые, как мы полагаем, должны иметь большое значение для успешной предпринимательской деятельности.
ПОДХОЖУ ЛИ Я ДЛЯ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ?
Обведите кружком ответ, который наиболее точно характеризует ваш опыт.
А. Индекс жизненного опыта
	
	
	Да
	Нет

	1.
	У меня есть близкий родственник, который работает(или работал) в сфере бизнеса.
	1
	2

	2.
	У меня есть друзья, которые имеют свое собственное дело.
	1
	2

	3.
	Я работала в небольшой компании, непосредственно контактируя с ее владельцем.
	1
	2

	4.
	Прежде я уже была владельцем или совладельцем небольшой фирмы.
	1
	2

	5.
	Я работала в подразделении крупной фирмы, непосредственно контактируя с руководителем этого подразделения.
	1
	2

	6.
	В течение своей жизни я проживала в трех или более городах.
	1
	2

	7.
	Я была уволена или ушла с работы из-за разногласий со своим руководителем.
	1
	2

	8.
	У меня есть опыт работы в различных сферах деятельности.
	1
	2

	9.
	У меня были руководители, которые отвергали мои новаторские идеи.
	1
	2

	10.
	Мой возраст - между 30 и 40 годами.
	1
	2

	11.
	Мой муж или моя семья поддерживают меня в моей работе.
	1
	2

	12.
	Мои подчиненные уважают меня и усердно работают на меня, даже если я им не совсем нравлюсь.
	1
	2

	13.
	Я легко вхожу в контакт с людьми.
	1
	2

	14.
	Если у меня возникает проблема, то я всегда стараюсь найти способ ее разрешения.
	1
	2

	15.
	Мне больше нравится делать конкретные вещи, чем планировать.
	1
	2

	16.
	Все, что делает меня счастливой, я делаю сама, не уповая на случай или судьбу.
	1
	2


Б. Персональный индекс предпринимательских способностей
Для того чтобы ответить на вопросы данного раздела, сравните себя со знакомыми вам людьми и оцените самое себя по пятибалльной шкале (1 означает «сильно отличаюсь», а 5 - «совсем не отличаюсь») в рамках представленных факторов поведения и убеждений.
	
	
	По сравнению с другими

	
	
	Сильно отличаюсь
	
	
	
	Совсем не отличаюсь

	1.
	У меня много энергии и внутренних сил.
	1
	2
	3
	4
	5

	2.
	Я самоуверенна.
	1
	2
	3
	4
	5

	3.
	Я стараюсь не слишком волноваться в двусмысленных или неопределенных ситуациях.
	1
	2
	3
	4
	5

	4.
	Я ставлю перед собой долгосрочные цели и не отклоняюсь от них.
	1
	2
	3
	4
	5

	5.
	Я ставлю перед собой задачи, которые требуют напряжения моих способностей, но имеют реальный шанс быть выполненными.
	1
	2
	3
	4
	5

	6.
	Когда передо мной стоит какая-либо задача, я предпочитаю сама устанавливать способ ее решения.
	1
	2
	3
	4
	5

	7.
	Мне нравится получать обратную связь в отношении решенной задачи.
	1
	2
	3
	4
	5

	8.
	Я не верю в совершенный способ разрешения всех проблем; просто для каждой ситуации есть свое наилучшее решение.
	1
	2
	3
	4
	5

	9.
	Перед тем как принять какое-либо решение, я стараюсь получить как можно больше информации.
	1
	2
	3
	4
	5

	10.
	Я предпочитаю играть в такие игры, в которых успех зависит больше от мастерства, чем от случая.
	1
	2
	3
	4
	5

	11.
	Я не слишком беспокоюсь о последствиях принятых мною решений.
	1
	2
	3
	4
	5

	12.
	Я рассматриваю неудачи как приобретенный опыт и не теряю при этом присутствие духа.
	1
	2
	3
	4
	5

	13.
	Мне нравится решать трудные задачи. Мне скучно выполнять рутинную однообразную работу.
	1
	2
	3
	4
	5

	14.
	Я жду помощи от других, если она мне необходима, для достижения своих целей.
	1
	2
	3
	4
	5

	15.
	Я верю в то, что мои действия, - а не удача или судьба, - есть то главное, что может повернуть мою жизнь.
	1
	2
	3
	4
	5

	16.
	Я чувствую, что мои успехи или неудачи зависят от моих поступков.
	1
	2
	3
	4
	5

	17.
	Я ставлю себя в такие ситуации, где беру инициативу на себя и отвечаю за ее успех.
	1
	2
	3
	4
	5

	18.
	Я человек, полагающийся только на самого себя.
	1
	2
	3
	4
	5

	19.
	Я «самозапускающийся» человек.
	1
	2
	3
	4
	5

	20.
	Для меня деньги более важны в качестве меры моего успеха, нежели в плане тех вещей, которые можно на них купить.
	1
	2
	3
	4
	5


В. Психологические аспекты. Приспособленность к проведению предпринимательской деятельности
Для того чтобы ответить на вопросы этого раздела, сравните себя со знакомыми вам людьми и оцените самое себя по пятибалльной шкале (1 означает «сильно отличаюсь», а 5 - «совсем не отличаюсь») в рамках представленных факторов поведения и убеждений.
	
	
	По сравнению с другими

	
	
	сильно отличаюсь
	
	
	
	совсем не отличаюсь

	1.
	Я хочу, чтобы моя работа стала для меня самым главным, и считаю ее важнее семьи и друзей.
	1
	2
	3
	4
	5

	2.
	Я хочу вложить (и понимаю, что, возможно, могу потерять) свои личные сбережения.
	1
	2
	3
	4
	5

	3.
	Я хочу изменить свой образ жизни так, чтобы он соответствовал финансовым потребностям моего предприятия.
	1
	2
	3
	4
	5

	4.
	Я считаю бизнес образом жизни, в который буду полностью погружена.
	1
	2
	3
	4
	5

	5.
	Мне нравится находить и внедрять в жизнь новые способы решения новых задач.
	1
	2
	3
	4
	5

	6.
	Мне не нравится просто «лучше» решать поставленные задачи; мне нравится искать новые пути решения новых задач.
	1
	2
	3
	4
	5

	7.
	Мне нравится работать с людьми в качестве единой команды.
	1
	2
	3
	4
	5

	8.
	Мне нравится чувствовать себя хозяином.
	1
	2
	3
	4
	5

	9.
	Мне нравится получать доход в результате работы моих служащих.
	1
	2
	3
	4
	5

	10.
	Я четко представляю себе этические нормы бизнеса и живу в соответствии с ними.
	1
	2
	3
	4
	5

	11.
	Я ценю честные сделки и надежность получения быстрых денег за счет клиента.
	1
	2
	3
	4
	5


ПРАВИЛЕН ЛИ ДЛЯ МЕНЯ ТАКОЙ ВЫБОР КАРЬЕРЫ?
Вопросы в разделах А, Б и В касаются факторов, которые могут повлиять на ваш выбор карьеры как предпринимателя. Отвечая на вопросы, хорошо и честно подумайте о вашей готовности начать новое дело в рамках поставленных вопросов и оцените самое себя по нижеприведенной шкале (1 - низкая готовность, 5 - высокая готовность).
А. Индекс образа жизни и жизненного цикла
	
	
	По сравнению с другими

	
	
	сильно отличаюсь
	
	
	
	совсем не отличаюсь

	1.
	Организация нового предприятия может привести к стрессам. Она потребует физической выносливости. Как вы оцениваете свое здоровье, учитывая требования, предъявляемые организацией нового предприятия?
	1
	2
	3
	4
	5

	2.
	Новое предприятие требует от его владельца долгих часов работы. Как вы оцениваете свою способность посвятить необходимое время организации нового дела?
	1
	2
	3
	4
	5

	3.
	Готова ли ваша семья пройти вместе с вами все то, что связано с вашей идеей открыть новое дело?
	1
	2
	3
	4
	5

	4.
	Насколько вы обеспокоены тем влиянием, которое ваша новая деятельность может оказать на вашу семью и друзей?
	1
	2
	3
	4
	5

	5.
	Насколько вы готовы жить, учитывая такое влияние?
	1
	2
	3
	4
	5

	6.
	Готовы ли вы пожертвовать своим образом жизни (отпуск, досуг) на несколько лет ради вашего нового дела?
	1
	2
	3
	4
	5

	7.
	Насколько вы обеспокоены тем, что ваше новое предприятие потребует отказаться
	1
	2
	3
	4
	5

	8.
	от ваших личных целей и желаний? Насколько вы готовы жить в состоянии неопределенности и небезопасности, связанном с началом нового дела?
	1
	2
	3
	4
	5

	9
	Насколько вы готовы рискнуть своими сбережениями, вложениями и жилищем ради своего нового предприятия?
	1
	2
	3
	4
	5

	10.
	Насколько ваше конкретное предприятие (даже будучи успешным) будет соответствовал тому, чего вы в действительности хотите от жизни?
	1
	2
	3
	4
	5

	11.
	Насколько предпринимательская деятельность (даже не оправдывающая ваших надежд в отношении дохода) соответствует тому, чего вы хотите от жизни?
	1
	2
	3
	4
	5

	12.
	Насколько четко вы представляете себе свои личные мотивы начать предпринимательскую деятельность?
	1
	2
	3
	4
	5


Б. Индекс «роли»

	
	
	Да
	Нет

	1.
	Являетесь ли вы «самозапускающимся» человеком?
	1
	2

	2.
	Нравится ли вам брать на себя ответственность?
	1
	2

	3.
	Нравится ли вам решать задачи (особенно реальные и жизненные, а не теоретические)?
	1
	2

	4.
	Есть ли у вас сильное желание иметь независимость и самой управлять ходом событий?
	1
	2

	5.
	Нравится ли вам принимать вызовы и обоснованно рисковать?
	1
	2

	6.
	Доставляет ли вам успех большее удовлетворение от того, что он вызван вашими собственными усилиями?
	1
	2

	7.
	Хотите ли вы сделать бизнес своим главным жизненным приоритетом, поставив его выше семьи или друзей?
	1
	2

	8.
	Нравится ли вам принимать решения и быть руководителем?
	1
	2

	9.
	Можете ли вы подолгу работать в течение длительных периодов времени?
	1
	2

	10.
	Можете ли вы подолгу работать, не будучи уверенной в том, что ваш труд будет адекватно оплачен?
	1
	2

	11.
	Ставите ли вы перед собой трудные цели, требующие напряжения всех ваших способностей?
	1
	2

	12.
	Следуете ли вы таким целям и ищете ли способы их достижения?
	1
	2

	13.
	Являетесь ли вы «человеком идей», которому нравится находить новые и неординарные способы решения задач?
	1
	2

	14.
	Намерены ли вы тратить свое время на тщательное планирование?
	1
	2

	15.
	Являетесь ли вы хорошо организованным человеком?
	1
	2

	16.
	Хорошо ли вы распоряжаетесь своим временем?
	1
	2


	17.
	Хорошо ли вы ладите с другими людьми?
	1
	2

	18.
	Нравится ли вам руководить деятельностью других людей (т.е. быть лидером и принимать решения)?
	1
	2


В. Индекс готовности к предпринимательству
Этот раздел вопросника разработан для того, чтобы помочь вам увидеть, насколько хорошо вы продумали идею своего нового предприятия и насколько полно изучили свои личные ресурсы в плане подготовки к началу предпринимательской деятельности.
	
	
	По сравнению с другими

	
	
	низкая
	
	
	
	высокая

	1.
	Насколько правильно, по вашему мнению, вы выбрали время для начала своей новой
	1
	2
	3
	4
	5

	
	деятельности? Как бы вы оценили текущую экономическую ситуацию?
	
	
	
	
	

	2.
	Как много вы знаете об операциях, связанных с тем видом деятельности, который вы для себя выбрали?
	1
	2
	3
	4
	5

	3.
	Насколько хорошо вы знаете цели своего бизнеса с учетом перспектив его роста (в частности, в первый, второй, третий, четвертый и пятый годы)?
	1
	2
	3
	4
	5

	4.
	Насколько вы уверены в том, что для ваших товаров или услуг будет обеспечен адекватный рынок сбыта?
	1
	2
	3
	4
	5

	5.
	Хорошо ли вы продумали свое положение в плане конкурентоспособности и причины выбора потребителями именно вашей продукции?
	1
	2
	3
	4
	5

	6.
	Насколько хорошо вы можете выявить именно тех потенциальных потребителей, которые составят основную часть вашего рынка сбыта?
	1
	2
	3
	4
	5

	7.
	Насколько хорошо вы осведомлены о покупательских привычках своих клиентов?
	1
	2
	3
	4
	5

	8.
	Насколько хорошо продуманы ваши оценки количества денежных средств, которое вам потребуется для того, чтобы открыть и организовать работу предприятия в первый год?
	1
	2
	3
	4
	5

	9.
	Насколько хорошо вы оценили то количество денежных средств, которое вам придется списывать со счета своего предприятия для того, чтобы содержать себя и свою семью?
	1
	2
	3
	4
	5

	10.
	Насколько вы уверены в той сумме денег, которую можете выделить из своих личных сбережений или других финансовых активов (наличные деньги, акции, твердая валюта, имущество) в качестве стартового капитала?
	1
	2
	3
	4
	5

	11.
	Насколько хорошо продуманы ваши оценки той суммы, которая потребуется для нормального функционирования вашего нового предприятия во второй и третий годы его существования?
	1
	2
	3
	4
	5

	12.
	Насколько вы уверены в том, что ваше новое предприятие адекватно компенсирует то время и деньги, которыми вы рискнули?
	1
	2
	3
	4
	5

	13.
	Сохранили бы вы свой выбор в том случае, если бы у вас была возможность работать где-либо еще и получать при этом в два раза больше денег, чем вы сможете получать, имея собственное дело?
	1
	2
	3
	4
	5

	14.
	Как бы вы оценили свою кредитоспособность и финансовую репутацию?
	1
	2
	3
	4
	5


ПОДВЕДЕНИЕ ИТОГОВ
А. Факторы жизненного опыта
Подсчитайте количество «да» в ваших ответах Если у вас получилось
□ от 13 до 16 «да»
поставьте себе «5» в соответствующем столбце диаграммы,
П от 10 до 12 «да»
поставьте себе «4» в соответствующем столбце диаграммы,
П от 7 до 9 «да»
поставьте себе «3» в соответствующем столбце диаграммы,
D от 4 до 6 «да»
поставьте себе «2» в соответствующем столбце диаграммы,
П от 0 до 3 «да»
поставьте себе «1» в соответствующем столбце диаграммы
Б и В. Личные и психологические факторы
Сложите все цифры, которые вы обвели для каждого ответа, и разделите полученную сумму на общее количество вопросов в каждой части раздела, что даст вам среднее количество очков.
Б. Личные факторы, общее количество очков _________: 20 = ______ (среднее количество очков) Занесите результат в столбец личных факторов диаграммы.
В. Психологические факторы (факторы приспособленности)1 общее количество очков
_________ : 11 = _______ (среднее количество очков). Занесите результат в столбец психологических факторов (факторов приспособленности).
Является ли бизнес лучшим выбором для меня в настоящее время ?
Сложите все цифры, которые вы обвели для каждого ответа, и поделите полученную сумму на общее количество вопросов в каждой части раздела, что даст вам среднее количество очков.
А. Факторы образа жизни и жизненного цикла
Общее количество очков ______ : 12 = _______ (среднее количество очков).
Б. Факторы «роли»
Подсчитайте количество «да» в ответах на вопросы. Если у вас получилось.
· от 13 до 16 «да»
поставьте себе «5» в соответствующем столбце диаграммы,
· от 10 до 12 «да»
поставьте себе «4» в соответствующем столбце диаграммы,
· от 7 до 9 «да»
поставьте себе «3» в соответствующем столбце диаграммы,

· от 4 до 6 «да»
поставьте себе «2» в соответствующем столбце диаграммы, 
· от 0 до 3 «да»
поставьте себе «1» в соответствующем столбце диаграммы.

В. Факторы готовности к бизнесу
Общее количество очков _____ : 14 = _______ (среднее количество очков).
Теперь с помощью приведенного ниже образца составьте личную диаграмму готовности к предпринимательской деятельности.
Диаграмма готовности участника к предпринимательской деятельности
[image: image2.wmf] 


Успех предпринимателя обычно определяется тем, что он реально сделал, а не тем, какой он человек. Несмотря на то, что на данный момент уже проведено много исследований, посвященных характерным чертам предпринимателя, все же нет единого мнения относительно того, какие из факторов (жизненный опыт, личность, психологические аспекты, образ жизни, роль, готовность) наиболее важны для прогнозирования успеха предпринимательства.
Вопросник для вашей самооценки был разработан таким образом, чтобы выявить ваши личные особенности и особенности окружающей вас среды. Имейте в виду, что ваша диаграмма готовности стечением времени будет изменяться. Ответы, которые вы дали сейчас, вероятно, будут отличаться от тех, которые вы дадите через полгода или год.
Что означают вопросы?
Заполнение вопросника для самооценки является первым этапом программы обучения. Он помогает предпринимателям проанализировать свои способности, сильные и слабые стороны.
Представленный способ самооценки основан на теоретическом представлении о том, что существуют четыре составляющие, которые определяют успех нового предприятия:
1) нужный человек, в рамках личностных факторов и факторов жизненного опыта;
2) нужное время, в котором живет этот человек, в смысле выбора такой карьеры;

3) нужная подготовка и готовность начать новое дело;

4)
нужная деловая идея в смысле коммерческой жизнеспособности. Вопросник для вашей самооценки составлен таким образом, чтобы помочь
вам произвести оценку первых трех составляющих. Ниже приведено описание того, что перечисленные выше вопросы позволяют выявить в потенциальном предпринимателе.
Индекс жизненного опыта
ВОПРОСЫ 1 и 2 показывают, насколько отвечающий знаком со своей будущей карьерой из первых рук. Те люди, которые видят других людей в этой роли и знают требования, предъявляемые к предпринимательству, скорее смогут войти в бизнес с открытыми глазами.
ВОПРОСЫ 3, 4, 5 и 8 определяют разнообразие опыта работы человека и широту его знаний о бизнесе с глобальной, а не частной точки зрения. Опыт работы с владельцем мелкой фирмы или управляющим небольшого отделения углубляет знания о проблемах управления предприятием и реалий предпринимательства. Чем чаще работает тот или иной человек в контакте с хозяином, тем чаще он осознает: «Если он (она) может сделать это, то ведь и я смогу».
ВОПРОСЫ 6, 7 и 9 определяют опыт в смене работы, переездах и других изменениях. Предпринимателям бывает трудно работать в компании с традиционной организацией, им нравятся подвижность, гибкость, изменчивость, несмотря на то, что вы найдете предпринимателей, которые ответят «нет» на все эти вопросы. Подвижность, независимо от того, связана ли она с уходом или увольнением с работы, смертью близких или эмиграцией, все же является главным катализатором создания нового предприятия.
ВОПРОС 10 определяет ваше соответствие возрасту, типичному для начала предпринимательской деятельности. У многих людей стремление к предпринимательской деятельности возникает между тридцатью и сорока годами. Это как раз то время, когда они уже получили достаточный опыт работы и жизненный опыт для того, чтобы понять, что корпоративный путь не для них. В этом возрастном интервале энергетика человека находится в высшей точке, а риск, связанный с организацией нового предприятия, кажется не слишком большим. Вопросы получения пенсий, образования детей и некоторые другие факторы обычно начинают волновать людей в возрасте старше 40 лет.
ВОПРОС 11 отражает ситуацию в вашей семье. Большинство предпринимателей, добившихся успеха в своей деятельности, отмечает, что поддержка семьи оказала решающее воздействие на их успех. Это связано с тем, что предпринимательская деятельность требует больших временных затрат. Семейные и личные отношения в первые годы существования предприятия и даже потом могут пострадать, если только члены семьи не осознают того, какие временные и финансовые ограничения накладывает бизнес. Прежде чем начать предпринимательскую деятельность, следует серьезно и основательно обсудить планируемое предприятие с членами своей семьи.
ВОПРОСЫ 12 и 13 определяют опыт взаимоотношений с людьми и
создания команды. Именно способности руководить и создать команду отличают удачливых предпринимателей от неудачливых. Искусство отношений с людьми -поставщиками, заказчиками, клиентами, служащими предприятия - является одним из важнейших факторов достижения успеха.
ВОПРОСЫ 14, 15 и 16 определяют способность ориентироваться в действиях, уверенность в себе и опыт разрешения проблем. Предприниматели -это практики: они любят действие, а не теорию и стараются достичь процветания, принимая вызовы и решая задачи. Кроме того, они чувствуют, что их жизнь регулируется ими самими, а не находится под влиянием каких-то внешних сил. Они чувствуют, что их поступки влияют на то, что происходит с ними и их предприятием. В своих успехах или неудачах они не обвиняют судьбу, случай или действия других людей.
Индекс личных характеристик предпринимателя
ВОПРОСЫ 1, 2 и 3 относятся к напористости, уверенности в себе, уравновешенности и настойчивости в сложные периоды развития предприятия.
Предприниматели обычно обладают высоким уровнем энергии и уверенности в себе. Чаще всего они должны уметь подолгу активно работать, спать меньше, чем обычно, и уметь переносить повышенную неопределенность в отношении работы и надежности своей карьеры.
ВОПРОСЫ 4, 5, 6 и 7 относятся к способности устанавливать цели, переносить долгосрочные денежные затруднения, бороться с установившимися стереотипами и использовать обратную связь в отношении своих поступков.
Всеми этими чертами и обладают настоящие предприниматели. Обычно они характеризуются способностью ставить перед собой ясные цели и задачи. Эти цели обычно высоки и вызывающи, но реалистичны и достижимы. Кроме того, они обычно связывают себя долгосрочными целями, а также обладают способностью полностью погружаться в процесс достижения этих отдаленных целей. В целом им обычно нравится устанавливать свои собственные способы решения поставленных перед собой задач, которые обычно высоки, но реально достижимы. Они стремятся соревноваться сами с собой даже в большей степени, чем с другими людьми, а также искать и использовать обратную связь в отношении этих способов в первую очередь для того, чтобы их улучшить.
ВОПРОСЫ 8, 9, 10, 11 и 12 определяют отношение к риску и неудачам. В отношении риска предприниматели обычно достаточно умеренны и сбалансированы - это не безответственные любители риска или азартные игроки. Они стремятся исследовать проблему прежде, чем принять решение, рассматривая при этом несколько возможных альтернатив. Тем не менее, когда решение уже принято, они стараются как можно более строго придерживаться его, не слишком беспокоясь о последствиях. Они надеются на свое собственное умение, а не на «госпожу Удачу». Обычно такие люди рассматривают неудачи как очередную веху своего жизненного опыта и могут быть огорчены ими, но отнюдь не разочарованы в предпринимательстве.
ВОПРОСЫ 13 и 14 определяют отношение к постоянному решению задач и использованию ресурсов. Вероятно, предприниматели в большей степени, чем другие люди, связаны с постоянным решением задач. Их процветание основано на принятии вызовов, а сами они имеют настойчивое и определенное стремление решать проблемы или стоящие перед ними задачи. Их упорное стремление видеть работу законченной заставляет их использовать все доступные резервы для того, чтобы разрешить ту или иную проблему. Им нравится проводить экспертизу, если она необходима для достижения поставленной цели. Они не стремятся поставить «самостоятельность» выполнения работы выше результата ее выполнения.
ВОПРОСЫ 15, 16, 17, 18 и 19 относятся к инициативе, личной ответственности и внутренней концентрации. Большинство предпринимателей верит в то, что их собственные успехи, равно как и неудачи, лежат в пределах контроля и влияния одного лица. Они не верят в то, что успех или провал определяются удачей или другими внешними факторами, неконтролируемыми событиями или обстоятельствами. Они стремятся взять в свои руки инициативу, берут ее и ставят себя в такие ситуации, в которых они лично отвечают за удачный или неудачный исход дела. Это практики, которые заполняют вакуум лидерства и любят ситуации, в которых можно определить меру личного влияния.
ВОПРОС 20 имеет отношение к характерной черте предпринимателей рассматривать деньги (независимо от того, являются ли они заработной платой, доходом или результатом роста капитала) в качестве меры того, чего они смогли достичь, а отнюдь не в качестве средства достижения роскоши или власти.
Психологические аспекты / приспособленность к проведению предпринимательской деятельности
ВОПРОСЫ 1, 2, 3 и 4 выявляют вашу приспособленность к проведению предпринимательской деятельности и полному погружению в нее -двум основным требованиям к предпринимателям. Обычно предприниматели, добившиеся успеха, возводят свое дело в ранг самых высоких приоритетов. Они обладают способностью полного погружения в бизнес и посвящения ему всего себя.
ВОПРОСЫ 5 и 6 определяют отношение к творчеству и нововведениям -
еще двум чертам, которыми должен обладать настоящий предприниматель. Обычно предприниматели ценят творчество и получают удовлетворение от выполнения новаторской работы, а отнюдь не однообразных рутинных функций.
ВОПРОСЫ 7, 8 и 9 проясняют роль предпринимателя как организатора команды. Предприниматели, добивающиеся успеха, обладают способностью привлекать таких людей (и создавать из них свою команду), чьи профессиональные навыки и знание секретов управления жизненно необходимы для функционирования нового предприятия. Они также обычно верят в традиционные ценности системы свободного предпринимательства (например, прибыль, рост капитала, частную собственность и т.д.).
ВОПРОСЫ 10 и 11 относятся к этике бизнеса. Начинающие и мелкие предприниматели редко могут построить предприятие, если в его основу заложена алчность. Большинство мелких предпринимателей хорошо ориентируется в своем секторе потребительского рынка и осознает, что их репутация является наиболее существенным активом их бизнеса.
Индексы образа жизни, роли и готовности
Три последних раздела вопросника для вашей самооценки были разработаны для того, чтобы помочь вам понять требования, которые выдвигает по отношению к вам ваша будущая карьера, и определить то, насколько хорошо продумана вами идея нового предприятия. Количество очков, набранное вами при ответе на вопросы трех последних разделов (образ жизни, роль и готовность), поможет вам решить последний важный вопрос: насколько подходящее время выбрано вами для начала своей новой деятельности?
Инвентаризация предпринимательских навыков и умений Практикум
Цель этого упражнения - помочь выявить полную картину знаний и умений, накопленных вами в течение жизни, которые могут быть применены в предпринимательской деятельности.
Размышляя над вопросом: "А что же у вас получается хорошо?", не сделайте ошибки, понимая ваши знания и умения слишком узко. Качество, которое вы считаете само собой разумеющимся, которое вы используете каждый день, может оказаться чрезвычайно ценным в вашем бизнесе. Например, организуя семейный отдых, который, по общему мнению, удался, вы применили массу умений и навыков, незаменимых при ведении небольшого бизнеса: постановка целей (куда вы едете и почему), продвижение идеи, распределение задач, разрешение конфликтов, составление бюджета, ведение расходов и т. д.
Ниже мы приводим пример выполнения этого упражнения.
ПРИМЕР: ИНВЕНТАРИЗАЦИЯ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКИХ НАВЫКОВ И УМЕНИЙ.
Умеете ли вы..?
	1.
	Вести операции с деньгами?
Да, просчитываю и веду бюджет семьи Приобретаю страховку
	Где научилась?
Дома Дома
	Когда?
В 20 лет

	2.
	Руководить людьми?
Да, умею распределять обязанности Умею заинтересовывать людей, устанавливаю ровные отношения с подчиненными
	Где научилась?
Являюсь президентом местного клуба На предыдущей работе В общении с друзьями и коллегами
	Когда?
Сейчас В предшествующий период

	3.
	Производить деловые операции?
Да, умею находить ресурсы для ремонта квартиры
	Где научилась?
Дома
	Когда?
В прошлом году

	4.
	Руководить операциями по продаже?
Да, продаю новые идеи начальнику Продавала домашние поделки на выставке-ярмарке
	Где научилась?
На работе Дома/в клубе
	Когда?
В прошлом году На Рождество

	5.
	Проводить маркетинговое исследование?
Да, выбираю и определяю магазины, где можно купить дешевую одежду для членов семьи
	Где научилась?
Дома, как родитель
	Когда?
Постоянно

	6.
	Открывать новое дело?
Данные навыки отсутствуют
	Где научилась?
Не обучалась
	Когда?


Теперь попробуйте сделать упражнение самостоятельно. Умеете ли вы..?
	1.
	Вести операции с деньгами?
	Где научилась?
	Когда?

	2.
	Руководить людьми?
	Где научилась?
	Когда?

	3.
	Производить деловые операции?
	Где научилась?
	Когда?

	4.
	Руководить операциями по продаже?
	Где научилась?
	Когда?

	5.
	Проводить маркетинговое исследование?
	Где научилась?
	Когда?

	6.
	Открывать новое дело?
	Где научилась?
	Когда?


Создание сети поддержки: на кого вы можете рассчитывать?
Практикум
Целью этого упражнения является определение тех людей, на которых вы можете положиться и кто может оказать вам поддержку.
Независимо от того, сколько людей будет работать на вашем предприятии, опыт других владельцев бизнеса подсказывает, что может наступить время, когда вы будете чувствовать себя очень одиноко. Потратьте несколько минут сейчас, чтобы записать имена нескольких людей, к которым вы сможете обратиться за поддержкой. Затем используйте следующую таблицу, чтобы подумать над типом поддержки, которую вы хотите получить от каждого лица. Самых близких людей поместите ближе к прямоугольнику «я», более дальних - дальше.
Подумайте над заполнением приведенной ниже таблицы. Несколько вопросов помогут вам сделать это:
· Существует ли баланс между поддержкой на работе и дома?

· Существуют ли пробелы, т.е. категории поддержки, по которым нет ни одного имени? Как я могу найти того, кто бы заполнил эту категорию?

· Подходят ли некоторые имена более чем к одной секции?

· Будут ли эти люди поддерживать меня, если я организую свое дело?

· Ожидаю ли я каких-то изменений в моей «сети поддержки» в ближайшем будущем? Если да, то почему?

	ПОДДЕРЖКА
(те, кто близок мне, кто способствует укреплению моей веры в себя)
	КООПЕРАЦИЯ
(с теми, кто разделяет мои заботы и идеи)
	ПОМОЩЬ
(семьи в трудные времена)

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	Я
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	ПЛАНИРОВАНИЕ
(те, кто генерирует идеи, помогает увидеть возможности и перспективы)
	ВДОХНОВЕНИЕ
(те, кто стимулирует и вдохновляет меня)
	РЕСУРСЫ
(источники финансирования или рекомендации, где можно найти финансовую поддержку)


Влияние на семью

Практикум
Данное упражнение поможет вам задуматься над некоторыми вопросами влияния бизнеса на ваши отношения с членами семьи.
Люди, имеющие свое дело, обычно испытывают трудности в том, чтобы отделить работу от дома. Они работают дольше, чем простые служащие. Даже в то время, когда они не работают, они могут думать над тем, как разрешить ту или иную проблему или воплотить новую идею.
Ответьте на предлагаемые вопросы и запишите свои мысли. Вы можете использовать свои записи в беседе с членами семьи и близкими друзьями.
•
Как мои планы основать свое дело могут отразиться на:
моем муже?
_____________________________

моих детях?

других членах семьи и близких друзьях?

(Подумайте о ведении хозяйства, уходе за детьми, личном времени, финансовых вопросах.)
•
Как они сейчас относятся к моим планам? Что положительного находят они в моей идее? Что их тревожит?
Как изменится мой стиль жизни?

•
Как влияют их мнения и опасения на идею моего бизнеса?

Возможно, полученные результаты не вселили в вас уверенность в своих силах Существует достаточно распространенное убеждение, что женщина не может быть предпринимателем На самом деле мы имеем все больше свидетельств растущего количества женщин, успешно занимающихся предпринимательством, со всех стран мира Исследования в Канаде, например, показали, что женщины в этой стране начинают свой небольшой бизнес значительно чаще, чем мужчины, и что женские предприятия после первых пяти лет выживают в два раза чаще, чем те, что основаны мужчинами
.
	Прочитайте материалы о малом бизнесе и женщинах-предпринимателях, предлагаемые в этой главе и приложениях. Обратите особое внимание на раздел «История успеха» в конце каждой главы. Все женщины, о которых мы рассказываем сейчас, являются успешными предпринимателями, но когда-то они ведь тоже только начинали свое дело.



Мы также приводим факторы, которые, по мнению исследователей, влияют на высокий уровень успеха предприятий, которые возглавляют женщины.
Вопросы для размышления, изучения и обсуждения
· Как в России развивается женское предпринимательство? Существуют ли здесь примеры успеха, на которых мы могли бы поучиться?
· Опираясь на свой личный опыт, постарайтесь ответить на вопрос "Существуют ли некие общие, характерные черты, свойственные российским женщинам, которые могут помочь им стать успешными предпринимателями?"

•
Сегодня малые и средние предприятия составляют значительную часть экономического потенциала практически каждого государства.
•
Например, более 80 процентов предприятий Латинской Америки и стран Карибского бассейна имеют десять или менее работающих 14 миллионов малых и средних фирм в странах Европейского союза обеспечивают 66 процентов рабочих мест.
· По данным 1996 г., в США 8 миллионов фирм, владельцами которых являлись женщины, имели от 1 до 4 работающих. Эти фирмы осуществляли торговые сделки более чем на 2 триллиона долларов. Три из четырех предприятий, владельцами которых являлись женщины, просуществовали более трех лет, в то время как только два из трех предприятий, которыми владели мужчины, проработали свыше трех лет.

· С 1990 г. в Германии одна треть новых предприятий создана женщинами. Эти предприятия обеспечили 1 миллион новых рабочих мест. В Китае 25 процентов всех новых предприятий, зарегистрированных за период с 1978 г., были созданы женщинами.

· В 1993 г. женщины являлись владельцами 31 процента малых и средних предприятий России. Сегодня 64 процента малых и средних предприятий, владельцами которых являются женщины, имеют десять или более работающих.

· 79 процентов российских женщин-предпринимателей имеют высшее образование.

Женщины-предприниматели добиваются успеха, как правило, потому, что:
•
женщины учатся
До того как открыть дело, женщина обычно проводит от шести до десяти месяцев, изучая продукт или услугу, наилучшее месторасположение предприятия и множество других условий. Мужчины, как правило, уделяют этому не более четырех месяцев.
•
женщины планируют заранее
Инструкции по организации небольшого бизнеса настойчиво рекомендуют составление бизнес-плана. Женщины -это те предприниматели, которые пользуются этим советом. Они исследуют все обстоятельства очень тщательно, написание бизнес-плана не является для них чем-то обременительным. В результате к моменту завершения работы над планом они обладают вполне развитой концепцией своего бизнеса и отчетливо видят те ступени, по которым им следует идти, чтобы добиться цели.
Даже после того как предприятие открыто и работает, необходимость в планировании все равно остается: возникают новые обстоятельства, требующие пересмотра каких-то моментов. В большинстве своем женщины способны контролировать важнейшие аспекты производства и в то же время смотреть вперед, в завтрашний день, следующую неделю, следующий год.
•
женщины идут на курсы и спрашивают совета:
Женщины склонны с готовностью признать тот факт, что они не обладают всеми необходимыми знаниями и умениями для ведения бизнеса. Соответственно, они посещают курсы, которые научат их читать финансовые отчеты или, к примеру, подготовить план маркетинга. Женщины склонны действовать более осторожно в тех областях, где не чувствуют себя экспертами, и прибегают к советам других.
•
женщины имеют реалистичные ожидания
Планируя потенциальную прибыль, женщины более реалистичны. У них преобладает практичность и они стараются, чтобы энтузиазм не застилал им глаза. Женщины склонны быть более консервативными в отношении отделки и оформления своего помещения. Они не станут себя финансово истощать в надежде на завтрашние продажи. Они осознают, что построение крепкого фундамента и завоевание доверия и уважения персонала, банка и поставщиков превыше всего. В критические годы роста женщины все свободные средства стараются пустить на развитие предприятия, в то время как мужчины-предприниматели более расточительны.
•
женщины преданы предприятию
Так как многие женщины ведут бизнес не только из-за денег, то они, как правило, дольше сохраняют свои предприятия, и в трудные времена на карту поставлено их стремление преуспеть, которое оказывается иногда сильнее финансовых проблем предприятия. Подобная преданность обычно сопровождается открытостью новым идеям и подходам. Предприятия, которыми владеют женщины, держатся в среднем дольше, чем те, которыми владеют мужчины. Благодаря реалистическим ожиданиям и преданности делу женщина будет придерживаться своих планов и замыслов в периоды не только быстрого роста бизнеса, но и медленного развития предприятия.
История успеха
Ирина Илларионовна Разумнова - директор Центра развития мелких предприятий "Гильдия", кандидат экономических наук.
Семь лет уже как я предприниматель. Семь лет бессонных ночей в поисках ответов на множество вопросов, с которыми доселе не приходилось сталкиваться в жизни. Семь лет борьбы за свое место под солнцем, за место своей маленькой организации, которая, помимо проблем, доставила и много радости творческой работы.
И все же почему после многих лет, проведенных в престижном академическом институте, где я занималась интересной исследовательской работой, вдруг такой поворот: создала свой бизнес?
Во многом оказалась "виновата" все та же научная работа. В Институте США и Канады я занималась изучением проблем мелкого бизнеса США, готовила многочисленные аналитические материалы для так называемых директивных органов. Но, к сожалению, многие годы знания мои и моих коллег, наши предложения оставались невостребованными, без обратной связи. И в то же время росла уверенность в том, что мелкий бизнес, его развитие - это реальный шанс войти в рыночную экономику, создать гражданское общество.
Конец 80-х годов - время разговоров, встреч "на кухне'' с друзьями. Мы часто обсуждали открывшиеся в результате перестройки перспективы. И в феврале 1991 г. я зарегистрировала свое очень небольшое предприятие (5 человек) с довольно громким названием: Центр развития мелких предприятий "Гильдия".
Анализируя американский опыт развития мелкого бизнеса, я видела, что многое позитивное можно было перенять и совсем не надо "изобретать велосипед". Помню, поразила меня цифра - 90 процентов вновь созданных мелких предприятий разоряются не из-за недостаточных капиталовложений, отсутствия новых технологий, а из-за нехватки управленческого опыта, знаний. Вот мы и поставили перед собой задачу: учить начинающих предпринимателей основам предпринимательской деятельности. Все наши программы сориентированы на конкретных адресатов, прежде всего безработных и тех, у кого нет гарантии сохранения рабочего места, тех, кто хотел бы попробовать работать в частном бизнесе, коммерческих структурах, кто хотел бы организовать свое дело, но не может вынуть из своего кармана значительную сумму, чтобы оплатить обучение, рассчитанное на длительный срок. Опыт показал, что три недели - это предельный срок для начинающего предпринимателя. Поэтому мы организуем серию коротких семинаров, постоянно разрабатываем новые программы. Последняя из них - "Организация надомного бизнеса".
"Гильдия" объединила вокруг себя команду высококвалифицированных преподавателей. Но мы готовим и новых преподавателей: ведь это совсем новая проблематика - обучение основам предпринимательской деятельности.
Одна из самых популярных программ называется "Как организовать и успешно вести свое дело"'. Прежде всего мы рассказываем, с чего начать, как осознать свою собственную роль в бизнесе, взвесить свои силы, средства, как выбрать область деятельности, профиль обучения, на чем сосредоточить свое внимание. Хотя мы в ходе курса делаем упор на экономические знания, правовые аспекты, начинаем мы всегда с психологических проблем, стараемся сразу из группы сделать команду единомышленников. В центре "Гильдия" есть различные программы, не только для тех, кто начинает свое дело, но и для тех, кто уже начал работать в бизнесе, но кому так же катастрофически не хватает знаний. Как правило, наши слушатели, придя на один семинар, возвращаются снова и снова.
Каковы итоги семилетней работы?
За это время проведено 180 школ, обучено более 3000 человек, из которых три четверти - женщины; треть слушателей училась на льготных условиях. Вроде бы это не мало, учитывая, что наш штат состоит всего из пяти человек и что "Гильдия" никогда не получала поддержки ни от каких отечественных властных структур.
А с другой стороны, это бесконечно мало. Количество мелких фирм в стране должно исчисляться не тысячами, а многими миллионами. У нас сегодня 850 000 мелких предприятий и число их, к сожалению, не растет в последние годы.
По себе знаю, как остро предприниматель нуждается в поддержке не только финансовой, но и технической, управленческой. Это неотложная задача - быстрое распространение предпринимательских знаний
Мы получили сотни писем из самых отдаленных регионов страны и везде одно: ''У нас есть голова, руки, желание работать, но не знаем, как и с чего начать. Научите, посоветуйте"'.
Маленькая московская "Гильдия" старается изо всех своих слабых (с точки зрения ресурсов) сил помочь в решении этой государственной задачи, хочет стать научно-методическим центром: ведь Москва традиционно была центром академической вузовской науки.
Глава 2. Что мое предприятие будет делать или производить?
В этой главе вашей задачей будет пробудить в себе творческое начало Мы включили большое количество практических работ в эту главу с тем, чтобы помочь этому процессу Необязательно делать их все и именно в том порядке, в каком они здесь представлены Выберите те, которые, по вашему мнению, в наибольшей степени отвечают вашим интересам При возможности проведите какое-то время в поисках идей вне аудитории Помните, что цель этой главы - помочь научиться смотреть на знакомые предметы и ситуации с точки зрения предпринимателя, а это значит видеть заключенные в них предпринимательские возможности
Многие из этих практических работ - упражнения в стиле «мозговой атаки» Основная идея «мозговой атаки» заключается в том, чтобы выдать как можно больше идей и как можно быстрее - не имеет значения, насколько фантастичными и нереалистичными они кажутся Не отвлекайтесь на споры по поводу достоинств той или иной идеи Это вы проанализируете позднее
А сейчас приступайте к работе!
Определение продукта (или услуги) который ваше предприятие будет производить, является сложной задачей Этот выбор имеет важнейшее значение для дальнейшего развития вашего предприятия Неразумно выбирать продукт или услугу, о которых предприниматель знает мало Неудачный выбор резко снижает шансы на успех а учиться на своих собственных ошибках может оказаться дорогостоящим занятием Тем не менее некоторые предприниматели выигрывают, казалось бы, в самых невероятных и рискованных ситуациях Однако общее правило таково предпринимателю следует останавливать свой выбор на продукте или услуге только в том случае, если он хорошо с ними знаком, имеет опыт работы в соответствующей области, если предпринимателю доставляет удовольствие заниматься этим видом деятельности Выявление того, что соответствует вашим возможностям, интересам, ресурсам и может привлечь достаточно клиентов для поддержания вашего бизнеса, может занять долгое время Иногда свое хобби можно превратить в бизнес например, разводя пчел и продавая мед Однако с точки зрения бизнеса, достоинства вашего продукта не будут иметь никакого значения, если никто не захочет его покупать Прежде всего необходимо думать о точке зрения клиента и найти точные ответы на такие вопросы:
· В чем нуждаются люди? Какую потребность призвана удовлетворять ваша продукция или услуга?

· В чем уникальная особенность вашей продукции/услуги? Что заставит клиента предпочесть продукт иди услугу вашей фирмы продукту или услуге другой фирмы?

· Что предлагает моя продукция/услуга, чего лишена продукция/услуга конкурентов?

Идея не обязательно должна быть новаторской и оригинальной. Она может возникнуть при знакомстве с работой предприятия в другом городе, в другом районе вашего города: при просмотре телевизора, чтении газеты или журнала; разговоре с друзьями и соседями. Полезно задавать себе вопросы: какие предприятия процветают, а какие закрываются? Какой товар или услуга облегчит жизнь ваших знакомых и близких?
Позже, в разделах, посвященных планированию бизнеса и составлению бизнес-плана, мы более детально обсудим все стороны, которые заслуживают тщательного рассмотрения до начала воплощения идеи в реальное предприятие: вопросы маркетинга, ценообразования, производства. В этой же главе мы займемся созданием собственно идей.
Закономерности и возможности
Важно проанализировать свои возможности, знания и цели, что мы и попытались сделать в первой главе. Однако не менее важно понять то окружение, в котором ваше предприятие будет действовать. В качестве первого шага узнайте все возможное о политическом, экономическом, технологическом и социокультурном положении, развитии вашего края, региона, города, района и закономерностях этого развития.
ПОЛИТИЧЕСКИЕ ФАКТОРЫ
· Какие действия предпринимаются правительственными органами для поощрения развития малых предприятий?

· Предлагаются ли какие-либо меры поддержки? Созданы ли структуры поддержки малого бизнеса: региональные, городские, районные комитеты поддержки малого бизнеса, фонды поддержки предпринимательства, бизнес-инкубаторы и технопарки?

· Доступны ли инвестиции и займы под умеренный процент?

· Способствует ли правительство в целом развитию рынка и помогает ли будущим предпринимателям?

· Существуют ли какие-то возможности для малого предприятия в областях, объявленных правительством приоритетными, т.е существуют ли возможности участия в государственных программах?

· Помните, что законодательство подвержено изменению и новое законодательство может вызвать необходимость в новом виде продукта. В некоторых странах, к примеру, запрещение велосипедистам ездить по дорогам без шлемов резко расширило рынок потребления этого товара.

ЭКОНОМИЧЕСКИЕ ФАКТОРЫ
Развивается ли экономика вашего региона или нет? Существуют ли люди с растущими доходами, которые могли бы заинтересоваться новым, более дорогим продуктом или более качественной услугой? Какие отрасли развиваются? Есть ли возможность организовать поставку товаров и услуг этой отрасли? Например, развитие туризма означает увеличение числа гостиниц. А это означает увеличение объема строительства и обслуживания. Белье в гостинице должно быть постирано: руководство отеля вряд ли будет организовывать соответствующую службу, скорее всего, предпочтет заключить контракт с какой-либо фирмой на эти услуги. Ресторан должен будет снабжаться свежей выпечкой. Может быть, отелю понадобятся ежедневно свежие цветы для вестибюля и ресторана. Если отель привлекает иностранных гостей, ему понадобятся переводчики, гиды, магазин сувениров, салон красоты, служба для присмотра за детьми и, возможно, деловые секретари. Развитие туризма влечет за собой развитие и изменения в транспортных потоках и обслуживании клиентов: нужны будут автобусы, мини-автобусы для обслуживания групп, легковые автомашины для обслуживания индивидуальных клиентов и т.д. В развивающейся экономике деловые возможности возникают через «франчайзинг», т.е. покупку права продавать товары или услуги другой компании на определенной территории. Ярким примером этого является развитие в России сети ресторанов Макдональдс. Импорт и экспорт также растут в развивающейся экономике. Существует ли в других частях мира потребность, которую вы могли бы удовлетворить? Например, с изменением организации экономических связей с зарубежными странами и получением права самостоятельного выхода на международные рынки огромный скачок в своем развитии сделали предприятия российских народных промыслов.
ТЕХНОЛОГИЧЕСКИЕ ФАКТОРЫ
Новые изобретения и новые технологии постоянно создают новые возможности.
· Изобретение компьютеров способствовало развитию колоссальной индустрии программ и создало возможности для программистов, а также компаний, изготовляющих компьютерные аксессуары.

· Изобретение видеомагнитофонов способствовало появлению пунктов видеопроката.

· Изобретение микроволновой печи привело к необходимости производств по изготовлению безопасной посуды и т.п.

СОЦИОКУЛЬТУРНЫЕ ФАКТОРЫ
Социальные и культурные условия и традиции могут иметь огромное влияние на покупательные привычки населения.
· Возрастание тревоги о состоянии окружающей среды может означать возможности в переработке отходов и производстве «чистых» моющих средств, не содержащих опасных химикатов, или бумажных полотенец из вторичного сырья.

· Стремление к безопасности вызывает потребность в новых замках, сигнализации и службе охраны.

· Демографические изменения также имеют большое значение: возрастание в обществе числа пожилых означает потребность в таких услугах на дому, как уборка, доставка продуктов и т.д.

Сбор подобной информации - занятие длительное. Владелец даже самого небольшого бизнеса должен быть постоянно в курсе перемен в мире и стране, которые могут повлиять на его дело. На данном этапе эта информация пригодится для дальнейших размышлений над тем, какой бизнес вы хотите начать.
Анализ общих тенденций с точки зрения возможностей для развития своего бизнеса
Практикум
Ответьте на вопросы, а затем подумайте, какие возможности эти тенденции предоставляют для предпринимательской деятельности.
1 .Какие изменения происходят в демографической ситуации в вашем регионе, городе?
Возникают ли возможности для бизнеса с учетом этих тенденций.'
2.
Какие изменения происходят в национальном составе вашего региона, города?
Возникают ли возможности для развития бизнеса с учетам этих тенденций.
3.
Как изменяется возрастной состав населения?
Какие возможности для бизнеса возникают с учетом этих тенденций?
4.
Растет ли беспокойство людей о поддержании своего здоровья?
Какие возможности для бизнеса возникают с развитием этих тенденций?
5.
Возникают ли новые типы семьи: семьи с одним родителем, дети разведенных родителей, живущие то в одной, то в другой семье?
Какие возможности для бизнеса возникают с развитием этих тенденций?
6.
Осознают ли люди необходимость постоянного обновления знаний в течение жизни?
Какие возможности для бизнеса возникают с развитием этих тенденций?
7. Проведение свободного времени приобретает все большее значение. Какие возможности для бизнеса возникают с развитием этих тенденций?
8. Появляется ли большее количество домашних компьютеров?

Какие возможности для бизнеса возникают с развитием этих тенденций?
9.
Увеличивается ли число людей, которые общаются с помощью e-mail? Какие возможности для бизнеса возникают с развитием этих тенденций?
10.
Увеличивается ли число женщин, которые занимаются бизнесом и занимают высокие позиции?
Какие возможности для бизнеса возникают с развитием этих тенденций?
Анализ тенденции

Практикум
Цель этого упражнения - научить вас анализировать современные тенденции с точки зрения предпринимательских возможностей.
Выполнение этого упражнения поможет вам подумать над потенциальными возможностями, которые могут быть вызваны спектром проблем, событий и тенденций в мире, стране, регионе, городе. В первой колонке таблицы мы указали возможные категории тенденций В следующей колонке указаны направления их развития (т.е. предметы или действия, которые приобретают большую популярность) Мы также привели и примеры для того, чтобы обратить ваше внимание и направление мысли на имеющиеся тенденции В третьей колонке предлагаем вам записать возможности для развития предпринимательства, создания дела, которые обусловлены этими изменениями.
Когда вы закончите упражнение, отметьте те идеи, которые несут в себе потенциал для вас. Затем просмотрите все отмеченные идеи и обведите кружком те из них, которые вы хотели бы обдумать глубже.
Возможности могут включать такие идеи, как:
Лучший способ решения задачи через изобретение, новую услугу или новый подход к выполнению работы.
Производство продукта, выбранного в соответствии с изменившимся стилем жизни или изменившейся демографической или иной ситуацией.
Производство более дешевого продукта
Разработка новой технологии, позволяющей решить проблемы клиента совершенно иным путем.
Более удобное для клиента расположение предприятия.
	Категория
	Что изменяется?
	Возможности

	1
	2
	3

	Мода
	Женщины носят больше украшений
Более четко выраженной и динамичной стала мода на духи и туалетную воду как для женщин, так и для мужчин
	

	Дорожное движение
	Появляется больше индивидуальных и маршрутных такси
	

	Информация
	Большим спросом пользуются газеты на иностранных языках и журналы по интересам
	

	Питание
	Увеличивается число специализированных учреждений' ресторанов, баров, кафе, где можно попробовать специфические блюда иностранной кухни

Появляются учреждения быстрого обслуживания: Макдональдс, Пицца-Хат
	

	Покупки
	Увеличивается количество киосков и ларьков
Имеется больший выбор товаров в магазинах

Более активно используется реклама
	

	Путешествия
	Больше деловых передвижений

Организуются специализированные туры для студентов, школьников, пожилых; людей, интересующихся историей, культурой, природой и т.д.
	

	Изменения в области бизнеса
	Появляется большее количество малых предприятий

Крупные предприятия реструктурируются

Формируются бизнес-ассоциации, союзы, объединения предприятий
	

	Развлечения
	Появляются магазины и пункты видеопроката

Растет число атлетических клубов, шейпинг-классов
	


Творческий подход к созданию бизнеса

Практикум
Цель этого упражнения - пробудить ваш творческий потенциал.
Одна из самых больших трудностей при разработке бизнес-идеи - победить желание отбросить ее, потому что:
· это не получится;

· это уже пробовали;

· это сумасшедшая идея;

· если бы идея была настолько хороша, то кто-то уже внедрил бы ее;

· слишком дорого;

· это невозможно произвести;

· люди этого не примут, потому что раньше так никогда не делалось. Каждый из этих аргументов может быть весомым и, возможно, в конце концов

какой-то вы вынуждены будете принять. Однако сейчас задача состоит в том, чтобы думать свободно и творчески и в результате получить как можно больше идей. Чем больше идей, тем больше вероятность найти ту, что окажется свежей и полезной. Самые фантастические идеи могут содержать рациональное зерно.
Предлагаемый практикум состоит из двух заданий.
Задание 1. Попробуйте раскрыть свой творческий потенциал, отвечая на вопросы:
· Какие предпринимательские возможности открылись бы, если бы население вашего региона, города увеличивалось на 10 процентов в год?

· Какие возможности возникли бы, если бы все молодые люди уехали из вашего района, города, а пожилые люди составили половину населения?

· Какой тип развлекательного бизнеса вы бы основали, рассчитывая на 20- летних жителей района, города?

· Какие затраты были бы сэкономлены, если бы вы производили товар или услугу в местной школе? Использовали свободные площади местного предприятия?

· Какие идеи упаковки или маркетинга вы бы использовали для повышения привлекательности моющих средств?

· Как бы вы улучшили интерьер и качество обслуживания в магазинах одежды вашего района, города?

· Какой бизнес в вашем регионе, городе будет развиваться быстрее всего через два года?

· В каких услугах нуждаются работающие женщины?

Задание 2. Второй список вопросов направлен на то, чтобы вы задумались над способами перехода от существующего вида продукта или услуги к другому виду.
Для каждой категории мы привели один пример. Приведите еще один-два примера, подходящих для этой категории. Постарайтесь придумать новую идею.
Когда вы закончите упражнение, отметьте те идеи, которые несут в себе потенциал для вас Затем просмотрите все отмеченные идеи и обведите кружком те, которые вы бы хотели продумать глубже
	Вопрос: что может быть...
	Примеры
	Идеи

	приспособлено?

использовано вторично?
	Существующее: джинсы

Потенциальное: сумки

Существующее:

Потенциальное:
	Существующее:

Потенциальное:

Существующее:

Потенциальное:

	сделано меньше и более портативным?
	Существующее: кафе-мороженое Потенциальное: тележки для мороженого Существующее:

Потенциальное:
	Существующее:

Потенциальное:

Существующее:

Потенциальное:

	приспособлено под другое использование?
	Существующее: дачи

Потенциальное: сдача домов туристам Существующее:

Потенциальное:
	Существующее:

Потенциальное:

Существующее:

Потенциальное:

	сделано больше и смешнее?
	Существующее: сосиски

Потенциальное: огромные сосиски Существующее:

Потенциальное
	Существующее:

Потенциальное:

Существующее:

Потенциальное:

	скомбинировано для другого использования?
	Существующее: велосипеды Потенциальное. человек+ велосипед = курьер

Существующее:

Потенциальное:
	Существующее:

Потенциальное:

Существующее:

Потенциальное:

	заменено?
	Существующее: бутылки

Потенциальное: упаковки для жидкости Существующее:

Потенциальное:
	Существующее:

Потенциальное:

Существующее:

Потенциальное:

	изменено?
	Существующее: импортные игрушки Потенциальное: самодельные игрушки Существующее:

Потенциальное:
	Существующее:

Потенциальное:

Существующее:

Потенциальное:


Анализ промышленных связей

Практикум
Цель этого практикума - помочь вам увидеть производственные связи, существующие в вашем городе, регионе.
Схема сети агробизнеса, представленная на следующей странице, показывает, как вы можете начать с одной отрасли - в нашем примере это сельское хозяйство - и взглянуть на весь спектр производств, которые связаны с этой отраслью, поставляя ей необходимые элементы, перерабатывая и распространяя продукцию.
Пользуясь таблицей как примером, определите приоритетную отрасль в вашем районе и попробуйте составить связанные с ней цепочки производств. Затем возьмите чистый лист бумаги и напишите все связанные с этим предпринимательские возможности.
Отметьте те идеи, которые, по вашему мнению, обладают потенциалом, а затем обведите кружком те, которые вы хотели бы продумать глубже.
[image: image3.jpg]CETH ATPOBH3HECA

JTloBeita nonesHbIX

Hexomaenmiv

DEPMA

Meranayprun

Hegpranre

CRBAKITHBE

HeprenpoaysTst

cKoT

I0JIOUHBIE
NPOYKTBI

Cenvcrovosmiicraennoe
maummocTpoenie

—

Tlecrmumas [T ——r————" Xoaomuasnmmen Puidononcree
[t ————— #.4p. TpARETIOPT
VaoGpenns 3aton cxora Tlepepatorra Tiewnre /srucersn Tponsmoncrso
‘Vnakonka mMaca LT naACTHKA/YIaKoBKa
Nusmiccrue Saextpocranum Ontoosie Bymannoiii Tleconoacroo
frr aymn ‘RombimaT

l

Posmian npoawaa,
pecTopaiut w0,





Отношение к бизнес-идее как к решению проблемы
Успешный предприниматель всегда верит в то, что там. где есть проблема, нуждающаяся в разрешении, есть и возможность для предпринимателя.
Если у вас нет идеи нового бизнеса и вы пытаетесь определить возможности, то посмотрите на проблемы, которые стоят перед другими, и подумайте над возможностью их решения. Время перемен изобилует проблемами. Если обыкновенный человек живет, как правило, проповедуя известную восточную мудрость: "Не дай тебе бог жить в эпоху перемен!", и в изменениях видит одни неприятности, то предприниматель видит в этом случае открывающиеся возможности Значительные возможности для предпринимателя предоставляет решение проблем других людей.
Бизнес-идея часто возникает из личного интереса или знания. Прошлый опыт может оказаться очень ценным, однако бизнес-идея не должна быть просто вашим представлением о чем-то, что вас интересует. Проверяя бизнес-идею, очень важно спросить. «Какую проблему, волнующую многих людей, я разрешу своим производством?».
К примеру, вы интересуетесь астрономией и любите наблюдать звезды в телескоп. У вас возникает идея открыть в вашем городе магазин по продаже телескопов. Вы чувствуете себя компетентным и будете получать от этого удовольствие. Но, если ваш бизнес не решает проблему других жителей города, он вряд ли будет жизнеспособным.
Применение личных знаний к решению проблемы

Практикум
Вы обязательно должны осознать, что то, что интересует вас, не обязательно привлечет других. Не забывайте, что значительные возможности открываются в областях, которые для большинства непривлекательны, таких как мусор, канализация, запахи и т.д. В поисках хорошей бизнес-идеи не отворачивайтесь от непривлекательной проблемы, которая требует решения.
Вы можете, как бы то ни было, адаптировать свои знания и опыт для решения существующей проблемы. Давайте вернемся к примеру с телескопом: астроном, понимающий в линзах, может найти решение проблемы видеоохраны и электронного слежения.
ВОПРОСЫ ДЛЯ ОБДУМЫВАНИЯ И ОБСУЖДЕНИЯ
· Какие из постоянно встречающихся вам проблем могут быть решены при помощи определенного продукта или услуги?

· Являются ли эти проблемы только вашими или разделяются многими людьми?

· Какие проблемы из тех, на которые жалуются другие, могут быть вами решены?

Однако всегда необходимо учитывать, что некоторые проблемы живут недолго. Хорошая бизнес-идея учитывает и время решения и время существования проблемы. Например, если ваша страна, город выиграли международное спортивное состязание или являются страной, городом, принимающими известный международный или всероссийский турнир, то для предпринимателя существует возможность решить проблему тех, кто хочет приобрести памятные сувениры: например, футболки с надписью и эмблемой соревнований "Кубок Кремля" или изображением победителя соревнования. В первом случае вы должны будете произвести футболки заранее, а во втором - незамедлительно после завершения соревнований, не связывая себя длительными обязательствами с производителем. В этих случаях вам лучше опираться на уже существующее чужое производство. В противном случае вы можете опоздать с выходом своего товара на рынок.
В ЧЕМ СОСТОИТ РАЗНИЦА МЕЖДУ ИЗОБРЕТЕНИЕМ И БИЗНЕСОМ?
Иногда решить проблему значит изобрести и запатентовать продукт. Изобретатели часто совершают ошибку, полагая, что изобретение как таковое является достаточной основой для бизнеса. Они забывают обо всех остальных аспектах предпринимательской деятельности, таких как маркетинг, финансирование, персонал, которые должны вырасти на основе изобретения.
Тот факт, что изобретатель обладает творческим потенциалом, вовсе не является гарантией того, что он будет иметь успех как предприниматель. Часто изобретатели должны объединяться с людьми, обладающими теми способностями, которых недостает им самим - будь то управление людьми, умение стратегически мыслить или организация рекламной кампании.
СОЗДАНИЕ ПРОБЛЕМЫ
Иногда вы можете одновременно и создать и решить проблему. Астроном, о котором мы говорили раньше, мог бы прикрепить к телескопу фотоэлемент, работающий от брошенной монетки, и поставить его в месте, где по вечерам бывает много туристов. Люди, которые до того момента никогда не осознавали возможность посмотреть на звезды в телескоп как проблему, могут неожиданно захотеть это сделать. Поставив телескоп в общественном месте, астроном одновременно и создает и решает проблему
Этот пример звучит несколько натянуто, но в большинстве систем свободного рынка многие проблемы, решаемые предприятиями, не настоящие, а созданные или воспринимаемые как проблемы. Индустрия моды представляет собой хороший пример Один год носят ткани в полоску, на следующий год - чистые однотонные цвета, а затем одеваются в набивные ткани. Один год галстуки и лацканы узкие, на следующий год - широкие; один год юбки короткие и узкие, на следующий - длинные и объемные. Люди видят проблему в том, что их одежда не соответствует моде. И эта проблема решается производителями одежды и магазинами, продающими одежду современного стиля.
ЧТО ТАКОЕ НАСТОЯЩАЯ ПРОБЛЕМА?
Пример с индустрией моды демонстрирует, что вы должны быть уверены в том, что по-настоящему понимаете, в чем же заключается проблема. Если вы говорите себе «Людям нужна одежда и я знаю, как шить одежду», то вы замечаете только видимую часть проблемы. Одежда, которую вы сошьете, будет отвечать потребности в целом, но кроме этого вы должны принять в расчет нюансы человеческой потребности в одежде, желание потребителей, чтобы одежда была модной, хорошо сидела и поднимала настроение. При поисках хорошей бизнес-идеи проблемы восприятия важны ничуть не менее настоящих проблем.
ЯВЛЯЕТСЯ ЛИ ПРОБЛЕМА СЛИШКОМ МЕЛКОЙ?
Бизнес-идея может быть хорошим решением реальной проблемы, но проблема может оказаться недостаточно значимой для того, чтобы дать толчок к созданию и развитию бизнеса Иногда вы находитесь слишком близко к проблеме, чтобы ясно ее видеть, и можете заблуждаться относительно ее действительной значимости Очень важно как бы со стороны посмотреть и задуматься над тем, какое количество людей в действительности задето этой проблемой.
ЯВЛЯЕТСЯ ЛИ ПРОБЛЕМА СЛИШКОМ БОЛЬШОЙ?
Бизнес-идея может быть хорошим решением реальной проблемы, но проблема может оказаться слишком сложной и требовать значительно больших ресурсов (денег, людей, знаний, оборудования, зданий или пространства), чем те, которыми вы располагаете Давайте рассмотрим необычный пример вашей идеей может быть решение удовлетворить желание людей совершать экскурсии на Луну Даже если бы люди действительно этого хотели и могли заплатить за билет, то затраты и усилия на организацию подобного предприятия намного бы превзошли возможности одного предпринимателя
Хорошей бизнес-идеей является та, что дает эффективное решение проблемы и соответствует вашим возможностям Для того чтобы запустить предприятие, требующее значительных финансовых средств, которыми предприниматель, как правило, не располагает, необходим длительный подготовительный период Поэтому первое дело многих предпринимателей обычно представляет собой услугу или несложное производство, в котором главным ресурсом являются личное время и средства владельца После того как первоначальный бизнес заработал предприниматель имеет возможность мобилизовать большие ресурсы и пытаться достичь больших целей
КАК ДОЛГО СУЩЕСТВУЕТ ДАННАЯ ПРОБЛЕМА?
Срок решения проблемы также следует принять во внимание Если вы рассматриваете уже давно существующую проблему то, возможно, кто-то уже работает над ее решением и к тому моменту, как ваш продукт или услуга будут готовы, проблема может быть уже решена
Перевод проблем в идеи

Практикум
Творчески мыслящие предприниматели рассматривают интересующую их или других людей проблему под неожиданным углом Возьмем, к примеру, проблему выбоин на дороге Каждый год, после того как прекратятся морозы, перепады температуры оставляют на дороге выбоины, ремонт которых обходится очень дорого Мэр Балтиморы в Соединенных Штатах увидел в проблеме возможность бизнеса и решил проблему неординарно Он дал жителям Балтиморы шанс написать свое имя на выбоине, на ремонт которой они дали деньги. Немедленно каждый житель города захотел выбоину - их дарили на дни рождения, юбилеи. Идея укоренилась и городская проблема была решена.
Какие еще проблемы могут содержать в себе возможности для предпринимательства? Примеры, приведенные ниже, являлись проблемами, которые предприимчивые люди перевели в возможности.
Озабоченность качеством питьевой воды → вода в бутылках
Теснота городов, не оставляющая детям места для игры → создание спортивных центров и парков развлечений
Время, потерянное в очереди в банк → создание и установка банкоматов
А как насчет этих проблем? Могут ли они содержать в себе возможности для предпринимательства?
· Снимать помещение для офиса слишком дорого.

· Некоторые пенсионеры одиноки.

· Предприятия находят затруднительным решение вопросов с персоналом.

· Вокруг слишком много информации: люди перегружены.

· Недостаточно рабочих мест для молодежи.

· Люди, переехавшие в новый город, хотят завести друзей.

· Общественные и социальные программы нуждаются в добровольцах.

· У работающих женщин не хватает времени на все, что они должны делать по дому.

· Люди боятся преступности.

· Отпуск слишком дорог.

Какие проблемы вы можете добавить? ____________________ 
Большинство проблем в предыдущем списке довольно серьезны и требуют значительных усилий для решения. Но возможности для предпринимателя существуют и в тех мелких неприятностях, с которыми люди встречаются ежедневно. Подумайте о том, что больше всего вас раздражает, и попробуйте увидеть в проблеме возможности для предпринимательства.
	Что вы думаете относительно перевода проблем перечисленных ниже перечисленных ниже в идеи?

	Облизывание марок
	→

	Дым от сигарет
	→

	Шумные часы
	→

	Чистка ботинок
	→

	Бритье
	→

	Рвущиеся шнурки от ботинок
	→

	Капающие стаканчики для мороженого
	→

	Необходимость тащить машину в ремонтную мастерскую
	→

	Перегоревшие лампочки
	→

	Правительственная бюрократия
	→

	Громадная связка ключей
	→

	Лающие собаки
	→

	Плохое обслуживание в магазинах
	→

	Мыло, которое оставляет мыльную лужу на полочке в ванной
	→


Сбор идей из вашего окружения

Практикум
Цель этого практикума - научить вас искать и находить идеи в окружающей вас обстановке.
То, что вы замечаете, глядя вокруг себя, очень важно. Важно выйти на улицу и посмотреть, что и где продается. Может также помочь просмотр печатной рекламы. Вы можете начать с просмотра помещенных ниже идей из повседневной жизни и выписать наиболее интересные товары. Подумайте также о том, какие товары могут быть с ними связаны, чего не хватает. Например: магазин продает пластиковые тарелки и стаканы для пикника. Может быть, его администрация заинтересуется и симпатичными корзинками для них?
	Источник
	Находки-идеи

	Газеты/журналы (особенно тщательно просмотрите деловые страницы и объявления)
	

	Музеи/галереи/театры/выставки
	


	Магазины
	

	События
	

	Ярмарки
	

	Воскресные рынки
	

	Рынки поделок и сувениров
	

	Съезды
	

	Телефонные книги
	

	Объявления: раздел "'Навыки и опыт"
	

	Инициативы иностранных представительств
	


Как изучить импорт и экспорт, посещая магазины?

Практикум
Не думайте, что только большие компании могут заниматься импортом и экспортом: существует множество возможностей и для начинающего предпринимателя. Может быть, какой-то вид сырого материала или продукт вашего региона требуется другому региону - это означает потенциальную возможность экспорта. Импорт означает привнесение товаров не только из других стран, но и других регионов.
Один путь получения идей для бизнеса по импорту и экспорту - это выяснить, какие продукты уже импортируются и экспортируются, и выписать то сырье, которое в них используется. После того как вы проделали эту работу и записали результаты в прилагаемую таблицу, вы можете также:
· Поговорить с друзьями, членами семьи и людьми, которым вы доверяете, об их желаниях, нуждах и идеях.

· Составить список услуг или продуктов, которые вы хотели бы видеть в вашем городе.

· Поговорить с другими людьми о том, что они видели в других регионах или за границей, что может быть скопировано.

Действия по импорту и экспорту
	Наблюдение
	Импортные продукты (список)
	Продукты местного производства (список)
	Продукты, произведенные в нашей стране (список
	Какое сырье было использовано: И-импортное М-местного производства

	Рынок
	
	
	
	

	Продовольственный магазин
	
	
	
	

	Дома
	
	
	
	

	Услуги (ресторан, бар, гостиница)
	
	
	
	

	Выставки, ярмарки
	
	
	
	

	Магазин одежды
	
	
	
	

	Универсальный магазин
	
	
	
	


Выбор идеи для дальнейшего развития

Практикум
Цель этого практикума состоит в том, чтобы помочь вам сформулировать свою идею бизнеса.
Если вы проделали все упражнения, включенные в это пособие, то ваша голова к этому моменту должна быть полна идей Не теряйте их, хороший предприниматель всегда должен быть готов к переменам и пробовать новые идеи в зависимости от изменившегося рынка и изменений в мире. Однако очень немногие обладают способностью воплощать одновременно несколько идей Так что выберите ту, на которой вы сосредоточите свои усилия.
Попробуйте написать эту идею на бумаге. Большинству людей попытка записать идею в двух-трех предложениях помогает ясно представить себе ее существо Она должна быть абсолютно ясна вам самим, прежде чем вы отправитесь убеждать других в том, что это жизнеспособная инициатива. Вам также понадобится письменное определение вашего бизнеса для бизнес-плана, который вы вскоре начнете составлять.
Если же вы даже после выполнения этих практикумов все равно не совсем зримо представляете себе ваше будущее занятие, то мы предлагаем вам подумать над следующими видами деятельности.
ПРОИЗВОДСТВО ТОВАРОВ И УСЛУГ

· Шитье летней и зимней одежды, головных уборов, отделка и лицовка одежды

· Изготовление одежды, белья, штор, покрывал, художественных изделий (наволочек, салфеток, накидок, воротничков, манжет, поясов и т.д. ), трикотажных изделий

· Изготовление головных уборов (шляп, фуражек, беретов, детских шлемов, меховых и комбинированных шапок и т.д.)

· Изготовление тапочек, стелек, пинеток, валенок; кожаной, парусиновой, суконной и др. обуви

· Изготовление варежек, перчаток, галстуков, бабочек, шарфов, платков, лент из отходов и т. д.

· Вязание для взрослых и детей

· Прядение шерсти на дому

· Заготовка пуха, пера, шерсти, кожи, меховых шкурок и т.д.

· Изготовление бижутерии (серег, брошей, браслетов, кулонов, цепочек и т.д.)

· Изготовление искусственных цветов, букетов и композиций для одежды и убранства интерьера

· Изготовление мягкой детской игрушки, деревянной, глиняной игрушки и т. д.
· Изготовление керамической посуды, плитки, подставок, цветочных горшков, украшений и т.д.

· Изготовление подсвечников (металлических, деревянных, керамических)

· Изготовление спиц для вязания со съемными головками, крючков и т.д.

· Изготовление карнизов, табуреток, скамеек, различных подставок для цветов, полок, шкафов, дверей, оконных рам, встроенной и др. мебели по индивидуальным заказам

· Изготовление тренажерной техники и гимнастических снарядов (детских и взрослых) для занятий в домашних условиях (шведских стенок, колец, качелей и т.д.)

· Изготовление каминного и печного инструмента

· Изготовление мелкого инструмента (бытового, технического, медицинского, садового и т.д.)
· Нарезка стекла, зеркальные работы

· Изготовление консервированных овощей и фруктов, заготовка сушеных грибов и ягод, сала, домашних колбас, сыра, брынзы, крахмала и т.д.

БЫТОВОЕ ОБСЛУЖИВАНИЕ
· Семейные магазины, кафе, диетические столовые, предприятия быстрого питания

· Организация и доставка обедов на фирмы, предприятия

· Организация отдыха и туризма

· Небольшие домашние гостиницы (особенно вблизи дорог, в курортной местности)

· Домашнее ателье

· Раскрой тканей

· Ремонт одежды, вставка молний

· Художественная штопка, поднятие петель

· Семейные прачечные, гладильни

· Ремонт обуви

· Сиделки, индивидуальный присмотр за больными

· Массажные кабинеты

· Медолечение, лечение травами

· Семейные парикмахерские

· Парикмахерские услуги на дому и по вызову клиента
· Ремонт сумок, чемоданов, зонтов
· Точка ножей, ножниц, инструментов
· Граверные работы

· Ремонт бижутерии, ювелирных изделий

· Склейка стеклянных, керамических, фарфоровых и др. изделий

· Реставрация картин, антиквариата и т.д.

· Ремонт мебели

· Ремонт часов

· Ведение хозяйства

· Уборка квартир и помещений

· Домашние детские сады (можно в кооперации с соседями) - полный день, частичный день, почасовой уход

· Строительство личных домов, дач, садовых домиков

· Посреднические услуги в области строительства (поиск строительных организаций, источников строительных материалов)
· Составление проектов, помощь в планировке индивидуальных домов 
· Организация ремонта квартир, дач, садовых домиков
· Циклевка полов

· Врезка замков, укрепление дверей

· Сантехническое обслуживание

· Прокат бытовой техники
· Ремонт бытовой техники (телевизоров, холодильников, радиоприемников, пылесосов, утюгов, фенов и т. д.)

· Ремонт автомобилей, мотоциклов, велосипедов, колясок и т.д.

· Организация книжного проката

· Переплетные работы

· Оформление и озеленение интерьера

· Разведение саженцев, рассады

· Вспашка и прополка огородов, уход за газонами, садовыми культурами (опрыскивание, подкормка, определение состава почвы и т.д.)

· Сбор и уничтожение мусора, отходов производства (предложить свои услуги местным органам власти)

· Зоомагазины

· Выращивание собак, кошек, птиц, кроликов и т.д. (для продажи)

· Организация временного содержания домашних животных (для отпускников, командированных и т.д.)

· Организация ритуальных услуг

НАРОДНЫЕ ПРОМЫСЛЫ И ХУДОЖЕСТВЕННОЕ ТВОРЧЕСТВО
· Изготовление деревянной и гончарной посуды

· Роспись посуды, различных досок, предметов украшения интерьера, мебели и пр.

· Изготовление кашпо, цветочных композиций (из искусственных и засушенных цветов), украшений, бижутерии (заколок, брошей и пр.)

· Изготовление цветов и вазочек методом вязания крючком, а также из лент, отходов шерсти, шелка, кожи и кожзаменителей и т. д.

· Плетение из лозы - корзины, корзиночки, вазочки для цветов, коробочки и пр., настенные композиции

· Подготовка растительного материала для зимнего букета

· Организация художественных галерей для продажи на дому картин и других художественных изделий (по типу художественных салонов)

· Изготовление рам для картин

· Грунтование холста, изготовление подрамников

· Изготовление лоскутных одеял, покрывал, салфеток, панно (в лоскутной технике)

· Изделия из бересты

· Изготовление из дерева коробочек, вазочек, коробов, бочонков и пр.

· Изготовление керамической художественной плитки (изразцов)

· Плетение дамских сумок, абажуров, кошельков, очечников и пр. из шнура, кожаных отходов, соломки

· Изделия из отходов мраморного производства

· Обучение детей и взрослых народным художественным промыслам

ОБУЧЕНИЕ
· Репетиторство (детей, взрослых, студентов)

· Разработка методик ускоренного обучения в различных сферах детей и взрослых

· Иностранные языки

· Программирование

· Основы психологии общения в семье, супружеских отношениях

· Воспитание детей и педагогика по современным методикам

· Организация бизнеса

· Обучение машинописи, делопроизводству, секретарскому делу

· Вязание, шитье, плетение кружев, макраме, вышивка, мережка, отделка одежды, аппликация

· Художественное обучение на дому

· Вождение автомобиля, мотоцикла
· Ремонт автомобилей, бытовой техники, квартир, домов и пр.

· Ведение домашнего хозяйства и кулинария

· Оформление интерьера (оптимальная расстановка мебели, украшение интерьера и пр.)

· Макияж и правильное использование косметики

· Основы массажа

· Ведение садово-огороднического хозяйства

· Озеленение интерьера и разведение домашних растений

· Здоровый образ жизни по индивидуальным методикам (отказ от вредных привычек, индивидуальный комплекс физического развития и пр.)

ДЕЛОВЫЕ УСЛУГИ
В последнее время возрос массовый спрос на деловые услуги. Спрос на деловые услуги предъявляют прежде всего мелкие фирмы, которым невыгодно держать в своем штате высокооплачиваемых квалифицированных специалистов по широкому кругу вопросов. И если вы обладаете необходимыми знаниями, то можете оказывать различные услуги в области производства, управления, бухгалтерии, рекламы и многих других. Мы предлагаем познакомиться с некоторыми из них, но они не исчерпывают всего спектра возможных деловых услуг.
· Управленческое консультирование

· Подготовка персонала, помощь в подборе персонала

· Юридические услуги (в том числе нотариальные)

· Счетно-бухгалтерские услуги

· Помощь в составлении финансовой отчетности и смет

· Подготовка и расчет налоговых документов

· Делопроизводство на дому

· Помощь в получении патента (консультирование, помощь в патентной экспертизе, схема процесса и пр.)

· Консультации по семейным отношениям, организация бюро брачных знакомств

· Информационные услуги во всех областях (сбор и продажа информации)

· Рекламные услуги

· Сбор, анализ, хранение, поиск информации для различных организаций и предприятий, отдельных людей

· Изобретательство, конструирование и усовершенствование техники (с продажей идей)

· Разработка и передача новых технологических процессов

· Лабораторные и рыночные испытания новой продукции

· Организация внедрения идей на рынок (консультирование, поиск источников финансирования и пр.)

· Лизинг оборудования

· Машинописные работы и набор текста, редактирование на компьютере

· Копировально-множительные услуги

· Почтовые услуги и канцелярская работа

· Курьерские услуги

· Рассылка факсимильной информации

· Организация доставки газет, журналов на дом

· Работа на телефоне

· Продажа товаров и услуг по телефону'

· Обработка информации (чаще всего почтовой корреспонденции)

· Компьютерное программирование

· Ремонт и наладка компьютеров

· Установка программного обеспечения на персональные компьютеры

· Подключение к различным компьютерным сетям

· Переводы с иностранных языков и на иностранные языки

История успеха
Татьяна Николаевна Фролова - художник-модельер, директор индивидуального частного предприятия «Ромашка», г. Кострома. Окончила технологический институт, специальность - ткачество. С1991 года в малом бизнесе. Имеет двух сыновей.
Росла я в семье военного. Кидало нас то на Запад, а то на Восток. А в костромской деревне, где жила наша бабушка, была наша пристань. Школу я заканчивала в Костроме и практику проходила на ткацких предприятиях. Затем поступила в технологический институт, выбрала специальность ткачество. Замуж вышла за военного и опять исколесила всю Россию. Приобрела еще много специальностей: работала нормировщиком на швейной фабрике, на машиностроительном заводе, в службе быта, мастером на обувном производстве, а вернувшись в родные пенаты, -главным инженером на трикотажной фабрике «Костромичка».
Когда началась перестройка, меня выбрали директором. Но проработала я всего два года. Производство купили, и я поняла - перспектив у меня здесь больше нет. Стала думать, как жить дальше. Я имела все - и образование, и высокую квалификацию, и опыт работы. Судьба свела меня с интересным человеком - Чижовой Светланой Георгиевной, которая работала в тот период в Центре научно-технического творчества, где создавался кружок по кружевоплетению. Светлана Георгиевна предложила мне возглавить этот кружок.
Кружок должен был работать на хозрасчете и материальную базу необходимо было создавать самим. Нас субсидировал Центр занятости: были закуплены пяльцы, коклюшки, нитки. Центр научно-технического творчества предоставил помещение. Я нашла кружевницу Анну Соловьеву - ученицу знаменитой на всю Костромскую область мастерицы Татьяны Александровны Кринициной. Она не просто кружевница, она еще и искусствовед, работает в Музее народного творчества. С ней мы решили на основе кружка по кружевоплетению создать фирму «Ромашка». Ромашка - символ индивидуальности, символ неповторимости, а все вместе - огромное ромашковое поле - символ нашей России. Обидно, что у нас в Костроме на рынке засилье турецких товаров, уже, наверное, вся легкая промышленность Турции на нашу страну работает. Вот мы и объединились в нашу фирму «Ромашка» - 22 женщины, в возрасте от 22 до 56 лет, все были безработными на тот период: 7 кружевниц, 8 вязальщиц, закройщиц, 7 швей.
Мы стали делать трикотаж с кружевом, лен с кружевом: джемперы, платья, костюмы. Каждое изделие - в единственном экземпляре. Все наши идеи мы черпаем в русском национальном костюме. Ведь костюм боярышни в XVII, XVIII веке был удивительно красив. В Доме народного творчества мы представили нашу первую коллекцию. Успех нас самих ошеломил и удивил. Все вещи взяли в художественный салон на реализацию.
Постепенно мы завоевали рынок в Костроме. Выйти за пределы нашего города нам помогла Галина Васильевна Попова, председатель Союза женщин Костромской области. Она увидела нашу новую коллекцию моделей из льна и предложила отвезти всю коллекцию, 20 изделий, в Москву, в магазин «Арбатская лавица». Мы участвовали в смотре молодых художников-модельеров «Подиум на Пушечной», который прошел в Москве. Получили свидетельство «Журнала мод» и предложение сдать свои изделия в салон на Кузнецком мосту. Мы планируем сделать перечень товаров, предлагаемых нами, более разнообразным, разрабатываем новую коллекцию из гобеленов: жилеты, костюмы и юбки, т.е. видим и планируем перспективы своей фирмы.
Глава 3. Планирование первых шагов в бизнесе
Что должно быть спланировано
Итак, вы решили стать предпринимателем Тогда вы должны знать, что тот, кто решил стать предпринимателем и открыть свое дело, проходит через определенные стадии реализации предпринимательского проекта
• поиск бизнес-идеи,
• оценка ее жизнеспособности, • бизнес-планирование,
• определение потребности в ресурсах, необходимых для реализации замысла,
• переговоры, заключение контрактов с поставщиками и потребителями,
• производство и реализация продукции (услуги)
Вы должны "спуститься с небес на землю"', из мира идей и фантазий перейти в мир практики бизнеса
Естественно, перед вами встает задача организации собственного дела, создания фирмы Это может быть осуществлено через покупку уже существующего предприятия, через учреждение совместного (в союзе с другим физическим или юридическим лицом) предприятия и, конечно же, через создание нового предприятия Отправная точка, с которой начинается каждое новое предприятие, - это идея, закладываемая в его основу Такая идея может быть как собственной (оригинальной, впервые рожденной), так и заимствованной. В первом случае предприятие создается ''с нуля", во втором - через приобретение уже существующего бизнеса или через механизм франчайзинга, когда используются торговая марка и схема организации бизнеса уже существующий фирмы Этапы процесса создания нового бизнеса и задачи, решаемые на каждом из этапов, представлены в таблице
ПРОЦЕСС СОЗДАНИЯ НОВОЙ ФИРМЫ
	Этапы
	Решаемые задачи

	1
	2

	1. Появление бизнес-идеи
	Поиск идеи

Генерирование идеи
Формулирование целей

	2. Определение жизнеспособности идеи
	Прояснение идеи

Выяснение потребностей потенциальных клиентов

Попытка практической реализации идеи (апробация)

Выяснение соответствия цены и качества (свойств) продукции для потребителя

Изучение рынка и конкурентов

	3. Определение масштабов бизнеса и потребности в ресурсах
	Сегментация рынка: потенциальные потребители, их количество

Определение методов выхода на рынок

Определение необходимого минимума масштаба деятельности для выживания фирмы

Выявление и расчет количества необходимых ресурсов

Оценка вашей потребности в финансовых средствах

	4. Переговоры с поставщиками, заказчиками, заключение договоров
	Разработка бизнес-плана

Переговоры с заказчиками, поставщиками, владельцем помещения, партнерами и др., заключение договоров

Переговоры с лизинговой компанией

Переговоры с банками, инвестиционными компаниями о получении финансовых средств

	5. Рождение фирмы
	Регистрация предприятия

Организация работы фирмы


Практикум
Цель этого упражнения - попытаться определить, на каком из перечисленных выше этапов находитесь вы Что-то вы уже сделали в ходе работы над предыдущими главами и, прежде чем приступить к написанию бизнес-плана, следует еще раз все взвесить
Какие задачи еще не решены вами?
Каждый предприниматель вынужден пройти через все эти этапы С помощью приведенной ниже таблицы можно контролировать свое продвижение по пути предпринимательства.
	Этапы
	Характеристика этапа

	1
	2

	1. Отсутствие бизнес-идеи
	Есть интерес, способности и навыки

	2 «Сырая» идея
	Есть только идея будущего бизнеса

	3 Жизнеспособная идея
	Определяется работоспособность идеи

Выяснена приемлемость цены для клиента, соответствие продукта(услуги) стандартам

Исследован рынок сбыта

Определены поставщики материалов

	4. Определение масштабов бизнеса и потребности в ресурсах
	Принято решение о масштабах бизнеса, хотя чаще всего это зависит от типа клиента и технологии

Выявлена потребность в материальных и финансовых ресурсах

	5. Переговоры, заключение договоров
	Составлен бизнес-план

Начаты переговоры с клиентами, поставщиками материалов, оборудования, владельцами помещения и финансистами

	6. «Рождение» фирмы
	Установлены отношения со специалистами и представителями налоговой инспекции, страховой компании, плановыми органами, банком, регистрационной палатой


Что такое бизнес-план
Успешно пройти весь этот путь вам поможет бизнес-план Бизнес-план является "дорожной картой", которая помогает не затеряться в мире бизнеса, не свернуть с правильной дороги Наиболее удачным определением бизнес-плана было бы следующее бизнес-план - это демонстрационный и рекламный документ (похожий на рекламные буклеты, которые обычно фирмы раздают своим клиентам, или деловые предложения, с которыми фирмы обращаются к своим потенциальным партнерам) Но с помощью бизнес-плана вы не просто продаете какой-нибудь продукт или услугу - вы продаете всю компанию как единое целое
Если вы на самом деле увлечены достижением успеха компании и ее идеями, то это найдет отражение в бизнес-плане Тогда это уже не будет тем скучным документом, написанным сухим языком, характерным для большинства компаний
Процесс подготовки бизнес-плана многоэтапен В самом общем виде он представлен в схеме на следующей странице
Определив суть проекта, вы прежде всего уточняете возможности и препятствия для начала или развития вашего дела с учетом профиля вашей компании, продуктов или услуг, которыми вы хотите заниматься Для этого необходим анализ отрасли, клиентов и рынка
Затем на этой основе осуществляется разработка стратегии реализации вашей идеи Для этого вы намечаете планы маркетинга, продаж, производства и финансовый план
Тем самым в ходе разработки бизнес-идеи вы готовите материалы для соответствующих разделов бизнес-плана Полученные в ходе этой работы данные сводятся в форму бизнес-плана и служат основой для составления его резюме и планов на будущее
ОПРЕДЕЛЕНИЕ БИЗНЕС-ПЛАНА
Бизнес-план – это документ, в котором ясно говориться о возможности вашей фирмы продавать свои продукты и услуги для получения прибыли и привлечения потенциальных инвесторов. Бизнес-план является рекламным документом, показывающим перспективы развития вашей компании потенциальным инвесторам и акционерам.
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ЦЕЛЬ БИЗНЕС-ПЛАНА
Бизнес-план основывается на обобщении результатов деятельности компании в прошлом и настоящем и должен содержать ясный план на будущее. Если вы только планируете открыть свое дело, его важнейшая задача - помочь вам убедиться, что все тщательно спланировано и целесообразно в финансовом и оперативном отношениях. Бизнес-план - это план вашей игры. В нем вы в письменном виде излагаете цели, задачи и основные направления развития вашей компании.
ИСПОЛЬЗОВАНИЕ ПЛАНА ВНЕ КОМПАНИИ
Получение банковского кредита
Всесторонний бизнес-план дает вам преимущество при подаче заявки на получение кредита.
Получение инвестиций
Бизнес план является необходимым документом для инвестора, чтобы тот начал оценку возможности инвестиций в вашу компанию.
Создание стратегических союзов
Маленькие и большие компании все чаще занимаются совместными исследованиями, маркетингом, предпринимают иные совместные усилия. Эти совместные усилия, получившие название стратегических союзов, являются результатом того, что малые и большие компании нуждаются друг в друге.
Получение большого контракта
Ваш бизнес-план - это карта с маршрутом вашего движения. Вы можете включить в бизнес-план будущий маршрут движения вашей компании, что послужит доказательством вашей жизнеспособности и готовности участвовать в качестве партнера в больших контрактах.
Бизнес-план также используется, когда вы хотите получить совет консультантов, юристов, представителей государственных органов или неправительственных организаций.
ИСПОЛЬЗОВАНИЕ ПЛАНА ВНУТРИ КОМПАНИИ
Самоутверждение
Вы должны уметь убедить в идее самого себя, ведь вы - руководитель компании. Если вы можете "продать" идею себе, то сможете продать идеи относительно будущего развития компании своим коллегам, инвесторам и финансистам.
Инструмент управления
Бизнес-план становится важным инструментом мотивации и ориентации руководства компании, а также средством информирования каждого сотрудника о направлении движения компании и ее целях Это заставляет руководство компании осуществлять структурированное планирование роста компании Составление бизнес-плана также указывает на ресурсы, которые необходимы компании для выполнения своих планов Например, эти ресурсы могут включать дополнительный управленческий аппарат, квалифицированную рабочую силу, производственные мощности, требования маркетинга, потребности в разработке продукта
Бизнес-план является также шаблоном, по которому вы можете сверять свои реальные показатели с прогнозируемыми Он укажет на существующие проблемы и поможет разрешить их до того, как они отрицательно повлияют на ваш бизнес
В зависимости от целей, для которых готовится бизнес-план, его конкретное содержание может варьироваться.
ВЫВОДЫ
Каждый читатель будет по-разному использовать бизнес-план. Необходимо подогнать план под ваши конкретные потребности. В вашем бизнес-плане должна найти отражение следующая информация:
· на каком этапе развития находится ваша компания,

· как она планирует развиваться,

· каким образом вы намереваетесь это осуществить,

· почему вашим бизнесом следует заниматься

Упражнения по подготовке к составлению бизнес-плана.
Сбор информации
Практикум
Цель этого раздела пособия - помочь собрать информацию, необходимую для написания бизнес-плана Мы настоятельно советуем вам сделать эти упражнения, поскольку они помогут:
· определить внешние факторы, которые могут повлиять на ваш бизнес,

· определить внутренние проблемы, которые необходимо разрешить для укрепления бизнеса,

•
ориентировать ваш план на главные цели, к которым вы стремитесь
Это упражнение очень полезно, поскольку:

•
вы сможете четко сформулировать свои цели, что облегчит составление i
бизнес-плана;
· определив основные препятствия и барьеры, вы сможете предусмотреть чрезвычайные обстоятельства, что поможет вам справиться со всеми опасностями и препятствиями;

· вы сможете просто и понятно изложить все необходимые вопросы, что поможет читающему оценить ваш бизнес-план;

· все это укрепит ваши шансы достичь запланированных и определенных в плане целей.

АНАЛИЗ ОБСТАНОВКИ
Цель упражнения - определить основные факторы окружающей среды, которые могут повлиять на вашу деятельность. Если вы сможете их определить, то вам удастся и воспользоваться предоставляемыми возможностями и избежать опасности в отношении вашего бизнеса.
Мы советуем выполнить это упражнение совместно с вашими коллегами или родственниками, но вы также можете работать самостоятельно. В приведенной здесь таблице мы обозначили заголовками ряд тем, которые помогут вам организовать ваши мысли. Мы называем это «мозговой атакой». Ваша задача заключается в том, чтобы написать в этих рубриках как можно больше идей, не оценивая их. Мы оценим их позже. Очень часто одна мысль влечет за собой другую, еще лучшую, поэтому мы просим вас не анализировать мысль, когда она у вас появится: просто как можно быстрее запишите ее на бумаге.
Предлагаемые вопросы помогут вам определить факторы, которые могут повлиять на вашу компанию и которые необходимо отразить и предусмотреть в бизнес-плане.
•
Политика
Что происходит на политической арене и как это может повлиять на мой бизнес?
•
Экономика
Что происходит в экономике?
•
Социальные вопросы
На какие социальные вопросы следует обратить внимание?
•
Технология
Как изменения в технологии повлияют на бизнес?
•
Глобальные и другие проблемы
Какие основные тенденции наблюдаются в моей сфере деятельности?
Попробуйте теперь сами заполнить таблицу для своей компании, используя информацию, полученную вами при знакомстве с главой 2 данного пособия.
	Политика
	Экономика
	Социальные вопросы
	Технология
	Глобальные и др. вопросы

	
	
	
	
	


Поздравляем! Вы собрали много необработанного, «сырого» материала. Проанализировав его, вы можете определить факторы, которые могут повлиять на ваш бизнес, а это поможет определить как опасности, так и ваши новые возможности.

АНАЛИЗ ССВО
(СИЛЬНЫХ И СЛАБЫХ СТОРОН, ВОЗМОЖНОСТЕЙ И ОПАСНОСТЕЙ)
Анализ ССВО - это критический анализ того, что происходит внутри компании и вне ее и может повлиять на ваш бизнес. Анализируя окружающую среду, вы исследовали ту обстановку, в которой вы работаете. Анализ ССВО делает акцент на самой компании.
Первые два вопроса - сильные и слабые стороны - непосредственно касаются вашего бизнеса. Они обращены к анализу положения дел в самой компании. Каковы ваши сильные стороны? У вашего персонала может быть сильная мотивация или вы имеете хорошую программу поощрения сотрудников. Ваша компания может иметь крупные контракты или очень надежное оборудование. Это все сильные стороны.
Если говорить о слабых сторонах, то это могут быть незнание иностранных языков, нечеткое понимание своих обязанностей, большие отходы производства, медленное движение больших товарно-материальных запасов. Нужно проанализировать компанию изнутри.
Другие два вопроса - возможности и опасности - касаются внешних условий для вашей компании. Какие факторы дают вам возможности, а какие представляют собой угрозу для бизнеса?
Ниже мы поместили таблицу, которая поможет вам лучше организовать этот анализ. Попробуйте теперь записать данные анализа вашей компании, используя информацию, собранную для анализа окружающей обстановки.
	Сильные стороны
Каковы сильные стороны вашей компании на данный момент?
	

	Слабые стороны
Каковы ее слабые стороны?
	

	Возможности
Какие возможности вы видите в вашей сфере деятельности?
	

	Опасности
С какими основными угрозами придется столкнуться в вашей работе?
	


Цели и задачи
Наш опыт показывает, что намечаемые цели и задачи в процессе работы могут ускользнуть. Мы можем «закрепить» их, записав на бумагу. Вы скажете, что это и так понятно. Но ведь если мы не будем точно знать, куда мы направляемся, то:
=> Не сможем определить, когда мы выполнили наши цели

=> Будем рисковать ценными ресурсами

=> Не сможем оценить и измерить наш успех

Тому, кто читает бизнес-план вашей компании, необходимо знать:
=> Куда вы направляетесь - чего вы хотите достигнуть

=> Как и насколько успешно вы достигнете своих целей

=> Как вы будете измерять свой успех в процессе движения к цели Все эти элементы представлены в разных разделах бизнес-плана.
Итак, каковы цели вашей организации? Где вы хотите находиться в следующие 1 -3 года? Пожалуйста, ниже укажите свои цели .
Мои цели на ближайшие 1-3 года
1. ________________________
Задачи
Теперь, когда вы записали свои цели, необходимо определить, какие задачи вы хотите осуществить. Задачи, как правило, формулируются на срок от 6 до 18 месяцев. Задачи носят более конкретный характер и включают в себя методы и сроки их выполнения. Цель, не поддержанная конкретными мерами, так и останется целью.
Мы рекомендуем вам следующую форму записи (формат).
	Получить результат X
в соответствии со стандартами У
ко времени Z


Теперь заново просмотрите цели и затем напишите одну или несколько задач, которые помогут вам осуществить эту цель. Используйте предложенную здесь форму записи.
Ваша задача должна быть
=>
КОНКРЕТНОЙ
=>
ИЗМЕРЯЕМОЙ
=>
ДОСТИЖИМОЙ
=>
ВЫПОЛНИМОЙ, НО ТРЕБУЮЩЕЙ ОПРЕДЕЛЕННЫХ УСИЛИЙ
=>
ОПРЕДЕЛЕНА ПО ВРЕМЕНИ ВЫПОЛНЕНИЯ (конкретная дата)
Формулировка задачи
Задача ____________

Задача ___________

Задача _____________
Зачем нам нужен маркетинг?
Уже на этапе оценки жизнеспособности бизнес-идеи мы сталкиваемся с необходимостью решать проблемы маркетинга Что же это такое9
Маркетинг включает в себя все функции удовлетворения потребностей потребителя посредством продвижений травильного товара от изготовителя к правильному потребителю по правильно установленной цене в правильно выбранное место, в правильное время и правильной связи с потребителем.
Комбинация шести «правильно» ведет к удовлетворению потребностей потребителя и успешному маркетингу.
Рассмотрим следующую модель
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Эта модель ориентирована на потребителя Она появилась после окончания второй мировой войны в то время, когда предложение стало превышать спрос, а выбор, предоставляемый потребителю, возрос на несколько порядков Основой идеи было то, что потребитель - это король, а производители существуют только для того, чтобы удовлетворять его потребности.
До второй мировой войны господствовала совсем иная модель -«производственная» Производители предлагали потребителям все, что они произвели, не принимая в расчет их интересы Это было в то время, когда Генри Форд мог сказать, что «люди могут купить машину любого цвета, какого они хотят, но они все будут черные».
Роль «потребительской модели» возрастает по мере увеличения конкуренции товаров и цен.

ФУНКЦИИ МАРКЕТИНГА СОСТОЯТ В СЛЕДУЮЩЕМ:
· обнаруживать реальные потребности реальных потребителей;

· удовлетворить эти потребности, поставляя на рынок правильное изделие по правильной цене, в правильном месте и в правильное время;

· информировать потребителя относительно продукта путем использования правильной рекламной кампании, используя правильные каналы информации.

Маркетинг - это бескомпромиссный процесс. Предприниматель должен сделать все правильно, чтобы достичь успеха.
Если продукт правильный, а цена не правильна, то продукт обречен на неудачу.
Если продукт и цена правильно выбраны, но целевой потребитель выбран неверно, то продукт обречен на неудачу.
Если продукт правильный, цена правильная и потребитель правильный, но продукт не предлагается в правильном месте, то продукт обречен на неудачу.
Если продукт правильный, цена правильная, потребитель правильный,
место правильное, но время выбрано неверно, то продукт не будет пользоваться успехом.
Если продукт правильный, цена правильная, потребитель правильный, место правильное, время правильное, но связь с потребителем не обеспечена, то продукт подвержен риску или не может быть реализован в полном объеме.
Предприниматель должен соблюсти все Правила рынка с тем, чтобы добиться успеха.
Выполнение всех Правил представляет собой сложную операцию, требующую от предпринимателя тщательного соблюдения всех условий решения уравнения маркетинга.
	Продукт должен соответствовать
	нуждам потребителя

	Цена должна соответствовать
	желанию потребителя и
способности удовлетворить это желание

	Место должно соответствовать
	удобствам потребителя в получении продукта

	Время должно соответствовать
	периоду времени, когда потребитель нуждается в данном продукте

	Связь должна соответствовать
	возможностям потребителя
видеть, понимать и воспринимать информацию


Комбинация правильных соответствий ведет к правильному решению уравнения маркетинга.
Как вы можете видеть, потребитель является ключевым условием данного уравнения. В условиях свободного рынка другого не дано.
Кроме того, вы должны создать для своего продукта (бизнеса) торговую марку. Что же это такое?
Вот некоторые из хорошо известных торговых марок: «Марс», «Тайд», «Мальборо», «Шанель», «Столичная», «Тампак», «Мишка» и многие другие.
Эти названия мгновенно ассоциируются с продуктом и его имиджем, например: «Марс» - это высококалорийная плитка шоколада;
«Мишка» - вкусная вафельная шоколадная конфета, любимая каждым ребенком в России;
«Шанель» - символ элегантности дорогих изделий высокого класса; «Столичная» - известный российский напиток; «Тампакс» - надежный гигиенический продукт для женщин. Большинство этих марок обладают сходными чертами:
	Легко запомнить
	Нет негативных ассоциаций

	Легко произнести
	Короткое название из одного или двух слогов

	Воспроизводит образ
	Нейтральное по значению


Торговые марки очень ценны. Компании несут большие расходы, защищая свои торговые марки. Они регистрируют их и предпринимают юридические меры для их защиты.
АНАЛИЗ РЫНКА
Как мы уже с вами условились, нашей приоритетной задачей является соблюдение всех данных Правил:
· Первое Правило: определите правильных потребителей и их реальные нужды.

· Второе Правило: определите правильный продукт.

· Третье Правило: определите правильное время для предложения продукта.

· Четвертое Правило: определите правильное место для продукта.

· Пятое Правило: определите правильную цену для продукта.

· Шестое Правило: определите правильную стратегию связи с потребителем.

Как же мы будем следовать Первому Правилу?
Выявить основного потребителя не всегда просто. Например, кто-то может считать, что любая женщина является потенциальным потребителем косметических товаров. Однако стоимость, например, зарубежной косметики, производимой известными фирмами ("L'Oreal", ''Avon", "Estee Lauder" и др.), может быть не по карману большинству женщин. Возможно, что вы придете к заключению, что основной их потребитель - это женщины, живущие в городах, с годовым доходом более 24 миллионов в год. Но этого недостаточно, чтобы выявить существующие потребности. Мы должны открыть неудовлетворенные потребности.
В конце концов, если существующие товары полностью удовлетворяют женщин и их можно купить по приемлемой цене, то новому товару будет сложно выиграть соревнование. Если, наоборот, существующие товары не выполняют своей роли, их цены завышены и они недоступны, то в этом случае, вероятно, существуют возможности для нового продукта.
Неудовлетворенные потребности появляются тогда, когда отсутствует продукт, который бы их удовлетворял, либо существующие продукты не справляются с задачей удовлетворения потребностей. Предлагаемые продукты могут быть слишком дороги, неудобны или незнакомы потребителю из-за недостаточного снабжения, плохого распределения.
Иногда неудовлетворенные потребности лежат на поверхности. Это происходит на рынках с ограниченным количеством товаров и услуг, как в случае с Россией. Рынок широко открыт и предлагает очевидные возможности для новых улучшенных товаров. Более того, рынок достаточно емкий, чтобы поддержать другие конкурирующие товары.
Из вышесказанного мы можем заключить, что сочетание правильного потребителя с реальными неудовлетворенными потребностями создает реальную маркетинговую возможность:
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Однако реальную маркетинговую возможность вы не можете реализовать, не имея необходимой информации.
Существует несколько способов сбора информации на рынке Мы можем проводить обычные исследования и опросы. На это, как правило, уйдет много денег и времени К тому же вам придется прибегнуть к помощи экспертов. Если у вас небольшой бизнес, то, скорее всего, вам будет трудно найти деньги на это исследование. Если же они у вас есть, то их следует потратить на это дело. Необходимо тщательно проверить тех, кто будет проводить исследование, и выбрать организацию с наилучшими данными. Также следует ясно поставить задачу, чтобы получить результаты, полезные для вашего бизнеса. Исследование включает в себя обычно количественные или качественные оценки.
Количественное исследование проводится на ограниченной аудитории и полученный результат проецируется на неограниченную аудиторию с различной степенью достоверности. Как правило, чем больше тестируемая аудитория, тем выше уровень достоверности. Качественная оценка также обычно проводится на небольшом количестве потребителей и не охватывает представителей всех слоев. Однако, как правило, полученные данные не проецируются на неограниченную аудиторию. Например, если при тестировании продукта 12 респондентов из 20 высказались в пользу продукта А, это совсем не значит, что 60 процентов потребителей, для которых предназначен этот продукт, выберут именно его, а не продукт Б. Но, с другой стороны, причины, по которым было отдано предпочтение именно этому продукту в этой группе, являются, возможно, ценной информацией.
Тот факт, что ваш бизнес не достаточно велик, чтобы позволить провести количественное либо качественное исследование, не должен огорчать вас. Мы можем извлечь много полезного из неформальной информации, которую вы соберете самостоятельно.
"Исследование ногами "
Это означает именно то, что сказано: давайте посетим рынок и посмотрим на предлагаемые товары и услуги.
· Если мы продаем медикаментыцинский продукт, давайте посетим аптеки, докторов и больницы.
· Спросите об их первоочередных потребностях. Проверьте, кто поставляет медикаменты, какие, по какой цене и т.д.

· Если мы продаем печатную продукцию, обратите внимание на издания, продаваемые в вашей области (регионе). Выясните, почему они удачны и почему нет. Выясните, что читатели любят или что им не нравится в них, почему они покупают это или другое издание и т.д.

· Если мы продаем товары в упаковке, давайте пройдемся по универсамам, киоскам и другим торговым точкам, продающим эти продукты. Отметьте для себя, что они продают и по какой цене. Что продается в большем количестве и что в меньшем. Поговорите с людьми, покупающими эти продукты, и получите от них нужную информацию.

· Если мы продаем оборудование, давайте войдем в контакт с потенциальными клиентами и определим то, что могло бы отличить нас от конкурентов. Как бы мы могли помочь им увеличить производительность, какие они имеют проблемы и как бы мы могли решить их и т.д.

• Если наш бизнес - консультация предпринимателей, давайте поговорим с ними. Попробуем обнаружить, почему некоторые успешны, а другие нет. Выясните, как бы мы могли развить увеличить их бизнес, что может дать результат, с какими затратами и т.д.
Независимо от того, какую отрасль мы представляем или какой продукт хотим продавать, важно, чтобы мы не двигаемся бесцельно. Мы должны знать, кого нужно увидеть и какую информацию нужно получить у них. Если наш продукт может найти спрос в различных отраслях промышленности, то нам следует встретиться с представителем каждой из них.
Однако следует помнить, что в большинстве случаев люди будут говорить свободно, если они чувствуют, что вы хотите и должны им помочь или ищите совета. С другой стороны, Но если они могут заподозрить вас в попытке продать что-либо, то вы вряд ли найдете с ними контакт.. Следует также тщательно выбирать того, с кем говорить. Например, он сказал, рабочий на фабрике может не знать потребностей главного инженера той же фабрики, а жена может не знать марки любимого пива своего мужа.
"Исследование ногами"при посещении рынка приведет нас к каналам распределения, объемам продаж и потребления. Мы можем проговориться разговаривать с теми, кто занимается продажей аналогичного товара, и с теми, кто вовлечен в процесс покупки либо заинтересован этим продуктом. Иногда наши экспедиции могут привести нас к тому, кто принимает решение о том, какой продукт следует использовать потребителям. Это особенно относится к медицинским товарам. Конечный потребитель может покупать лекарства или принимать лечение, но именно доктор является тем человеком, который решает, какое лекарство либо лечение наиболее подходит пациенту. Владелец ресторана может хорошо оценить, улучшит ли его бизнес продукт, который вы ему предлагаете. Инженер на предприятии знает нужды своего производства и даст вам правильный совет относительно вашего предложения. В то же время оптовики и те, кто работает в розничной торговле, подскажут вам, какие товары лучше всего продаются.
Очевидно, что принимать решение, основываясь на одном мнении, не стоит. Однако и посещать все магазины и разговаривать с каждым покупателем не имеет смысла. Нам необходимо собрать информацию из достаточного количества источников, с тем чтобы увидеть последовательную модель, которая будет указывать генеральное направление.
Как организовать "исследование ногами"Исследование при посещении рынка
Перед началом исследования следует заранее решить, кто в наибольшей степени может вам помочь в сборе данных.
Предположим, что мы планируем предложить дорогую косметику известных фирм в каком-то городе России. Данные, которые мы хотим получить, можно классифицировать по следующим разделам:
	Информация
	Лучший источник

	1. Существует ли рынок для данных продуктов?
	Магазины Базы, склады

	2. Какие виды дорогой косметики есть в наличии?
	Магазины

	3. Какая фирменная марка лучше всего продается?
	Магазины

	4. Розничные цены
	Магазины

	5. Разница между оптовой и розничной ценами
	Магазины, базы, склады

	6. Кто покупает дорогую косметику?
	Магазины

	7. Характеристики продукта и упаковки
	Продукт

	8. Определение текущего объема продаж
	Магазины, базы, склады, личная статистика

	9. Уровень удовлетворенности данным продуктом
	Потребители

	10. Жалобы по поводу существующих на рынке косметических товаров
	Потребители Магазины

	11. Основные факторы, способствующие продаже поставщики этих товаров на рынке
	Потребители
Магазины Базы, склады

	12. Отношение к дорогой косметике, продуктам
	Потребители


Выбор источников информации

Практикум
Мы хотели бы попросить вас подумать о продукте, который вы планируете предложить или уже продаете. Предположим, вы собираетесь пройтись по рынку и записать данные, которые вы хотели бы собрать из наиболее вероятных источников информации.
	Информация, которую я хочу получить
	Наилучший источник

	
	

	
	

	
	


Как «далеко» следует гулять по рынку?
Следующим важнейшим шагом является определение того, как много источников необходимо включить в исследование и какие слои населения, секторы промышленности или географические зоны должны быть представлены
В примере с дорогой косметикой владелец компании решил начать с изучения ситуации в ряде самых крупных магазинов в центре города Он также включил несколько больших оптовых складов В дополнение он решил, что поговорит в каждом магазине по крайней мере с двумя покупателями, которые будут покупать дорогую косметику Чтобы упростить анализ, он изобрел общий метод сбора информации и стандартную форму для рабочих записей.
НАПОМИНАНИЕ:
Будьте внимательны, чтобы не стать жертвой сбора информации ради самой информации». Это общая ошибка при маркетинге.

Всегда задавайте вопрос:
Как эта информация поможет мне улучшить мой бизнес и как она может увеличить мои/доходы?
Совет приглашайте других членов вашей команды присоединиться к вам для прогулки по рынку Вы сэкономите время и получите данные о дополнительных перспективах Чтобы помочь всем членам вашего хора «петь по одним и тем же нотам», разработайте стандартные инструкции на что обращать внимание, какие вопросы задавать и как документировать собранные требуемые данные.
Пример стандартных инструкций по сбору данных, согласованных для группы Проекта дорогой косметики
	Данные
	Метод сбора

	1
	2

	1. Существует ли рынок для дорогой косметики?
	Запишите фирменные марки косметики на полках магазина

	2 Какие фирменные марки косметики имеются в наличии?
	То же

	3 Какие марки лучше продаются?
	Попросите менеджера дать оценку от 1 до 10 по объему продаж

	4 Розничные цены
	Запишите цены для каждой марки

	5. Разница между оптовыми и розничными ценами
	Спросите менеджера магазина о закупочной цене. Поинтересуйтесь условиями поставки.

Спросите оптовика о закупочной цене и перечне цен. Спросите об условиях поставки для его клиентов

	6. Кто покупает дорогую косметику?
	Спросите менеджера магазина и проверьте кассиршу девушку, которая часто покупает данную косметику: приблизительный возраст, род занятий. Присмотритесь-Рассмотрите покупателей косметики в магазине

	7. Характеристики продукта и упаковки
	Купите образец каждой марки для инспекции в офисе

	8. Уровень удовлетворенности продуктом
	Спросите покупателей: почему они покупают данную косметику?

Что им нравиться в продукте?

	9. Жалобы относительно существующих продуктов
	Спросите покупателей, что им не нравится в продукте

	10.Основные мотивы покупки
	Спросите потребителя что стимулировало бы его у вас покупать больше данной косметики

	11 .Использование косметики
	Как часто Вы покупаете данную косметику? Месячный (годовой) расход?


Пример формы для регистрации данных:
	Название магазина:
	Тип  магазина: _____________________________
Адрес: _____________________________________
Время визита: _______________________________


	Местоположение.
	

	Телефон:
	

	Дата посещения:
	

	
	

	Марки косметики
	1
	2
	3
	4
	5

	Марки на складе
	
	
	
	
	

	Оценка продажи (1-10)
	
	
	
	
	

	Условия поставки (опт/розн.)
	
	
	
	
	

	Условия поставки импортера к оптовику к Опт/Розн
	
	
	
	
	

	Рекламируемые марки (отметьте "X")
	
	
	
	
	

	Упаковка
	
	
	
	
	

	Розничная цена
	
	
	
	
	

	Оптовая номенклатура цен
	
	
	
	
	

	Номенклатура цен импортера
	
	
	
	
	

	Популярная упаковка,  пакет (оценка 1-10)
	
	
	
	
	


Пример формы для регистрации данных:

	Профиль потребителя
	Потребитель 1
	Потребитель 2
	Потребитель 3

	1
	2
	3
	4

	Пол
	
	
	

	Возраст
	
	
	

	Профессия
	
	
	

	Почему покупают

1.

2.
	
	
	

	Что особенно нравится

1

2.

3.
	
	
	

	Что особенно не нравится

1.

2.
3.
	
	
	

	Количество используемой косметики

1.в месяц

2.в год
	
	
	

	Что будет способствовать увеличению использования данной косметики

1.
2.

3.
	
	
	

	Комментарии
	
	
	


Ниже мы приводим примерную форму отчета по проведенному исследованию.
Отчет
	Вопросы
	Розничные магазины
	Оптовики
	Потребители
	Данные переписи

	1
	2
	3
	4
	5

	Возраст женщин, нуждающихся в данной косметике
	
	
	
	

	Количество женщин данной возрастной группы
	
	
	
	

	Наиболее популярный вид используемой косметики
	
	
	
	

	Уровень удовлетворенности при использовании продукта подгузника из ткани
	
	
	
	

	Наличие в магазинах
	
	
	
	

	Причина, почему не пользуются данной косметикой
	
	
	
	

	Розничная цена
	
	
	
	

	Уровень удовлетворенности
	
	
	
	

	Удовлетворение при использовании продукта
	
	
	
	

	Недовольство при использовании продукта
	
	
	
	

	Факторы, влияющие на объемы продаж
	
	
	
	

	Разумный уровень цен для потребителя
	
	
	
	

	Кто покупает косметику
	
	
	
	

	Потенциальные потребители с годовым доходом
	
	
	
	

	до 24 млн. руб. в год
	
	
	
	

	24-36 млн. руб. в год
	
	
	
	

	более 36 млн. руб. в год
	
	
	
	

	Потенциально целевые потребители
	
	
	
	


ОПРЕДЕЛЕНИЕ ЦЕЛЕВОГО ПОТРЕБИТЕЛЯ
Определение потенциального количества потребителей - это очень важный является основным момент. Определив его, мы узнаем, достаточно ли потребителей для нашего продукта и стоит ли заниматься этим делом. Это дает возможность тому, кто собирается выйти на рынок с этим продуктом установить достаточно ли велико потенциальное количество потребителей. Затем нужно установить, Однако, нам необходимо установить сможем ли мы добраться до своего потребителя через имеющиеся каналы распределения и рекламы. Ваш сегмент может быть достаточно ясно выражен и велик, но недостижим либо по географическим, либо по экономическим причинам. Несколько лет тому назад известная компания планировала вывести на африканский рынок свой стиральный порошок. Восторги были велики, так как стиральные порошки отсутствовали, а кусковое мыло стирало плохо. Предпочтение потребителем стирального порошка не ставилось под сомнение, да и цены были разумными. Они подсчитали, что если каждая семья в Африке будет использовать только 250 г стирального порошка в год, объем продаж возрастет до миллионов килограммов. Действительность доказала обратное. Во-первых, дистрибьюторская система могла обслужить только небольшой сегмент населения, проживающего в городах. Во-вторых, большинство людей не знало, что такое стиральный порошок и как им пользоваться. У компании имелись большие планы по рекламированию продукта. Однако вскоре стало ясно, что коммерческая реклама не доходит до нужного количества потребителей, чтобы поддержать необходимый объем продаж. В итоге восторги по поводу того, что Африку удастся взять штурмом, поутихли, уступив место реальным планам.
Другим важным критерием в определении своего покупателя является определение того, имеет ли сегмент рынка, с которым вы имеете дело, потенциальную возможность роста. Вступать в статичный либо сокращающийся рынок - не самый удачный выбор не имеющий потенциальной возможности к развитию означает, что дело плохо. Например, в России папиросы широко продаются на рынке, но спрос на них падает. Большинство курильщиков, которые предпочитают папиросы, - люди старшего поколения, а молодежь отдает предпочтение сигаретам с фильтром.
«Правильный» потребитель отличается от других тем, что ему нужен ваш продукт и у него достаточно денег на его приобретение. Этих потребителей достаточно много, чтобы обеспечить рост вашего бизнеса, а вы можете себе позволить расходы по использованию действующих коммуникационных и распределительных каналов. Ваш потребитель имеет действительную и непреодолимую неудовлетворенную потребность в том, в чем ваш продукт его удовлетворит. У ваших потребителей есть покупательная способность для удовлетворения своих нужд, их до-статочно много для того, чтобы обеспечить рост вашего бизнеса. Более того, имеющиеся каналы распределения и связи могут донести до вашего потребителя эффективную информацию о приемлемых ценах.
Так как потребитель является судьей в конечной инстанции относительно продукта, то наиболее эффективным будет позволить ему самому использовать данный продукт и рассказать нам, что он нашел в нем хорошего или плохого.
Широко используемая методика сравнительного тестирования состоит в том, чтобы разместить контрольные продукты у потребителей и попросить их использовать эти продукты в заранее определенный период времени. Мы можем разместить ряд продуктов у одних и тех же потребителей, снабдив их инструкциями с тем, чтобы они пользовались продуктами в определенной очередности. Мы также можем разместить каждый продукт у разных потребителей.
Другой методикой является - это возможность оценить концепцию продукта и его предполагаемую конкурентоспособность в уличных дискуссиях с потребителями. Мы демонстрируем продукт либо его прототип и собираем мнение потребителей.
Тестирование продукта может быть слепым или открытым
При слепом тестировании потребители не знают, какой конкретно продукт они тестируют. Они получают продукты в одинаковой упаковке, помеченной буквами либо цифрами. Эта методика исключает ассоциации с названием, упаковкой, предыдущим опытом, рекламой и т.д.
Другая альтернатива – это
Альтернативой является тестирование продуктов такими, какие они есть
Решить, какой из тестов наиболее удачен, до сих пор представляется трудным. Слепое тестирование, даже если оно и возможно, не является пригодным для продуктов с установившимся образом и дизайном. С другой стороны, слепое тестирование уместно, с продуктами, когда продукт меняет какое-либо из своих качеств, но продается под той же торговой маркой .
Очень важно учитывать как положительные, так и отрицательные оценки. Последние часто содержат крупицы истины, которые могут оказаться решающими для успеха или провала продукта на рынке.
Например, в пакете предложений, как провести отпуск, могут оказаться привлекательными место, куда вы предполагаете поехать, гостиницы и стоимость. С другой стороны, все дело может испортить меню. Хотя статистически это может быть не важно не важным моментом, но подобного рода недовольство мелочь может оказаться смертельной опасностью смертельной для вашего предложения, так как мы прекрасно знаем, что верный путь к сердцам людей и, соответственно, к их карманам лежит через желудок.
Иногда преимущество одного продукта над другим ярко выражено. Это особенно очевидно, когда новому продукту свойственны черты технологического совершенства либо уникальные отличительные черты качества. В таких случаях неформальные тесты и дискуссии могут однозначно подтвердить очевидное преимущество и выявить негативные стороны продукта. Однако, если появляется малейшее сомнение, то лучше всего провести формальный тест на предпочтение с привлечением специалиста. Затраты в случае поражения, окупятся стоимостью проведения формального теста с потребителями. В случае неудачи затраты будут все равно меньше, чем в случае проведения теста с потребителями.
Правильный продукт - это продукт, который удовлетворяет запросы потребителя, обладает более высокой ценностью, чем конкурирующий, и создает возможность получения адекватных доходов для оплаты текущих расходов и получения разумной прибыли. Потребитель - это судья в конечной инстанции и он решает, что является правильным продуктом., который принимает решение о том, что этот продукт является правильным продуктом
ПЛАНИРОВАНИЕ ВАШЕЙ СТРАТЕГИИ МАРКЕТИНГА
Три четверти айсберга находятся под водой, нам видна только вершина. То же можно сказать и о программе маркетинга: видимая часть усилий по маркетингу является его вершиной по сравнению с общими усилиями по созданию, внедрению и проведению успешной программы маркетинга, которая скрыта под водой.
Давайте рассмотрим, каковы же видимые и невидимые элементы айсберга маркетинга.
Нашей целью является создание маркетингового плана для вашего продукта. Мы придем к ней через процесс основательного планирования маркетинга, который может быть применим к любым продуктам и услугам независимо от типа потребителей и производства.
Практикум
Первым делом нужно организовать работу и определить, что нам надлежит сделать сначала, а что можно оставить на потом. В приводимой таблице мы перечислили различные задачи, которые стоят перед вами при создании маркетингового плана вашего предприятия. Пожалуйста, рассмотрите этот список, выделите приоритеты и определите последовательность выполнения задач. Приоритеты располагаются в порядке от А до В, а последовательность - от 1 до 22.
	Задачи маркетинга

	
	Последовательность
	Приоритеты

	1
	2
	3

	
	1-18
	А
	Б
	В

	1) Стратегия рекламы
	
	
	
	

	2) Определение целевого потребителя
	
	
	
	

	3) Определение продукта
	
	
	
	

	4) Выбор торгового имени, фирменной марки
	
	
	
	

	5) Определение цены
	
	
	
	

	6) Стратегия упаковки
	
	
	
	

	7) Концепция тестирования продукта
	
	
	
	

	8) Стратегия продвижения
	
	
	
	

	9) Выявление нужд потребителя
	
	
	
	

	10) Выбор рекламного агентства
	
	
	
	

	11) Определение мест продаж продукта
	
	
	
	

	12) Прогноз объемов продаж
	
	
	
	

	13) Определение возможного объема рынка
	
	
	
	

	14) Определение конкурентоспособности
	
	
	
	

	15) Определение каналов сбыта
	
	
	
	

	16) Написание плана
	
	
	
	

	17) Реализация плана
	
	
	
	

	18) Анализ результатов и корректировка
	
	
	
	


Пожалуйста, сравните ваше распределение последовательности и приоритетов с предлагаемым в настоящем пособии вариантом. Возможно, вам следует придерживаться следующего выбора.
	Задачи маркетинга

	
	Последовательность
	Приоритеты

	
	1-18
	А
	Б
	В

	а) Выявление нужд потребителя
	1
	X
	
	

	б) Определение целевого потребителя
	2
	X
	
	

	в) Определение продукта
	3
	X
	
	

	г) Определение возможного объема рынка
	4
	X
	
	

	д) Прогноз объемов продаж
	5
	X
	
	

	е) Определение конкурентоспособности
	6
	X
	
	

	ж) Определение каналов сбыта
	7
	X
	
	

	з) Определение цены
	8
	X
	
	

	и) Концепция тестирования продукта
	9
	
	X
	

	к) Выбор рекламного агентства
	10
	
	X
	

	л) Определение мест продаж продукта
	11
	
	X
	

	м) Выбор торгового имени, фирменной марки
	12
	
	
	X

	н) Стратегия упаковки
	13
	
	
	X

	о) Стратегия рекламы
	14
	
	
	X

	п) Стратегия продвижения
	15
	
	
	X

	р) Написание плана
	16
	
	
	X

	с) Реализация
	17
	X
	
	

	т) Анализ результатов и корректировка
	18
	X
	
	


Эти приоритеты и последовательности могут изменяться в зависимости от обстоятельств.
Теперь мы должны решить, кто что будет делать. Если вы только начинаете свой бизнес, то вполне вероятно, что вы выполняете несколько функций. Вы, возможно, являетесь генеральным менеджером, менеджером по маркетингу, менеджером по продаже, финансовым менеджером, т.е. совмещаете в себе все.
Не стоит огорчаться. Так часто происходит в небольших компаниях. Просто умейте выполнять разные функции (роли), когда это необходимо. Но если ваша компания уже активно работает, то у вас наверняка есть небольшой штат со своими функциональными обязанностями. Не забудьте и о том, что есть агентства, специализирующиеся в маркетинге.
Практикум
Пожалуйста, укажите знаком «X», кто будет выполнять каждое из заданий. Многие их этих заданий могут быть выполнены одновременно несколькими людьми.
Расшифровка сокращений приводится в конце таблицы.
	Задачи маркетинга
	Выполняются

	
	ММ
	МП
	ПМ
	ФМ
	РА
	ИА
	ГМ

	Выявление целевого потребителя
	
	
	
	
	
	
	

	Определение нужд потребителя
	
	
	
	
	
	
	

	Определение продукта
	
	
	
	
	
	
	

	Установление потенциальных рыночных объемов
	
	
	
	
	
	
	

	Прогноз объемов продаж
	
	
	
	
	
	
	

	Определение конкурентоспособности
	
	
	
	
	
	
	

	Определение каналов сбыта
	
	
	
	
	
	
	

	Определение цены
	
	
	
	
	
	
	

	Концепция тестирования продукта
	
	
	
	
	
	
	

	Тестирование продукта
	
	
	
	
	
	
	

	Выбор рекламного агентства
	
	
	
	
	
	
	

	Определение мест продаж продукта
	
	
	
	
	
	
	

	Выбор торгового имени, фирменной марки
	
	
	
	
	
	
	

	Стратегия упаковки
	
	
	
	
	
	
	

	Стратегия рекламы
	
	
	
	
	
	
	

	Стратегия продвижения
	
	
	
	
	
	
	

	Написание плана
	
	
	
	
	
	
	

	Реализация плана
	
	
	
	
	
	
	

	Анализ результатов и корректировка
	
	
	
	
	
	
	


	MM
	МП
	ПМ
	ФМ
	РА
	ИА
	ГМ

	Менеджер по маркетингу
	Менеджер по продажам
	Менеджер производства
	Финансовый менеджер
	Рекламное агентство

агентство
	исследовательское
	Генеральный менеджер


Распределение обязанностей между вашими коллегами и консультантами выглядит следующим образом. Пожалуйста, имейте в виду, что инициатором и лидером в выполнении всех задач является отдел маркетинга.
	Задачи маркетинга
	Выполняются

	
	ММ
	МП
	ПМ
	ФМ
	РА
	ИА
	ГМ

	1. Выявление целевого потребителя
	X
	
	
	
	
	X
	

	2. Определение нужд потребителя
	X
	
	
	
	
	
	

	3. Определение продукта
	X
	
	X
	
	
	
	X

	4. Установление потенциальных рыночных объемов
	X
	X
	
	
	
	X
	

	5. Прогноз объемов
	X
	X
	
	
	
	
	

	6. Определение конкурентоспособности
	X
	X
	
	
	
	
	

	7. Определение дистрибьюторских каналов
	X
	X
	
	
	
	
	X

	8. Определение цены
	X
	X
	
	X
	
	
	X

	9. Концепция тестирования продукта
	X
	
	
	
	
	X
	X

	Ю.Тестирование продукта
	X
	
	
	
	
	X
	X

	11 .Выбор рекламного агентства
	X
	
	
	
	
	
	X

	12.Определение мест продаж продукта
	X
	
	
	
	X
	
	X

	13.Выбор торгового имени, фирменной марки
	X
	
	
	
	X
	
	X

	14.Стратегия упаковки
	X
	X
	
	
	X
	
	X

	15.Стратегия рекламы
	X
	
	
	
	X
	
	

	16.Стратегия продвижения
	X
	X
	X
	
	
	
	

	17.Написание плана
	X
	
	
	
	
	
	

	18. Внедрение
	X
	X
	
	
	
	
	X

	19.Обзор и корректировка
	X
	
	
	
	
	
	X



Разработка стратегии маркетинга

Практикум
Пожалуйста, рассмотрите каждую из предлагаемых ниже возможностей и решите, какую стратегию нужно избрать в каждом отдельном случае. Во время разработки вашей стратегии не забывайте о балансе между степенью удовлетворения потребности и экономических реальностей.
Представьте ваши соображения в следующей таблице:
	1. На рынке нет таких продуктов, которые могли бы пытались удовлетворить данную потребность

Ваши действия

	2. Существующие продукты не удовлетворяют потребность так, как они должны это делать

Ваши действия

	3. Существующие продукты удовлетворяют потребность, но спрос опережает предложение

Ваши действия

	4. Существующие продукты удовлетворяют потребность, но высокая цена является ограничителем

Ваши действия

	5. Существующие продукты удовлетворяют потребность, но маркетинг сделан неверно

Ваши действия


Давайте теперь рассмотрим каждую из возможностей.
На рынке нет продуктов, которые удовлетворяли бы потребности
1.Создать продукт, который будет полностью удовлетворять потребности, по приемлемой цене и в достаточных количествах, чтобы которые обеспечат прибыльный бизнес. Начать программу исследования и развития, которая обеспечит оптимальную эффективность продукта и уменьшит цену.
2. Создать продукт, который будет адекватно удовлетворять потребности и позволит начать программу исследования и развития данного продукта с целью полного удовлетворения потребностей.
	Существующие продукты не удовлетворяют потребность так, как они должны это делать потребности в необходимом объеме

Создать продукт, который бы значительно лучше выполнял функции конкурирующего продукта по сравнимой цене. Запустить программу исследования и развития с целью опережения конкурентов в будущем.

	Существующие продукты удовлетворяют потребности, но спрос превышает предложение

Определить способность конкурентов нарастить объемы. В случае, если имеется достаточно времени для утверждения сильной торговой марки, разработать равноценный продукт. Запустить программу исследования и развития с целью улучшить деятельность до того, как конкуренты смогут преодолеть отставание в объеме выпуска продукции.

	Существующие продукты удовлетворяют потребности, но высокая стоимость продукта ограничивает потенциальные возможности

Разработайте технологию либо систему прорыва с тем, чтобы снизить цену и предложить адекватное исполнение по более низкой потребительской цене. Эта стратегия имеет очень высокую степень риска, где способность поддержать низкие затраты и цену является определяющей.

	Существующие продукты удовлетворяют потребности, но маркетинг не сделан правильно

Выйдите на рынок с адекватным продуктом на уровень требований продукта. Двигайтесь быстро вперед, чтобы выиграть привилегию торгового имени до того, как проснутся ваши конкуренты. Запустите программу исследования и развития, чтобы улучшить качество.


Вы, очевидно, заметили общую тенденцию во всех приведенных сценариях. Все стратегии призывают к проведению программы исследования и развития как непременному условию для опережения конкурентов. Этот феномен отличает модель ваших действий, ориентированную на интересы потребителя, от модели, ориентированной на интересы производителя, при которой усовершенствование потребительских качеств продукта зачастую исходит из интересов производства, а не из реальностей рынка.
УСТАНОВЛЕНИЕ ЦЕНЫ НА ПРОДУКТ ИЛИ УСЛУГУ
Ответ на вопрос о цене продукта или услуги стоит МИЛЛИОН ДОЛЛАРОВ. Не существует единой формулы для вычисления идеальной потребительской цены. Установление цены зависит от многих неустойчивых факторов, не контролируемых маркетингом. Вопросы снабжения, спроса, конкурентной цены, восприятия имиджа образа продукта, эмоций, эффективности продукта, продуктов-заменителей и экономических условий - это всего лишь некоторые из факторов, влияющих на цену. Большинство из этих факторов не поддается контролю компании. Простая истина состоит в том, что цена в большей степени диктуется рыночными силами, нежели затратами, ожидаемыми прибылями или потребностями маркетинга тех, кто работает на рынке.
Факторы ценообразования
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Предсказание подходящей цены более свойственно зрелым продуктам на установившихся и стабильных рынках, чем новым продуктам на нестабильных рынках. Шансы в предсказании правильной цены возрастают и при отсутствии конкуренции. Школы бизнеса разработали целую серию математических моделей предсказания цены. Большинство из этих моделей зависит от исторических данных рынка, проецируется на сравнительно стабильный рынок и не подходит для России сегодняшнего дня.
В настоящее время для России лучшим подходом в принятии ценовых решений, пожалуй, будут здравый смысл в сочетании с анализом цен конкурентов на сходные продукты, относительной эффективности продукта, доходов потребителя, для которого предназначен этот продукт, и соотношение между спросом и предложением.
Мы не можем предложить вам формулу, в которой не будет риска. Но мы, однако, предложим сравнительную модель, которая поможет вам в определении ценовой стратегии. Надеемся, что это позволит вам подойти как можно ближе к правильной цене. Мы проанализируем совместно проэкзаменуем эту модель и решим, насколько наличие ряда неустойчивых факторов на рынке оправдывает соответствие равных, высоких и низких цен по сравнению с ценами лидирующего конкурента.
Этими неустойчивыми факторами являются: предложение, спрос, рост сегмента рынка, уровень удовлетворенности потребителя конкурирующими продуктами, степень предпочтения уровень удовлетворенности потребителя вашего им продукта и уровень доходов потребителей, которым предназначен ваш продукт.
	Предложение
	Спрос
	Рост
	Удовлетворение
	Предпочтение
	Доход

	Низкое
	Низкий
	Низкий
	Высокое
	Высокое
	Высокий

	Высокое
	Высокий
	Высокий
	Равное
	Равное
	Средний

	
	
	Нет
	Отрицательное
	Низкое
	Низкий


Практикум
Сначала мы попросим вас последовательно установить приемлемый уровень цен в предлагаемых ниже ситуациях и затем сравнить его с уровнем, рекомендуемым нами в контрольной таблице.
Пожалуйста, отметьте ''галочкой" уровень цен по вашему выбору.
	Уровень цен
	Равный
	Высокий
	Низкий

	Ситуация 1
	
	
	

	Ситуация 2
	
	
	

	Ситуация 3
	
	
	


Ситуация 1. Рыночные факторы
	Предложение

Низкое
	Спрос

Высокий
	Рост

Высокий
	Удовлетворение

Высокое
	Предпочтение

Равное
	Доход

Высокий


А теперь давайте изменим один из непостоянных факторов и посмотрим, как это повлияет на наше решение и оценим вклад от этого в принятие решения по установлению цены.
Ситуация 2. Маркетинговые факторы
	Предложение

Низкое
	Спрос

Высокий
	Рост

Высокий
	Удовлетворение

Высокое
	Предпочтение

Равное
	Доход

Высокий


Давайте сейчас рассмотрим более сложную альтернативу.
Ситуация 3. Маркетинговые факторы
	Предложение

Низкое
	Спрос

Высокий
	Рост

Высокий
	Удовлетворение

Высокое
	Предпочтение

Равное
	Доход

Высокий


А теперь сравните ваши ответы с ответами, приведенными ниже.
	Уровень цен
	Равный
	Высокий
	Низкий

	Ситуация 1
	٧
	
	

	Ситуация 2
	
	
	٧

	Ситуация 3
	٧
	
	


КОММЕНТАРИИ К СИТУАЦИЯМ
Ситуация 1
Выбор между равной или низкой ценой во многом будет зависеть от затрат на конкуренцию. Если ваши производственные затраты ниже, то вы можете себе позволить снизить цену, чтобы завоевать большее место на рынке, вы можете считать, что полная, либо частичная экономия для потребителей в интересах расширения доли и объема по сравнению с конкуренцией. Вы можете также пойти на равную цену и решить установить цену равную при конкуренции вместо этого увеличить активность в области рекламы и продвижения товара. Другой альтернативой может быть установление низких цен в надежде продать большие объемы и тем самым снизить производственные затраты на единицу продукции. Это рискованная стратегия, так как конкуренты могут последовать вашему примеру и вы обнаружите, что ценовая война уничтожила прибыли.
Ситуация 2
Единственной жизненной альтернативой является низкая цена. В этом случае надо пересмотреть стратегию продвижения продукта, так как потребитель с высоким доходом может усомниться в его качестве из-за низкой цены. К стати, в данном случае следует пересмотреть стратегию продукта, так как высокий доход потребителя может повлиять на интерес, проявляемый к товарам, продающимся по низкой цене, что связывается с низким положением продукта на рынке, который их вполне удовлетворяет.
Ситуация 3
Исходя из чистой перспективы продукта следует выбрать равный уровень цен. Однако можно возразить, что рост рынка сдерживается ценой и низкие цены подстегнут рыночный рост. Это даст нам преимущество продавать свою продукцию быстро растущему среднему классу, и помогут извлекать преимущества из торговой марки в растущем секторе среднего класса. Этот аргумент будет может оказаться справедливым в случае, когда если есть серьезные доказательства того, что потенциальных возможностей и низкая цена выведет продукт на орбиту покупательной способности потребителей.
Одним из подходов определения цены является должна быть организация групповых обсуждений с потребителями, которые пробовали продукт Нужно спросить их о максимальной и минимальной ценах, которые они были бы готовы заплатить Пожалуйста, помните, что вы имеете здесь дело скорее с качественными, чем количественными данными Дело в том, что потребители часто склонны выразить свои самые наилучшие намерения, на самом же деле не готовы заплатить эту цену в реальной ситуации
Наиболее эффективный метод испытания различных ценовых уровней -продажа продукта не управлять пробным рынком. Идея состоит в том, чтобы продавать продукт за две различные цены в двух различных сегментах рынка При управлении пробными рынками важно удостовериться, что все другие показатели равны и что цена - ключевая переменная Например, конкурирующие части пробного рынка должны отображать картину общего рынка Уровень и метод рекламирования, как и программа продвижения содействия развитию на пробном рынке, также испытательной области должны зеркально отражать контролируемый сегмент рынка.
Остерегайтесь принятия замаскированных ценовых инициатив Потребители здесь исключительно умны и их реакция может быть негативной Они также не любят надувательства! Подтвердим это примером с «Тампаксом» в Соединенных Штатах Фирменный продукт продавался в упаковках по 10 и 40 тампонов В 1992 г руководство компании управление решило увеличить доходность, увеличивая цену Чтобы сохранить неизменной цену пакета, они сократили количество тампонов в упаковке с 10 до 8 и с 40 до 32 Они не проводили испытания и не смогли проконсультироваться с потребителями Реакция потребителя была неожиданно жесткой, и фирменный продукт потерял существенную долю на рынке, что отразилось на компании в целом а также стоимость связанных с этим мероприятий Следует сказать, что руководство корпорации приняло решение уменьшить количество тампонов в упаковке на всех международных рынках Интересно, что реакция потребителя была одинаковой везде на всех рынках, включая Россию.
Вывод:
Установление правильной цены для продукта является сложной задачей, включающей осторожный анализ рыночных параметров, влияющих на цены. Хотя нет волшебной формулы для решения проблемы правильной цены, все-таки возможно разработать ценовые модели оценки и таким образом снизить, чтобы сократить элемент риска. Всякий раз, когда возможно, лучше всего проверить ценовые уровни в ситуации пробного рынка, перед реальным погружением в рынок. Перед тем как окунуться в рынок, постарайтесь проверять ваши цены на пробном рынке. Не забудем, что потребители умны и их никак не провести. Не пытайтесь обмануть их!

ОРГАНИЗАЦИЯ БИЗНЕСА
С тем, чтобы продукт пользовался успехом, у потребителя должен быть легкий доступ к нему каким бы хорошим он ни был ваш продукт, вы не сможете его продать, если потребитель не сможет до него добраться. Дистрибьюторские каналы распределения отличны для каждого вида продукта и должны быть тщательно рассмотрены в маркетинговой программе Мы часто думаем о распределении товаров имея в виду товары массового потребления Однако, это имеет отношение и к другим товарам и услугам Например, производитель автомобилей должен размещать их на складе у автомобильных дилеров Газетный издатель не выживет без газетных киосков Авиалинии и гостиницы зависят от бюро путешествий, а нефтяные компании "добираются" до владельцев автомобилей через заправочные станции.
Например, одна американская компания пыталась продать синтетические дрова для камина в Скандинавии Конкурирующие компании имели хорошую дистрибьюторскую сеть и были представлены в супермаркетах, и компания, естественно, решила поместить свой товар в каждом супермаркете в данном районе Дальнейшее изучение показало, что скандинавы пользуются дровами для каминов преимущественно на своих дачах по выходным дням Большинство по утрам останавливалось на заправочной станции купить бензин и, как правило, покупало что-то из необходимых вещей в магазинчике при станции Компания решила разместить свои дрова на заправочных станциях Продажи возросли и бизнес за одну ночь принес успех, ведь был открыт новый, более удобный (чем супермаркет) для потребителя канал сбыта
Каналы распределения не всегда стабильны Это особенно верно для России, где рынок переживает реструктурирование Например, когда «Тамбрандз» запустил в продажу «Тампакс» в России, основным дистрибьютором была сеть аптек А теперь большая часть продается не через аптеки, а через супермаркеты и универмаги Теперь в аптеках продается лишь небольшая часть объема, в то время как большая часть продается через супермаркеты и универмаги
Правильным местом будет то, где потребитель имеет прямой доступ к продукту. Правильным временем можно считать то время, когда потребитель скорее всего купит либо использует продукт. Самый лучший продукт может потерпеть неудачу, если он приставлен в неправильном месте и в неправильное время. Правильное время и правильное место что определяются потребителем.
Вряд ли можно продать лосьон для загара в Санкт-Петербурге зимой Нельзя продать компьютерное обеспечение, если нет компьютеров В США очень популярно делать барбекю Некоторые занимаются этим в течение года, другие большей частью летом Самое большое количество древесного угля для барбекю продается на Праздник Труда и День Поминовения Определение правильного времени имеет решающее значение для маркетинга. Рынок должен быть готов для принятия продукта, чтобы ваша маркетинговая программа была успешной, а маркетинговая программа должна быть успешной.
Другим аспектом времени является возможность поймать потребителя в правильный момент нужном месте потребительского цикла. Поэтому производители одноразовых подгузников предоставляют бесплатные образцы новорожденным детям образцы в родильных домах и непосредственно мамам. Для того чтобы предложить продукт потребителю в правильное время, нужно заблаговременно провести скрупулезное планирование. Классический пример - это индустрия одежды: летнюю коллекцию одежды демонстрируют осенью, производят зимой и отправляют в магазины весной. Летние модели могут быть представлены покупателю прошедшей осенью, изготовлены зимой этого года и появятся в магазинах во время весеннего сезона.
Связь с потребителем - это наиболее заметная и существенная часть айсберга маркетинга.- определяет наиболее видимые измерения Поставщики информируют потребителей о том, что продукт может сделать для них и как он может удовлетворить их потребности. Более того, процесс создания имиджа и характера продукта основан на правильной информации. В то время как продукт прежде всего ориентируется на конкретные потребности, связь с потребителем имеет дело с удовлетворением дополнительных желаний и устремлений, работает с добавленным измерением эмоциональных желаний и устремлений. Таким образом, в то время как «Мерседес» в Соединенных Штатах возможно удовлетворяет потребность в прочном и надежном транспортном средстве передвижения, а реклама также создала эмоциональную ауру престижа и достижений для определенного социального круга потребителей.
Мы обычно имеем тенденцию связывать коммуникации со средствами массовой информации, рекламой на телевидении, по радио и в прессе. Действительно, это важные средства связи с потребителями, однако не единственные. Имеются другие важные средства типа устного сообщения, выставок, презентации, публикации и, что крайне важно, упаковки. Возможно, упаковка - одно из наиболее важных средств, несущих информацию об эффективности продукта. С ее помощью создается уникальный образ торговой марки, продукта потребителям и созданию идентичности продукта и изображения для фирменной марки.
При проектировании стратегии связи продавец-торговец должен рассмотреть пять вопросов:
1. С кем я должен связываться?

2. Что я должен сообщать?

3. Почему потребители должны мне верить?

4. Какую коммуникационную среду я буду использовать для сообщений?

5. Какой образ и характеристики я хочу создать?

Определение целевого потребителя

Практикум
Позвольте теперь предложить. что вы разрабатываете стратегию связи для вашего бизнеса. Ниже, пожалуйста, напишите определение вашего целевого потребителя.
Целевым потребителем для меня и моего бизнеса является:
_______________________________________________________

_______________________________________________________

Пожалуйста, попробуйте быть максимально конкретными и избегайте утверждений типа «все женщины» или «тяжелая промышленность». Если вы еще не выяснили, кто ваш целевой потребитель, то приостановите разработку стратегии связи и сконцентрируйте усилия на поиске правильного потребителя для вашего продукта, вы имеете проблему точной идентификации вашего целевого потребителя, прекратите работать над стратегией связи и вместо этого сконцентрируйте свои усилия на идентификации « Правильного Потребителя» .
ЧТО Я ХОЧУ СООБЩИТЬ?
Это коварный вопрос. Задача менее сложна, когда продукт удовлетворяет ясно определенную потребность и делает это лучше, чем конкуренты. Неопытные предприниматели торговцы имеют тенденцию избегать этого вопроса, пытаясь и пробуя рекламировать - сообщить как можно больше качеств-признаков своего продукта. Этот подход может быть смертельным, поскольку сообщение часто становится разводненным и неясным. Опытный предприниматель торговец определит уникальное торговое предложение продукта выделяет уникальность продукта, которое позволяет выделит его из общей массы и привлечет потребителя, отличить продукт от остальных и стимулировать потребителя попробовать данной продукт.
К примеру, «Пиф-Паф» - это инсектицид, обещающий убить комаров при первом же контакте. "Люфтганза" обещает прибыть вовремя. Испания обещает солнце жаждущим его Скандинавам. Телефонная компания обещает меньшие тарифы клиентам. Производитель шампуня «Хэд энд Шоулдерс» обещает избавить вас от перхоти. Зубная паста «Бленд-а-мед» обещает предохранить от кариеса. Крем «Ойл оф Юлэй» обещает более молодую кожу и т.д., и т.д. Все вышеназванные продукты обещают какую-то определенную выгоду, а не все на свете сразу, как это иногда делают неопытные предприниматели. Общим элементом всех этих сообщений является то, что продукт, служащий примером обещает определенную пользу и избегает быть похожим на все на свете. Это является общей ошибкой среди неопытных предпринимателей
Практикум
Теперь подумайте о продукте, который вы продаете или планируете начинать продавать, и запишите уникальное предложение, с которым вы обратитесь к потребителю, обещание, которое вы будете сообщать потребителям.
Уникальное предложение моего продукта должно быть следующим:
__________________________________________________________

__________________________________________________________

ПОЧЕМУ ПОТРЕБИТЕЛИ ДОЛЖНЫ МНЕ ВЕРИТЬ?
Потребители совсем не глупы. Вам надо будет доказать, что ваше уникальное предложение на самом деле уникально. В маркетинговом жаргоне мы говорим относительно « причины почему « при доказательстве обещания. Зубная паста «Бленда-мед», например, сообщает нам, что причина уменьшения кариеса в том, что продукт содержит фтор. «Люфтганза» апеллирует к немецкой пунктуальности. Производитель крема для лица заявляет о содержании специального компонента. Испания приводит статистику солнечных дней. Телефонная компания сообщает нам, что она эффективно работает и поэтому может держать тарифы на низком уровне, и, поэтому, более эффективна и т.д.
Независимо от «причины почему» продукт должен выполнить то, что он обещает. Старая истина гласит Имеется старое высказывание, что вы можете обмануть людей только один раз. Ваше сообщение, может быть, стимулирует потребителя попробовать ваш продукт, связь возможно действенна и могла бы стимулировать потребителя попробовать продукт однако, если продукт не оправдает себя, это будет первой и последней попыткой.
Практикум
Теперь, пожалуйста, потратьте некоторое время и запишите уникальное предложение для вашего продукта и обоснование, подкрепляющее это обещание.
	Мой продукт будет:

	Потому что:


Какую коммуникационную среду я буду использовать для этого сообщения?
Практикум
Это ключевые вопросы, которые вы должны задать себе при выборе отборе канала связи. Пожалуйста, подумайте о вашем продукте и напишите ответ на эти три вопроса.
	Какие средства коммуникации обеспечат максимальную целевую аудиторию?


	

	Какие средства коммуникации наиболее экономичны?

	

	Какие средства коммуникации позволят мне сказать то, что я хочу, наиболее эффективно?

	


Число целевых потребителей, охваченных тем или иным каналом связи, например, программой телевидения, в маркетинге называется «охват».
Термин для среднего числа сообщений, которые достигают индивидуального потребителя в течение периода в четыре недели или цикла закупки продуктов, известен как «частота».
Цикл закупки - периодичность, с которой потребители покупают данный продукт. Таким образом, если вы покупаете продукт каждые две недели, цикл закупки для этого продукта - две недели.
Очевидно, что чем выше охват аудитории, тем лучше коммуникационная среда. Обычно стоимость каждой рекламы будет возрастать с увеличением аудитории, абсолютная стоимость за сообщение увеличивается с достижимостью Однако относительная стоимость, т.е. стоимость контакта с 1000 потребителей, должна уменьшаться. Традиционная схема для сравнения рекламных затрат:
Относительная стоимость (ст. на 1 тысячу) = стоимости единицы рекламирования, умноженной на 1000/ и поделенной на размер аудитории.
Например, если программа А на канале телевидения достигает 1 млн. целевых потребителей и стоит $ 10.000 за каждый рекламный ролик, аи программа В достигает 500 тыс. потребителей, но стоит затраты $7.500 за каждый рекламный ролик, то стоимость на 1 тыс. потребителей программы А $10 .00 и стоимость на 1тыс потребителей программы В - $151.50.
Таким образом, с точки зрения рекламодателей, программа А более экономична, чем программа В.
С другой стороны, задан общий бюджет, скажем, $150.000, тогда программа А будет обеспечивать частоту в 15 рекламных сообщений, в то время как программа В будет обеспечивать частоту в 20 рекламных сообщений. Чем чаще индивидуальный потребитель подвергается воздействию рекламного сообщения, тем больше вероятность апробации продукта потребителем и выработки предпочтения. Поэтому можно возразить, что программа В, вероятно, более эффективна, чем программа А.а А. Ключевой пункт - имеет ли эта программа достаточно большую аудиторию потенциального потребителя, чтобы поддержать требуемый объем продаж. С этим аргументом можно считаться, если «охват» программой В достаточно широк и обеспечивает нужный уровень продаж.
Исследования эффективности и частоты телевизионной рекламы в Соединенных Штатах показывают, что в общем случае оптимальная частота воздействия на потребителя - по крайней мере три раза в течение покупательного цикла.
Практикум
Попробуйте решить следующую задачу. Давайте посмотрим прав ли я. Предположим, что наша целевая аудитория - 1 млн. человек. Телевидение охватывает достигает 60 процентов целевой аудитории и стоит ценой $50 за рекламный ролик. Сообщение и аудитория потребителей - 100000 человек. в то время как радио охватывает достигает 80 процентов той же самой целевой группы и стоит $25 за рекламное сообщение. Что является более экономичным?
	Средство коммуникации
	Экономично
	Не экономично

	Телевидение
	
	

	Радио
	
	


На первый взгляд радио кажется более экономичной средой. Однако уровень воздействия телевидения в связи с звуковым видео намного выше, чем лишь звуковая связь по радио. В результате, чтобы достигнуть того же самого уровня воздействия, частота рекламы по радио должна быть во много раз больше, чем на телевидении, и телевидение может оказаться более экономически выгодным. Кроме того, по телевидению можно показать товар, чего нельзя сделать по радио, что обеспечивает дополнительное преимущество показа изделия Таким образом, потребитель легко может узнать товар в магазине, чем облегчается его узнавание в месте закупки.
В свою очередь, телевидение, возможно, неэффективно в достижении учреждений и производств, которые требуют детальной информации о технических спецификациях и характеристиках изделия. Для них, вероятно, более эффективными будут специализированные публикации, торговые выставки, условные обозначения, рассылка по почте, брошюры и т.д.
Для действенной рекламной программы должны быть сбалансированы охват. Достижимость и частота сообщения о продукте. Однако, нет возможности достижения, например, одного потребителя с частотой 100 сообщений в течение цикла закупки два дня. К примеру, неразумно достигнуть одного потребителя с частотой 100 рекламных сообщений в день. Так же бессмысленно планировать достигнуть всех потребителей с частотой одного сообщения в год.
Обычно частота гораздо выше в начальном периоде и снижается в последующих периодах. Для сезонных изделий лучше всего сосредоточить рекламу на период высокого потребления. Конкурентоспособная достижимость и частота средств массовой информации это еще один фактор воздействия в стратегии рекламы. Стратегия охвата и частоты также зависит от того, как это делают наши конкуренты. Оптимальная частота для продукта, рекламируемого в условиях конкуренции, будет отличаться от частоты для не рекламируемой категории.
ВАЖНОЕ ЗАМЕЧАНИЕ:
При рассмотрении сметы расходов на рекламу следует определить охват. Начинают с того, какую достижимость и частоту, которые обеспечат вам достаточный уровень воздействия на потребителя и охват желаемой массы потребителей, вы будете должны обеспечить для воздействие и организации достаточного числа потребителей, чтобы произвести желаемые уровни объемов продукции. Цель хорошей стратегии для средств информации состоит в том, чтобы достигнуть оптимального охвата и частоты оптимума достижимости и частоты для целевых потребителей за самую низкую возможную стоимость.
Мы можем описать функцию рекламы с помощью следующей диаграммы:
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КАК ПОСТРОИТЬ ПРАВИЛЬНУЮ СВЯЗЬ С ПОТРЕБИТЕЛЕМ?
Правильная Связь сообщает целевым потребителям обоснование пользы продукта. Правильная коммуникация информирует потребителя об уникальном предложении продукта. Она должна быть ясной и конкретной, а также убедительной, вызывающей доверие и правдивой. Правильная коммуникация создает положительный образ торговой марки. Она пользуется наиболее благоприятными коммуникационными каналами и охватывает большую аудиторию потребителей. С достаточной частотой использует среду лучше всего пригодную для общения с достаточно большой массой потребителей, чтобы поддерживать бизнес.
При этом необходимо различать два способа связи с потребителем.
Реклама - это стратегическое оружие. Реклама призвана убедить потребителя купить продукт, основываясь на его достоинствах. Реклама также создает положительный, устойчивый образ фирменной марки.
Продвижение - это тактическое оружие. С его помощью мы поощряем потребителя купить продукт и это необязательно связано с достоинствами продукта.
Продвижение может иметь множество форм:
=>
бесплатные образцы продукта
=>
временное снижение цены
=>
купоны
=>
лотереи, конкурсы
=>
спонсорская поддержка и т.д.
Основы финансового планирования
Теперь пришло время поговорить о финансовом планировании. Об успехе или неуспехе вашего бизнеса обычно судят по финансовым показателям вашей деятельности. Что же это значит?
· Анализируется текущее состояние вашего бизнеса, оно обычно сравнивается с показателями предыдущих лет.

· Анализируется ваша способность погашать краткосрочные задолженности, выполнять свои финансовые обязательства.

· Анализируется использование вами активов фирмы (как персонала, так и помещений с оборудованием).

Таким образом, вы должны быть готовы ответить на следующие вопросы:
· Как работало предприятие в прошлом и в каком положении оно находится сейчас?

· Какова цель работы предприятия и какими ресурсами обеспечено достижение этой цели?

· Какие методы контроля используются для обеспечения развития предприятия в соответствии с планом?

Важно помнить, Что:
· цели должны быть реалистичными, достижимыми, непротиворечивыми;

· для точности прогнозирования требуется самая последняя информация, а также понимание будущих тенденций (закономерностей) и факторов;

прогнозы движения наличности должны основываться на фундаментальном принципе: не следует переоценивать доходы и преуменьшать расходы
Практикум
Пожалуйста, попробуйте, используя представленный алгоритм прогноза продаж, составить ваш прогноз. Этот прогноз станет основой вашего финансового планирования.
Финансовый план поможет вам (и потенциальному инвестору) определить, когда и сколько средств вам понадобится для создания и развития прибыльного бизнеса. Вы также сможете подсчитать прибыль, которую получите, если будете располагать необходимыми финансовыми средствами Процесс прогнозирования дохода, .потока денежных средств и финансовой позиции компании поможет вам продумать необходимые финансовые операции, а также выявить расхождения, пробелы или нереальные цифры.
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Помощь в выборе стратегии фирмы может оказать матрица Бостонской консалтинговой группы
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Эта диаграмма поможет наглядно представить процесс финансового планирования в фирме. По вертикальной оси мы разместим доходы, а по горизонтальной - соответствие целям организации. Квадраты отражают роль, которую те или иные проекты могут играть в фирме. В левом верхнем углу размещены «дойные коровы», т.е. проекты, которые приносят доход организации, но не всегда строго соответствуют целям организации. Виды деятельности, которые находятся в правом нижнем углу, можно было бы назвать «трудными детьми». Прежде всего потому, что источник ресурсов для осуществления этой деятельности не определен. «Трудные дети», как правило, имеют прямое отношение к целям, но в лучшем случае они могут быть самоокупаемыми. Они не дают прямых доходов, но жизненно необходимы для фирмы. Если цена на такие продукты определена правильно, то они могут быть перемещены в правый верхний угол, где они превращаются в «звездочки». Это такие продукты, которые позволяют получить доход и полностью соответствуют целям фирмы. Как и «дойные коровы», «звездочки» очень важны, так как позволяют найти деньги для других важных видов деятельности, которые не могут принести дохода. В нижнем левом углу находятся так называемые «клещи», т.е. те виды деятельности, которые не соответствуют целям организации и не приносят дохода. Их необходимо сразу вычеркивать из планов фирмы.
Думаем, что такое остроумное объяснение финансового планирования поможет вам справиться с этой непростой задачей.
В данном пособии мы остановимся прежде всего на разработке финансового плана как раздела бизнес-плана. Вам понадобится свести воедино всю информацию, которую вы подготовили, работая над предыдущими разделами пособия. Степень детализации финансовой информации, конкретные формы могут быть различны с учетом целей вашего бизнес-плана, требований возможного инвестора, особенностей вашей отрасли. Мы приводим для примера финансовый план компании «КОО», подготовленный в западном стандарте (Приложение 1). Он поможет вам понять многие общие принципы. Чтобы окончательно подготовить ваш собственный план, посоветуйтесь в центрах поддержки предпринимательства или учебно-деловых центрах.
Обычно составление финансового плана требует разработки нескольких финансовых документов:
· отчета о прибылях и убытках;

· прогноза потока денежной наличности;

· балансового отчета.

ОТЧЕТ О РЕЗУЛЬТАТАХ ПРОИЗВОДСТВЕННОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ
Отчет о результатах производственной деятельности - его также называют отчетом о прибылях и убытках - показывает ожидаемый доход от реализации. Мы советуем вам составить его на ближайшие два-три года. При подготовке отчета о прибылях и убытках используйте прогноз объема продаж. Потом подсчитайте себестоимость товаров.
БАЛАНСОВЫЙ ОТЧЕТ
Балансовый отчет содержит информацию о стоимости ваших активов и пассивов. К активам относятся:
· денежные средства;

· дебиторская задолженность;

· товарно-материальные запасы;

· машины и оборудование;

· земля;

· другое.

В пассивы компании входят:
· кредиторская задолженность;

· векселя к оплате;

· выплаты по налогам и процентам;

· выплаты по зарплате;

· другое.

ПРОГНОЗ ПОТОКА ДЕНЕЖНЫХ СРЕДСТВ
Чтобы лучше понять процесс движения денежных средств, посмотрите на компанию как на человека. Денежные средства являются тем питательным веществом, которое протекает по венам и артериям компании. Ваша компания - это живой организм, а деньги - это кровь, текущая в этом организме. Недостаточное количество денежных средств может привести к смерти.
Поток денежных средств отличается от прибыли и имеет большое значение для небольшой компании. Деньги могут закончиться и вы разоритесь, даже если осуществляете большой объем продаж, который мог бы принести прибыль компании.
Поток денежных средств можно использовать как инструмент планирования. Постоянно контролируя и прослеживая приток и отток денежных средств, вы можете сделать определенные выводы, которые помогут вам в планировании будущей деятельности.
Чтобы понять процесс потока денежных средств, начните с учета денежных средств, имеющихся на начало месяца. К этой сумме прибавьте средства, полученные в течение месяца от клиентов и из других источников. Из этой суммы вычтите денежные средства, которые уходят каждый месяц и которые подразделяются на постоянные и переменные затраты.
Постоянные затраты представляют собой статьи расходов, размер которых не зависит от роста оборота вашего бизнеса, - аренда, выплата долгов и зарплата.
Переменные затраты включают расходы на рекламу, канцелярские товары, продвижение продуктов, консалтинг и другие расходы подобного рода, которые можно легко увеличивать или уменьшать от месяца к месяцу и чей размер связан с размером оборота вашего бизнеса.
В результате вы получите сумму имеющихся у вас денежных средств на конец месяца. Поток денежных средств - это линия жизни компании, разница между средствами на начало и конец месяца.
Неопытные предприниматели часто делают ошибку, фокусируя свое внимание на прибылях вместо денежного оборота, и серьезно недооценивают количество требующихся финансовых средств. Анализ денежного оборота выдвигает на первый план тот факт, что здесь может быть запаздывание по времени между тем, когда деньги должны уйти с вашего расчетного счета (закупка сырья, товаров, арендная плата и др.), и тем, когда реально поступят на ваш расчетный счет деньги от продаж.
Годичный период - наиболее удобный отрезок времени, чтобы выяснить периоды, когда деньги имеются в избытке, и периоды, когда их не хватает. Управление денежным оборотом включает знание этих периодов денежного дефицита и принятие соответствующих мер, чтобы покрыть этот дефицит. В противном случае даже процветающий бизнес может обанкротиться, если не будет иметь в необходимый момент достаточно денег, чтобы погасить долговые обязательства.
Проведение анализа денежных потоков на ранней стадии планирования поможет вам определить, предоставляет ли ваш бизнес в действительности хорошие финансовые возможности. Ваш отчет о прибылях и убытках может показать, что бизнес потенциально может давать прибыль, но если величина вложений, необходимых для создания этой прибыли, непропорционально велика по сравнению с прибылью, то стоит подумать о целесообразности такого бизнеса. Возможно, от данных вложений вы имели бы больше прибыли и меньше забот, если бы просто положили их в банк под проценты.
Развитие бизнеса требует денег и времени, а также много личной энергии. Возможно, вы верите в себя и идею и готовы пойти на все, не считаясь с затратами. Однако ваши кредиторы или инвесторы хотят увидеть экономическую целесообразность реализации вашей идеи. Убедить их в этом как раз и поможет анализ денежных потоков.
Составление бизнес-плана
Поздравляем! Вы собрали много информации и теперь можете приступать к составлению собственного бизнес-плана. Мы рекомендуем вам использовать образец, приведенный в этом пособии (Приложение 1), поскольку он основан на опыте практической работы и показал хорошие результаты на практике.
Советуем4 вам обратиться к написанию краткого резюме после того, как вы составите бизнес-план. При работе над резюме используйте записи, сделанные в процессе написания бизнес-плана.
Если у вас возникнут проблемы или понадобится квалифицированная помощь, обращайтесь в ближайшие Центры поддержки предпринимательства. Они с радостью помогут вам решить проблемы и направят вас в нужное русло.
КОМПОНЕНТЫ БИЗНЕС-ПЛАНА
Титульный лист
Хорошо оформленный титульный лист придаст бизнес-плану профессиональный вид. Первое впечатление имеет очень большое значение, особенно для тех, через чьи руки проходит много бизнес-планов, например, для банкиров.
Оглавление
В оглавлении даются разделы, которые нашли отражение в бизнес-плане Это предоставляет возможность читающему быстро переходить к наиболее интересующим его темам Оглавление должно быть составлено очень подробно с указанием страниц для каждого раздела
Вот примерная структура оглавления, которая может изменяться с учетом необходимости
	Название компании
	

	Резюме
	«Почему» и «сколько»

	Досье компании
	Кто мы и что мы продаем

	Продукты и услуги
	Описание и характеристики того, что мы продаем

	Производственная деятельность
	Необходимые для деятельности здания и оборудование

	Анализ отрасли
	Информация по отрасли, в которой мы выступаем в качестве конкурентов

	Продажи
	Что и как мы продаем

	Маркетинг
	Что и как мы продвигаем на рынок

	Финансовый план
	Прошлые, текущие и будущие финансовые показатели

	Планирование на будущее
	Долгосрочные цели и задачи


Оглавление - это ''карта", с помощью которой можно быстро найти более подробную информацию по каждому разделу
Резюме
Цель этого раздела
· привлечь интерес читателя,

· указать цели и задачу плана,

· изложить основные положения плана,

· заставить читающего дочитать план до конца

Как показано в приведенном примере (Приложение 1), в резюме необходимо кратко сформулировать цель поиска средств финансирования и изложить условия и вид необходимого финансирования включая
· условия выплаты,

· информацию о прибыли по инвестированному капиталу

Как правило, резюме составляют, когда план уже закончен, основываясь на главных положениях, нашедших отражение в подготовке бизнес-плана Таким образом, изложенная в резюме информация будет соответствовать содержанию самого бизнес-плана
Резюме - должно представлять собой отдельно составленный документ, объясняющий привлекательность и суть предприятия.
Досье компании
В этом разделе дается основная информация о компании, которая должна включать
· Название и адрес компании

· Перечень регистрационных документов и лицензий

· Перечень акционеров и их доля (процент) участия в капитале компании

· Цели и задачи компании

· Краткая история компании

Здесь желательно показать, насколько успешно компания решала возникавшие проблемы, дать сравнительный анализ достигнутых результатов и ожидаемых темпов роста Только что созданные компании должны включить краткую биографию каждого руководителя с указанием опыта работы и достижений в соответствующей сфере деятельности
•
Положение компании на данный момент
В этом разделе необходимо осветить следующие вопросы:
1 Компания приносит прибыль или несет убытки

2 Последние тенденции в реализации товара и получении прибыли

3 Какие важные изменения произошли в последнее время в отношении продуктов и услуг9

4 Произошли ли какие-нибудь другие существенные изменения?

Примечание Вы можете кратко изложить информацию, которая получит более подробное объяснение в других разделах плана.
•
Руководство компании
Эта информация знакомит читателя с высшим руководством компании Необходимо указать опыт работы и круг обязанностей каждого руководителя Вы можете также включить в этот раздел описание организационной схемы Она показывает как организован персонал компании и кому он подчиняется Это важно по двум причинам
· такая схема доказывает читателю, что вы продумали и создали необходимую для вашей компании организационную структуру,

· ваши коллеги и служащие будут также разбираться в структуре компании

Продукты и услуги
Это та область деятельности, о которой любят говорить все компании Описывая свой продукт или услугу, укажите следующее
· что это и как этим пользоваться,

· их особенности,

· их характеристики,

· что в них нового,

· отличие от аналогичных продуктов и услуг,

· реакция клиентов на эти характеристики,

· как вы удовлетворите потребности и желания клиентов,

· конкурентоспособность вашего продукта или услуги,

· преимущества, которые получает клиент от пользования вашим продуктом,

· результаты проверок и исследований, обосновывающие утверждения о ваших продуктах и услугах

Соответствующие данные можно получить различными методами, включая проведение маркетинговых исследований, анализ отчетов ваших продавцов, оценок и замечаний клиентов и т.д.
Продукты и услуги - Этот раздел дает читателю глубокое понимание особенностей и преимуществ вашего продукта и услуги Если читатель не имеет ясного представления о продукте и услуге, он не может объективно оценить бизнес-план.
Производственная деятельность
В плане производственной деятельности говорится о зданиях и ресурсах, которые вы планируете использовать в деятельности компании. Сюда входят описания здания, в котором вы планируете организовать производство; оборудования для производства и работы офиса; необходимого сырья и вспомогательных материалов; потребностей в персонале и т.д.
Здания
Описание основных производственных помещений и офисов компании. Сюда должна быть включена следующая информация: здание арендуется или находится в вашей собственности, оборудование размещено стационарно или его можно передвигать, удовлетворяет ли здание ваши текущие и будущие потребности в соответствии с планом.
Оборудование
Описание основных производственных зданий и офисов компании. Вы должны дать описание оборудования, которое понадобится для производства продукта или оказания услуги. Необходимо дать характеристику как существующего оборудования, так и оборудования, которое вам понадобится в будущем в соответствие с планом. Вы должны обязательно указать, как будущее оборудование повлияет на существующий способ производства вашего продукта или предоставления услуги.
Будет очень полезно и удобно, если вы поместите в плане таблицу сведений о зданиях и оборудовании. Она может идти как приложение в конце бизнес-плана.
Сырье и вспомогательные материалы
Вам понадобится изучить сырье и вспомогательные материалы и привести их в соответствие с вашими потребностями в оборудовании. Укажите:
· имена будущих поставщиков;

· количество материалов, которое вы закажете;

· цикл заказа и доставки и как он будет соответствовать производственному циклу;

· подробные условия и сроки покупки.

Включите имена запасных поставщиков на случай, если ваши поставщики не доставят оборудование, с указанием времени, которое потребуется для выполнения этого чрезвычайного плана.
Одним из важнейших вопросов также может быть описание того, как вы будете решать вопросы привлечения дополнительного квалифицированного персонала
План производственной деятельности представляет собой подробное описание необходимых для работы компании производственных ресурсов.
Анализ отрасли
В этом разделе необходимо дать общую характеристику вашей сферы деятельности.
Мы выделяем здесь 4 подраздела:
· рынок;

· тенденции;

· политические и правовые проблемы;

· конкуренты.

Это общее знакомство с вашей сферой деятельности является фундаментом того, о чем вы будете более подробно говорить в разделах "'Объем продаж" и "'Маркетинг"'. Это дает возможность читателю глубже понять ваш рынок и в дальнейшем поможет ему оценить ваш бизнес-план.
Рынок
Дайте краткую характеристику вашего рынка:
· размер рынка,

· конкуренты;

· ваша доля рынка;

· потенциальная доля рынка;

· стабильность рынка;

· планируемый рост.
Тенденции
Укажите основные тенденции, например:
· основные технологические изменения;

· стиль работы.
Политические и правовые проблемы
Существуют ли политические или правовые барьеры в отношении вашего бизнеса''
Конкуренция
Четко определите главных конкурентов:
· имя;

· местонахождение;

· масштаб деятельности;

· доля рынка;

· их преимущества.

Объем продаж
Это очень важный раздел. План объема продаж является основой ваших финансовых прогнозов.
Текущий объем продаж
В этом разделе вы должны сообщить ваш текущий объем продаж по продукту или услуге и по региону. Информация должна быть очень подробной.
Если у вас есть данные за прошлые годы, не забудьте включить и их, поскольку они показывают тенденции в объеме продаж и являются обоснованием ваших планируемых показателей по объему продаж, о которых речь пойдет в следующем разделе.
Планируемые показатели
Это анализ объема продаж, которого вы планируете достичь по продуктам, услугам и регионам.
Цены
Подготовьте цены по каждому продукту. Включите имеющуюся у вас информацию по ценам конкурентов.
Организация сбыта
Подробно опишите, как ваша компания реализует продукты и услуги, указав по отдельности используемые методы продажи. Рассмотрите следующие категории:
· продажи по региону;

· число продавцов;

· ответственный за продажи;

· отслеживание проданного товара;

· методы продажи: уполномоченные продавцы, дистрибьюторы, розничные торговцы и другие агенты.

Будущий объем продаж
Подготовьте список с указанием планируемых продаж по продукту и региону на ближайшие два-три года.
Объем продаж - Информация по объему продаж имеет огромное значение, поскольку она показывает жизнеспособность вашей компании.
Маркетинг
Маркетинг позволяет вам выявить и конкретизировать клиента. Маркетинг дает вам возможность определить потребности и желания клиента, а также способы их удовлетворения
Анализ клиента
В этом разделе мы рассмотрим основные критерии, которыми могут руководствоваться клиенты при покупке вашего продукта Хотя вы можете и догадываться о причинах покупки, лучше проверить ваши догадки. Свяжитесь со своими клиентами и потенциальными покупателями, чтобы проверить свои предположения. Анализ причин покупки вашего продукта должен включать'
· цену;

· качество,

· сбыт продукта;

· доставку;

· надежность доставки;

· квалификацию продавцов;

· спектр продуктов;

· стиль работы. Продвижение
Для каждого продаваемого вами продукта необходимо определить способ его продвижения к конечному пользователю. Включите рекламную литературу, которая была или будет разработана для поддержки вашей маркетинговой деятельности.
Реклама
Это способ информирования потенциальных покупателей о ваших продуктах. Необходимо указать, как вы будете доводить информацию о них до потенциальных клиентов. Составьте перечень рекламных мероприятий (публикации в средствах массовой информации, презентации, помещение рекламы в специализированных журналах и т.д). По каждому из этих мероприятий укажите объем средств из бюджета, которые вы планируете потратить на эту деятельность.
Маркетинг - это то, как вы продвигаете свой продукт или услугу на ваш| целевой рынок.
Планирование на будущее
В этом разделе речь пойдет о долгосрочном планировании деятельности вашей компании Эта информация поможет вашей компании двигаться вперед к целям, которые соответствуют долгосрочным задачам
В этом разделе укажите следующее
· Где бы вы хотели видеть компанию через пять лет9

· Какой она будет1?
Планирование на будущее - Формулировка будущих планов поможет вам определить то, что необходимо для достижения долгосрочных целей.
История успеха
Татьяна Ивановна Куковякина Образование - математик-программист В свое время рассталась с государственным предприятием, чтобы вместе с мужем Алексеем Борисовичем Куковякиным, архитектором по образованию открыть семейное частное предприятие - архитектурно-дизайнерскую фирму В настоящее время заместитель директора архитектурно-дизайнерской фирмы «Алкута» и руководитель информационно-аналитического центра «Успех» Начало деятельности предприятия -25 02 1992 г
Основными идеями создания семейной фирмы у нас с Алексеем были высокий профессионализм, индивидуальность во всем Получение высокой прибыли не планировалось на первых этапах деятельности, нужно было сначала зарекомендовать себя профессиональным исполнением заказов и наличием в компании профессионалов высокого уровня Уже в то время были заказы по оформлению спортивных и музыкальных мероприятий, разработке фирменных знаков предприятий, оформлению интерьеров помещений Из архитектурных работ наиболее значительными были работа над проектом государственного видеосалона в центре г Кемерово, проекты жилых и общественных зданий и сооружений Благодаря успешному сочетанию мысли и современной техники мы с мужем добивались выполнения заказов с отличным качеством и в самые сжатые сроки Удалось, не пользуясь сторонним капиталом (кредиты, ссуды и пр. ), а только на свои личные сбережения приобрести издательский компьютерный комплекс, рабочие места для архитекторов, арендовать помещение Работа была начата в трех направлениях архитектура, оформление интерьеров, графический дизайн
Графическим дизайном занимались только я и мой муж, а в области архитектуры и интерьеров работали еще 3 архитектора и 2 инженера. На работу бухгалтером в фирму мы приняли мою маму, которая к тому времени была уже на пенсии, но до этого всю жизнь проработала бухгалтером на государственном предприятии. В коллектив также входил заместитель директора по хозяйственной части, который одновременно исполнял обязанности шофера. Так началась деятельность нашей семейной фирмы «Алкута» в составе 9 человек. При необходимости привлекались специалисты по договорам подряда.
Самые большие трудности пришлись на первый год. А проблем было очень много: как правильно вести бухгалтерский учет, разбираться в экономических вопросах, заниматься маркетингом и рекламой. Мы с Алексеем не умели грамотно заключать договора на выполнение проектных и дизайнерских работ. Нередко это оборачивалось тем, что фирме не оплачивали многие выполненные работы, и невозможно было решить эти дела даже через арбитраж, так как на руках были не очень убедительные документы или документов не было совсем, если работы выполнялись только на доверии. Как правило, в первый год деятельности работали для знакомых и друзей и мало что зарабатывали. Возникли проблемы и в области работы с персоналом. Случилось так, что в коллектив фирмы вошли архитекторы, которые до этого работали с Алексеем в государственном учреждении. Было радостно сознавать, что они пошли за ним в самый трудный момент жизни. Но, как потом оказалось, это было главным козырем их "'рэкета" при решении многих вопросов. Чувствовалось, что нет приверженности идеям фирмы. Как с этим справиться, ни я ни Алексей не знали.
Но, несмотря на трудности, все же были приятные победы. В городе фирму стали воспринимать именно на таком серьезном уровне, которого мы добивались. Фирма получила солидный заказ на проект реконструкции бывшего здания клуба под здание муниципального театра, стала победителем в межгосударственном конкурсе на тему: «Концепция развития центра г. Первоуральска». В 1993г. на Международной Сибирской Ярмарке семейной фирме был присужден диплом за лучшие разработки в разделе дизайна, высокий профессионализм, лучшую организацию выставочного места. Появились крупные заказы на проектирование.
В 1994г. в конце июля произошло первое знакомство семейной фирмы «Алкута» с Центром поддержки предпринимательства г. Екатеринбурга. Фирма оказала Центру помощь в разработке буклетов для презентации. Центр же пригласил меня принять участие в семинарах по темам "Основы успеха" и "Бизнес-планирование"'.
На семинарах я почувствовала, как меняется мое понимание мира. Я стала не только более глубоко понимать основы и процессы управления малым предприятием, но мне как бы заново открылся весь мир в его многообразии. Самое ценное, что я вынесли из семинара "Основы успеха", - уметь танцевать с жизнью, не забывать о ценностях, быть человеком слова и дела.
А на семинаре "Бизнес-планирование" я впервые попробовала написать бизнес-план своего предприятия. Оказалось, что это не только необходимо, но и просто интересно. Это помогло мне и Алексею более четко определить цель развития нашего предприятия. Благодаря этому семинару мы на следующий же день попытались идею Алексея по реконструкции старых зданий города воплотить в бизнес-план и оформить это как программу для города. Неожиданно для нас самих эта программа оказалась действительно нужной и необходимой для города. Продумано было все до мелочей, как учила Надя Крылова. И откуда пойдет финансирование, и кто будет у руля программы, и как осуществлять рекламу, и многое другое. В городе Первоуральске, где фирму не замечали, как будто такой не существовало в природе, вдруг стали выносить вопросы по этой программе даже на обсуждение городского совета.
После семинара я, почувствовав уверенность в своих силах, просчитала экономическую выгоду и решила зарегистрировать информационно-аналитический центр «Успех» как предприниматель без образования юридического лица, что привело к минимуму налогов. Кроме того, в самой фирме я открыла новое направление «Алкута-программ». Цель такая: создать в городе консультационный центр по вопросам программирования, внедрения готовых программ, обучения работе на компьютерах и пр. Для развития этого направления на работу были приняты 6 человек (трое из них - бывшие безработные - были направлены на работу в фирму центром занятости).
Огромную пользу мне принес и следующий семинар Нади Крыловой "'Новая модель управления"'. Ведь в то время мы с Алексеем стояли перед неразрешимой проблемой: хотелось воплотить в жизнь серьезную программу по реконструкции города. Но как это сделать с коллективом, который не привержен идее, который не работает, как хотелось бы руководителям фирмы, где царит атмосфера непонимания? Мы давно уже поняли, что нужно расставаться с этим коллективом, но легко сказать, трудно это сделать. Надя Крылова подсказала как создать «правила игры», написать новое положение о фирме. Так и было сделано. И когда были объявлены новые «правила игры», те члены коллектива, кто их не принял, ушли. Остались только люди, приверженные идеям и ценностям фирмы «Алкута». Пришли молодые талантливые специалисты-архитекторы. Работать стало интересней. Пропало непонимание, установилась доброжелательная атмосфера.
В 1995г. я в составе группы ездила в США по программе подготовки тренеров для развития женского бизнеса в России. Именно в результате этой поездки пришло понимание важности объединения в такую мощную силу, как женская ассоциация. Одной не под силу решить многие проблемы фирмы, но когда вопрос решается на уровне общественной организации, когда ощущаешь поддержку со стороны таких же заинтересованных женщин, многое по плечу. Женская организация дает уверенность в своих силах, повышается личностный авторитет.
Сейчас я очень тесно работаю с Центром занятости. Это - консультации, личные беседы, участие во встречах с безработными, семинары-тренинги. Иногда, разговаривая с ними, удивляюсь, как можно не знать самых простых истин, открывая свой бизнес. Но потом вспоминаю, что 5 лет назад и я была такой же наивной. Хочется поделиться своим опытом, чтобы те, кто хочет начать свое дело, допускали как можно меньше ошибок, приходили в бизнес более подготовленными.
Поиск источников финансирования
Для каждой компании жизненно важным моментом являются денежные средства Еще до того, как то или иное предприятие сможет открыться или расширить свою деятельность, имеющиеся у него денежные средства быстро истощаются, создавая необходимость в поиске внешних источников финансирования. Поскольку в сегодняшнем российском деловом мире происходят быстрые перемены, предприниматель часто не знает, где искать необходимый капитал. Следующей задачей после нахождения источников денежных средств становится определение того, каким образом может быть получено финансирование из этих источников.
ПРИНЯТИЕ РЕШЕНИЯ О СПОСОБЕ ФИНАНСИРОВАНИЯ
Для предприятий имеются две основные альтернативы финансирования: кредитование и акционирование.
Кредитование в данном случае представляет собой получение кредита с обязательством возвратить полученную сумму вместе с процентом в течение определенного периода времени. Основным преимуществом кредитного финансирования является то, что после возврата кредита владелец сохраняет свой контроль над предприятием и не несет более никаких обязательств перед своим кредитором.
Акционирование же подразумевает продажу некоторой доли собственности другому лицу. Наиболее привлекательным аспектом акционирования является то, что полученные компанией денежные средства остаются в ее распоряжении, поскольку не существует никаких обязательств перед акционерами, предусматривающих их возврат в прямой форме. Акционирование является подходящим способом привлечения средств для тех предприятий, которым необходимо проработать несколько лет до того, как они получат возможность сами получать доходы, достаточные для погашения банковского кредита.
Хотя в данном варианте финансирования не предусматривается официальный график выплаты полученных средств, инвесторы предоставляют компаниям денежные средства только в тех случаях, когда рассчитывают на получение в конечном счете прибыли на свои инвестиции. Здесь также возможны два варианта: либо компания выплачивает дивиденды со всей своей прибыли или некоторой ее части, либо инвесторы могут продать свои доли собственности. Такая продажа может производиться несколькими путями1 продажа акций обратно компании, продажа их другому инвестору или договоренность о продаже всей компании целиком.
Перед тем как принять решение об акционировании, вам необходимо до конца осознать, что наступит момент, когда внешние инвесторы пожелают конвертировать свои формальные доли собственности обратно в деньги.
При оценке степени риска, присущего вашему предприятию, кредиторы и инвесторы принимают во внимание множество факторов. Например, они будут изучать рентабельность деятельности вашей компании за предыдущий период, качество и целостность руководства, ваш бизнес-план и т.д.
ОПРЕДЕЛЕНИЕ СВОИХ ПОТРЕБНОСТЕЙ В КАПИТАЛЕ
Перед тем как обращаться в любой потенциальный источник финансирования, уясните для себя следующие основные вопросы:
· Какое количество денежных средств вам требуется?
· Как будут использоваться полученные вами денежные средства?

· Какие условия и график выплаты были бы приемлемыми для вас?

· Какое обеспечение имеет ваша компания? Какую часть собственности она готова уступить?

К сожалению, многие компании начинают рассматривать эти вопросы только тогда, когда уже возникла острая потребность в денежных средствах. Поскольку они своевременно не определили свои потребности в финансировании и не выработали долгосрочных целей компании, их деятельность может быть расценена как рискованная. В результате компании придется платить более высокую процентную ставку (с целью компенсации более высокой степени риска) либо она вообще может оказаться не в состоянии получить финансирование.
Хотя предприятия и отличаются друг от друга, определенные стадии все же являются общими для их хозяйственной жизни, и для каждой стадии наиболее подходящими являются определенные типы финансирования. Правильное определение стадии развития поможет вам принять оптимальное решение о наиболее приемлемом типе финансирования вашего предприятия и позволит сосредоточить внимание на источниках именно таких средств.
Большинство компаний проходит на своем пути следующие стадии:
· Концептуальная стадия представляет собой начало процесса, когда предприниматель находит потенциальную нишу на рынке и ищет возможности ее использования. На этой стадии финансирование обычно производится за счет его собственных средств и некоторых дополнительных средств от инвесторов, которыми чаще всего оказываются его друзья и родственники. В этот момент крайне сложно получить кредит из банка или средства от стороннего инвестора.

· Стадия первоначальной деятельности подразумевает создание организационной структуры, которая смогла бы затем обеспечить растущее производство товаров или услуг, а также их реализацию. Работа, проводимая на концептуальной стадии, призвана продемонстрировать жизнеспособность и потенциальную прибыльность данного предприятия; однако для реализации этого потенциала необходимо дополнительное финансирование. Могут потребоваться дополнительные расходы на выпуск продукции, например, для закупки оборудования и найма производственного персонала. В тех случаях, когда компания в состоянии продемонстрировать свою жизнеспособность, желание участвовать в ее финансировании может быть проявлено и со стороны кредиторов.

· Стадия роста характеризуется значительным увеличением объема продаж; однако выручка от них обычно поступает уже после того, как компания осуществит затраты, связанные с созданием необходимых запасов и оплатой труда, затраченного на выпуск продукции. На этой стадии обычным для всех компаний является недостаток собственных денежных средств. Следовательно, для поставки данной продукции на рынок обычно требуется внесение денежных средств извне. На данной стадии возможно как кредитование, так и акционирование компании, при этом вы, как правило, находитесь во время переговоров в лучшем положении, чем на предыдущих стадиях, поскольку ваша компания уже смогла значительно продвинуться в своем развитии.

· Стадия зрелости наступает в тот момент, когда компания уже в значительной степени утвердилась на своем рынке, а рынок этот более не имеет перспектив для развития. На этой стадии компания обычно ищет пути для увеличения своего удельного веса на рынке или стремится максимизировать свои прибыли. При этом все еще может быть необходимым привлечение заемных средств либо для закупок оборудования и создания необходимых запасов, либо по причине применения модели сезонных продаж. Если данное предприятие не является крайне прибыльным, то перспективы акционирования уменьшаются из-за небольших возможностей роста. Таким образом, наиболее вероятно обращение компании к кредитному финансированию.
• Стадия спасения/восстановления может наступить в любой момент, если другие стадии не были успешными В том случае, если компания располагает значительными активами, кредитование становится первичным источником финансирования. Однако из-за возросшей степени риска, связанного с данным предприятием. доступность денежных средств становится ограниченной.
Используя данную информацию и принимая во внимание определенные вами цели и задачи, вы можете принять предварительное решение по вопросу о том, какой из способов финансирования - кредитование или акционирование - является более предпочтительным. Каждый из методов финансирования имеет свои преимущества и недостатки, однако решающим является то, какой из них в наибольшей степени содействует достижению ваших целей.
КОММЕРЧЕСКИЕ БАНКИ
До настоящего времени получение банковских кредитов для предприятий малого и среднего бизнеса оставалось весьма сложной задачей. Однако сейчас некоторые банки начинают специализироваться на выдаче кредитов именно таким предприятиям. Для вас очень важно установить, есть ли такие банки в вашем регионе. Именно они намного предпочтительнее в плане оказания содействия вашему предприятию, поскольку их продукция и услуги ориентированы на удовлетворение потребностей как раз таких компаний, как ваша.
В некоторых случаях отдельные банки имеют специальные денежные средства, особо выделенные для кредитования предприятий малого и среднего бизнеса. Обычно наличие таких средств обеспечивается западными организациями, такими, как Агентство международного развития США (USAID) или Европейский банк реконструкции и развития (EBRD). Часто такие средства предлагаются под более низкие проценты и на более длительные периоды времени, чем те, которые обычно предоставляются российскими банками. (Более подробная информация приведена в Разделе "Другие источники финансирования".)
Существует несколько путей выяснения того, занимается ли тот или иной банк кредитованием предприятий малого и среднего бизнеса. Если в вашем регионе имеется Центр поддержки предпринимательства (далее - ЦПП), то сначала вам следует обратиться в такой центр. В большинстве случаев там могут дать информацию о том, какие банки занимаются кредитованием компаний подобного рода. Если вблизи вас нет ЦПП, то, вероятно, имеется какая-либо предпринимательская организация (как, например, Российская Торгово-промышленная палата), которая могла бы предоставить вам такую информацию. Конечно, вы можете звонить непосредственно в банки и узнавать в кредитном отделе информацию о кредитовании предприятий малого и среднего бизнеса. Если они занимаются таким кредитованием, то у них можно узнать требования и условия, которым должна отвечать компания для того, чтобы иметь возможность получать подобные кредиты, а также получить список информации, необходимой им для оценки кредитных заявок.
АКЦИОНЕРЫ
Поиск акционеров может оказаться более трудной задачей, чем получение заемных средств. Поскольку акционеры получают доход только в случае успешной деятельности компании, их стимулы и интересы сильно отличаются от стимулов и интересов кредиторов, чьей единственной заботой является то, чтобы кредитуемая фирма имела доходы, достаточные для покрытия выданного кредита. Очевидно, что инвестиционный риск значительно выше кредитного риска; однако в случае возрастания стоимости компании вознаграждение также может быть значительно выше Возможность получения такого вознаграждения побуждает некоторые структуры финансировать развитие предприятий именно таким образом.
Когда ваша компания получает в свое распоряжение дополнительные денежные средства путем продажи своих акций, это равносильно тому, что вы продаете часть своей собственности в данной компании. Перед тем как продавать акции, вам следует осознать и подготовиться к тому, что после этого вы уже не будете иметь полного контроля над компанией. Теперь, даже в том случае, если за вами остается большая часть собственности, вы будете нести определенные обязательства перед другими держателями акций и от вас потребуется действовать в интересах всех акционеров, а не только в своих личных интересах. При этом акционеры смогут поднимать любые вопросы, касающиеся выплат премий, дивидендов, и даже основные вопросы политики компании. В случае продажи значительного количества акций от вас могут потребовать предоставления в совете директоров компании места для представителя новых инвесторов.
История успеха
Валентина Викторовна Ломовцева - председатель правления Открытого акционерного общества «Смоленский Центр делового развития», инженер-строитель В бизнесе 3 года.
Мое познание бизнеса совпало с началом экономических реформ в России Работая вначале в администрации Смоленской области, а затем в качестве консультанта Смоленского Центра поддержки предпринимательства, осуществлявшего в области программу поддержки предпринимательства, финансировавшуюся Американским Агентством международного развития, я встретилась со многими людьми, входящими в бизнес и старающимися адаптироваться к новым экономическим условиям, понять и прочувствовать их проблемы, постараться быть им полезной.
Проблемы развития бизнеса воспринимались мной как бы с двух противоположных позиций. С позиций работника администрации я понимала необходимость поощрения и развития малого и среднего бизнеса и вместе с тем ощущала декларативность многих акций в поддержку предпринимательства, во многом, кстати, сохраняющуюся до сих пор. Позиция консультанта, напротив, заставляла взглянуть на вещи с точки зрения индивидуума, сопереживать вместе с ним многие несовершенства наших экономических отношений, хозяйственного права, бюрократический формализм.
Я не входила в бизнес непосредственно, но люди, обращавшиеся и продолжающие обращаться ко мне за консультационными услугами по самым различным аспектам предпринимательства, позволили не умозрительно, а на множестве конкретных примеров сделать вывод, что главным фактором, сдерживающим развитие предпринимательства в России, является отстраненность человека от источников финансирования и средств производства. Приватизация так и не сформировала класс собственников производственных фондов, в большинстве своем мало приспособленных к организации собственного дела. Банковская инфраструктура в ее сегодняшнем состоянии также мало ориентирована на обслуживание малого предпринимательства.
Как раз в этот период в России начала активно внедряться и популяризироваться идея лизинга. Применив эту идею к проблемам малого предпринимательства, я поняла, что лизинговые схемы во многом отвечают потребностям начинающих бизнесменов. С одной стороны, посредством лизинга человек, без обширных стартовых затрат, может приобрести необходимое для начала собственного дела производственное оборудование. С другой стороны, овеществленные в производственных фондах финансовые ресурсы практически исключают возможность нецелевого использования средств, позволяют, при осмысленных подходах, оптимизировать графики платежей, снизить риски невозврата, последовательно развивать отношения ответственности в предпринимательской среде.
Осознание всех этих преимуществ привело меня и группу коллег к идее организации лизинговой компании, ориентированной на обслуживание малого бизнеса. С целью осуществления лизинговых услуг в регионе мы учредили Открытое акционерное общество «Смоленский Центр делового развития» и приобрели лизинговую лицензию в Министерстве экономики России. Круг клиентов, которых мы приобрели во время осуществления программы развития предпринимательства, и анализ их запросов позволили нам сформулировать детальный бизнес-план с предметным распределением объектов лизинга и расчетом лизинговых оборотов, на основании которого нами был привлечен кредит из средств Федерального Фонда поддержки малого предпринимательства.
В июне 1997г. мы приступили к осуществлению программы лизинга со стартовым капиталом в 1500 млн. рублей. К ноябрю 1997г. сумма средств, вовлеченных в лизинговый оборот, составила уже 2000 млн. рублей За этот период число лизингополучателей превысило 20 человек и количество людей, желающих обратиться к услугам лизинга, постоянно растет
Начало было довольно тяжелым. Мы столкнулись с неподготовленностью основной массы потенциальных лизингополучателей. Людей настораживали процедура и условия ответственности, непонимание принципиальных условий лизинга, в связи с чем нам пришлось провести серию постановочных семинаров в Смоленске и районах области Мы сознательно ушли от какого бы то ни было рекламирования лизинговых услуг, предпочитая индивидуальную разъяснительную работу с каждым заявителем, сопровождаемую консультационной поддержкой по проведению финансовых расчетов, поиску поставщика оборудования, возможных кооперационных партнеров, оптимизации графиков расчетов по поставке и лизинговых платежей.
Сейчас можно утверждать, что новая и поначалу непонятная многим услуга лизинга окончательно утвердилась. Мы ограничили себя в текущих расходах и практически все доходы по лизинговым платежам, за исключением платы за кредит Федеральному Фонду поддержки малого предпринимательства, реинвестируем в лизинговый оборот, постоянно расширяя круг и разнообразие клиентской базы Безусловным приоритетом нашей деятельности является сфера услуг. Так, по лизингу закуплено и уже функционирует оборудование для кафе «Baskin-Robbins», малые пекарни бразильского производства, специализирующиеся на выпуске высококачественного хлеба Только это позволило создать дополнительно более 60 рабочих мест.
Как женщина я стараюсь поддержать предпринимательские начинания, инициированные женщинами или направленные на развитие женской занятости. Сейчас мы готовим адресную льготу для лизингополучателей-женщин, связанную с некоторым снижением процентной ставки, полным или частичным освобождением от залоговых требований. Ничуть не умаляя роли мужчин в бизнесе, должна сказать, что женщины более осмотрительны, более осторожны в принятии решений и поэтому работа с ними позволяет существенно снизить риски. Мне также понятны проблемы многих из них, лишившихся работы по основной специальности или не получающих достойную зарплату и вынужденных попробовать себя в бизнесе.
Пока еще очень рано говорить о результатах, мы только можем оценивать темпы развития лизинга в регионе и они вселяют оптимизм. Я не отношу себя к удачливым предпринимательницам, просто я стараюсь хорошо делать свое дело.
Другие источники финансирования
В настоящее время зарубежные финансовые институты осуществляют программы поддержки малого бизнеса в России
. Некоторые из них финансируются правительствами зарубежных стран, другие имеют частные источники финансирования. Среди них такие международные организации, как ЕБРР, Агентство США по международному развитию, а также различные фонды и общественные организации, как, например, Швейцарская Конфедерация, Попечительский Совет и Управление по кредитованию развития Германии и др.
Эти программы осуществляются по нескольким направлениям: кредитование, участие в капитале, финансовые консультации, создание гарантийных фондов, организация бизнес-инкубаторов, обучение.
Одной из наиболее крупных программ поддержки малого бизнеса в России является программа Европейского банка реконструкции и развития, на ее реализацию выделено 300 млн. долл. Она состоит из 4-х подпрограмм:
· Программа микрокредитования
· Программа кредитования малых предприятий

· Программа участия в капитале
· Консультации

Две последние по объему значительно меньше программ кредитования.
Программа микрокредитования рассчитана на предоставление кредитов объемом до 25-35 тыс. долл. каждый. Кредиты выделяются всем секторам бизнеса -торговля, услуги, производство. Средняя сумма кредита по программе микрокредитования составляет 7 тыс. долл.
По программе кредитования малых предприятий кредиты предоставляются объемом от 10 до 125 тыс. долл., в основном на услуги, производство, приобретение недвижимости; в исключительных случаях кредитуется оборотный капитал в торговле.
Кроме программы ЕБРР, на сегодняшний день в России действует ряд других организаций, использующих иностранные и международные финансовые ресурсы для финансирования малого бизнеса как в виде предоставления кредитов, так и в виде прямых (или портфельных) вложений в капитал предприятий (так называемые венчурные фонды).
Среди них наиболее значительными по масштабам деятельности являются Российско-американский инвестиционный фонд (The US-Russia Investment Fund), сокращенно TUSRIF-фонд, а также Инвестиционный фонд малого бизнеса новой России (New Russia Small Business Investment Fund), сокращенно NRsbiF-фонд.
TUSRIF-фонд осуществляет кредитование малых предприятий независимо от сферы их деятельности в размере от 5 до 10 тыс. долл. США (в валюте или рублевом эквиваленте) на срок от 6 до 24 месяцев. В настоящее время Фонд осуществляет свою работу в пяти офисах, расположенных в Москве, Санкт-Петербурге, Владивостоке, Хабаровске, Комсомольске-на-Амуре.
NRsbiF-фонд является дочерним по отношению к Фонду развития демократии. Корпорация NRsbiF, расположенная в Москве и зарегистрированная как 100-процентное иностранное коммерческое предприятие, предоставляет кредитные средства специально отобранным 11 российским банкам для совместного кредитования малого и среднего бизнеса.
Ряд программ поддержки предпринимательства, финансируемых зарубежными донорскими организациями, включают микрокредитование и/или лизинг в качестве одного из основных направлений своей деятельности. Обычно другими составными элементами таких программ являются создание бизнес-инкубатора и организация обучения и консультирования предпринимателей. Если при бизнес-инкубаторе функционирует кредитная программа, действенность всех элементов поддержки предпринимательства существенно повышается.
В настоящее время к программам в области микрофинансирования можно отнести следующие:
· Российская инициатива частного предпринимательства (РИЧП), реализуемая американской некоммерческой организацией Центр гражданских инициатив (Centre for Citizens Initiatives - CCI);

· программы некоммерческой организации Оппортюнити Интернэшнл (Opportunity International) и ее российских партнерских организаций:

· Волховский международный бизнес-инкубатор, созданный Альянсом американских и российских женщин;

· Фонд экономического развития "Созидание", созданный канадской организацией MEDA.

ПОЛУЧЕНИЕ КРЕДИТА
После определения потребностей вашей компании в заемных средствах, типов кредитов, соответствующих таким потребностям, а также финансовых источников, предлагающих подходящие кредитные пакеты, вашим следующим шагом должно стать исследование потенциальных кредиторов.
Обращение к кредитору
При обсуждении с потенциальным кредитором любой кредитной заявки вам следует иметь максимально точное представление о количестве требуемых денежных средств и целях получения кредита. В хорошей кредитной заявке убедительно показано, почему кредитору выгодно ссудить вам эти деньги, почему данный кредит является безопасным капиталовложением и каким образом вы будете осуществлять возврат предоставленных вам средств. При проведении таких обсуждений с возможным кредитором следует учитывать, что при решении вопроса о кредитовании любой кредитор учитывает следующие факторы:
· Имеет ли руководство компании достаточно хорошую репутацию для того, чтобы гарантировать возврат кредита?

· Имеет ли компания достаточное количество активов?

· Имеет ли руководство компании необходимые навыки для обеспечения прибыльности предприятия?

· Имеет ли компания хорошее "досье заемщика"' (сведения о кредитоспособности) и подходящие активы для размещения в качестве залога?

Кроме того, на утверждение кредитной заявки оказывают существенное влияние такие обстоятельства, как сезонный характер данной деятельности, конкурентоспособное положение предприятия в данной отрасли, техническая прогрессивность выпускаемой им продукции, а также общие экономические условия. Однако решающим обстоятельством, определяющим возможность утверждения вашей кредитной заявки, является ваша способность возвратить полученный кредит.
Если у вас имеется подготовленный бизнес-план, то этот документ должен давать потенциальному кредитору информацию, достаточную для принятия предварительного решения. Если же вами не подготовлен такой план, то ваши дискуссии с кредитором будут охватывать большинство тем, обычно включаемых в этот план, прежде всего финансовые аспекты. Таким образом, наличие бизнес-плана значительно ускоряет процесс проверки кредитором вашей финансовой благонадежности.
Большинство кредиторов заинтересовано в развитии долгосрочных взаимоотношений с заемщиком; таким образом, количество требуемой информации о компании, по всей вероятности, станет существенным вопросом. Одним из важнейших моментов в данном процессе является абсолютная честность. Если во время проведения переговоров о предоставлении кредита или по их окончании будут вскрыты какие-либо факты сокрытия или искажения требуемой информации, то это может нанести серьезный ущерб доверию к вам в финансовых кругах.
Переговоры об условиях кредита
Может, оказаться трудным понять, когда заканчивается обсуждение с потенциальным кредитором вашей кредитной заявки и начинаются официальные переговоры. Однако в какой-то момент времени кредитор начнет обсуждать с вами условия кредита, включая его сумму, процентную ставку, срок и условия погашения. Важно, чтобы вы всесторонне взвесили и оценили все основные условия кредита до момента подписания кредитного соглашения, поскольку в случае невыполнения вами этих условий банк будет вправе потребовать немедленного погашения кредита. Некоторыми из условий, которые следовало бы обсудить, являются обеспечение и гарантии, финансовые ограничения, финансовая отчетность и т.п.
В случае отклонения вашей кредитной заявки следует достичь ясного понимания причины отказа. Банкиры должны быть готовы объяснить мотивы своего решения и предложить меры по исправлению такой ситуации. Если их предложения подразумевают условия, которые могут быть быстро выполнены, то вы сможете получить необходимое финансирование без длительной задержки.
РАЗВИТИЕ ВЗАИМООТНОШЕНИЙ
С получением требуемого финансирования ваша работа еще только начинается. Внешнее финансирование несет с собою определенные обязанности и ответственность. Потребность кредитора в официальной документации сохранится, а потребность в получении точной и своевременной информации станет более насущной. Кредиторы и инвесторы обычно хотят получать финансовую информацию ежемесячно или ежеквартально с тем, чтобы иметь возможность непосредственно контролировать результаты хозяйственной деятельности компании и постоянно оценивать степень риска в отношении своих капиталовложений. Кроме того, они обычно требуют предоставления полной годовой финансовой отчетности.
Для большинства компаний потребность в финансировании является постоянной. Установив хорошие взаимоотношения со своими инвесторами и кредиторами, вы сможете обеспечить себе то, что ваши последующие усилия по получению финансирования окажутся значительно менее тяжкими. Даже в том случае, если вы получаете финансирование из различных источников, ваша репутация, которая сложится в финансовых кругах, будет в значительной степени способствовать удачному поиску источников финансирования компании и увеличению ее шансов на максимальный успех.
История успеха
Алла Аветовна Агаджанова - член правления некоммерческой организации "Женское потребительское общество финансовой взаимопомощи "Содействие", химик-технолог, в бизнесе 2 года.
Будучи участником Смоленской ассоциации деловых женщин с 1994 г., я встречалась со многими женщинами, которые имеют или стремятся начать собственное дело. Как правило, главной проблемой, с которой они сталкиваются, является проблема оборотных средств или стартового капитала. Бизнес, осуществляемый женщинами-предпринимателями, относится к микро- или малому бизнесу. Соответственно и потребность в финансовых ресурсах измеряется микро-или малыми суммами, которые не интересуют банки и крупные финансовые институты, ориентированные на оборот значительных средств. Вместе с тем женщины-предприниматели, особенно те из них, которые вынужденно входят в бизнес в связи с потерей работы или недостаточной зарплатой по основной специальности, как правило, не располагают возможностями обеспечения привлекаемых кредитов.
В то же время женщины сейчас представляют одну из наиболее экономически активных категорий населения. Поставленные в условия экономического выживания и осознающие ответственность за материальное благополучие семей, женщины сейчас участвуют в тех сферах предпринимательства, которые не требуют сравнительно высоких стартовых затрат и характеризуются высоким оборотом. Это все виды челночного бизнеса, участие в системе сетевого маркетинга, некоторые формы предпринимательства в сфере производства потребительских товаров и услуг. В целом этот бизнес дает возможность получения умеренных текущих доходов, но сопряжен с необходимостью постоянного привлечения в оборот финансовых ресурсов. Для решения этой проблемы мы решили внедрить процедуру взаимного кредитования на условиях облегченного, а в некоторых случаях прямого доступа к финансовым ресурсам.
Женское потребительское общество финансовой взаимопомощи "Содействие"', которое мы организовали для развития услуги микрокредитования, представляет собой потребительский кооператив, где пайщики получают реальный доступ к кредитам. Кредитные ресурсы формировались первоначально за счет складочного капитала самих пайщиков, поэтому круг охвата и динамика кредитных оборотов были весьма умеренными. В октябре 1997 г. мы получили льготный кредит из средств Федерального Фонда поддержки малого предпринимательства, что позволило резко увеличить как число обслуживаемых пайщиков, так и цикличность оборотов.
Несмотря на то, что мы применяем сравнительно более жесткие ставки кредита, чем коммерческие банки, услуга микрокредитования оказалась очень популярной. Первый транш целевого кредита Федерального Фонда поддержки малого предпринимательства в размере 50 млн. рублей был размещен в течение трех дней малыми квотами от одного до пяти млн. рублей. Мы не прибегали к какой бы то ни было рекламе, но информация о возможностях микрокредитования распространилась очень быстро. Менее чем за две недели мы приняли в состав общества сорок новых пайщиков, желающих приобщиться к новой финансовой услуге, а кредитный оборот уже приблизился к 100 млн. рублей. Подавляющее большинство пайщиков женщины, хотя мы не ограничиваем участие в обществе мужчин. При этом приоритет мы отдаем уволенным в запас военнослужащим, студентам и выпускникам вузов, т.е тем категориям, которые испытывают определенные затруднения в самореализации.
Мы стараемся возможно более снизить пороги доступности услуг общества и сделать его деятельность прозрачной для каждого пайщика. Кредиты выдаются после беседы с каждым пайщиком, в ходе которой уточняются направления использования заимствованных средств, порядок и сроки возврата, периодичность осуществления платежей. Мы некоммерческая организация, поэтому в ущерб коммерческому эффекту мы стараемся вместе с пайщиком оптимизировать сумму и условия займа При этом главная наша цель состоит в том, чтобы полученные средства помогли человеку получить собственную прибыль и без ущерба для себя и собственного дела рассчитаться по обязательствам по займу
Социальная структура пайщиков, воспользовавшихся и желающих воспользоваться услугами микрокредитования, весьма показательна. Здесь и врачи, и учителя, и инженеры, т.е. как раз те социальные слои, которых наиболее болезненно коснулась реформа. И если наша услуга поможет им определиться и самоутвердиться в новых экономических условиях, мы будем полностью удовлетворены своей работой.
Я не могу отнести себя к женщинам-предпринимателям, а дело, которым мы занимаемся, - к предпринимательству в чистом виде. Мы просто смоделировали и пытаемся реализовать услугу, которая, как нам кажется, окажет реальную поддержку развитию индивидуального и малого предпринимательства в слоях, оказавшихся как бы за бортом происходящих в России экономических процессов. В мире принято называть это "'финансовыми услугами для бедных", у нас в ходу термин "социально уязвимые категории". Я не согласна ни с тем, ни с другим определением. Все наши агенты интеллектуально состоятельные, образованные и опытные люди, в силу объективных причин включившиеся в рыночные отношения и демонстрирующие определенные успехи именно благодаря своему прошлому опыту, осмотрительности, деловой порядочности. Думаю, что в недалеком будущем именно они составят костяк "среднего класса", определяющего социальную стабильность и экономическое развитие общества.
Глава 4. Управление персоналом
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Предприниматели часто говорят, что самое трудное в ведении бизнеса -руководство людьми, "'человеческими ресурсами" их предприятия. Многие начинают бизнес в одиночку, но по мере того как их бизнес растет, им требуется дополнительная помощь со стороны и они находят все более трудным распределение задач между другими членами коллектива. Все это может потребовать от предпринимателя новых качеств - умения разрешать конфликтные ситуации, мотивировать людей. Много вопросов возникает и между членами семьи, если вы начали семейное дело.
Работа с кадрами складывается из пяти простейших функций, а именно:
· комплектование личным составом;

· постановка целей и задач;

· непосредственная работа на результат: организация трудовой деятельности сотрудников предприятия - обеспечение операций, которые должны быть осуществлены сотрудниками с использованием оборудования или без него, создание условий для работы - обеспечение работников ресурсами для реализации планов;

· вознаграждение и продвижение;

о наблюдение и оценка: обеспечение проверки эффективности планов и
поддержание контроля за качеством.
От решения этих управленческих задач зависит результат работы как каждого сотрудника, так и компании в целом.
Мы попытались проиллюстрировать взаимосвязь этих функций и их влияние на результаты работы организации с помощью схемы "Модель управления кадрами", представленной на следующей странице.
· выделение времени на руководство работниками и понимание их потребностей,

· развитие навыков и умений делегирования полномочий,

· дополнительные расходы;

· необходимость выполнения финансовых обязательств перед персоналом, которые могут выражаться в заработной плате, почасовой оплате труда, проценте с реализации, базовой ставке и доле от прибыли, а также в связанных с вашими работниками вкладами в государственный пенсионный фонд, фонд медицинского страхования, другие фонды социального обеспечения;

· необходимость воспитания и обучения персонала;

· риск по принятию на работу неподходящих людей;

· трудности по увольнению тех, кто с работой не справляется;

· необходимость применения дисциплинарных мер по отношению к некоторым работникам;
•  необходимость следования государственным стандартам, относящимся к здоровью, безопасности работников и компенсациям;
• понимание того, как мотивировать и оценивать работников, как ими управлять.
Чем больше нанимается работников, тем труднее становится предпринимателю знать каждого лично и общаться с ним непосредственно. Однако он должен быть уверен, что каждый работник понимает его взгляды на бизнес и его развитие и знает, каким образом он может сделать наибольший вклад в деятельность всей команды. Ориентиром в работе организации вам может служить брошюра-руководство, в которой изложены философия компании и основные принципы ее деятельности.
Политика и основные принципы деятельности компании
В таком руководстве, как правило, говорится о том, каким образом компания ведет дела; описаны методы подбора кадров, принципы оплаты труда, предоставления льгот, отпусков, освобождения от работы по болезни, а также критерии оценки результатов труда сотрудников и план их продвижения по службе. Как руководитель компании вы будете достаточно часто обращаться к этой брошюре.
Если вы планируете составить такого рода руководство, то старайтесь не перегружать его запретами, иначе оно превратится в свод запретов, не способствующих развитию эффективных и творческих подходов. Старайтесь поместить в брошюру руководство к действию, а не запреты.
В руководстве должна быть обязательно учтена существующая правовая база.
Поскольку руководство представляет собой рабочий инструмент, информацию, содержащуюся там, необходимо постоянно обновлять, отражать изменения в законодательстве и стратегии компании.
Ниже приводится примерное содержание брошюры-руководства о политике компании и основных принципах ее деятельности.
СОДЕРЖАНИЕ РУКОВОДСТВА
	1. Условия труда
Часы работы 
Рабочая неделя
Отпуска и выходные дни:

ежегодный отпуск прибавление к отпуску

отпуск по уходу за ребенком

другие нерабочие дни

Политика по отношению к курящим

Возмещение расходов

Командировки

Конфиденциальность и разрешение споров

Язык, принятый в компании
	
	2. Оплата труда, другие выплаты

	
	
	

	3. Комплектование личным составом, принципы подбора кадров
Процесс подбора кадров

Критерии отбора
Список вопросов для интервью с кандидатом
Стандартный контракт компании с сотрудником при найме на работу
Форма, заполняемая на сотрудника для внесения в базу данных (см. образец)
	
	4. Работа с кадрами, планирование карьеры и обучение

Оценка работы сотрудников

процесс управления

результатами работы

инструменты и документация

бланки, заполняемые при оценке результатов работы сотрудников
Планирование карьеры

продвижение по службе

продолжение или прекращение работы после окончания срока действия контракта интервью при уходе из компании.

Обучение

инструктаж новых сотрудников

методы результативных продаж

консалтинг

руководство проектом



Написание руководства

Практикум
Цель этого практикума - помочь вам написать некоторые части руководства вашей компании. Он состоит из двух заданий.
Задание 1. Разработайте правила, которыми руководствуется ваша компания в отношении выходных и праздничных дней и освобождения от работы по болезни. Эти правила должны быть очень конкретны.
Задание 2. Изложите принципы, которыми вы руководствуетесь, расторгая контракт о найме сотрудника. Лучше придать им форму рекомендаций для руководителя. Можно также включить общепринятые правила.
Должностная инструкция
От предпринимателей можно часто услышать жалобы на то, что им не хватает времени, чтобы сделать все, что необходимо, или все, что они хотят сделать. Особенно это касается предпринимателей-женщин, у которых зачастую помимо деловых есть еще и семейные обязательства. Не существует легкого пути решения этой проблемы, но вы можете начать с того, что свести к минимуму потери вашего рабочего времени. Вот некоторые из основных причин потерь времени на работе:
· Недостаток планирования: расплывчатые цели, перегруженность работой, нереалистичные сроки исполнения, неумение слушать других.

· Недостаток организации: суета на рабочем месте, перегруженность бумажной работой, неадекватность помещений, отсутствие инфраструктуры, дублирование усилий, неудачное распределение обязанностей.

· Недостаток указаний: отсутствие коллективной (командной) работы, слишком пристальное внимание к деталям, недостаточно квалифицированный персонал, недостаток мотивации, нерешительность, скоропалительные решения.

· Недостаток контроля: прогулы; разговоры на рабочем месте, не относящиеся к делу; рассеянность; отсутствие стандартов, систем, базы данных.

Наличие детально разработанного описания работы для всех ваших сотрудников, включая вас, и следование этим функциональным обязанностям позволят вам сделать первый шаг по направлению к наиболее продуктивному использованию вашего времени и времени вашего персонала. Хорошее описание работ ясно определяет роли, сферы ответственности, полномочия по принятию решений и отношения подчиненности в компании.
Для того чтобы определить потребности компании в людских ресурсах и составить должностные инструкции, необходимо прежде всего проанализировать виды работ, из которых складывается деятельность компании, и требования к людям, которые будут их выполнять.
В отношении каждой вакансии необходимо решить, какую работу будет выполнять соответствующий сотрудник, как он будет ее выполнять и почему она должна быть выполнена. В этом и заключаются определение потребностей компании, выстраивание задач в порядке приоритетов и исключение тех, решение которых не является обязательным' и не дает ощутимых результатов.
Результаты начального анализа задач используются для разработки должностной инструкции, которая содержит перечень обязанностей сотрудника на своем рабочем месте.
ДОЛЖНОСТНАЯ ИНСТРУКЦИЯ, КАК ПРАВИЛО, СОДЕРЖИТ:
1. Название должности
2. Подразделение или отдел компании
3. Лицо, которому подчиняется сотрудник
4. Перечень лиц, с которыми необходимо поддерживать рабочие контакты
5. Предлагаемые программы обучения
6. Объем выполняемой работы, в чем она состоит и из каких основных элементов
7.  Основные направления, на которых должны быть достигнуты результаты, включая критерии оценки
8. Описание качеств человека, идеально подходящего на данную должность
Цель данного практикума - научить вас писать должностные инструкции.
Напишите должностную инструкцию для секретаря в приемной вашей компании.
При составлении должностной инструкции начинайте предложения с глаголов, например: устраняет, приводит в порядок, готовит, выполняет и т.п. Старайтесь дать краткие и исчерпывающие формулировки. Используйте как отправные точки следующие вопросы:
· Каковы конечные цели этой работы? Каковы ожидаемые результаты?

· Перед кем будет отчитываться данный работник? С кем еще по работе он будет связан (с другими работниками, клиентами, поставщиками) и каким образом?

· Какими знаниями/умениями должен обладать этот человек, чтобы успешно справиться с предлагаемой работой?

· Каковы его специфические обязанности и мера ответственности?

· Каковы предлагаемые или требуемые рабочие условия (т.е. нуждается ли этот работник в собственной машине, будет ли ему предоставлен служебный автомобиль, будет ли ему предоставлен кабинет)?

· Какую форму оплаты труда вы предлагаете - почасовую, стабильную месячную заработную плату, комиссионные или премии?

Название должности: ______________________________
Подразделение или отдел:

Подчинение: 

Контакты:

Объем выполняемой работы: 

Основные направления работы, на которых от работника ждут результатов:
1.

2.


3.

Критерии оценки 

Инструктаж и знакомство с компанией
Процесс знакомства с компанией начинается в первые дни после прихода нового сотрудника. Именно в эти дни многие новички чувствуют себя потерянными и более всего нуждаются в поддержке, как, впрочем, и все те, на ком так или иначе отражается приход нового человека. Новенький оказывается в непривычной для него обстановке, у него другая должность, другие обязанности, его окружают незнакомые люди. В это время определяется отношение нового сотрудника к своей работе, рабочему месту. Очень важно, чтобы он почувствовал себя частью коллектива, объединенного единой задачей.
В этот сложный для него период вы можете помочь ему войти в коллектив. Крайне важно оказать ему теплый прием, дать почувствовать, что он часть коллектива. Вы должны постараться сделать так, чтобы новые сотрудники чувствовали себя желанными и нужными с первого дня работы.
ИНСТРУКТАЖ НОВЫХ СОТРУДНИКОВ И ПРОГРАММА ИХ ЗНАКОМСТВА С КОМПАНИЕЙ ДОЛЖНЫ:
· Дать новым сотрудникам стимул. Их знакомство с компанией должно вызывать энтузиазм и желание работать. На этом этапе вы можете либо утомить их перечислением правил и запретов, либо вдохнуть в них энергию, творческий подъем, дать почувствовать, что вы заинтересованы в новых необычных подходах.
· Дать новым сотрудникам ясное представление о том, что компания предлагает им и чего она хочет от них.

· Познакомить их со специалистами и руководителями различных отделов. Или со всеми членами коллектива, если он небольшой. Хорошее впечатление от руководителей, полученное в первый день, воодушевит новых сотрудников и они будут стараться продвинуться на новом месте.

· Рассказать им о новой работе, обозначить круг обязанностей и людей, с которыми им предстоит работать.

· Предоставить информацию о людях, к которым можно обращаться за помощью, и описать работу офиса.

· Если уместно, рассказать о производственных нормах, целях и задачах компании в том, что касается количественных и качественных сторон ее деятельности.

Дополните предлагаемый список программы знакомства нового сотрудника с компанией своими предложениями.
Практикум
Подумайте, что бы вы еще могли сделать, и дополните список.
Не забудьте включить информацию о новом сотруднике в базу данных компании.
Управление семейным бизнесом: организационно-психологические аспекты

Проблема управления семейным бизнесом имеет некоторую специфику. Когда близкие родственники работают вместе, эмоции часто мешают процессу принятия деловых решений. В некоторых семейных предприятиях трудно осуществим контроль за каждодневными операциями, в других проблемой является высокая текучесть кадров - не членов семьи. Кроме того, развитие и рост предприятия создают трудности, так как часть родственников не желает вкладывать прибыль в развитие бизнеса.
Когда вы вкладываете деньги в свое собственное дело, то высоко цените свою независимость. «Это мое дело», - говорите вы себе в хорошие и плохие времена. В семейной фирме мы говорим: «Это наше дело». Во втором случае конфликты неизбежны, так как родственники смотрят на бизнес с различных точек зрения. Для одних при обсуждении капитальных вложений и других важнейших вопросов имеют значение только доходы. Другие оценивают те же самые вопросы, имея в виду оптимальное развитие производства, продаж, кадрового обеспечения. Естественно, что эти два взгляда на развитие семейного бизнеса могут вступать в противоречие.
Конфликт может быть усугублен членами семьи, у которых нет способностей к бизнесу. Иногда это дети, лишенные предпринимательской жилки, иногда -родственники, по отношению к которым необходимо проявлять внимание и заботу независимо от их способностей.
В основном проблемы управления семейным бизнесом те же самые, что и во всяком мелком предпринимательстве. Но работа управляющего семейным бизнесом осложняется еще и тем, что ему необходимо добиться общего согласия среди родственников по всем основополагающим вопросам.
Различные мнения не всегда ведут к разногласию, но иногда они могут послужить эмоциональным импульсом, особенно в семейном бизнесе. Эмоциональный фактор необходимо обязательно учитывать, когда в мелком бизнесе вместе работают братья и сестры, дяди и тети, племянники и племянницы, отцы и дети. Для руководителя предприятия очень важны понимание и учет этого эмоционального фактора для принятия объективных решений.
Если эмоциональные вспышки имеют место только внутри семьи, то руководитель может справиться с возникающей проблемой, совместно обсудив ситуацию. Но часто это нелегко сделать. Ссоры и недоброжелательность иногда выходят за пределы семейного круга и затрагивают других служащих. Задача руководителя - оградить бизнес от недовольства и ссор. Нельзя позволить расколоть предприятие на враждующие лагери. Вы должны убедить работников в том, что их интересам более способствует процветание всей организации, а не чье-либо особое расположение.
Руководитель небольшого предприятия не всегда является непосредственным начальником для всех работников. В семейном бизнесе, как правило, старший становится руководителем (директором) предприятия, но ежедневное руководство может находиться в руках других членов семьи. Отсюда возможность конфликтов из-за вмешательства членов семьи в руководство бизнесом, например, по поводу затрат, которые могут быть сделаны без согласования с остальными членами семьи.
В некоторых случаях руководитель может быть не свободен в своих действиях в силу эмоциональных воздействий. Эмоциональные конфликты создают препятствия для эффективной работы предприятия.
В некоторых семейных предприятиях, наоборот, помехой может стать руководитель, вмешивающийся в каждодневные операции, не умеющий делегировать полномочия. Глава предприятия, занимающий свой пост в силу своего возраста или большей доли в капиталовложениях безотносительно к своей квалификации, ни к кому не прислушивающийся, может нанести ущерб развитию предприятия. Решение проблемы может состоять в том, чтобы убедить его передать руководство каждодневными операциями кому-либо другому.
Если член семьи является руководителем, он должен уметь использовать эффективные методы управления и быть достаточно самостоятельным, чтобы уметь жить среди семейных пререканий, и в то же время твердым, чтобы проводить в жизнь свои решения.
Четкое распределение ответственности и полномочий еще более важно, если член семейного коллектива осуществляет руководство другими родственниками, выполняющими разного рода работы. Между членами семейного коллектива должно быть четкое распределение обязанностей. Это дисциплинирует работников, принадлежащих к семейному кругу. Целесообразно наличие работника, не входящего в семейный круг, на высокой должности с целью улаживания и корректирования эмоциональных решений, принятых членами семьи.
Должна быть четко определена власть руководителя в вопросах отстранения от работы тех, кто нарушает производственную и трудовую дисциплину. Контроль за управлением предприятием ослабляется, если имеют место какие-либо поблажки в отношении работников-членов семьи.
Одним из важных вопросов является вопрос о том, на кого возлагаются полномочия и ответственность в случае, если что-либо случается с руководителем предприятия. Этот вопрос становится актуальным, когда глава предприятия приближается к пенсионному возрасту или его состояние здоровья вызывает опасение.
ВАШ РОДСТВЕННИК ИЩЕТ РАБОТУ
Одна из наиболее типичных проблем семейного бизнеса - это принятие на работу бесталанных родственников. Но что вам делать, когда ваша сестра или другой близкий родственник просят об этом? Решение этого вопроса имеет эмоциональную окраску. Необходимо все взвесить. Будет нелегко увольнять такого работника, если окажется, что он обойдется вам гораздо дороже, чем сам того стоит.
Основанием для приема или увольнения родственника является признание наличия способностей или их отсутствия. Предположим, что ваш родственник, с точки зрения предприятия, не обладает способностями. Может быть, вы можете дать ему такую работу, где бы он мог внести свой посильный вклад и не мешать другим работникам.
Одной из проблем также является влияние, которое оказывает ваш родственник на окружающих сотрудников. Иногда он может оказывать на них деморализующее воздействие, образуя неформальные группировки с кем-либо из сотрудников. Например, он может бездельничать на работе, избегать выполнения поручений, пользоваться привилегиями или делать ехидные замечания по адресу других родственников.
Если вам приходится иметь дело с таким человеком, дайте ему работу на таком участке, где он мог бы иметь минимум контактов с другими сотрудниками и не иметь отношения к процессу принятия решений. Другой путь -это изменение его положения путем формального и неформального обучения. Вас будут уважать как руководителя, если вы будете объективны по отношению ко всем сотрудникам.
СПОСОБСТВУЮТ ЛИ ЗАТРАТЫ ЭКОНОМИИ СРЕДСТВ?
Будучи руководителем семейного предприятия, вы сознаете, что необходимо произвести затраты для того, чтобы повысить эффективность, в то время как другие члены семьи возражают против этих затрат. Они рассматривают их, скорее, как ненужные траты, чем капвложения. Они считают, что расходы, например, на приобретение эффективного оборудования, - это в конечном итоге посягательство на ежегодную прибыль.
Чтобы убедить членов семьи в том, что «вы должны тратить деньги, чтобы делать деньги», необходимо аргументировать свои затраты фактами и цифрами. Например, «потратив деньги на эту машину, мы можем увеличить прибыль и вернуть свои деньги через четыре года».
Если возражающая сторона отказывается принять ваш проект, обратитесь к внешнему консультанту по бизнесу (банкиру, бухгалтеру и т.п.). Родственники иногда верят таким консультантам. Платные консультации также могут быть полезны для подтверждения целесообразности и необходимости затрат. Такая помощь особенно нужна по специальным проектам, которые требуют более серьезных исследований.
КАК ДЕЛИТСЯ ПИРОГ?
Довольно деликатным и трудным вопросом является оплата работы членов семьи и разделения прибылей среди них. Нередко работники считают, что им недоплатили.
Для того чтобы справедливо установить заработную плату, необходимо узнать, какова шкала заработной платы в данном регионе, на сходных предприятиях, и руководствоваться этим при начислении зарплаты как членам семьи, так и не являющимся таковыми.
Премии могут быть использованы при справедливом разделе прибыли среди членов семейного коллектива. Такие дополнительные льготы, как долгосрочный план распределения прибыли, страховая программа, программа приобретения акций, умиротворяют родственников и в то же время помогают им создать свое собственное состояние. Как делится пирог? Это очень важная проблема для роста семейного бизнеса. Прибыль - это основа для дальнейшего расширения предприятия. На этот момент всегда обращают внимание кредиторы. Никакой банк не захочет одалживать предприятию деньги, если прибыль растаскивается родственниками.
История успеха
Вера Федоровна Трусова, директор булочной-кондитерской ТОО «Джегос» в начале Мичуринского проспекта в г.Москве. Закончила Владимирский политехнический институт по специальности инженер-электромеханик.
Став после окончания Политехнического института во Владимире инженером-электромехаником, я переехала в Москву, куда мужа перевели по службе. Работала сначала на заводе «Динамо», затем младшим научным сотрудником в одном из НИИ, ездила в командировки как проверяющая по разным городам. Родился второй ребенок: работу с бесконечными разъездами пришлось оставить. Чтобы подработать, я нанялась дворником, пока соседка не посоветовала пойти в булочную. Стала по ночам хлеб принимать. Сначала работала в Сокольниках. А после переезда в Раменки пришла в булочную в начале Мичуринского проспекта. В булочной на Мичуринском я обрела душевный покой, равновесие.
В 1992 году, когда началась перестройка, случилось так, что бывший директор магазина, где я тогда работала продавцом, заболела и не захотела его приватизировать. Других желающих тоже не было. После совета с мужем этим занялась я. Начался у нас процесс приватизации. Все хотят быть самостоятельными, но браться за дело никто не хочет: надо множество документов подготовить. И начались "хождения по мукам" - по инстанциям, из кабинета в кабинет. С персоналом булочной отношения тоже не просто складывались. Люди, понимая, что у меня нет опыта, перемен ждать не стали - начали уходить. Я решилась пойти в префектуру и просила оставить булочную, если не в городском, то хотя бы в муниципальном подчинении. Этот эпизод в моей жизни как нельзя нагляднее показывает трагедию нашей страны, когда людям десятилетиями внушали отвращение к собственности, к своему делу. В префектуре просьбу не поддержали. Районная хлебобулочная контора вернула нам трудовые книжки, провела инвентаризацию, записала за нами оборудование, остатки товара и объявила: «Будете ТОО». Что это такое, никто не знает. Но когда немного разобрались, то все захотели быть учредителями. Правда, вскоре многие от этого отказались, так как необходимо было внести деньги для создания уставного фонда и оформления документации. Вспоминается один курьезный случай. Один из грузчиков, пожелавший стать членом ТОО, рассудил, что теперь все ему дозволено: стал ходить на работу через день, являлся, как правило, нетрезвым, а придя, не работал, курил в подсобке, читал газеты и доверительно сообщал мне: «Вера, народ говорит: пора зарплату повышать». Я по неопытности пыталась сначала ему что-то объяснить, даже оправдаться, а потом решилась выпроводить его из булочной. Первое время было очень тяжело. Ведь до этого у нас в стране не было частной собственности, и никто не знал, что это такое.
Когда я оформила все необходимые документы, начался второй этап сложностей: нужно было найти надежных поставщиков высококачественных товаров.
Так я начинала и первое, что усвоила: когда работаешь, всегда появляется хоть какая-то прибыль. По инерции продолжала сначала работать с прежним поставщиком, хотя качество продукции оставляло желать лучшего. В прежнее время связь булочная - хлебозавод устанавливали свыше и считали ее окончательной, не подлежащей пересмотру. Когда же я получила возможность выбирать, то рассталась с прежним поставщиком и стала искать, где хлеб лучше. Я перепробовала почти все заводы. Остановилась на 22-м хлебозаводе. Хлеб у них красивый, вкусный, большой ассортимент. Но до сих пор идет борьба за выполнение графика заводом. Здесь они меня подводят: должны привезти хлеб в 2 часа дня, а везут его в 6 часов вечера. Вот и выкручивайся, как хочешь. Со слезами смотришь, как уходят покупатели в другой магазин, а ведь в следующий раз могут и не прийти совсем.
Была еще одна трудность. Я по образованию инженер-электромеханик. Специальных знаний по торговле не было совсем. Пошла учиться на курсы, которые организовала фирма «Андерсен Консалтинг» по программе «Московский хлеб». Получила много полезных для себя знаний. И даже случилось чудо: я выиграла путевку в Англию! Нас было четверо директоров магазинов. Как прекрасно нас встретили в Великобритании! До этого я ни разу не была за границей. Нам показали всю систему торговли страны: от маленьких закусочных до огромных компаний. Неделю я ходила, широко раскрыв глаза, по магазинам, торговым комплексам, базам. Они буквально ослепили меня. Тогда я сказала сопровождающим нас англичанам: «В своей стране при жизни я такого не увижу никогда «. И рада, что ошиблась! Прошло всего пять лет, а как изменились наши магазины! Мне кажется, что многие из них не только не уступают западным, но и превосходят их. Спустя 2 года я опять пошла учиться на курсы менеджеров, которые англичане проводили в Центре развития мелких предприятий «Гильдия». Я пригласила их в свою булочную. Они сказали, что в Англии таких красивых булочных нет.
Большие проблемы у меня были по работе с персоналом. Ведь я никогда не была руководителем. Надо было правильно давать необходимые распоряжения, контролировать их выполнение, наказывать и поощрять. Вначале многие сотрудники меня просто не воспринимали всерьез. Часть из них уволилась, другие просто отказывались подчиняться, а третьи ждали: неужели у нее что-то получится!? Я пролила немало слез, пока смогла преодолеть это. Меня в этот момент здорово поддержал муж, он успокаивал, давал советы. И я опять пошла учиться в «Гильдию» на курсы по работе с персоналом. Постепенно все наладилось, но начались проблемы в семье. Я так глубоко вжилась в роль руководителя, что, приходя с работы домой, с порога, тоном не требующим возражений, начинала давать задания мужу и детям, отчитывать их за какие-то промахи. Не сразу я поняла, что дома от меня ждут любви и ласки, им не нужен домашний директор. Им нужна мама и жена. Я смогла это сделать, хотя было не просто.
Проработав в булочной и набив немало шишек, я пришла собственным разумением к тому, на чем, можно сказать, зиждется розничная мировая торговля. С давних пор булочная на Мичуринском продавала пряники. Но то они свежие, а то каменные. Я распрощалась со старым поставщиком и нашла завод, где выпускали семь их видов. Появилось такое разнообразие и пряники стали раскупать быстрее. Такую же комбинацию я повторила и с сушкой. Сушки, как и пряники, раскупили моментально. Тогда же я и сделала вывод: чем обширнее и лучше ассортимент, тем охотнее берут товар.
А теперь о вечном - о деньгах. Объем продаж уменьшается, налоги и расходы растут. Сейчас мой бизнес переживает трудные времена. Утешает только то, что многие магазины просто разорились, а я держусь. Самое ужасное и неприятное для меня в работе - это проверки и штрафы. В год у нас в стране издается до одной тысячи законов по торговле, которые никто до нас не доводит. Сами проверяющие из разных организаций об одном и том же говорят по-разному. Я просто обречена платить штрафы в силу обстоятельств, которые создало для меня государство. Что я и делаю почти каждый месяц. Булочная на Мичуринском примерно 60 процентов товара получает на реализацию: берет товар как бы в долг, а продав его, возвращает стоимость поставщику. Мы с нашим бухгалтером мечтаем накопить такую сумму, чтобы перестать быть должником кому бы то ни было.
Вот такие мои трудности. А надежды мои я связываю со строящимся рядом с нами новым микрорайоном и старшим сыном, который в будущем году закончит учебу в колледже. Буду готовить его на свое место.
Глава 5. Осуществление связей с общественностью в условиях рынка (паблик рилейшнз)

Вероятно, вы планируете рост вашей компании (а плох тот солдат, который не мечтает стать генералом), а значит, вам потребуется специалист по связям с общественностью. Если вы не сможете пока выделить необходимые для этого средства, то, вероятно, вам придется распределить эти обязанности между уже имеющимися работниками или заниматься этим самой. Именно благодаря развитию направления по связям с общественностью (паблик рилейшнз) ваша компания сможет более активно продвигаться на рынок и создавать положительный имидж своего товара, услуг, а следовательно, и самой компании.
Что такое связи с общественностью?
Связи с общественностью можно определить как планируемую деятельность, которая осуществляется постоянно и направлена на установление и поддержание понимания между организацией и ее клиентами. Это важный инструмент маркетинга, эффективность которого часто недооценивается.
Хорошо продуманная программа связей с общественностью может быть чрезвычайно эффективной и должна носить постоянный характер.
Связи с общественностью могут:
· способствовать запуску на рынок нового продукта;
· усилить интерес к категории данного продукта;

· защитить  продукты,   продвижение  которых  было  связано  с определенными проблемами;
· воздействовать на определенные целевые группы (такие компании, как "Макдоналдс", "Кока-Кола", и за рубежом и в России выступают спонсорами спортивных мероприятий, фестивалей; мероприятий, организуемых среди различных групп населения, что, в свою очередь, способствует созданию положительного имиджа компании);

· оказать помощь в изменении статуса давно выпускаемого продукта (Город Нью-Йорк пользовался дурной репутацией в прессе в 70-е годы из-за высокого уровня преступности, непомерных цен и недоброжелательности жителей города по отношению к приезжим. Была запущена обширная программа по связям с общественностью, центром которой стала кампания "Я люблю Нью-Йорк". В кампанию включились знаменитости Нью-Йорка, раздавались наклейки и значки, рассылались пресс-релизы, Нью-Йорк обсуждали в ток-шоу. В результате в городе значительно возросло количество туристов. Имидж давно существующего продукта, в данном случае Нью-Йорка, был восстановлен как имидж города, который стоит посетить и в котором приятно жить.)

Менеджер по связям с общественностью подбирает или придумывает интересные истории о компании или продукте.
Предположим, вы хотели бы привлечь внимание клиентов к вашему ресторану. Менеджер по связям с общественностью подбирает подходящие истории. Возможно, шеф-повар прошел стажировку в каком-либо экзотическом месте, ваши официанты стали победителями в конкурсе на лучшее обслуживание или вы предлагаете клиентам уникальное вино, проводите какое-либо интересное мероприятие в вашем ресторане. Обычно подбор историй открывает возможности для написания пресс-релизов, однако помните, что выбранный вами рассказ должен отражать имидж вашего предприятия, который вы пытаетесь проецировать на публику. Что же, к примеру, в первую очередь предлагает ваш ресторан? Здоровый образ жизни? Еду для гурманов или отличное обслуживание?
Как подобрать привлекательные истории о продукте

Практикум
Цель данного практикума - научить вас находить привлекательную информацию о вашей компании. Он состоит из двух заданий.
Задание 1. Назовите три истории и укажите три мероприятия, которые менеджер по связям с общественностью мог бы применить в следующих ситуациях:
Представление нового программного продукта по налогообложению малых предприятий
	Возможная история
	Мероприятия

	1.
	1.

	2.
	2.

	3.
	3.


Побуждаем потребителей покупать российский шоколад
	Возможная история
	Мероприятия

	1.
	1.

	2.
	2.

	3.
	3.


Задание 2. Какие идеи вы могли бы предложить по осуществлению связей с общественностью для проведения кампании по усилению позиций вашей фирмы?
Основные инструменты и средства осуществления связей с общественностью
♦ НОВОСТИ
Одной из основных задач профессионалов, осуществляющих связи с общественностью, является поиск и создание положительных сообщений о компании, ее продуктах и сотрудниках. Это требует навыков и умений по разработке концепции таких сообщений, написания пресс-релизов. Истинный профессионал не ограничивается только написанием пресс-релизов, он делает все для того, чтобы представители прессы приняли и опубликовали пресс-релизы.
Специалист по связям с общественностью также знает, насколько важны отношения с прессой. Пресс-релиз, присланный человеком, которого редактор знает, имеет гораздо больше шансов увидеть свет, чем пресс-релиз, присланный неизвестным. Чем лучше развиты отношения с прессой, тем больше вероятность того, что сообщения о вашей компании будут чаще появляться в прессе.
Специалист по связям с общественностью тщательно изучает газеты, чтобы определить, где лучше всего поместить статью о компании или продукте. На странице, посвященной бизнесу? Финансам? Социальным аспектам? Позвоните и узнайте, как зовут того, кто отвечает за подготовку данной страницы в газете; позвоните этому человеку или отправьте краткое письмо с сообщением о том, что вы отправляете пресс-релиз.
Проверьте, все ли вы учли при составлении пресс-релизов
	Вам следует включать следующую информацию в каждый из пресс-релизов. Убедитесь, что ваш пресс-релиз содержит все необходимые факты.
Дата (даты) - должен быть указан первый день, когда можно выпустить данный пресс-релиз, а также последний возможный день его выпуска. Например, если вы проводите ваше мероприятие 3 сентября, было бы лучше, чтобы ваш пресс-релиз вышел за один-три дня до события, а также утром 3 сентября. Сообщение по радио целесообразно сделать накануне события. Будьте точны.



	Кому - в данном случае вы можете узнать имя лица, отвечающего за общественные мероприятия, позвонив в редакцию нужной вам газеты.
От кого - ваше имя. название компании, адрес и номер телефона.
Относительно чего - излагайте материал точно и конкретно. Дайте название вашему новому магазину, услуге и т. д.


Само сообщение пресс-релиза должно содержать следующие факты:
	Кто? - Кто проводит это мероприятие? Что? - Что собой представляет мероприятие? Когда? - Даты, время.
Где? - Адрес, советы, как добраться до места. Цена
Цель данного объявления - сообщить клиентам о вашей услуге или специальном мероприятии.
Четко ли вы указали все, что необходимо знать возможным участникам мероприятия?


Форма по осуществлению контроля за пресс-релизами отдела по связям с общественностью
	Название пресс-релиза или номер:
Дата, когда был отправлен пресс-релиз:
Название средства массовой информации:
Имя ответственного лица, которому был отправлен пресс-релиз:
Номер телефона ответственного лица, которому был отправлен пресс-релиз:
Дата, когда пресс-релиз будет опубликован/прозвучит по радио: Был ли пресс-релиз использован? Сколько раз?
Оказывало ли ответственное лицо поддержку, легко ли с ним было сотрудничать?
Сильные стороны пресс-релиза:



Пример пресс-релиза по поводу открытия нового магазина.

Пресс-релиз - объявление об открытии нового магазина
	Сегодня г-жа Матвеева объявила о том, что 23 января открывается новый магазин женской одежды в здании ГУМа. Магазин под названием 'Золотой покрой" предложит одежду для работающих женщин. Для оказания помощи клиентам в выборе одежды в соответствии с их вкусами и индивидуальностью магазин предлагает услуги консультантов, которые также помогут выбрать одежду в соответствии с характером работы, будь это работа в банке, в отделе продаж, работа общего характера в офисе и т. д.
Консультант нового магазина, г-жа Векслер, работала консультантом крупного универмага в Лондоне. По окончании четырехгодичного курса моделирования одежды и менеджмента в Великобритании г-жа Векслер вернулась в Москву.


Составьте пресс-релиз о презентации вашей компанией нового товара или услуги
Практикум
Цель данного практикума - научить вас писать пресс-релизы.
♦ ПУБЛИКАЦИИ
Для оказания воздействия на целевые рынки компании часто используют печатные материалы: ежегодные отчеты, брошюры, статьи, аудио- и видеоматериалы, информационные письма компаний, журналы.
· Брошюры, поступающие на целевой рынок, могут способствовать продвижению товаров, содержать инструкции, а также подробно описывать предлагаемые продукты или услуги.

· Информационные письма или журналы компании способствуют созданию имиджа компании, а также сообщают клиентам целевых рынков важные новости.

Аудио- и видеоматериалы - фильмы, слайды, видеофильмы - все шире используются в качестве инструментов, способствующих продвижению продуктов и услуг. Несмотря на то, что создание видеофильма для продвижения продукта обходится дороже, воздействие его гораздо значительнее.
♦МЕРОПРИЯТИЯ
Компании организуют специальные мероприятия для привлечения внимания к новому продукту или иной деятельности компании. Это могут быть конференции, семинары, выставки, конкурсы, а также спортивные и культурные мероприятия. Список компаний-спонсоров спортивных соревнований на кубок Кремля или компаний, выступивших спонсорами мероприятий по празднованию 850-летия г. Москвы, огромен.
♦ РЕЧИ
Все больше представителей компаний выступают с речами на собраниях ассоциаций, конференциях, в учебных заведениях и на специальных мероприятиях с целью продвижения продуктов или услуг, предлагаемых их компаниями. Кроме того, представителей компаний часто приглашают ответить на вопросы журналистов, сделать презентацию на встречах или торговых переговорах. Выступления на публике могут как способствовать укреплению имиджа компании, так и повредить ему. Каждый контакт с публикой - и напрямую, и через средства массовой информации - следует рассматривать как возможность для связей с общественностью и подходить к этому профессионально.
♦ ОБЩЕСТВЕННАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ
Компании получают положительные отзывы, когда выделяют деньги на благотворительные цели.
♦ИЗ УСТ В УСТА
Многие профессионалы убеждаются, что значительное количество новых клиентов приходит к ним благодаря услышанной от кого-то информации. Поэтому компаниям следует делать все возможное, чтобы их клиенты рекомендовали услуги их компании новым клиентам.
Оценка результативности
Связи с общественностью приносят наилучшие результаты, когда они используются в комбинации с другими средствами продвижения товаров, такими, как реклама, специальные предложения, а также индивидуальные продажи.
Конечно, легче всего оценить эффективность вашей кампании по связям с общественностью, подсчитав количество упоминаний продукта и проанализировав, в каких средствах массовой информации рекламировался продукт и для какой аудитории. Но важно отслеживать результаты, чтобы понять, что сработало, а что нет. Если вы отправляли несколько пресс-релизов, то обязательно проанализируйте, сколько газет и радиостанций использовали данный пресс-релиз. Если вы проводили мероприятие, то сколько газет напечатали информацию об этом мероприятии? Хороший специалист по осуществлению связей с общественностью примет во внимание все положительные результаты, а также найдет решения проблем и альтернативные варианты для того, что не сработало.
История успеха
Ольга Алексеевна Евдокимова - окончила биологический факультет Воронежского государственного университета и аспирантуру Института физиологии микроорганизмов РАН. Кандидат биологических наук, директор фирмы «Биотехнология». Автор 30 научных работ.
В малом бизнесе я работаю 5 лет. Уже тогда, выбирая сферу своей деятельности в малом бизнесе, я понимала, что создать свое собственное дело смогу только с использованием своих профессиональных знаний и опыта. После ухода из государственного института вместе с коллегами попыталась создать собственную фирму. Но оказалось, что только знаний своей профессии явно недостаточно: полное отсутствие знаний о рыночной экономике, а также навыков управления предприятием привело мое первое предприятие к краху.
Чтобы приобрести практический опыт организации бизнеса, я пошла работать в коммерческую фирму. В Воронеже в то время планировали создание производства аминокислот для кровезаменителей. В лаборатории собрался высококвалифицированный коллектив ученых-биотехнологов, специалистов своего дела. В течение года работа шла хорошо, но через год у спонсоров кончились деньги и снова встал вопрос существования предприятия. Необходимо было и выживать и одновременно учиться, как это делать.
Как раз в этот период в городе начала формироваться инфраструктура поддержки малого бизнеса и появился Центр поддержки малого бизнеса, который организовал совместно с Воронежским государственным университетом курсы по изучению основ рыночной экономики. На эти курсы я и пошла, чтобы получить знания; именно в этот период вместе с коллегами мы написали свой первый бизнес-план.
Товар, производство которого мы планировали организовать, безусловно, должен был пользоваться спросом в Воронеже. Это - биопрепарат «Эпин», стимулятор роста растений и защитник от болезней и капризов погоды. Учитывая массовое движение "6-соточников" в Воронеже, этот препарат должен был найти своего покупателя. Правда, надо сказать, никаких маркетинговых исследований, детального изучения рынка мы не проводили, да и не очень хорошо представляли себе, что это такое. Действовали по интуиции и опираясь на свой небольшой практический опыт. Мне и моим коллегам необходимо было 50 млн. руб. для «раскрутки» производства «Эпина». При поддержке Воронежского центра «Ренакорд» мы написали бизнес-план и подали его в Федеральный фонд поддержки малого бизнеса в научно-технической сфере. При этом больших надежд не питали.
Через несколько месяцев получили ответ, что проект поддержан, а деньги, кредит 50 млн. рублей под 40 процентов годовых, получили только в конце апреля. К сожалению, снова неудача. Пока организовали производство - наступил июнь, сезон использования препарата прошел. Коллектив опоздал с выходом товара на рынок. Была и другая причина неуспеха: покупатель был неподготовлен. Мы не учли, что продукт совершенно неизвестен рядовым садоводам-любителям. Нужна была хорошо организованная кампания по продвижению товара на рынок, а также время, чтобы потребитель убедился в хороших свойствах препарата. Кредит отдавали в течение двух лет, а решив эту проблему и тщательно продумав план и перспективы нового дела, мы зарегистрировали Автономную некоммерческую организацию "Биотехнология".
Очень помогла в то время стажировка, которую я прошла в Америке по программе «Успех». Стажировку организовала Программа развития предпринимательства при участии Национального фонда деловых женщин Америки. Это была фантастически интересная и познавательная поездка. Только там я узнала, что женское предпринимательство - это отдельное направление в малом бизнесе и оно имеет свои особенности. Кроме того, мы имели возможность на практике познакомиться с работой женщин-предпринимателей и женских бизнес-ассоциаций. Там я поняла, что трудности, которые испытывают американские женщины-предприниматели, во многом похожи на наши, они только уже прошли многие ступени развития своего бизнеса, которые нам еще только предстояло одолеть.
Знания и опыт, полученные в Америке, очень помогли мне в дальнейшей работе, хотя не все можно было перенести на российскую почву. Свою работу я стала строить как бы в двух направлениях: собственное предприятие и участие в работе ассоциации деловых женщин. На собственном предприятии мы попытались применить все свои знания для зарабатывания денег и развития дела. Попыток было много и не все из них успешные. Но опыт, полученный при разработке и продаже «Эпина», во многом помог нам. Так как Воронежская область известна развитием сельскохозяйственного производства, то неизбежно мы ориентировались на производителей сельскохозяйственной продукции как на свой основной рынок.
Мы с коллегами решили начать еще несколько направлений: разработали технологию переработки отходов маслобоек в кормовую добавку для животных и сделали небольшую установку для ее производства, организовали лабораторию по получению грибницы пищевых грибов «вешенки», выращиваем ее и продаем производителям грибов и всем желающим выращивать грибы в домашних условиях. Совместно с Центром занятости организовали курсы обучения безработных грибоводству и на этих же курсах предлагаем свою продукцию. Это позволяет нам расширить рынок и иметь постоянных клиентов.
Наше предприятие обязательно участвует во всех выставках в Воронеже и других городах Центрального Черноземья. За это время мы поняли, какое большое значение имеют реклама и паблик рилейшнз. В этом нам помогает Ассоциация деловых женщин Воронежа. В нашу ассоциацию входят женщины-предприниматели, директора предприятий, работники культуры, науки, искусства. Общение с ними дает ощущение, что ты не одна, появляется «чувство локтя», взаимоподдержки. Мы организуем обучающие семинары, приглашаем к себе на встречу представителей администрации, налоговых органов; устраиваем презентации своих фирм; рекламируем продукцию друг друга. В прошлом декабре устроили совместно с другими женскими ассоциациями марафон по сбору средств для детей-инвалидов и собрали около 40 млн. руб. Участвовали в «Ярмарке вакансий», которую проводил городской центр занятости. Кроме того, мы вместе отдыхаем, проводим праздники.
Конечно, не все идет гладко, проблем у женщин-предпринимателей в нашей стране очень много, и ассоциация помогает нам добиться признания в глазах властей и других предпринимателей. Очень мешают чехарда законов и непосильные налоги, отсутствие программ развития страны и региона в области высоких технологий. Обидно, что женщины, имеющие высшее образование, вынуждены заниматься челночничеством или идти в уборщицы. Вот мы и стараемся, как можем, развивать в нашем регионе биотехнологию, привлекаем к этому внимание общественности. Мы убеждены, что будущее за производством, и делаем все, что в наших силах, для его развития.
Глава 6. Ведение бизнеса и планирование на будущее
Большинство хорошо спланированных предприятий становятся успешными. Некоторыми ключевыми моментами для поддержания этого успеха являются:
Поддержание контроля качества. Удерживать клиентов легче, чем находить новых. По мере расширения бизнеса все больше и больше людей вовлекаются в производство, и предприниматель становится не в состоянии проверить каждую деталь. Очень важно поддерживать твердую стратегию гарантии качества.
Поддержание финансовых отчетов в хорошем состоянии. Ведение отчетов дает вам представление о затратах. Хорошие отчеты обеспечивают существенную информацию для управления вашим предприятием и помогают вам в принятии финансово обоснованного решения относительно будущего вашего бизнеса. Если вы найдете хорошего бухгалтера, который начнет и будет вести все ваши дела (или обучит вас или ваш персонал, как это делать), то в конечном счете это сэкономит вам деньги.
Наблюдение за оборотом наличных денег. Как мы уже знаем, анализ оборота наличных денег обозначает знание того, когда именно вам будет не хватать наличных денег, а когда у вас будет излишек, чтобы выплатить долги и выполнить другие обязательства. В таком случае вы будете знать, когда вам следует искать финансовой поддержки, сколько денег вам потребуется и на какой срок. Предприятие может быть прибыльным и тем не менее обанкротиться, если его поток наличности не совпадает с его потребностями в ней.
Постоянный пересмотр оперативных прогнозов. Данные, на которых вы основываете свои оперативные предсказания (предполагаемые доходы от продаж или ожидаемые расходы), могут измениться. Вы должны чутко следить за всеми изменениями в окружающей вас обстановке и осознавать, как они могут повлиять на ваш бизнес.
Регулярный пересмотр вашего бизнес-плана. Планирование бизнеса - это не то, что происходит только один раз, в момент зарождения вашего предприятия. Все аспекты, обсужденные в главах, посвященных планированию бизнеса, по мере развития предприятия и изменения в окружающей среде нуждаются в постоянном пересмотре. Бизнес-план является тем орудием, которое помогает вам сосредоточиться на ключевых элементах, необходимых для успеха вашего бизнеса. Регулярное приведение бизнес-плана в соответствие с текущим моментом позволит вам быть уверенной, что вы "держите руку на пульсе" всех важных событий и усовершенствований, относящихся к выпуску вашего продукта, вашему рынку, вашим конкурентам, вашим управляющим структурам или вашему финансовому плану.
История успеха
Марина Леонидовна Соколова. Школу окончила с золотой медалью, затем окончила Московский государственный университет - факультет вычислительной математики и кибернетики, а в 1988г. - аспирантуру математического факультета Воронежского государственного университета (ВГУ).
В начале своей трудовой деятельности я работала научным сотрудником лаборатории компьютеризации обучения русскому языку как иностранному Воронежского государственного университета и занималась разработками и производством компьютерных обучающих программ по русскому языку. В последствии эти знания пригодились мне для становления и развития своего дела. К сожалению, в 1993 г. было прекращено финансирование данной программы и сотрудники лаборатории стали искать новые места работы. В тот период в Воронеже был большой интерес к изучению английского языка и многие фирмы организовывали группы по обучению английскому языку. Директор ТОО "Дикта" Е.А.Княжева предложила мне начать разработку и производство компьютерных и обучающих программ по английскому языку для детей. Были созданы пять разнообразных грамматических программ, соответствующих начальному этапу изучения английского языка.
Одновременно я вела и административную деятельность в качестве заместителя директора ТОО. Это помогло мне научиться планировать и вести бизнес, получить первоначальные знания в области предпринимательства. Постепенно мы разнообразили свою деятельность: стали заниматься не только обучением, но и переводами с английского языка. Однако необходимо было разнообразить свою деятельность на рынке услуг и в конце 1994 г. по моему предложению впервые в регионе были организованы услуги по переводам с языков народов бывшего СССР. В марте 1995 г. я стала директором ТОО "Дикта" и одновременно членом Ассоциации деловых женщин г. Воронежа. Побудительным мотивом того, что я решила принять руководство фирмой, явился моральный долг перед людьми, которые трудились со мной в одном коллективе, обладали высокой квалификацией и профессиональным опытом. Когда директор поняла, что обучать английскому языку стало сложно и невыгодно, она решила закрыть фирму. Под нашим руководством работали тогда 5 человек - как их бросить? И куда мне самой идти? На семейном совете мои домашние посоветовали - фирму выкупить и стать директором.
Решение это далось мне непросто: только при поддержке членов семьи, Ассоциации деловых женщин и Центра поддержки предпринимательства г.Воронежа удалось мне построить и развить свой бизнес. Я обратилась в Центр поддержки предпринимательства в трудный для себя момент, без твердой уверенности в правильности сделанного мною выбора. Консультации, обучение и советы, которые я получила в Центре, помогли мне определить перспективы развития фирмы. Сейчас мы работаем с 34 европейскими и азиатскими языками. В настоящее время по рекомендации фирмы областная администрация оформляет поездку переводчика-китаиста на годичную стажировку в Китай. По трудовым соглашениям в фирме работают 25 человек. Возраст переводчиков - от 20 до 76 лет. ТОО "Дикта" активно работает с городским Центром занятости: является участником Ярмарки вакансий. По направлению Центра в 1997г. с 4 переводчиками были заключены трудовые соглашения.
Так же активно происходит сотрудничество с Союзом офицеров запаса: многие переводчики - это офицерские жены, принятые на работу в фирму по рекомендации руководства воронежского отделения Союза. Идея пригласить на работу в фирму жен офицеров пришла ко мне из опыта жизни нашей семьи. Моя мама по крови наполовину армянка и владела в той или иной мере несколькими языками (русский и армянский - из семьи, эстонский - по месту службы папы, латынь и основы славянских - учеба в университете). Она была женой офицера (папа был кадровым морским офицером) и, несмотря на "красный" университетский диплом, ей всегда было очень трудно устроиться на работу. Проблема трудоустройства жен офицеров еще более осложнилась в последнее время. Это высококвалифицированные кадры, которые часто не могут найти достойную работу. Например: юрист с высшим образованием и многолетним опытом работы устроилась работать табельщицей в ТОО "Дикта" и одновременно является переводчиком с литовского языка и консультантом по переводу юридических документов; филолог с университетским образованием работает оператором на компьютере в ТОО "Дикта" и переводит сложнейшие документы с грузинского языка. Кстати, жены офицеров меня не подвели - они имеют высокую квалификацию, очень ценят работу и дисциплинированы. Мы привлекаем к работе и другие наименее социально защищенные слои населения. Так, самая молодая из наших переводчиц Катя Крюкова (20 лет), студентка английского отделения факультета романо-германской филологии ВГУ, является беженкой из Киргизии и работает у нас переводчиком с киргизского языка. Фактически все переводчики - это люди с прекрасным образованием и жизненным опытом.
К рабочим успехам ТОО "Дикта" можно отнести и перевод книги по музыкальной теории с венгерского языка на русский и перевод и озвучивание фильмов индийского фестиваля в Воронеже. Мы всегда уделяем большое внимание качеству наших услуг. Большое моральное удовлетворение приносит благодарность наших клиентов. Часто в фирму приходят люди, которым уже отказали во многих местах, а перевод документов имеет для них жизненно важное значение (например, подтверждение того, что человек был узником Варшавского гетто в годы второй мировой войны, - данный документ был составлен с использованием трех языков).
Я стараюсь не бросать и свою преподавательскую деятельность, активно занимаюсь развитием связей с общественностью. Это позволяет мне продвигать свою компанию, создавать ее положительный имидж среди уже имеющихся и потенциальных клиентов. Я являюсь активным членом Ассоциации деловых женщин, сотрудничаю с другими членами Ассоциации, принимаю участие во многих ее мероприятиях и прежде всего в благотворительной деятельности: участвовала в благотворительном марафоне помощи детям-инвалидам в декабре 1996 г., ежегодно готовим для них рождественские подарки. По-прежнему преподаю в Воронежском институте экономики и социального управления (ВИЭиСУ), являюсь организатором и участником нескольких семинаров и конференций, в том числе и международных, по тематике "Женщины и бизнес». В 1995-1997 гг. для того, чтобы облегчить другим женщинам путь в бизнес, я разработала и провожу в ВИЭиСУ курс занятий "Логика предпринимательства". Весной 1996 г. провела семинар "Основы женского бизнеса'" в рамках гранта для членов женской общественной организации "Базис" (г. Омск).
Опыт становления и развития моего предприятия показывает, насколько важно развивать и устанавливать связи с другими предприятиями и общественными организациями. Это позволяет, опираясь на их опыт и поддержку, продвигаться вперед в развитии своего дела.
Планирование на будущее
В начало собственного дела всегда вовлечен элемент риска. Вы можете уменьшить риск при помощи правильного планирования, исследуя рынок, пользуясь профессиональным советом, обеспечивая все необходимые средства и эффективно управляя всеми операциями. Многие из наиболее успешных предпринимателей не раз испытывали провалы в течение их карьеры. Но важно то, что они учились на своих ошибках и использовали эти знания для того, чтобы успешно продолжать строительство своего бизнеса.
Одно из наиболее трудных решений, с которым может столкнуться успешный предприниматель, - это расширять ли бизнес и когда. Рост после начала может принять различные формы, как, например:
Проникновение на рынок -убеждение вашего покупателя использовать ваш продукт в больших количествах или чаще (т.е. производитель молока может рекламировать молоко как здоровое и низкокалорийное освежающее питье, и таким образом оно может быть использовано наряду с другими освежающими напитками).
Развитие нового рынка - поиски нового покупателя для вашего настоящего продукта (т.е. новые участки рынка, новые территории).
Развитие нового продукта - разработка новых продуктов для настоящих покупателей, того, что ваши конкуренты не делают или делают недостаточно хорошо (т.е. женщина, выращивающая и продающая фрукты, могла бы начать делать варенье и фруктовые консервы из старых или побитых фруктов).
Разнообразие - расширение через новые продукты и новые рынки (т.е. банки, нацеленные на пенсионные фонды как финансово экономичные продукты).
Интеграция - приближение к потребителю через новые выходы, новые магазины или новые франчайзы либо приближение к вашим поставщикам.
Когда вы начинаете свою карьеру в качестве владельца предприятия в быстро меняющемся и чрезвычайно непостоянном окружении, идея взглянуть в будущее, туда, где вы хотите оказаться через три, пять или десять лет, может показаться невозможной или даже смехотворной . Но очень важно время от времени отступить в сторону и дать себе помечтать о том, что может быть возможным. Некоторые владельцы процветающих предприятий настолько захвачены повседневными операциями их компании, что даже не осознают, насколько они успешны. Время, потраченное на признание и празднование вашего успеха - маленькие достижения, которые важны для вас не менее, чем крупные прорывы — может помочь вам восстановить вашу энергию, напомнит вам о ваших целях и задачах; вдохновит вас, ваших партнеров и сотрудников, друзей и семью двигаться вперед, навстречу новым целям.
Вопросам организации бизнеса посвящены многие монографии и статьи в специальной периодике, поэтому авторы не ставили своей задачей осветить все аспекты данной темы. Скорее наоборот, целью авторов было желание предоставить набор практического инструментария как начинающим предпринимателям, так и тем, кто уже обладает определенным опытом, а также постараться предостеречь всех их от возможных ошибок и неудач при выходе на рынок. Если ваша работа с данным руководством приведет к созданию эффективного бизнеса, авторы будут считать свои задачи выполненными.
ПРИЛОЖЕНИЯ
Приложение 1. Пример бизнес-плана

Титульный лист
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9.ПЛАНИРОВАНИЕ НА БУДУЩЕЕ

1. РЕЗЮМЕ
Компания «Комплексное офисное оборудование» существует уже два года и специализируется в области автоматизации офисов. Эта деятельность во многом отличается от продажи офисного оборудования. Хотя нашими продуктами являются компьютеры, копировальные и факсимильные аппараты и другое офисное оборудование, мы специализируемся в интеграции этих систем с целью создания полностью автоматизированного офиса.
Часто бывает, что компания автоматизирует свой офис постепенно, не сразу устанавливая все оборудование. Это ведет к тому, что у нее появляются несовместимые друг с другом компьютеры. "КОО" (Комплексное офисное оборудование) продает системы, думая о будущем своих клиентов.
На данный момент у "КОО" есть два хорошо работающих офиса и сейчас мы выходим на новый региональный рынок, открывающий перед нами большие перспективы. Этот новый целевой рынок представлен большим числом компаний -потенциальных клиентов с объемом продаж на сумму более 10 млн. долл. Это идеальный рынок для реализации наших комплексных систем.
В этом плане говорится о намерении нашей компании в 1995 г. открыть офис в новом регионе, где расположены основные клиенты. План также имеет своей целью получение кредита на покупку товарно-материальных запасов, необходимых для создания нового регионального отделения. Каждодневная работа компании будет финансироваться за счет денежной наличности компании.
ЗАЯВКА НА ПОЛУЧЕНИЕ КРЕДИТА
	Сумма
	140 тыс. долларов США

	Ставка
	18 процентов годовых

	Период времени
	24 месяца

	Погашение
	5 тыс. 921 долл.США ежемесячно

	Источник выплат
	Доход от текущих операций

	Обеспечение запасы
	Счета дебиторов и товарно-материальные

	Гарантии
	Личная гарантия высшего руководства


2. ДОСЬЕ КОМПАНИИ
КОМПАНИЯ «КОМПЛЕКСНОЕ ОФИСНОЕ ОБОРУДОВАНИЕ»
Регистрационные документы и лицензии
	Документ
	Дата выдачи
	Номер

	Свидетельство о регистрации компании
	15 февраля 1996 г.
	5555-555-444

	Лицензия на торговлю
	6 марта 1996 г.
	ABC - 12345


Акционеры
	Имя
	Доля собственности (проценты)

	Анна Светлова
	50

	Татьяна Иванова
	35

	Николай Лебедев
	15


Цель и задачи компании
Цель компании заключается в тесной работе с клиентами и удовлетворении их потребностей. Работая в тесном сотрудничестве с клиентами, мы можем моментально реагировать на изменения на рынке, которые могут даже в небольшой степени повлиять на прибыль "КОО". Наша задача состоит в том, чтобы расширить деятельность компании в главных географических регионах, где, применяя наш надежный и проверенный на практике способ маркетинга и реализации нашей продукции, мы можем увеличить прибыль компании.
Краткая история
Высшее руководство имеет большой опыт работы в данной области. Анна Светлова, президент компании, проработала 15 лет с Ай-Би-Эм и в начале 1996 г. основала в Москве компанию «Комплексное офисное оборудование». В качестве партнеров и вице-президентов он пригласила хорошо знакомых по старой работе Татьяну Иванову и Николая Лебедева. Благодаря их опыту объем продаж в 1994 г. вырос вдвое до 2 млн. долл. Он должен удвоиться и в 1995 г.
Положение компании на данный момент
В данный момент "КОО" приносит прибыль. Поскольку наша уникальная рыночная стратегия предлагает решение по всем системам, мы можем продавать наши компьютеры клиентам по цене, равной стоимости плюс накладные расходы, получая таким образом ряд преимуществ по сравнению с магазинами, торгующими компьютерами. Мы получаем большую прибыль, предлагая обучение, обслуживание и ремонт, что рассматривается клиентами как дополнительное преимущество. Используя подобный, проверенный на практике подход к маркетингу и реализации своей продукции, "КОО" со дня своего основания укрепляла финансовое положение, получая прибыль.
Руководство компанией
	Имя
	Должность
	Обязанности

	Анна Светлова
	Президент
	Управление всей компанией; координация объема продаж компании и маркетинга

	Татьяна Иванова
	Вице-президент
	Установление и поддержание связей по техническому обеспечению и обслуживанию; координация работы обслуживающего персонала

	Николай Лебедев
	Менеджер по обучению
	Ответственный за содержание учебных материалов, обучение клиентов и непрерывный анализ потребностей клиентов в обучении


3. ПРОДУКТЫ И УСЛУГИ
Как уже было сказано, '"КОО" определила свою нишу на рынке - автоматизация офисов. Мы продаем персональные компьютеры, копировальные и факсимильные аппараты и другое офисное оборудование. Однако компьютер как таковой не решает всех проблем клиента. Именно поэтому "КОО" также предлагает программное обеспечение, включая прикладные программы ведения отчетности, компьютерной верстки, компьютерного дизайна, текстовые процессоры, базы данных и т.д. После реализации и установки продукта мы предлагаем комплексную программу обучения и обслуживания. Умение пользоваться программным обеспечением является определяющим фактором хорошей работы программы и хорошего настроения клиента. Руководство компании ориентируется на максимальное удовлетворение потребностей клиента. Почти 75 процентов годового дохода компания получает от работы со старыми клиентами.
"'КОО" стремится к совершенству, поэтому мы торгуем продуктами главных компаний-производителей. Мы предлагаем компьютеры марок Ай-Би-Эм, Компсак, Эн-И-Си, Эппл, ксероксы и факсы фирм ЗМ и «Ксерокс». Программное обеспечение представлено фирмами «Лотус», «Уорд Перфект», «Майкрософт», «Элдус», «Грейт Плэйнз», «Эгитон Гейт» и «Риал Уорд Экаунтинг». "КОО" является уполномоченным дилером этих фирм, продает и обслуживает эти продукты. Руководство компании считает, что предоставление полного набора прикладных программ ДОС, а также продуктов Макинтош будет способствовать более полному удовлетворению конкретных потребностей клиента. Мы сотрудничаем с наиболее известными фирмами, чтобы укрепить нашу репутацию одного из ведущих поставщиков качественных продуктов и услуг в этой области.
Главное преимущество "КОО" по сравнению с ее конкурентами заключается в умении полностью автоматизировать офис и пользоваться всеми этими продуктами. Большинство компаний, как правило, продает какой-нибудь один продукт и не обеспечивает его совместимость с другими продуктами. Поскольку мы продаем решения по автоматизации всего офиса, а не по каким-то отдельным вопросам, наши продавцы видят всю картину происходящего. Хотя они и не обслуживают оборудование, они отвечают за обучение клиента пользованию любым продаваемым ими продуктом. Таким образом, продавец может установить более тесные связи с клиентом. Чтобы обучить клиента, продавец должен знать о продукте все досконально, все его сильные и слабые стороны. Подобные отношения позволяют продавцу не терять из вида клиента после продажи ему товара и понять его будущие потребности. Так мы сохраняем наших клиентов.
Ремонт и обслуживание являются прямым результатом продажи оборудования. Каждый контракт предусматривает ежемесячное обслуживание. Мы помогаем устранить мелкие неполадки по телефону, а также выезжаем для ремонта на места. "КОО" пришлет в течение двух часов своего представителя там, где это возможно. Если оборудование нельзя починить на месте, клиенту предоставят на срок ремонта замену.
4. ПЛАН ПРОИЗВОДСТВЕННОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ
"КОО" занимает помещения общей площадью 1000 кв.м в здании, находящемся в самом центре делового района Москвы, по адресу: Москва, ул. Ленина 12234."КОО" арендует эту площадь на выгодных для себя условиях сроком на 10 лет и имеет возможность возобновить договор об аренде по истечении этого срока. В этом здании осуществляется руководство деятельностью компании. На данный момент используются только 80 процентов площади. Офисы руководства занимают 30 процентов площади, отдел обслуживания и технического обеспечения - 15, учебные помещения - 20, ТМЗ - 15 процентов. Оставшиеся 20 процентов площади будут использованы для обеспечения деятельности нового регионального офиса. Оборудование, необходимое для нового регионального офиса, потребует увеличения ТМЗ. Это компьютеры и программное обеспечение, которые будут проданы будущим клиентам в новом регионе на условиях быстрой доставки. Предложение быстрого решения проблем наших клиентов будет способствовать совершенствованию нашего стиля работы, что, в свою очередь, приведет к постоянному росту объема продаж в новом регионе. Мы сможем оперативно укомплектовать новый офис квалифицированными специалистами.
РАСПРЕДЕЛЕНИЕ ПРОИЗВОДСТВЕННЫХ ПЛОЩАДЕЙ (В ПРОЦЕНТАХ)
	Администрация 30
	Учебные 20

	ТМЗ 15
	Обслуживание и ремонт 15


СЫРЬЕ И ВСПОМОГАТЕЛЬНЫЕ МАТЕРИАЛЫ
	Оборудование/ фирма
	Куплено у
	Срок доставки (в неделях)
	Кол-во дней, в теч. которых цена неизменна
	Запасы в наличии
	Дополнительные запасы для нового офиса
	Общие запасы

	IBM
	IBM
	6-8
	30
	5
	8
	13

	Compaq
	Compaq
	8-10
	45
	3
	6
	9

	Nee
	TecComp
	4-6
	30
	1
	1
	2

	Apple
	Apple
	8-12
	60
	4
	4
	8

	ЗМ
	TecComp
	12-14
	30
	2
	3
	5

	Xerox
	Xerox
	4-6-
	60
	2
	4
	6

	Lotus
	Soft Comp
	2
	30
	3
	0
	3

	Word Perfect
	Soft Comp
	3
	30
	3
	0
	3

	Microsoft
	QSoft Comp
	2-4
	30
	2
	10
	12

	Aldus
	Q Soft Comp
	4
	30
	3
	0
	3

	Great Plains
	Soft Comp
	10-12
	30
	1
	3
	4

	Ashton -Tate
	Soft Comp
	2
	30
	2
	1
	3

	Real World A
	Me Soft
	12-14
	15
	2
	7
	9


ЗАПАСНЫЕ ПОСТАВЩИКИ
Существует несколько других поставщиков вышеперечисленного оборудования. Их цены выше, но в большинстве случаев они всегда имеют оборудование в наличии. В случае необходимости мы купим у этих поставщиков те ТМЗ, которые отсутствуют у нас. Дополнительные расходы будут компенсированы доходами от непрерывного обслуживания клиентов.
5. АНАЛИЗ ОТРАСЛИ

РЫНОК
Компания «Комплексное офисное оборудование» в настоящее время обслуживает Москву и Московскую область. В этом регионе находится более 425 крупных компаний, из которых "КОО" обслуживает 31 процент. Поскольку в век электроники все больше компаний нуждаются в компьютерах, мы видим постоянный рост спроса на комплексные продукты и услуги. Непрерывное совершенствование технологий и потребность в совместном пользовании информацией являются дополнительными факторами увеличения спроса на рынке. Хотя компьютерная система может работать годами, задачи, для которых она была первоначально предназначена, меняются. Новые продукты предлагают больше возможностей и преимуществ, и клиенты рассматривают их как важные инструменты повышения конкурентоспособности.
Выбирая новый региональный рынок, мы провели маркетинговый анализ и определили, что в регионе находится 350-450 крупных компаний с годовым объемом продаж на сумму более 10 млн. долл. В данный момент наша доля на этом рынке составляет 3 процента, учитывая то, что у нас нет своего офиса в этом регионе. На рынке есть только один конкурент - это магазин компьютеров, продающий только оборудование. Реализуя и продвигая на рынке наши комплексные системы, мы ожидаем, что в течение первого года наша доля на рынке увеличится до 18-20 процентов.
НАПРАВЛЕНИЯ
Хотя персональный компьютер и произвел революцию в области обработки текстов и ведения отчетности, новые прикладные программы меняют стиль управления компанией. Поскольку компьютеры используются все больше, растет необходимость обмена информацией. "КОО" смогла определить эту тенденцию на рынке. Она продает клиентам не какие-то отдельные временные решения проблем, поставленных перед ними конкурентами, а комплексное решение этих проблем с помощью комплексных систем компьютеров, программного обеспечения, обучения, обслуживания и ремонта.
ПОЛИТИЧЕСКИЕ И ПРАВОВЫЕ ПРОБЛЕМЫ
После недавно проведенных выборов на пост губернатора обстановка в регионе достаточно спокойная. Однако через 2 месяца в силу вступит новый закон, требующий регистрации всех компаний на федеральном и местном уровнях. Это не займет много времени и никак не отразится на деятельности нашей компании.
КОНКУРЕНТЫ
У нашей компании много разных конкурентов. Это и крупные магазины компьютеров, как ЭйБиСи Компьютерз и Компьютер Терф, и розничные торговцы, занимающиеся компьютерами. Конкуренцию также составляют магазины, торгующие товарами для офисов, предлагающие ксероксы и факсы. Однако же большинство из них предлагает отдельное решение отдельных проблем. Клиенты на протяжении нескольких лет высказывают недовольство по поводу отсутствия дальнейшего сотрудничества со стороны продавцов. В своей работе с клиентами С'КОО" делает большой акцент на уникальный подход к созданию комплексно-автоматизированного офиса и на качественное обслуживание - это важные преимущества перед конкурентами.
Список конкурентов
	Имя
	Адрес
	Кол-во людей
	Кол-во адресов
	Доля рынка (в процентах)

	ЭйБиСи Компьютерз
	ул.Малышева, 45-6
	5
	2
	35

	Компьютер Терф
	ул.Люфтганза
	7
	1
	28

	Офис Дампстер
	ул.Такая-то
	10
	1
	12

	Компьютеры - это мы
	ул.Любая, 67-9
	4
	1
	12

	Разные небольшие компании
	Разные
	
	4
	13


5. ОБЪЕМ ПРОДАЖ

ТЕКУЩИЙ И ПЛАНИРУЕМЫЙ ОБЪЕМЫ ПРОДАЖ
	Категория
	На конец декабря 1996 г. (% от общего объема продаж
	На конец декабря 1997 г. (% от общего объема продаж)
	Планируемый на конец декабря 1998г. % от объема продаж)

	Продажа оборудования
	45
	50
	45

	Обучение
	25
	25
	30

	Обслуживание на месте
	15
	10
	10

	Интеграция
	10
	10
	10

	Ремонт
	5
	5
	5

	Общий объем продаж
	1 млн. долл.
	2 млн. долл.
	4 млн. долл.


ПЛАНИРУЕМЫЙ ОБЪЕМ ПРОДАЖ НА 1998г.
	Категория
	Главный офис
	Новый региональный офис

	Продажа оборудования
	1.350 тыс. доля
	450 тыс. долл.

	Обучение
	900 тыс. долл.
	300 тыс. долл.

	Обслуживание на месте
	300 тыс. долл.
	100 тыс. долл.

	Интеграция
	300 тыс. долл.
	100 тыс. долл.

	Ремонт
	150 тыс. долл.
	150 тыс. долл.

	Итого в долл.
	3 млн. долл.
	1 млн. долл.


ЦЕНА
Компания «Комплексное офисное оборудование» имеет ряд преимуществ перед конкурентами не только из-за цены. Наша ценовая стратегия заключается в том, чтобы продавать товары по стоимости, которая включает стоимость товара, комиссионные и накладные расходы. Это позволяет нам предлагать привлекательную для покупателя цену. Компания зарабатывает деньги на дополнительной продаже обучения, обслуживания, интеграции и ремонта. В нижеследующей таблице приводится валовая прибыль от стоимости проданных товаров.
	Категория
	Валовая прибыль от стоимости проданных товаров(в%)

	Оборудование
	20

	Обслуживание (включая обучение, интеграцию оборудования и его ремонт)
	70


ОРГАНИЗАЦИЯ СБЫТА
"КОО" осуществляет деятельность напрямую через продавцов, работающих в двух регионах к востоку и западу от главного офиса и нового регионального офиса. Главная задача продавцов - удовлетворить потребности клиентов компании. Отслеживание продаж по регионам входит в обязанности конкретного продавца, который каждую неделю передает полученную информацию президенту компании.
	Предмет
	Главный офис
	Новый региональный офис

	
	Восток
	Запад
	Восток
	Запад

	Кол-во продавцов
	3
	2
	2
	1

	Процент от объема продаж
	59
	41
	75
	25


6. МАРКЕТИНГ

АНАЛИЗ КЛИЕНТОВ
Как уже говорилось. "КОО" реализует свой товар большим компаниям. Эти компании хотят приобрести продукты по приемлемой цене и требуют обучения пользованию этим продуктом и обслуживания. Поскольку большие компании имеют большие потребности, "КОО" имеет уникальную возможность работы с ними.
Такие крупные компании, как правило, выбирают одного продавца (поставщика) и сотрудничают с ним одним, пока тот не допустит ошибку или конкуренты не снизят цены. Наши клиенты очень тщательно подходят к принятию решения относительно выбора поставщика, и такие решения принимаются группой лиц. Поэтому наши квалифицированные продавцы ОБРАЩАЮТ БОЛЬШОЕ ВНИМАНИЕ НА качество обслуживания, преданность делу и совместимость оборудования в автоматизированном офисе.
Делая акцент на автоматизацию, совместимость и рост, наша компания предлагает полное решение проблем офиса в отличие от продавцов, торгующих отдельными продуктами, такими как копировальные и факсимильные аппараты или компьютеры.
Мы прекрасно понимаем, что нельзя реализовать нашу продукцию клиенту сразу же, поэтому мы готовы работать с клиентами в течение долгого периода времени, предлагая им купить наш продукт. Мы тщательно следим за наличием товарно-материальных запасов и их соответствием планируемым продажам, с тем чтобы после получения заказа сразу же установить оборудование. Это исключает конкурентов и позволяет нам предоставлять высокий уровень обслуживания.
ПРОДВИЖЕНИЕ ТОВАРА И РЕКЛАМА
С помощью своей деятельности по рекламированию и продвижению продуктов компания «Комплексное офисное оборудование» планирует решить две важные задачи: информировать и просвещать клиентов. Еще одна важная задача компании заключается в создании и укреплении хорошего имиджа .
Продвижение товара
Для поддержания и укрепления связей с клиентами мы выпускаем ежемесячный бюллетень «Автоматизированный офис». В нем приводится информация о новых технологиях и продуктах, которые могут заинтересовать клиентов. Этот бюллетень не является рекламным инструментом, а скорее информацией для клиента. Продвижение товара - это обязанность продавца. Чтобы увеличить число компаний для рассылки нашего бюллетеня, мы приобрели список адресов основных компаний в каждом регионе. Бюллетень высылается бесплатно. В конце бюллетеня есть подписная квитанция, которую клиент заполняет, вписав в нее почтовый адрес или номер факса. Таким образом мы знаем, какие клиенты хотят и дальше получать бюллетень и узнаем новых клиентов.
Реклама
В настоящее время мы помещаем рекламу только в одном журнале -«Компьютер Солюшнз». Это профессиональный журнал с большой подпиской среди наших потенциальных клиентов.
Реклама отражает главную цель компании - предоставление комплексных решений и ориентация на обслуживание и обучение. В рекламе не говорится о каком-то отдельном продукте. Ее задача - укрепить созданный компанией имидж.
8. ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН
ОТЧЕТ О ПРИБЫЛЯХ И УБЫТКАХ
(тыс. долл.)
	1997 г.
	1998 г.

	ОБЪЕМ ПРОДАЖ
	2000
	4000

	СЕБЕСТОИМОСТЬ РЕАЛИЗОВАННЫХ ТОВАРОВ
	
	

	МАТЕРИАЛЫ (оборудование)
	800
	1440

	ОБСЛУЖИВАНИЕ (обучение, интеграция, ремонт)
	300
	660

	ОБЩАЯ СЕБЕСТОИМОСТЬ
	
	

	РЕАЛИЗОВАННЫХ ТОВАРОВ
	1100
	2100

	ВАЛОВАЯ ПРИБЫЛЬ (проценты)
	900 (55)
	1900 (53)

	ТОРГОВЫЕ ИЗДЕРЖКИ
	
	

	ЗАРПЛАТА
	135
	270

	ПОЕЗДКИ
	63
	126

	РЕКЛАМА И ПРОДВИЖЕНИЕ
	198
	396

	ОБЩИЕ ТОРГОВЫЕ ИЗДЕРЖКИ
	396
	792

	ПРИБЫЛЬ ДО ВЫЧЕТА ОБЩИХ И АДМ. РАСХОДОВ
	504
	1108

	ВСЕГО ОБЩИХ И АДМ. РАСХОДОВ
	329
	658

	ПРИБЫЛЬ ДО ВЫЧЕТА НАЛОГА
	175
	450

	НАЛОГИ
	
	

	ЧИСТАЯ ПРИБЫЛЬ ПОСЛЕ УПЛАТЫ НАЛОГОВ
	
	


Общие и административные расходы 1997 г. (тыс. долл.)
	
	1 ЯНВ.
	2 ФЕВ.
	3 MAP.
	4 АПР.
	5 МАЙ
	6 ИЮНЬ
	7
ИЮЛЬ
	8 АВГ.
	9 СЕН.
	10 ОКТ.
	11 НОЯ.
	12 ДЕК.
	год
1997

	ЗАРПЛАТА СОТРУДНИКОВ
	12
	12
	12
	12
	12
	12
	16,98
	16,98
	16,98
	16,98
	16,98
	16,98
	173,88

	ЗАРПЛАТА РУКОВОДСТВА
	5,5
	5,5
	5,5
	5,5
	5,5
	5,5
	5,5
	5,5
	5,5
	5,5
	5,5
	5,5
	66

	ВЫЧЕТЫ ИЗ ЗАРПЛАТЫ И ПРЕМИИ
	1,6
	1,6
	1,6
	1,6
	1,6
	1,6
	1,75
	1,75
	1,75
	1,75
	1,75
	1,75
	20,1

	РАСХОДЫ НА ТРАНСПОРТ
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,.4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	4,8

	СТРАХОВКА
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	3,6

	ОТЧЕТНОСТЬ
	0,3
	0,3
	0.3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	3,6

	ОБЩИЕ РАСХОДЫ ФИРМЫ
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	2,4

	ВЫПЛАТА ПРОЦЕНТА
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	ПОЧТОВЫЕ РАСХОДЫ
	0,2
	0,2
	0,2
	0.2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,205
	0,205
	0,205
	2,415

	ТОВАРЫ ДЛЯ ОФИСА
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0.3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	3,6

	ТЕЛЕФОН
	0,8
	0,8
	0,8
	0,8
	0,8
	0,8
	1,5
	1,5
	1,5
	1,5
	1,5
	1,5
	13,8

	АРЕНДА
	0,8
	0,8
	0,8
	0,8
	0,8
	0,8
	0,8
	0,8
	0,8
	0,8
	0,8
	0,8
	9,6

	КОММУНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	3,6

	АМОРТИЗАЦИЯ
	1,2
	1,2
	1,2
	1,2
	1,2
	1,2
	1,2
	1,2
	1,2
	1,2
	1,2
	1,2
	14,4

	КОМАНДИРОВКИ
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3
	0,3.
	0,3
	3,6

	ДОСУГ
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	2,4

	РАЗНОЕ
	0,1
	0,1
	0,1
	0,1
	0,1
	0,1
	0,1
	0,1
	0,1
	0,1
	0,1
	0,1
	1,2

	ИТОГО:
	24,5
	24,5
	24,5
	24,5
	24,5
	24,5
	30,3
	30,33
	30,33
	30,335
	30,335
	30,335
	329,0


Прогноз общих и административных расходов на1998г. (тыс. долл.)
	
	1

янв.
	2 ФЕВ.
	3 MAP.
	4 АПР.
	5 МАЙ.
	6 ИЮН.
	7 ИЮЛ.
	8 АВГ.
	9 СЕН.
	10

окт.
	11 НОЯ.
	12 ДЕК.
	год

1998

	ЗАРПЛАТА СОТРУДНИКОВ
	24
	24
	24
	24
	24
	24
	33,96
	33,96
	33,96
	33,96
	33,96
	33,96
	347,76

	ЗАРПЛАТА РУКОВОДСТВА
	11
	11
	11
	11
	11
	11
	11
	11
	11
	11
	11
	11
	132

	ВЫЧЕТЫ ИЗ ЗАРПЛАТЫ И ПРЕМИИ
	3,2
	3,2
	3,2
	3,2
	3,2
	3,2
	3,5
	3,5
	3,5
	3,5
	3,5
	3,5
	40,2

	РАСХОДЫ НА ТРАНСПОРТ
	0,8
	0,8
	0,8
	0,8
	0,8
	0,8
	0,8
	П),8
	0,8
	0,8
	0,8
	0,8
	9,6

	СТРАХОВКА
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0.6^
	0,6
	0,6
	0,6
	7,2

	ОТЧЕТНОСТЬ
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	7,2

	ОБЩИЕ РАСХОДЫ ФИРМЫ
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	4,8

	ВЫПЛАТА ПРОЦЕНТА
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0,88
	0,88
	0,88
	0,88
	0,88
	0,88
	5,28

	ПОЧТОВЫЕ РАСХОДЫ
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,41
	0,41
	0,41
	4,83

	ТОВАРЫ ДЛЯ ОФИСА
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	7,2

	ТЕЛЕФОН
	1,6
	1,6
	1,6
	1,6
	1,6
	1,6
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	27,6

	АРЕНДА
	1,6
	1,6
	1,6
	1,6
	1,6
	1,6
	1,6
	1,6
	1,6
	1,6
	1,6
	1,6
	19,2

	КОММУНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	7,2

	АМОРТИЗАЦИЯ
	2,4
	2,4
	2,4
	2,4
	2,4
	2,4
	2,4
	2,4
	2,4
	2,4
	2,4
	2,4
	28,8

	КОМАНДИРОВКИ
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	0,6
	7,2

	ДОСУГ
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	0,4
	4,8

	РАЗНОЕ
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	0,2
	2,4

	ИТОГО:
	49,0
	49,0
	49,0
	49.0
	49,0
	49,0
	61,54
	61,54
	61,54
	61,64
	61,55
	61,56
	663,27


Прогноз потока денежных средств на 1998 г. (тыс.долл.)
	
	ЯНВ.
	ФЕВР
	МАРТ
	АПР.
	МАЙ
	ИЮНЬ
	ИЮЛЬ
	АВГ.
	СЕНТ.
	ОКТ.
	НОЯ.
	ДЕК.

	1. Денежные средства на начало месяца
	175
	93
	96
	90
	85
	97
	95
	80
	85
	83
	81
	89

	2. Денежные поступления

(а) Выручка от продаж
	233
	233
	275
	285
	265
	275
	270
	285
	265
	290
	275
	265

	(Ь) Кредиты
	100
	100
	100
	110
	95
	100
	100
	95
	110
	105
	95
	125

	3. Всего денежных средств) (1+2)
	508
	426
	471
	485
	445
	472
	465
	460
	460
	473
	451
	479

	4. Денежные платежи на сторону (а) Общие и адм. расходы согласно плану расходов
	49
	49
	49
	49
	49
	49
	60,66
	60,66
	60,66
	60,67
	60,67
	60,68

	(Ь) Торговые издержки
	66
	66
	66
	66
	66
	66
	66
	66
	66
	66
	66
	66

	(с) Выплата основного долга
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	5,833
	5,833
	5,833
	5,833
	5,833
	5,833

	(d) Покупка оборудования
	300
	215
	266
	285
	233
	262
	264,167
	254,167
	256,167
	271,167
	241,167
	120,441

	5. Итого денежных выплат на сторону
	415
	330
	381
	400
	348
	377
	385
	375
	377
	392
	362
	392

	6. Положение с денежными средствами на конец месяца (3 - 5)
	93
	96
	90
	85
	97
	95
	80
	85
	83
	81
	89
	87


БАЛАНСОВЫЙ ОТЧЕТ
На 31 марта 1998 года
	АКТИВЫ
	СТОИМОСТЬ

(тыс.долл.)

	ТЕКУЩИЕ АКТИВЫ, в том числе
	

	ДЕНЕЖНЫЕ СРЕДСТВА (а)
	96

	ДЕБИТОРСКАЯ ЗАДОЛЖЕННОСТЬ (б)
	333

	ТМЗ (в)
	50

	ПРОЧЕЕ
	

	ОСНОВНЫЕ СРЕДСТВА, в том числе
	

	СТОИМОСТЬ
	50

	АМОРТИЗАЦИЯ
	(2,4)

	БАЛАНСОВАЯ СТОИМОСТЬ ОСНОВНЫХ СРЕДСТВ
	47,6

	ВСЕГО АКТИВОВ
	526,6

	ПАССИВЫ И ЧИСТАЯ СТОИМОСТЬ КАПИТАЛА ЗА ВЫЧЕТОМ ЗАДОЛЖЕННОСТИ
	

	ТЕКУЩИЕ ПАССИВЫ, в том числе
	

	КРАТКОСРОЧНЫЕ ДОЛГИ (покупка оборудования)
	260

	КРЕДИТОРЫ

(общ. и адм. расходы + торговые издержки)
	115

	ДОЛГОСРОЧНЫЙ ДОЛГ
	0

	ОТСРОЧЕННЫЕ НАЛОГИ
	0

	ВСЕГО ПАССИВОВ
	375

	СОБСТВЕННЫЙ/АКЦИОНЕРНЫЙ КАПИТАЛ
	135

	НЕРАСПРЕДЕЛЕННАЯ ПРИБЫЛЬ (1)
	16,6

	ВСЕГО СОБСТВЕННОГО КАПИТАЛА ВСЕГО ПАССИВОВ И СОБСТВЕННОГО КАПИТАЛА
	526,6


9. ПЛАНИРОВАНИЕ НА БУДУЩЕЕ
Долгосрочная цель и задача компании «Комплексное офисное оборудование» заключаются в сохранении существующих клиентов и поддержании традиционно высокого уровня обслуживания клиентов. Высокий уровень обслуживания позволит компании выйти на новые рынки и укрепиться на них. Мы хотим, чтобы нас знали на каждом рынке, где мы работаем, как компанию по комплексным системам и комплексному обслуживанию - компанию, которую первой зовут на помощь в случае необходимости.
"КОО" планирует открыть еще один региональный офис в 1999 году. Планируемый объем продаж - 10.000.000 долл.
Для обеспечения роста компании потребуется дополнительный штат продавцов и специалистов по маркетингу.
Приложение 2. Некоторые вопросы правового регулирования предпринимательской деятельности

В данном разделе рассмотрим некоторые аспекты правового регулирования предпринимательской деятельности и, в частности, малого предпринимательства в России.
Предпринимательство - деятельность, которая является основополагающей для экономики страны, действующей на конкурентных началах. Государство заинтересовано в развитии и цивилизованном проявлении предпринимательства и с помощью гражданского законодательства регулирует отношения между лицами, осуществляющими предпринимательскую деятельность или участвующими в ней.
В настоящее время действует большое количество нормативных и ведомственных актов, в той или иной мере затрагивающих сферу предпринимательства:
1. Гражданский кодекс РФ и принятые в соответствии с ним иные федеральные законы.

2. Указы Президента РФ.

3. Постановления Правительства РФ.

4.  Акты министерств и иных федеральных органов исполнительной власти. Следует отметить, что подзаконные акты должны приниматься на основании и во исполнение ГК РФ и иных законов.
ПОНЯТИЕ IИ ПРИЗНАКИ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ
Согласно п.1 ст. 2 Гражданского кодекса РФ, предпринимательской деятельностью является самостоятельная, осуществляемая на свой риск деятельность, направленная на систематическое получение прибыли от пользования имуществом, продажи товаров, выполнения работ или оказания услуг лицами, зарегистрированными в этом качестве в установленном законом порядке.
Следовательно, характерными чертами, отличающими предпринимательскую деятельность, являются:
-  самостоятельность (имущественная и хозяйственная);
· систематичность;

· получение прибыли как цель деятельности; риск;

· легитимность (регистрация в установленном порядке);

· самостоятельная имущественная ответственность.

УЧАСТНИКИ (СУБЪЕКТЫ) ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ
Предпринимательскую деятельность могут осуществлять как физические (индивидуальные предприниматели), так и юридические лица.
Согласно ст. 23 ГК РФ, гражданин вправе заниматься предпринимательской деятельностью без образования юридического лица. Для реализации своих прав гражданин может избрать любую сферу деятельности, кроме запрещенной законом.
Понятие юридического лица дано в п.1 ст. 48 ГК РФ. Законодатель определяет следующие признаки юридических лиц:
1) имущественная  обособленность - юридическое лицо имеет в собственности, хозяйственном ведении или оперативном управлении обособленное имущество;

2) самостоятельная имущественная ответственность - юридическое лицо отвечает по своим обязательствам своим имуществом;

3) самостоятельное выступление в гражданском обороте от своего имени;

4) любое юридическое лицо имеет определенную систему организации - организационное единство (органы управления и др.).

Юридические лица, так же как и физические, обладают правоспособностью (т.е. возможностью иметь права и нести обязанности).Однако юридические лица могут иметь гражданские права, лишь соответствующие целям деятельности, указанным в учредительных документах, и, следовательно, нести гражданские обязанности, связанные с данной деятельностью.
Юридические лица по цели осуществляемой деятельности могут быть коммерческими и некоммерческими. В полном объеме предпринимательской деятельностью могут заниматься коммерческие организации, которые создаются в следующих организационно-правовых формах:
· хозяйственные общества и товарищества (полное товарищество и товарищество на вере (коммандитное товарищество), акционерное общество, общество с ограниченной или дополнительной ответственностью);

· производственные кооперативы;

-
государственные или муниципальные унитарные предприятия. Данный перечень является исчерпывающим.
Некоммерческие организации, создаваемые в форме потребительских кооперативов, общественных или религиозных организаций (объединений), благотворительных и иных фондов, а также других формах, могут осуществлять предпринимательскую деятельность лишь постольку, поскольку это соответствует целям создания конкретных некоммерческих организаций.
ВОПРОСЫ СОЗДАНИЯ И ПРЕКРАЩЕНИЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ СУБЪЕКТОВ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА
/. Обязательным условием для любого субъекта предпринимательства является государственная регистрация (ст. 23, 51 ГК РФ)
В России пока не существует единой системы государственной регистрации, не принят закон о регистрации.
В настоящее время действует Положение о порядке государственной регистрации субъектов предпринимательской деятельности, утвержденное Указом Президента РФ от 8 июля 1994 г. «Об упорядочении государственной регистрации предприятий и предпринимателей на территории Российской Федерации».
Приобретение статуса индивидуального предпринимателя связывается с необходимостью государственной регистрации. Также признается предпринимателем с момента государственной регистрации крестьянского (фермерского) хозяйства глава крестьянского (фермерского) хозяйства, осуществляющего деятельность без образования юридического лица.
Для регистрации юридического лица в соответствующий орган представляются следующие документы:
· заявление о регистрации;

· утвержденный учредителями устав;

· решение о создании предприятия или договор учредителей:

· документы, подтверждающие оплату не менее 50 процентов  уставного капитала (фонда) предприятия;

· свидетельство об уплате государственной пошлины.

Содержание данных документов должно соответствовать определенным требованиям.
Например, устав должен содержать сведения об организационно-правовой форме, наименовании, местонахождении предприятия; размере его уставного капитала; составе, порядке формирования и компетенции его органов управления и контроля; порядке распределения прибыли и образования фондов предприятия; порядке и условиях реорганизации и ликвидации предприятия.
Регистрация осуществляется путем присвоения предприятию очередного номера в журнале регистрации поступающих документов и проставления специальной надписи (штампа) с наименованием регистрирующего органа, номера и даты на титульном листе устава предприятия, скрепляемой подписью должностного лица, ответственного за регистрацию.
Следует отметить, что отказ в государственной регистрации возможен только в случаях, когда нарушен установленный порядок образования юридического лица либо когда представляемые для регистрации учредительные документы не соответствуют требованиям закона. Отказ в государственной регистрации по мотивам нецелесообразности создания юридического лица не допускается (ст.51 ГК РФ).
2. Лицензирование
Помимо государственной регистрации для начала осуществления некоторых видов предпринимательской деятельности часто требуется и специальное разрешение, выдаваемое компетентными органами государства, - лицензия.
Срок лицензии устанавливается в зависимости от вида деятельности. Держатель лицензии не вправе передавать ее. Существуют специальные основания для приостановления лицензии и ее досрочной отмены.
3. Реорганизация
Реорганизация юридического лица представляет собой прекращение юридического лица с переходом его прав и обязанностей в порядке правопреемства к другим юридическим лицам.
Реорганизация, согласно ст. 57-58 ГК РФ, может осуществляться в пяти формах:
-   слияние - два или более юридических лица становятся одним;
-
присоединение - одно (или более) юридическое лицо входит в состав другого;
разделение - юридическое лицо делится на два (или более);
· выделение - из состава юридического лица выделяется одно или несколько юридических лиц, при этом первое продолжает существовать;

· преобразование - юридическое лицо одного вида становится юридическим лицом другого вида.

4. Ликвидация
Ликвидация юридического лица влечет его прекращение без правопреемства прав и обязанностей (ст. 61 -64 ГК РФ).
Ликвидация может осуществляться:
· по решению учредителей или органа юридического лица;
· по решению суда.
Ликвидационная комиссия - специальное образование, назначаемое учредителями (участниками) юридического лица или органом, принявшим решение о ликвидации, и действующее от имени ликвидируемого юридического лица.
ГК РФ устанавливает порядок и очередность удовлетворения требований кредиторов.
Ликвидация оформляется путем составления промежуточного и итогового ликвидационных балансов. Ликвидацию можно признать завершенной, а юридическое лицо прекратившим свое существование после записи об этом в Едином государственном реестре юридических лиц.
Также коммерческая организация (кроме казенных предприятий), потребительский кооператив или фонд могут быть ликвидированы вследствие признания их банкротами.
Введение института банкротства в современное законодательство является объективно необходимым. Значение данного института состоит в том, что он дает возможность:
· добросовестным предпринимателям восстановить свое дело;
· снизить риск кредиторов.
Под банкротством понимается удостоверенная судом неспособность должника исполнять свои обязательства перед кредиторами вследствие недостатка имущества. Помимо ГК РФ вопрос банкротства регулируется Законом от 19.11.92 г. "О несостоятельности (банкротстве) предприятия", а также рядом подзаконных актов. Закон предусматривает следующие меры, применяемые к неисправному должнику:
I.
Реорганизационные процедуры, направленные на поддержание деятельности и оздоровление предприятия в целях предотвращения ликвидации. К реорганизационным процедурам относятся:
A.
внешнее управление (передача функций  по управлению предприятием арбитражному управляющему);
B.
санация (оказание финансовой помощи).
II. Ликвидационные процедуры (принудительная ликвидация предприятия- должника по решению суда или добровольная ликвидация под контролем кредиторов). Данные меры осуществляются в   процессе   конкурсного производства.
III. Мировое соглашение. Данная мера возможна на любой стадии производства по делу о банкротстве, но обязательно под контролем арбитражного суда.

Следует отметить, что 29 октября 1997 г. Госдумой был принят во втором чтении Закон «О несостоятельности (банкротстве)». Новый закон предусматривает более четкую процессуальную сторону банкротства; вводятся понятия процедуры наблюдения, применяемой к предприятию-должнику, а также банкротства физического лица.
ДОГОВОР В ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ
В условиях планового регулирования экономики договоры выполняли вспомогательную функцию, служа лишь средством детализации плановых актов. В настоящее время роль договора существенно изменилась. Договор является основным документом, регулирующим отношения в сфере предпринимательской деятельности. Каждый субъект предпринимательства самостоятельно осуществляет свою деятельность на основе договоров.
Рассмотрим основные требования законодательства к договорным отношениям.
Гражданский кодекс РФ (ст. 420) определяет договор как соглашение двух или нескольких лиц об установлении, изменении или прекращении гражданских прав и обязанностей.
Участниками (сторонами) договора могут быть РФ, субъекты РФ и муниципальные образования, юридические лица, граждане (ст. 124 ГК РФ). Сторон договора может быть две и более.
При заключении договоров следует обращать внимание на наличие у сторон прав заниматься предпринимательской деятельностью. При отсутствии данного права договор может быть признан недействительным.
Договор предполагает добровольность действий (свобода договора), но условия договора (т.е. обязательства, которые берут на себя стороны) не должны противоречить законодательству (ст. 421).
Содержание договора представляет собой все его условия. Законодатель выделяет существенные условия (необходимые для заключения договора) - ст. 432.
Эти условия касаются, во-первых, предмета договора. Обычно предмет договора - это имущество, которое одна сторона обязана передать другой, или определенные действия, которые должна совершить обязанная сторона (например, договор хранения, договор поручения, агентский договор). Во-вторых, существенными являются условия, прямо установленные в законе или иных правовых актах (существенное условие для договора подряда - срок сдачи). В-третьих, существенными будут те условия, которые включаются сторонами в текст договора по заявлению одной из сторон.
Следует отметить, что если стороны не придут к соглашению по любому из существенных условий, то договор считается не заключенным.
Кроме существенных различают обычные и случайные условия. Однако отсутствие этих условий не сказывается на юридической силе договора.
Помимо согласования всех условий договор должен иметь определенную форму. Так как договор является разновидностью двух- и многосторонних сделок, необходимо учитывать требования главы 9 ГК РФ («Сделки»).
Закон устанавливает следующие формы сделок: устная; письменная; нотариальная. Поскольку на нотариусе лежит обязанность проверки законности и разъяснения сторонам характера и последствий сделки, нотариальное удостоверение позволяет сторонам проверить соответствие договора требованиям законодательства.
Следует сказать, что некоторые сделки подлежат государственной регистрации. Статья 164 ГК РФ предусматривает, что регистрации подлежат сделки с землей и другим недвижимым имуществом; также законом может быть предусмотрена регистрация сделок с движимым имуществом определенного вида.
Если одна из сторон уклоняется от нотариального удостоверения или государственной регистрации, суд вправе признать сделку действительной по требованию стороны, исполнившей по ней свои обязательства. При этом на необоснованно уклоняющуюся сторону ложится обязанность по возмещению контрагенту убытков, вызванных задержкой в совершении удостоверения или регистрации.
В практической деятельности самым оптимальным является составление единого документа договора. Правило о заключении письменных договоров путем составления одного документа сформулировано как общее (ст. 160 ГК РФ).
Малые предприятия нечасто имеют юридические службы в своем составе. Следовательно, вопросы организации договорной работы нередко вызывают затруднения.
К процедуре заключения договора относятся переговорный процесс и техническое оформление договора.
Заключение договора представляет собой направление оферты одной стороной и последующего ее акцепта другой (ст. 435-443 ГК РФ).
Офертой является предложение, которое соответствует следующим требованиям:
· адресование одному или нескольким лицам;

· достаточная определенность;

· выражение намерения лица, сделавшего предложение, заключить договор с адресатом;

· содержание существенных условий договора.

Акцепт-ответ лица, которому адресована оферта, о ее принятии или действии лица, получившего оферту, по выполнению указанных в ней условий договора (если иное не предусмотрено законом, иными правовыми актами или не указано в оферте).
Оформление договора предполагает наличие реквизитов: название договора, дата, наименования заключающих договор организаций и их представителей, финансовые реквизиты сторон, подписи полномочных представителей сторон, удостоверенные печатями.
От имени юридического лица договор подписывается его руководителем, действующим без доверенности. В остальных случаях лица должны действовать на основании доверенности, выдаваемой от имени юридического лица за подписью ее руководителя с приложением печати этой организации. Доверенность от имени юридического лица, основанного на государственной или муниципальной собственности, на получение или выдачу денег и других имущественных ценностей также должна быть подписана главным бухгалтером этой организации.
При составлении текстов договоров следует избегать двух крайностей.
1. Нередко при составлении договоров используются типовые  формы, не содержащие какие-либо конкретные условия, соответствующие данному договору.

2. Большой (многостраничный) объем договора не всегда свидетельствует о качественности, так как все ситуации предвидеть все равно нельзя.

Договор вступает в силу с момента его заключения и становится обязательным для сторон (порождает у заключивших его сторон определенные права и обязанности).
Гарантии исполнения обязательств в предпринимательской деятельности
Гражданский кодекс РФ направлен на сохранение неизменности обязательств до момента их надлежащего исполнения сторонами.
Основания и порядок изменения и расторжения договора и последствия этого регламентированы ст. 450-453 ГК РФ.
Законодатель устанавливает ответственность за ненадлежащее исполнение договорных обязательств в сфере предпринимательства. Предусматриваются специальные меры имущественного характера - способы обеспечения обязательств. Данные меры побуждают стороны к реальному выполнению взятых на себя по договору обязательств.
Такими мерами являются:
I.
Неустойка (штраф, пеня). В соответствии со ст.330 ГК РФ неустойкой признается денежная сумма, которую должник обязан уплатить кредитору в случае неисполнения или ненадлежащего исполнения обязательства. В зависимости от соотношения права на взыскание неустойки с правом на возмещение убытков неустойка может быть:
· зачетная - убытки возмещаются в части, не покрытой неустойкой;

· штрафная - убытки взыскиваются в полной сумме сверх неустойки;

· альтернативная - по выбору кредитора взыскивается либо неустойка, либо убытки;

· исключительная - взыскивается только неустойка.
II. Залог как одна из самых надежных гарантий. Кредитор имеет право в случае неисполнения должником обеспеченного залогом обязательства получить удовлетворение из стоимости заложенного имущества преимущественно перед другими кредиторами. Предметом залога могут быть вещи и имущественные права. ГК РФ предусматривает специальные требования к форме договора о залоге (ст.339).

III. Удержание как способ обеспечения обязательства предусматривает, что кредитор, у которого находится вещь, подлежащая передаче, вправе, в случае неисполнения должником в срок обязательства по оплате этой вещи или возмещению кредитору связанных с ней издержек и других убытков, удерживать ее, пока соответствующее обязательство не будет исполнено. Кроме того, в предпринимательских отношениях удержанием вещи должника может обеспечиваться исполнение других обязательств.

IV. Поручительство. По этому виду гарантии поручитель обязывается перед кредитором другого лица отвечать за исполнение его обязательства полностью или в части. Обычно поручительство применяется как способ исполнения денежных обязательств.
V. Банковская гарантия представляет собой трехсторонний договор, по которому одна сторона-гарант (банк, кредитное или страховое учреждение) дает по просьбе принципала (другого лица) письменное обязательство уплатить бенефициару (кредитору принципала) в соответствии с условиями даваемого гарантом обязательства денежную сумму по представлении бенефициаром письменного требования о ее уплате.

VI. Задатком считается денежная сумма, выдаваемая одной из договаривающихся сторон в счет причитающихся с нее по договору платежей другой стороне, в доказательство заключения договора и в обеспечение его исполнения. Задаток может иметь платежную, обеспечительную, удостоверительную и компенсационную функции.
Особенности налогообложения некоторых видов договоров
В предпринимательской деятельности используется огромный спектр видов договоров. Заключая тот или иной договор, предпринимателю необходимо детально продумывать экономико-правовые последствия. Следует учитывать и особенности налогообложения хозяйственных операций. Это связано с тем, что договоры могут быть более или менее выгодными по налогообложению. В частности, договоры о совместной деятельности, договоры купли-продажи продукции по ценам не выше себестоимости можно отнести к неблагоприятным, так как порядок их бухгалтерского учета и налогообложения, по сравнению с другими видами договоров, усложнен.
ПРАВОВОЕ РЕГУЛИРОВАНИЕ МАЛОГО ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА
Следует особо рассмотреть и вопросы развития предпринимательства в форме малых предприятий, которые являются наиболее актуальными. Причина этого состоит в том, что малое предпринимательство - массовая форма предпринимательства и без ее нормального функционирования невозможно существование рыночной системы. В настоящее время в России существуют более 850 тысяч малых предприятий. Примерно половина из них действует в сфере торговли и общественного питания, а вторая половина - в строительстве и промышленности. Около 10 процентов ВВП России создаются малыми предприятиями, а к 2005 г. прогнозируется увеличить этот показатель до 30 процентов.
Законодательство России в сфере регулирования малого предпринимательства, к сожалению, не является цельным и детальным.
В настоящее время в РФ разработана Федеральная целевая программа государственной поддержки малого предпринимательства, которая является развитием федеральных программ 1994-1995 и 1996-1997гг., заложивших необходимые основы государственной поддержки малого предпринимательства.
Федеральный закон «О государственной поддержке малого предпринимательства в Российской Федерации» - базовый документ, направленный на поддержку малого бизнеса в стране. В законе установлены основные цели государственной политики в области малого предпринимательства, формы и методы государственного стимулирования деятельности субъектов малого предпринимательства. Однако осуществление конституционных прав граждан на свободное использование их способностей и имущества для предпринимательской деятельности становится затруднительным из-за отсутствия эффективных механизмов реализации закона.
Ст.3 Закона «О государственной поддержке...» определяет понятие и критерии отнесения коммерческой организации к субъектам малого предпринимательства. Этими критериями являются:
I. ограничение по составу учредителей (состав уставного капитала):
· доля участия РФ, субъектов РФ, общественных и религиозных организаций (объединений), благотворительных и иных фондов не превышает 25 процентов;

· доля, принадлежащая одному или нескольким юридическим лицам, не являющимся субъектами малого предпринимательства, не превышает 25 процентов;

II.средняя численность работников за отчетный период не должна
превышать:
в промышленности
100 человек
в строительстве
100 человек
на транспорте
100 человек
в сельском хозяйстве
60 человек
в научно-технической сфере
60 человек
в оптовой торговле
50 человек
в розничной торговле и бытовом обслуживании населения
30 человек
в остальных отраслях и при осуществлении других видов деятельности
50 человек
Также Закон устанавливает, что «под субъектами малого предпринимательства понимаются и физические лица, занимающиеся предпринимательской деятельностью без образования юридического лица».
Следует отметить, что характерной особенностью малых предприятий в России является наличие нескольких видов деятельности (многопрофильность).Многопрофильное предприятие относят к малому по критериям того вида деятельности, доля которого является наибольшей в годовом объеме оборота или годовом объеме прибыли.
Ст.4 Закона регулирует порядок государственной регистрации субъектов МП. Дополнительной гарантией является запрет для субъектов РФ и органов местного самоуправления устанавливать дополнительные условия для регистрации субъектов малого предпринимательства по сравнению с условиями, установленными законами и иными нормативными правовыми актами РФ. Однако на практике предприниматели сталкиваются с проблемами, связанными с чрезвычайной усложненностью процесса регистрации МП, который требует больших денежных средств и времени.
Законом предусматриваются упрощенные процедуры и формы отчетности, содержащие в основном информацию, необходимую для решения вопросов налогообложения (ст. 5). Во исполнение Закона приняты «Указания по ведению бухгалтерского учета и отчетности и применению регистров бухгалтерского учета для субъектов малого предпринимательства»
(Приложение к приказу МФ РФ от 22 декабря 1995 г. N131).
Федеральный закон «Об упрощенной системе налогообложения, учета и отчетности для субъектов малого предпринимательства» устанавливает, что право перехода на упрощенную систему должно удостоверяться патентом. Патент является официальным документом, который выдается налоговыми органами по месту постановки налогоплательщика на налоговый учет. Срок действия патента составляет один календарный год.
Следует отметить, что положения настоящего Закона существенно ограничивают круг малых предприятий, имеющих возможность перейти на упрощенную систему налогообложения, учета и отчетности.
I. Численность работающих на предприятии не должна быть более 15 человек (вне зависимости от отрасли), включая работающих по договорам подряда и иным договорам гражданско-правового характера, а также работающих в филиалах и представительствах.

II. Совокупный размер валовой выручки предприятия в течение года, предшествующего кварталу, в котором произошла подача заявления на применение данной системы, не должен превышать сумму стотысячекратного минимального размера оплаты труда, установленного законодательством на первый день квартала, в котором произошла подача заявления.

III. Предприятие не должно заниматься производством подакцизной продукции, не должно быть созданным на базе ликвидированного, не должно относиться к страховым, кредитным организациям, инвестиционным фондам, профессиональным участникам рынка ценных бумаг, предприятиям игрового и развлекательного бизнеса.

Помимо вышеперечисленных условий организация, переходящая на упрощенную систему налогообложения, учета и отчетности:
· не должна иметь просроченной задолженности по уплате налогов и иных обязательных платежей за предыдущий отчетный период;

· должна своевременно сдать необходимые расчеты по налогам и бухгалтерскую отчетность за предыдущий отчетный период.

Упрощенная система учета и отчетности предоставляет право оформления первичных документов бухгалтерской отчетности и ведения книги учета доходов и расходов по упрощенной форме (без применения способа двойной записи, плана счетов и соблюдения иных требований, предусмотренных Положением о бухгалтерском учете и отчетности в РФ). Следует отметить, что для оформления первичных бухгалтерских документов, ведения кассовых и банковских операций, предоставления статистической отчетности и других необходимых видов отчетности действует прежний порядок.
Упрощенная система предусматривает уплату единого налога, исчисляемого по результатам хозяйственной деятельности. Данный единый налог заменяет следующие налоги и сборы:
налог на прибыль;
налог на добавленную стоимость;
-
налог на имущество;
налог на пользователей автодорог;
· налог с владельцев транспортных средств;

· налог на реализацию ГСМ; транспортный налог;

· местные налоги и сборы.

Однако упрощенная система налогообложения не изменяет действующий порядок уплаты:
· таможенных платежей;

· государственных пошлин;

· налога на приобретение автотранспортных средств;

· лицензионных сборов;

· отчислений в государственные социальные внебюджетные фонды (Фонд обязательного государственного социального страхования, Пенсионный фонд РФ, Фонд обязательного медицинского страхования, Государственный фонд занятости населения РФ).

Объектом налогообложения единым налогом организаций в упрощенной системе налогообложения устанавливается совокупный доход, полученный за отчетный период (квартал), или валовая выручка, полученная за отчетный период.
Валовая выручка определяется как сумма выручки, полученной от реализации товаров (работ, услуг), выручки, полученной от продажи имущества организации в отчетном периоде, и внереализационных доходов.
Совокупный доход исчисляется как разница между валовой выручкой и стоимостью использованных в процессе производства: сырья; материалов; комплектующих изделий; приобретенных товаров; топлива: эксплуатационных расходов; текущего ремонта; затрат на аренду помещений, используемых для производственной и коммерческой деятельности; затрат на аренду транспортных средств; расходов на уплату процентов за пользование кредитными ресурсами банков (в пределах действующей ставки рефинансирования ЦБ РФ плюс 3 процента); полученных услуг сторонних организаций; сумм налога на добавленную стоимость, уплаченных поставщикам; налога на приобретение автотранспортных средств; отчислений в государственные социальные внебюджетные фонды; уплаченных таможенных платежей; уплаченных государственных пошлин; уплаченных лицензионных сборов.
Конкретные ставки единого налога в зависимости от вида деятельности субъектов, применяющих упрощенную систему налогообложения, учета и отчетности, устанавливаются решением органов государственной власти субъектов РФ.
Максимальные ставки единого налога установлены ст.4 Закона «Об упрощенной системе налогообложения, учета и отчетности...»:
· единый налог на совокупный доход - не более 30 процентов;

· единый налог на валовую выручку - не более 10 процентов.

Хотя на сегодняшний день не существует единого закона, предусматривающего налоговые льготы для малых предприятий, в ряде налоговых законов они установлены. Так, действуют налоговые льготы, установленные на федеральном уровне:
I. Льготы по налогу на прибыль
· все МП освобождены от уплаты авансовых взносов налога в течение квартала;

· вновь созданные МП, осуществляющие производство и переработку сельскохозяйственной продукции, производство продовольственных товаров, товаров народного потребления, медицинской техники, лекарственных трав и изделий медицинского назначения, технических средств профилактики инвалидности и реабилитации инвалидов, а также строительство объектов жилищного, производственного, социального и природоохранного назначения (включая ремонтно-строительные работы), при условии, если выручка от указанных видов деятельности превышает в первые два года деятельности 70, а в третий и четвертый годы 90 процентов общей суммы выручки от реализации (согласно п.4.4.2 Инструкции о налоге на прибыль), в первые два года деятельности не уплачивают налог, а в третий и четвертый годы работы уплачивают его в размере 25 и 50 процентов от основной ставки.

II. Льготы по НДС:
· МП уплачивают налог и представляют расчет 1 раз в квартал;

· суммы налогов, уплаченные при приобретении основных средств и нематериальных активов, вычитаются в полном объеме при вводе в эксплуатацию основных средств и  принятии  на учет нематериальных активов;

· освобождаются от НДС платежи малых предприятий по лизинговым сделкам в полном объеме.

Прямая финансовая поддержка малого предпринимательства предусматривается государственными программами, финансируемыми из бюджетных источников. Так, Закон г.Москвы от 28.06.95г. «Об основах малого предпринимательства в Москве» предусматривает, что финансирование проектов по развитию и поддержке малого предпринимательства за счет средств городского бюджета осуществляется в следующих формах:
· непосредственной выдачи кредитов, субсидий, дотаций;

· предоставления гарантий кредитно-финансовым организациям на  всю сумму кредита или на часть ее;

· совместного финансирования с кредитно-финансовой организацией;

· полной или частичной компенсации кредитно-финансовым организациям неполученной прибыли при кредитовании субъектов малого предпринимательства по пониженной процентной ставке;

· передачи оборудования и технологий в долгосрочную аренду с правом выкупа (лизинг).

Федеральным законом «О государственной поддержке малого предпринимательства в РФ» предусматривается создание системы специализированных фондов поддержки предпринимательства - некоммерческих организаций, которые создаются для финансирования на льготных условиях программ и проектов в сфере малого предпринимательства (например, в Москве существует Московский фонд поддержки малого предпринимательства). В Законе детально регламентированы основные направления деятельности и задачи фондов.
Помимо льготного кредитования малых предприятий (ст. 11) в целях финансовой взаимопомощи Закон предлагает создание обществ взаимного кредитования субъектов МП. Эти общества по своим функциям являются кредитными учреждениями, но они вправе не размещать обязательные резервы в Центральном банке РФ и могут самостоятельно определять все вопросы финансовой помощи своим участникам.
Закон (ст. 15-18) предусматривает поддержку субъектов МП:
-
во внешнеэкономической деятельности (путем компенсации им части расходов);
-
в информационной сфере;
в производственно-технологической сфере;
-
в области подготовки, переподготовки и повышения квалификации кадров.
Кроме вышеперечисленного, Закон стимулирует создание союзов (ассоциаций) субъектов малого предпринимательства "в целях обеспечения наиболее благоприятных условий для развития малого предпринимательства, добросовестной конкуренции, повышения ответственности и компетентности субъектов малого предпринимательства, коллективной защиты их интересов в органах государственной власти".
Необходимо отметить, что совершенствование законодательной базы регулирования малого бизнеса должно проводиться по следующим направлениям:
1) упрощение процедуры государственной регистрации малых предприятий;

2) создание действующей   системы   льготного    кредитования     малых предприятий;

3) упрощенная система налогообложения - введение объединенного налога (на вмененную прибыль).

Принятие данных мер, несомненно, увеличит положительную социальную роль малых предприятий - обеспечит новые рабочие места и может значительно пополнить бюджет страны.
ПЕРЕЧЕНЬ ДОКУМЕНТОВ, РЕГУЛИРУЮЩИХ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКУЮ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ
1. Гражданский кодекс РФ (части первая и вторая).

2. ФЗ РФ от 26 декабря 1995 г. N 208-ФЗ «Об акционерных обществах».

3. ФЗ РФ от 8 мая 1996 г. N 41-ФЗ «О производственных кооперативах».

4. Закон РФ от 19 ноября 1992г. N 3929-1 «О несостоятельности (банкротстве) предприятий».

5. ФЗ РФ от 14 июня 1995г. «О государственной поддержке малого предпринимательства в РФ».

6. ФЗ РФ от 29 декабря 1995г. N 222-ФЗ «Об упрощенной системе налогообложения, учета и отчетности для субъектов малого предпринимательства».

7. Закон РФ от 27 декабря 1991г. N 2116-1 «О налоге на прибыль предприятий и организаций».

8. Закон РСФСР от 6 декабря 1991г. N 1992-1 «О налоге на добавленную стоимость».

9. Указ Президента РФ от 8 июля 1994г. N 1482 «Об упорядочении государственной регистрации предприятий и предпринимателей на территории РФ».

10. Указ Президента РФ от 4 апреля 1995г. N 491 «О первоочередных мерах государственной поддержки малого предпринимательства в РФ».

11. Постановление Правительства РФ от 20 мая 1994г. «О некоторых мерах по реализации законодательства о несостоятельности (банкротстве) предприятий».

12. Постановление Правительства РФ от 3 февраля 1994г. «О фонде содействия развитию малых форм предприятий в научно-технической сфере».

13. Постановление Правительства РФ от 18 декабря 1995г. N 1256 «О федеральной программе государственной поддержки малого предпринимательства в РФ на 1996-1997гг.».

14. Приказ Минфина РФ от 22 декабря 1995г. N 131 «Об указаниях по ведению бухгалтерского учета и отчетности и применению регистров бухгалтерского учета для субъектов МП».

15. Письмо Госналогслужбы РФ от 11 июля 1996г. N 06-1-148702 «О критериях отнесения организаций к субъектам малого предпринимательства».

Приложение 3. Женское предпринимательство в России: состояние, тенденции, проблемы

Одной из основных задач экономической политики государства является создание условий для формирования предпринимательского слоя в стране.
В результате десяти лет реформирования общества в России, по словам Т.И.Заславской, сформировался "пусть сравнительно слабый, но все же уже заметный бизнес-слой общества"
.
По данным социологов ВЦИОМ, около 48 процентов предпринимателей работают в торговле и сфере обслуживания, 27 процентов - в промышленности, строительстве, на транспорте, 13 процентов - в сельском хозяйстве, 5 процентов заняты в образовании, здравоохранении, в области культуры. Социально-демографический анализ предпринимательской активности населения демонстрирует, что состав самозанятых сдвинут в сторону большего представительства мужчин. Среди частных предпринимателей женщины составляют 29 процентов. А среди занимающихся индивидуально-трудовой деятельностью их 35 процентов. Среди тех, кто регулярно работает по контрактам, мужчин и женщин равное количество
.
Рассмотрим некоторые аспекты формирования женского предпринимательского слоя, а именно:
· состояние женского предпринимательства в стране, а также наиболее типичные для женщин пути в бизнес;

· социально-демографические характеристики (образование, возраст, социальное происхождение и т.п.) женщин-предпринимательниц;

· причины, сдерживающие развитие женского предпринимательства в России.

Предпринимательский слой в России является относительно новым социальным явлением, которое становится предметом многочисленных исследований лишь в начале 90-х годов. Однако они, за исключением опросов общественного мнения, носят фрагментарный, региональный либо локальный характер, их характеризуют базирование на различных методологических основаниях и использование самых разных понятий для определения одних и тех же явлений. Высокая мобильность предпринимателей и различия внутри предпринимательского слоя, тендерный аспект этой проблемы также весьма слабо отражены в научной литературе.
Попытаемся ответить на вопрос: "Из каких ранее существовавших социальных групп вышли женщины-предпринимательницы и какие ресурсы при этом использовали?".
Воспользуемся структурой, предложенной польскими социологами
, на взгляд которых существует несколько видов ресурсов, ставших основой предпринимательства вообще и женского в частности:
· "номенклатурное" прошлое;

· быстрое создание и развитие фирмы благодаря собственным силам и энергии или связям и мужской поддержке;

· выполнение предпринимательских функций на государственных должностях;

· органичное развитие фирмы из кооператива, существовавшего еще во времена перестройки;

· развитие фирмы на основе изобретательских идей (в связи с тем, что мы не располагаем примерами использования этого ресурса в становлении женского предпринимательства, опустим его рассмотрение).

По данным З.Хоткиной
, женщин в бизнесе на основе "номенклатурного" прошлого в начальный период реформирования было не более 0,5 - 3 процента. Такой путь в предприниматели характерен прежде всего для женщин-руководителей предприятий, сосредоточенных в текстильной, легкой, пищевой промышленности, сферах торговли и службы быта. При этом преобразование предприятия в частную фирму осуществлялось только благодаря пребыванию будущей business-woman на соответствующей должности в "нужный'" момент времени. Не менее часто такое преобразование, особенно в начальный период, происходило благодаря владению эксклюзивной информацией о приватизации и об отечественных и зарубежных рынках и возможности получения банковских кредитов на основе личных знакомств и связей, т.е. путем превращения руководящей позиции в первоначальный капитал.
Общим для этой группы предпринимательниц является, по сути дела, эффективное преобразование власти в собственность. Разумеется, это было возможно только для той части женщин из номенклатуры, которые обладали и гибкостью ума, и способностью к риску, и желанием самой стать творцом своей судьбы.
Обратное соотношение между ролью личных качеств и влиянием социального статуса характерно для второй группы предпринимателей, которых можно определить, как "сделавших или создавших себя сами". Большая часть из них достигла успеха, используя большой спрос на импортные товары, появление таких рыночных ниш, как валютная торговля, спекуляция и т.д. Большинство из них мужчины, но есть и женщины, как, например, руководитель "известной" фирмы "Властилина".
Особое место во второй группе предпринимательниц занимают "специалисты", профессиональные знания которых обеспечивают конкурентные позиции на рынке: юристы (депутат Государственной Думы Н.Жукова, возглавляющая фирму "Юридические услуги" в Красноярске), врачи, архитекторы, дизайнеры, экономисты, оказывающие бухгалтерские и консалтинговые услуги, некоторые ученые из высшей школы и академической науки. "Специалисты" сумели заполнить такие рыночные ниши, как экспертные, маркетинговые и консалтинговые услуги, создание частных бизнес-школ и колледжей. В этих сферах заняты женщины, которые в прошлом приобрели высокую квалификацию, работая в качестве юрисконсультов на предприятиях или преподавателей экономики, бухгалтерского учета и иностранных языков. К этой группе относятся также выпускницы заграничных университетов, вернувшиеся в Россию.
Третью группу предпринимательниц также составляют высококвалифицированные специалисты ("эксперты"), которые, однако, в настоящее время выполняют "коммерческие" функции на государственных должностях. Такой путь в бизнес характерен для разного рода экспертов, чиновников высшего ранга, менеджеров, управляющих предприятиями госсектора, организаторов приватизации и т. п. Заметим, что это в основном мужской путь, однако он характерен и для некоторых женщин (И.Хакамада).
Следующую из обозначенных групп предпринимательниц составляют те, кто начал свою деятельность еще в советский период с началом создания кооперативов в нишах, не занятых государством.
Однако отметим, что значительная часть существовавшего в годы перестройки кооперативного сектора, которая ранее в условиях дефицита товаров народного потребления получала большие прибыли, не нашла своего места в условиях реформирования России, не выдержав конкуренции с западным импортом и новым русским капиталом, имевшим зачастую как спекулятивный, так и криминальный характер.
Беглый анализ основных групп, из которых состоит женский бизнес в России, показывает, что наибольших успехов на сегодняшний день добились те женщины, которые начали собственное дело, используя ресурсы, накопленные в предыдущую эпоху.
Исследование факторов, способствующих развитию предпринимательской инициативы женщин, так же как и мужчин, свидетельствует о том, что кроме макроэкономических, институциональных и политических предпосылок развития частного сектора особую роль играют индивидуально-личностные и мотивационные источники хозяйственной активности. Вероятно, в более стабильной ситуации психологические переменные не играют столь существенной роли, как при переходе от одного социального строя к другому, когда судьба личности зависит прежде всего от особенностей менталитета и характера предпринимаемых действий. Эта переменная, в просторечии называемая "пробивной силой," является в значительной степени автономным фактором, косвенно влияющим на пути и формы достижения экономического успеха, а в более отдаленной перспективе - и на структуризацию социума.
Однако, как показывают исследования, не у многих есть такая сила. Стремление (желание) завести собственное дело, заняться предпринимательством остается низким во всех социальных группах Заметим, что женщины гораздо осторожнее мужчин начинают собственное дело. В 1993 г. в качестве возможной для себя цели "открытие собственного дела" рассматривали 10 процентов мужчин и только 4 процента женщин
.
Данные нашего исследования показывают, что в 1994 г. среди женщин таких было 16,7 процента
. Исследования институтов экономики и социологии показывают, что на практике основывает свое дело всего 1 процент опрошенных против 20 процентов желающих его иметь, т.е. соотношение реального и потенциального -1: 20
.
Частный сектор в целом более маскулинизирован по сравнению с государственным. Дело в том, что госсектор охватывает всю бюджетную сферу и в том числе отрасли, в которых в советский период, да и сегодня преобладает женский труд - здравоохранение, школьное образование и т.д. Поэтому на первый взгляд кажется, что перевес мужчин в частном секторе имеет простое объяснение: структура частного предпринимательства не дублирует ушедшую в прошлое отраслевую структуру, вследствие чего женщины в нем заняты в основном в розничной торговле продуктами питания, косметикой и бытовой химией, а также в текстильном и швейном производстве. Но есть и другое объяснение маскулинизации частного сектора, в соответствии с которым это явление имеет скорее социально-психологические истоки: роль частного предпринимателя в России в переходный период со всеми его минусами более подходит для мужчин, чем для женщин.
Маскулинизация частного бизнеса может быть также объяснена и как культурный феномен, связанный с укоренившимся в русской культуре поощрением активности мужчин в сфере бизнеса и несколько иными стандартами поведения, поощряемыми у женщин. Почти каждый второй мужчина (44 процента) полагает, что женщина не должна работать, ее предназначение - дом, дети, семья
.
Как бы то ни было, явление маскулинизации частного сектора имеет универсальный характер и не ограничивается только Россией.
В итоговом докладе по материалам исследований Департамента равных возможностей для Комиссии Европейского сообщества, составленного группой экспертов, отмечается, что женское предпринимательство в странах ЕС (обследовано 12 стран) находится в состоянии динамического процесса с выраженными национальными различиями в темпах и формах. В качестве повсеместно распространенного феномена отмечается стремление женщин более полно реализовать себя в предпринимательстве. Эта тенденция находит проявление в превышающих темпах роста численности женщин-предпринимателей, хотя ее абсолютные показатели продолжают оставаться весьма незначительными. Развитие женского предпринимательства не решает в мире проблемы занятости женщин и, хотя идет быстрыми темпами, не превышает 10 процентов
.
Дальнейшая характеристика женщин-предпринимательниц будет базироваться на анализе нескольких переменных, которые дают возможность выявить наиболее специфические черты этой категории населения. К такого рода переменным относятся социальное происхождение, образование, доходы, возраст.
СОЦИАЛЬНОЕ ПРОИСХОЖДЕНИЕ
Развитие частного сектора в России осуществляется путем овладения ролью предпринимателя людьми (это касается и мужчин и женщин), которые в прошлом были наемными работниками на государственных предприятиях или сотрудниками административных учреждений. Нынешние бизнесмены, как правило, являются сыновьями или дочерями рабочих, инженерно-технических работников и интеллигентов, которые, в свою очередь, происходят из рабочих и крестьян. В связи с тем, что советский период практически уничтожил традиции предпринимательской деятельности, процент тех, кто родился в семьях, имевших эти традиции, на наш взгляд, незначителен.
Отсутствие семейной предпринимательской традиции в России, которая, по оценкам экспертов ЕС
, выступает главным мотивом участия женщин в бизнесе (так как в этом случае женщина обладает "природной" тягой к предпринимательской деятельности, которая представляет собой род культурного капитала, ценящийся не меньше, чем высшее образование), и является, как мы полагаем, одной из основных причин того, что женский бизнес находится в стадии становления. Вспомнив, что в западных странах предпринимательские навыки развивались из поколения в поколение, а "виртуозы предпринимательства" рождались, как правило, только в третьем поколении, можно предположить, что многие нынешние предприниматели и предпринимательницы являются дедушками и бабушками, отцами и матерями будущих великих российских бизнесменов.
ОБРАЗОВАНИЕ
Частные предпринимательницы и самозанятые в целом являются одной из наиболее образованных социально-профессиональных групп российского общества.
79 процентов женщин-предпринимателей России имеют высшее образование, в США это число составляет 71 процент
; в странах ЕС для женщин, занятых бизнесом, характерен весьма высокий уровень образования, очень часто превышающий средний (бакалавриат)
.
Таким образом, высокий уровень образования входит в число наиболее значимых ресурсов, которыми располагает личность на ранних стадиях системной трансформации. доходы
Для оценки перспектив занятий предпринимательством важно выяснить, насколько успешным оно является с точки зрения получаемых доходов. Понятно, что в материальном отношении предприниматели живут гораздо лучше, чем подавляющее большинство других социальных групп. Разумеется, внутри предпринимательского слоя наблюдается значительное различие в уровне доходов.
Что же касается доходов женщин в бизнесе, то на сегодня статистических или социологических данных, позволяющих судить об их размерах, практически нет.
Международный опыт показывает, что разрыв в доходах между мужским и женским бизнесом соответствует разрыву в оплате женского и мужского наемного труда и составляет 30 процентов
.
ВОЗРАСТ
Среди предпринимательниц преобладают лица в возрасте от 30 до 50 лет. Эти данные подтверждают тезис, сформулированный на основе опыта других стран с рыночной экономикой, согласно которому большинство женщин испытывает желание изменить свой профессиональный статус в возрасте 30, 40 или 50 лет, так как к этому времени уже выросли или подросли дети. Наиболее важным рубежом являются 40 лет, так как в этот период, как правило, женщины готовы к принятию решений о начале самостоятельной хозяйственной деятельности.
Средний возраст женщин-предпринимателей России приблизительно такой же, как и в США, хотя российские деловые женщины несколько моложе своих американских коллег. 24 процента российских женщин-предпринимателей моложе 35 лет, 37 находятся в возрасте от 35 до 40 лет и только 35 процентов старше 45 лет. В США эти цифры составляют соответственно 10, 36 и 52 процента14.
МОТИВАЦИЯ
Если сравнивать структуру мотивации женщин и мужчин-бизнесменов, то можно заметить принципиальное различие между теми и другими: бизнес у женщин ориентирован на состояние людей, которые находятся рядом, или тех, за кого женщина-менеджер несет ответственность. Мотивационная шкала женского бизнеса в виде иерархии выглядит следующим образом:
Мотивационная шкала женского бизнеса

	Мотивы
	Число ответивших (проценты)

	Самореализация
	40

	Интерес
	35

	Материальная надежность, деньги
	30

	Забота о тех, кто рядом
	25

	Профессиональный рост
	20

	Самоутверждение
	15


Каждый из обозначенных мотивов мог повториться в сочетании, поэтому сумма не равна 100 процентам.
Мотивационная шкала женского бизнеса в странах Европейского сообщества включает в себя:
потерю работы - 20 процентов;
наличие семейной предпринимательской традиции - 62 процента;

создание бизнеса в отраслях, где наемный труд редок, - нет данных; стремление выйти за пределы своего дома, объединить предпринимательскую деятельность с осуществлением семейных обязанностей - 16 процентов.
ПРИЧИНЫ, СДЕРЖИВАЮЩИЕ РАЗВИТИЕ ЖЕНСКОГО ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА В РОССИИ
Главным препятствием развитию женского предпринимательства в России, по оценкам участников Всероссийского женского конгресса "Труд. Занятость. Безработица"
, проходившего в ноябре 1994г. в Москве, является налоговая система. 76,8 процента опрошенных убеждены в том, что налоги завышены и блокируют деловых женщин.
Вторым барьером является недостаток материальных, кредитно-финансовых возможностей для создания и ведения собственного дела. Расширению женской предпринимательской деятельности препятствуют, с одной стороны, ограниченные местные финансовые возможности (71,8 процента) и недостаток кредитов (49,5 процента) и с другой - отсутствие собственных средств.
Третий барьер на пути женщин в малый бизнес - несовершенство правовой базы предпринимательства (65,9 процента).
Четвертый барьер - психологический, связанный, в частности, с безразличием государственных чиновников (39,1 процента).
Пятый барьер - криминальная ситуация (20,9 процента).
ТРУДНОСТИ, СТОЯЩИЕ ПЕРЕД ЖЕНЩИНАМИ-ВЛАДЕЛЬЦАМИ ПРЕДПРИЯТИЙ МАЛОГО И СРЕДНЕГО БИЗНЕСА

Женщины, принявшие решение о создании предприятия малого или среднего бизнеса, часто сталкиваются с трудностями в обеспечении первоначального капитала и получении банковских ссуд. Отчасти это объясняется невысокими размерами требуемых банковских ссуд в связи с небольшими размерами самих частных предприятий. Банки не заинтересованы в предоставлении небольших ссуд, так как они влекут за собой высокие операционные затраты.
Результаты исследований показывают, что только 22 процента женщин-владельцев предприятий пользуются банковским кредитом и только 8 процентов указывают на то, что перед ними не стоит проблема доступа к банковским кредитам. Очень немногие женщины-предприниматели имеют ясное представление о существующих системах финансирования бизнеса и о том, как эти системы могут быть применены на практике.
Успех малых и средних предприятий зависит от наличия формальных и неформальных систем обеспечения информацией и обучения предпринимателей. Существует множество профессиональных ассоциаций, но ведущие должности в них, как правило, заняты мужчинами. Многие женщины-предприниматели создали собственные ассоциации, но они по-прежнему нуждаются в помощи по расширению контактов между собой, по обеспечению юридической поддержки и приобретению навыков получения необходимых финансовых средств.
Женщины зачастую недостаточно представлены в органах, принимающих решения в политической и экономической сферах. Так, среди ста депутатов-предпринимателей в Государственной Думе только две женщины.
Как правило, недостаток управленческих навыков отрицательно сказывается на умении женщин вести дела малых и средних предприятий. Россия в этом отношении не исключение: 51 процент российских женщин-предпринимателей подтвердили, что им необходима дополнительная подготовка по финансовому делу, маркетингу и вопросам управления.
В деловых кругах объектом критики часто становится чрезмерная регламентация работы малых и средних предприятий. Неспособность справиться с этой проблемой ставит мелких и средних предпринимателей в менее выгодное положение по сравнению с крупными корпорациями.
90 процентов российских женщин-предпринимателей указывают на то, что основная проблема для них связана с политикой налогообложения; 81 процент считает, что большинство трудностей связано с законами, регулирующими предпринимательскую деятельность.
О ЧЕМ ГОВОРИТ ОПЫТ ПРЕУСПЕВАЮЩИХ РОССИЙСКИХ BUSINESS-WOMEN?

Изучение биографий женщин-предпринимательниц позволило сделать ряд выводов-уроков.
Урок первый. Женщины, достигшие успеха в бизнесе, имеют высокий уровень образования: 40 процентов из них вышли из среды научных работников, 15 имеют ученую степень, 20 процентов получили два высших образования. И тем не менее все они имеют ярко выраженную мотивацию к дальнейшему образованию независимо от возраста.
Урок второй. У всех "успешных" бизнесменок есть уверенность, что "неожиданный провал" собственного дела не приведет к трагическому концу. Ориентируясь на свой личностный потенциал, они убеждены, что смогут начать сначала. У каждой второй из трех четко прослеживается установка на "делание собственного дела", в какой бы сфере это ни происходило. Никто из опрошенных не хотел бы вернуться на работу в государственные учреждения: стабильность, гарантия занятости и отсутствие ответственности не соблазняют. Они высоко ценят свою свободу, прежде всего в принятии решений.
Урок третий. Подбор команды и организация ее работы - наиболее трудный момент в женском менеджменте. Сложно найти партнершу равного уровня, готовую работать над чужим проектом. Оптимальный вариант, когда проект разрабатывается участницами совместно, а партнеры подбираются на фазе замысла. Наиболее эффективная стратегия формирования команды - "принцип дополнительности". В этом случае второе и третье лица в команде должны профессионально и личностно дополнять, компенсировать навыки первого лица.
Урок четвертый. Инновационный потенциал команды, как правило, несколько ниже инновационного потенциала лидера. В результате команда работает в режиме постоянного отставания, что может приводить к "мотивационной усталости" лидера. Выход - в развитии инновационного потенциала команды, психологическом подкреплении "маленьких достижений", разрушении страхов с помощью ознакомления с успешными образцами деятельности фирм схожего профиля. Конкуренция должна стать реальным, а не номинальным регулятором повседневной жизни фирмы.
Урок пятый. Не замыкайтесь внутри своего бизнеса. Жизнь в "профессиональных колодцах" только создает иллюзию высокой эффективности. Не жалейте времени на контакты, не приносящие прямой выгоды. Они обновляют ваше мировосприятие и позволяют проверить сложившуюся философию бизнеса. Учитесь делать бизнес с иностранными партнерами. Это расширяет деловую культуру и формирует навыки ведения международных деловых переговоров. Есть своя ирония в том, что в мире обезличенных электронных коммуникаций встречи "лицом к лицу" и рукопожатие в ходе переговоров становятся более важными, чем когда бы то ни было.
Урок шестой. Никто из опрошенных не жалуется на трудности женской доли в бизнесе и не признает возможности отказаться от радостей семейной жизни. Наоборот, 11 из 15 респонденток считают себя счастливыми в семейной жизни и часть своего успеха приписывают поддержке семьи. Если супруги оказываются в "одной упряжке", то достигается новое качество семейных отношений.
В заключение можно констатировать, что в России женское предпринимательство пробило себе дорогу, однако для его успешного развития необходимо не "растворять" функции его поддержки в общем процессе удовлетворения предпринимательских нужд. В мире есть многолетняя практика поддержки мелкого бизнеса дешевыми кредитами, обучением, консультированием. Более того, есть примеры прямой поддержки государством женского предпринимательства без боязни, что оно окажется в связи с этим в преимущественном положении, пример - Франция
.

Приложение 4. Ассоциации женщин-предпринимателей России

ЕКАТЕРИНБУРГ
Первоуральская ассоциация деловых женщин
Вера Соколкина
Первоуральск 623100, ул. Ватутина, 41
Тел.:+7 (292) 65-8741
Цжуна -Деловаяженщина
Уральская независимая ассоциация деловых женщин
Элла Воробьева, Римма Менаджиева
Екатеринбург 620014, ул. Воеводкина, 4, кв. 89
Тел.: 3432-518758
Карат-4 ТОО
Тамара Блохина
Екатеринбург 620027, ул. Мельниковская, 12, ком. 36
Тел.: 3432-539-375
ИРКУТСК
Ангара
Альбина Широбокова Тел.: (395) 224-6979 Факс: (395) 234-2020
КЕМЕРОВО
Фонд поддержки женских инициатив Клуб деловых женщин
Тамара Гришина, Ольга Невингловская, Наталья Сапцина, Ирина Курилкина
Кемерово 650099, пр. Советский, 58, каб. 134
Тел.: 3842-222187/557652
Факс:3842-267791
E-mail: nejzdi@womfond.kemerovo.su
КОМСОМОЛЬСК-НА-АМУРЕ
Клуб женщин-предпринимательниц
Наталья Тетюева
Комсомольск-на-Амуре 681028, ул. Гамарника, 19/3, кв. 54
Тел.:42172-36431
Факс:42172-31332
ХАБАРОВСК
Союз деловых женщин
Светлана Жукова Хабаровск 68000, ул. Гоголя, 21 Факс:(4212)22-44-92 E-mail: zhuk@buswom.khv.ru
МОСКВА
Ассоциация женщин-предпринимательниц
Татьяна Малютина
Москва 119048, ул. Фрунзенская, 3, кв. 1а
Тел.: 292-9349
Женский бизнес-клуб
Ирина Урмина
Москва 109457, ул. Жигулевская, 5/2, кв. 55
Факс:(095)175-2120
Фонд поддержки женского предпринимательства «Ромашка»
Ольга Ромащкр
Москва 129090, Олимпийский проспект, 16
Тел.:288-9633
Факс:288-7066
Ассоциация деловых женщин
Людмила Конарева
Москва 121814, Хлебный переулок, 2/3
Тел.: 290-6326
Факс: 200-1207
МУРМАНСК
Конгресс женщин Кольского полуострова
Любовь Штылева, Светлана Паршкова, Ирина Фогг, Иоланта Ртвеладзе,
Валентина Дикаева, Валентина Кислякова, Ирина Пайкачева
Мурманск 183025, ул. Полярных зорь, 60, офис 205
Тел.: 8152-546341/556413
Факс: 8152-579551
Ассоциация женщин-предпринимательниц и менеджеров
Любовь Штылева, Светлана Паршкова, Ирина Фогг
Мурманск 183052, ул. Баумана, 44
Тел.: 8152-248391
НИЖНИЙ НОВГОРОД
Нижне-Новгородская Лига деловых женщин
Ольга Воротилина
Нижний Новгород 603157, ул. Буревестника, 13
Тел.: 8312 43 94 30
Факс: 8652 34 76 88
Женская Лига
Ирина Михайловская
Тел.: 8312 24 545
ПЕРМЬ
Клуб деловых женщин Перми
Светлана Ахметова, Лариса Невская Пермь 614039, Комсомольский пр., 61 Тел.: 3422-643998 Факс: 3422-643998 E-mail: na@bwc.perm.su
ПЕРВОУРАЛЬСК
Первоуральская Ассоциация деловых женщин
Вера Соколкина
Первоуральск 623100, Свердловская обл., ул. Ватутина, 41, ком. 409
Тел.: 34392-25292/20366
Факс:34392-25051
РЯЗАНЬ
Деловая женщина
Галина Артемова Тел.:(0912)776-218
САРАТОВ
Саратовский Клуб Деловых женщин
Ирина Царева, Ирина Школьникова Саратов, Набережная Космонавтов, 3 Тел.: (8452) 129-768 (дом.), 245-755 (раб.) Факс: (8452) 242-864
САНКТ-ПЕТЕРБУРГ
Цеповая женщина
Екатерина Кенина, Ирина Смыслова
Санкт-Петербург 195251, ул. Политехническая, 29
Тел.: 812-213-5834/535-0892
Факс:812-552-6095
Ассоциация женщин и бизнеса в России
Людмила Чубатюк
Санкт-Петербург 196084, ул. Заозерная, 8
Тел.:(7 182)110-1347
Факс:(7 812)316-2733
Институт Международного Предпринимательства
Ноэма Бирюлева
Санкт-Петербург 199397, Малый пр., 83
Тел.:(812)237-0475
Факс:(812)237-0410
E-mail: ibcc@infopro.spb.su
СМОЛЕНСК
Ассоциация деловых женщин Смоленской области
Людмила Пушкарева
Смоленск 214018, ул. Кирова, 44, ком. 304
Факс:(0812)551114
Некоммерческая организация "Женский потребительский кооператив финансовой взаимопомощи "Содействие" Смоленск 214000, ул. Октябрьской революции, 9, комн. 412 Тел./факс: (08122) 35385
СТАВРОПОЛЬ
Союз деловых женщин Ставропольского КрВЗ
Раиса Гударенко
Ставрополь 355025, пр. Ленина, дом Советов
Тел.: 250-6207
ТОМСК
Женщины в бизнесе
Татьяна Петрусив
Томск 634045, ул. Советская, 10а, кв. 22
Тел.: 3822-269740/231337
Союз деловых женщин «Томь»
Марина Сеньковская
Томск 634041
Тел.: 3822-233205/231626
Факс:3822-231626
ТУЛА
Тульская городская женская организация
Людмила Ветрова Факс:087 2-27-9051
ТВЕРЬ
Ассоциация женщин-предпринимательниц
Клавдия Степанова
Тверь, пр. Чайковского, 35, кв. 96
Тел.:0822-333443
Тверская ассоциация женщин-предпринимателей
Тамара Балицкая
Тверь 170015, пос. Литвинки, 35, кв. 77
УСТЬ-ИЛИМСК
Общественное объединение "Союз женщин-предпринимателей города
Усть-Илимска " Татьяна Рябошапка
Усть-Илимск 665770, Иркутская обл., ул. Мечтателей, 17 Тел..(39535) 57795/66366
ВЛАДИВОСТОК
Дальневосточная Конфедерация деловых Женщин
Ирина Туманова, Людмила Юрьева
Владивосток 690000, ул. Пограничная, 12
Тел.:26-6115, 22-2854
Факс: 22-5967
Женский Бизнес-клуб
Вера Глазкова
Владивосток, ул. Светланская, 83, 1св. 39
Тел.: 26-5789, 47-6918, 31-4059
ВОРОНЕЖ
Воронежская организация деловых женщин
Людмила Никитченко
Воронеж, ул. Средне-Масловская, 7, кв. 33
Клуб деловых женщин
Анна Соколова
Воронежская обл., г. Лиски пр., ул. Ленина, 32, кв. 60
Тел.:(291)2-6270
Приложение 5. Женский бизнес и женские предпринимательские ассоциации в промышленно развитых странах: силы и возможности

Несмотря на принятие в промышленно развитых странах законов о равноправии женщин, сфера бизнеса остается по преимуществу «мужским миром».
В относительно лучшем положении находится женский бизнес в США. Женщины составляют здесь 46 процентов общей численности лиц наемного труда и 41 процент состава менеджеров. Однако на их долю приходится только 3 процента высших постов в руководстве корпораций.
В странах Западной Европы продвижение женщин на средние и высшие посты в структуре менеджмента происходит более медленно. При 40-процентном удельном весе женщин в общей численности занятых их доля в менеджменте - всего лишь 11 -17 процентов
. Несмотря на принятую в 1975 г. Директиву Европейской комиссии, направленную против дискриминации по признаку пола, на высоких постах в бизнесе очень мало женщин: в Великобритании - 5,8 процента, в ФРГ - 1, в Италии - 0,5 процента
.
В транснациональной компании «Юнилевер», продукция которой адресована в основном женской среде, из 100 высших менеджеров, работающих в странах мира, только 5 женщин. То же самое - в компании «Нестле»: из 170 руководителей - лишь 5 женщин. Ведущая британская компания «Маркс и Спенсер», где из 53 тыс. работающих 85 процентов составляют женщины, в 1996 г. ввела первую и пока единственную женщину в состав 17 членов своего совета директоров.
В Японии на долю женщин приходится 39 процентов общего числа лиц наемного труда, но только 8 процентов менеджеров. Закон о равенстве полов, принятый в 1986 г., мало изменил положение: за последние десять лет женщинам удалось достичь только 1 процента постов в руководстве крупных компаний
.
В быстро развивающихся странах Юго-Восточной Азии экономически активны 559 млн. женщин, что составляет 1/3 общего числа работающих; но среди менеджеров - только 135 женщин. Выделяются Филиппины и Сингапур с относительно высоким весом женского менеджмента- 22-25 процентов. В Австралии, где женщины составляют около 45 процентов общей численности рабочей силы, их доля в менеджменте - 25 процентов
. Примерно такой же уровень женского менеджмента - в среднем 22 процента - и в странах Латинской Америки.
Социальный климат, сложившийся в промышленно развитых странах, пока не благоприятствует утверждению самостоятельной роли женщин в сфере крупного бизнеса. В ФРГ, где родилась знаменитая формула «Kinder, Kuche, Kirche» («дети, кухня, церковь»), жизненный уклад и сейчас ориентирован на женщину-домохозяйку, которой непросто найти себе иную область деятельности. Начальные школы отсылают детей домой во время обеда; лишь очень немногие предприятия располагают детскими учреждениями; небольшие магазины по вечерам закрываются. В Великобритании многие клубы по традиции закрыты для женщин, что мешает им и в сфере бизнеса, где важно поддерживать сложившийся стиль общения. В Японии считается нормой резко заниженная оплата женского труда, составляющая в среднем 51 процент от заработной платы мужчины (самый низкий показатель среди промышленно развитых стран). На этом фоне выглядит естественным, что компании-работодатели не продвигают женщин по службе. Играют роль и трудовые традиции: среднегодовая продолжительность рабочего времени японских рабочих, занятых полный день, составляла в 1994 г. 2508 часов против 1600 в ФРГ.
Трудности карьеры в «мужском мире» крупных корпораций - одна из главных причин, побуждающих деловых женщин обратиться к самостоятельной предпринимательской деятельности. Рост женского предпринимательства стал одним из самых заметных явлений в экономике Запада в последние 10-15 лет.
В США в собственности женщин находится около 5,5 млн. предприятий с более чем 11 млн рабочих мест. В ФРГ после 1990 г. 1/3 новых малых предприятий с общим числом 1 млн рабочих мест создана женщинами. В 1975 г. таких предприятий было всего 10 процентов; налицо сдвиг, свидетельствующий о качественных изменениях в составе немецкого «среднего класса». Всего же в промышленно развитых странах 1/10 работающих женщин имеет собственный бизнес. В основном это малые или микропредприятия: их совокупный удельный вес в численности занятых - 7 процентов
.
Доступ к кредиту, деловой информации и учебным программам, выход на рынок, взаимоотношения с официальными инстанциями затруднены для предпринимателей-женщин. И здесь поддержка исходит из деловых ассоциаций, число которых растет и все более заметной становится их общественная роль.
Полномочия и конкретные функции таких организаций могут различаться, но основные задачи одинаковы и включают следующие направления деятельности:
· оказание содействия женщинам, ведущим собственный бизнес;

· взаимная поддержка членов организации и помощь в обмене информацией между ними;

· образование, обучение и содействие профессиональному росту;

· эффективное лоббирование и защита прав женщин-предпринимателей;

· помощь в установлении деловых контактов;

· обеспечение международного сотрудничества.

Участие в женской деловой организации - местной, национальной или международной - является эффективным средством привлечения внимания общественности к проблемам, с которыми сталкиваются женщины-предприниматели.
Ассоциации поддерживают в деловых женщинах дух лидерства и активно защищают их интересы. Кроме того, членство в них открывает для женщин новые коммерческие и деловые возможности.
Получение банковских кредитов - основная проблема, с которой сталкиваются женщины-предприниматели. Часто они и банкиры не понимают друг друга, «говоря на разных языках». Банкиры, как правило, считают, что большинство возглавляемых женщинами предприятий не имеет потенциала развития, подвержено более высокому риску банкротства или попросту неудобно для финансирования. Это, в частности, относится к предприятиям, почти или совершенно не имеющим основных фондов, которые могли бы служить залоговым обеспечением кредита.
Женщинам-предпринимателям часто не хватает умения выбрать подходящий тип кредита - на формирование стартового капитала, на развитие фирмы, на перестройку существующего предприятия или другие, более сложные его формы -вследствие незнания возможностей и механизмов банковского кредитования.
Однако некоторые банки США, Канады и Австралии уже начали разработку специальных программ для кредитования малых предприятий, осознав - не без участия женских предпринимательских организаций, - что инвестиции в «женские» предприятия представляют собой новый перспективный рынок. Появились и новые инструменты финансирования. Например, азиатская организация «Женщины для женщин» (WOW) учредила холдинговую компанию, которая, используя ресурсы и опыт своих учредителей, будет инвестировать средства в перспективные проекты на территории стран-участниц WOW.
Проблема выхода на рынок может стать для небольшого «женского» предприятия даже более серьезной задачей, чем получение банковского кредита. Изучение потенциального рынка и поиск партнеров по снабжению и сбыту, как правило, сопряжены с немалыми расходами. Создание собственных мощностей по упаковке или службы доставки, адаптация упаковки и этикеток к требованиям внешнего рынка - тем более сложное и дорогостоящее начинание. Выполнение требований к ведению документации, необходимость прохождения таможенных процедур и уплата акцизов могут оказаться непосильным грузом. Даже участие в торговых выставках нередко выходит за пределы финансовых возможностей малых фирм. Участие «женских» предприятий в финансируемых государством проектах по развитию торговли, как правило, минимально. Сложно бывает получить и соответствующее обучение по вопросам работы на внешних рынках. Все это - сфера коллективных усилий, осуществляемых женскими деловыми ассоциациями.
Точно так же обстоит дело с проблемой доступа к деловой информации. Несмотря на применение различных технологий для доведения нужной информации до малых предприятий, не все из них имеют доступ к таким технологиям. Только небольшой процент женщин, ведущих собственное дело, использует современные технические средства в целях более сложных, чем печатание и обработка документов.
Доступ к учебным программам во многих случаях также ограничен или осложнен. По сравнению с резко возросшей за последние годы численностью женщин-предпринимателей число преподавателей, способных обучить их основам менеджмента, практически не изменилось. Между тем женщина часто безо всякого делового образования вынуждена заниматься предпринимательством просто для того, чтобы выжить, поскольку является единственным кормильцем в семье.
Все это делает остро актуальной задачу бизнес-консультирования и обеспечения женщин-предпринимателей информационной базой. Такие функции берут на себя деловые ассоциации разного уровня. Например, федерация индийских женщин-предпринимателей организовала через сеть своих региональных отделений курсы обучения основам делового и финансового планирования, а некоторые местные ассоциации в этой стране проводят недельные курсы делового консультирования для начинающих женщин-предпринимателей бесплатно.
Взаимоотношения женского бизнеса с представителями государственных органов в ряде случаев также осложнены. Отношение женской среды ко многим вопросам политики и общественной жизни отличается от мужского. Женские деловые ассоциации промышленно развитых стран следят затем, чтобы вопреки сложившейся практике дискриминации общественные и коммерческие интересы женского бизнеса были по возможности адекватно представлены. Кроме того, они стремятся регулярно информировать своих членов по вопросам текущей экономической политики, важным для деятельности их предприятий. Национальная ассоциация женщин-предпринимателей США разработала специальную программу лоббирования, которая ставит целью привлечение внимания политиков к проблемам, стоящим перед женским бизнесом
.
Последние несколько лет ознаменовались бурным ростом числа и активности женских предпринимательских организаций. Однако этот динамизм имеет и свою оборотную сторону, заключающуюся в опасности распыления сил. Например, в Канаде на 1 млн женщин-предпринимателей насчитывается несколько сот женских деловых ассоциаций. Это значит, что ни одна из них не имеет достаточно весомого членства, чтобы оказывать влияние на политику властей. Поэтому в настоящее время делается попытка объединить имеющиеся инициативы в рамках организации «Женщины-владелицы собственного дела» (WBOC).
В США и ряде других стран уже сложились крупные объединения, которые играют заметную роль в экономической и политической жизни. Национальная ассоциация женщин-собственников предприятий в США (NAWBO) имеет исследовательский фонд (NFWBO), созданный с целью информировать правительственные органы, академические круги и общественность о положении и возможностях женского бизнеса. Эксперты фонда регулярно привлекаются к слушаниям в Конгрессе и других официальных учреждениях. В 1989г. в качестве консультативного органа при президенте был создан Национальный совет женщин-предпринимателей, в который входят пять наиболее влиятельных женщин-владельцев компаний и столько же руководителей женских деловых ассоциаций. Члены Совета назначаются президентом США.
Недавно созданный Австралийский совет деловых женщин (АСОВ), представляющий интересы крупнейших национальных ассоциаций, объявляет своей целью «обеспечение представительства взглядов, мнений и идей деловых женщин при решении вопросов, влияющих на улучшение благосостояния и создание новых рабочих мест в Австралии».
Члены крупных деловых организаций могут получить огромную пользу от участия в них - контакты с другими организациями, доступ к предназначенным для коллективного использования ресурсам, дополнительное обучение, возможности быть услышанными. Учреждение премии «деловая женщина года» и церемонии официального признания заслуг деловых женщин значительно подняли престиж женского предпринимательства в целом. Большой вклад в пропаганду женского бизнеса и дело воспитания нового поколения деловых женщин вносят различные фонды. Например, Фонд женщин-предпринимателей Канады выпустил телевизионный документальный фильм, который будет демонстрироваться в школах, помогая девушкам выбрать карьеру предпринимателя как альтернативу работы в большой компании. Этот фильм также предполагается использовать в качестве учебного пособия по управлению малыми и средними предприятиями.
Эффективность работы женской деловой организации зависит прежде всего от числа ее членов и их приверженности поставленным целям. С другой стороны, она требует правильной постановки организационной стороны дела. Главными предпосылками успешной деятельности являются:
· крепкая рамочная структура;

· стратегическое планирование;

· надежная поддержка со стороны членов ассоциации;

· четкое финансовое управление;

· активная политика в области взаимоотношений с общественностью и эффективно работающая система связи.

В целях расширения и диверсификации своей членской базы ассоциация может создавать разные виды членства. Так, в ней могут быть действующие члены (имеющие право голоса), ассоциированные (обычно те, кто поставляет членам ассоциации свои товары и услуги), члены-пенсионеры (ушедшие от дел, но желающие оставаться в почтовом списке своей организации), члены-учащиеся (обычно студенты, которые платят очень небольшие взносы), аффилированные (профессиональные кадры, работающие в смежных областях), иностранные (лица, постоянно проживающие за границей).
Важно также, насколько слаженно взаимодействуют официальные лица ассоциации, ее лидеры и персонал, удовлетворяя текущие запросы предприятий-членов.
Следует отметить, что женские ассоциации США придерживаются практики взимания членских взносов. Например, ежегодный взнос для организаций-членов (не физических лиц!) «зонтичного» Альянса женских деловых и профессиональных организаций, созданного в 1996 г., составляет всего 100 долларов. С другой стороны, к финансированию ассоциаций привлекаются спонсоры, в качестве которых могут выступать крупнейшие корпорации и банки. Например, Лос-Анжелесское отделение Национальной ассоциации женщин-собственников имеет в числе своих 38 спонсоров «Ситибанк», "Ай-Би-Эм", «Тойота мотор сэйлз» и другие престижные корпорации. Со стороны последних спонсорство не только рассматривается как способ сделать более привлекательным свой общественный имидж, но имеет вполне определенный материальный интерес: члены крупной женской ассоциации - это потенциально широкая клиентура, а совместное участие в каких-либо спонсорских акциях - один из каналов укрепления связей с другими такими же компаниями.
Женские предпринимательские организации способны оказывать значительное влияние на процесс разработки или изменения законодательства, непосредственно затрагивающего интересы женского бизнеса. Главным средством давления на власти является лоббирование. Сбор данных, необходимых для аргументированного отстаивания своей позиции по интересующему вопросу, ведется либо самими членами ассоциации, либо с привлечением специалистов из научной среды. Имея в руках хорошо подготовленные материалы и опросив своих членов о желательных, с их точки зрения, изменениях в законодательстве, организация разрабатывает поэтапную программу своей кампании. Начинается широкое направленное информирование предпринимателей, инвесторов и потребителей о практической значимости того или иного действующего закона или нормативного акта с предложением конкретных мер.
Информированием общественности дело не ограничивается: необходимо и сотрудничество с органами власти. При этом важно иметь четкое представление о ходе и механизмах законодательного процесса, принимать в нем непосредственное участие на каждом этапе прохождения нового закона. Ассоциация может представить имеющуюся у нее информацию вкупе с собственной точкой зрения как через официальные каналы (деловые визиты, участие в слушаниях), так и полуофициально - например, путем контакта с избранными представителями в органах власти (в форме письма, телефонного звонка и т.п.). В эту кампанию может быть вовлечен большой круг связанных с ассоциацией лиц - членов семей, коммерческих партнеров, служащих своих же предприятий, потребителей, специалистов различного профиля (бухгалтеров, адвокатов) и пр.
Наряду с общенациональными женскими ассоциациями, существующими в ряде стран Запада, имеются и международные. Первая из них, Международная организация женщин-предпринимателей (FCEM), созданная во Франции в 1946г., на сегодняшний день насчитывает 30 тыс. участниц из 30 стран мира. Она имеет статус неправительственной организации при ООН, а также консультативного органа при ЕС и Международной Организации Труда (МОТ). Вторая, Международная федерация женщин-предпринимателей (IFWE), созданная при Всемирной ассоциации малых и средних предприятий (WASME) пять лет назад, представляет интересы женщин-предпринимателей из более чем 20 стран, имеет статус неправительственной организации при ООН и консультативного органа при МОТ.
Обе организации проводят ежегодные съезды и заседания в различных странах мира, помогая женщинам, работающим в сфере бизнеса, налаживать новые связи, обсуждать стоящие перед ними проблемы и выявлять новые деловые возможности. В последние годы наметился переход от встреч социальной направленности к приоритетному обсуждению деловых вопросов и выработке конкретных планов практических действий. Сегодня женщины намного серьезней относятся к возможностям совместного ведения дел. Обе организации разрабатывают планы стратегического развития, призванные помочь деловым женщинам войти в XXI век. Благодаря международному признанию и хорошей инфраструктуре эти организации могут использовать все свое влияние для более «агрессивного» представления тех проблем, с которыми сталкиваются их участницы. Представители обеих организаций приняли участие в работе состоявшейся недавно конференции «Женщины в малом и среднем предпринимательстве», где подняли вопросы, волнующие женщин-предпринимателей, и помогли разработать соответствующие рекомендации для секретариата ОЭСР.
Широкой известностью пользуются также Международный Альянс и Международная профессиональная деловая женская ассоциация. Создаются и региональные объединения, например, Общество деловых женщин Канады и Азии, ставящее целью развивать торговые отношения между женщинами-предпринимателями обоих регионов. При содействии этой организации в ряде азиатских государств открылись канадские торговые представительства, а в Канаде -азиатские.
Попытки создания Азиатской региональной ассоциации женщин-предпринимателей делают организации-участницы совещания «Иокогамской экспертной группы» (1994 г.), которая объединила представительниц женского бизнеса из стран Юго-Восточной Азии, Китая, Японии и США.
Для увеличения представительства женщин в сфере международной торговли выдвигается ряд инициатив. Одной из них стало проведение в июле 1996 года в Гане Международного торгово-инвестиционного форума женщин-предпринимателей.
В мае 1997г. в Бразилии в рамках конференции, посвященной созданию панамериканской зоны свободной торговли, были проведены предварительные встречи по созданию общества женщин-предпринимателей, которое будет представлять деловые интересы женского бизнеса всего Западного полушария. Главная задача таких объединений, которые широко используют современные средства телекоммуникации, - привлечь внимание правительств к кругу проблем, являющихся общими для женщин-предпринимателей, и продемонстрировать влияние женского делового сообщества на мировые экономические процессы.
Заметную международную роль в плане поддержки женщин-предпринимателей играет Центр международного частного предпринимательства (CIPE) при Торговой палате США. Эта организация, созданная в 1983 г. для содействия частному предпринимательству и поддержки рыночно ориентированных реформ, действует в 70 странах мира и около 1/4 ее членов составляют женщины-предприниматели. Одной из целей CIPE является объединение экспертов из международных женских бизнес-ассоциаций для разработки стратегии расширения институциональных возможностей этих организаций в развитии бизнес-образования, хозяйственного законодательства и деловой культуры.
Постепенное изменение общей ситуации с женской занятостью и женским предпринимательством в ведущих промышленных странах и мире в целом способствует успешной деятельности бизнес-ассоциаций. Растет число женщин в бизнесе - активизируются и ассоциации, отстаивающие право женщин на успешную деловую карьеру. Например, британская ассоциация «Оппортьюнити - 2000», объединяющая около 300 коллективных членов, ведет кампанию за продвижение женщин к руководству предприятиями; на входящих в нее предприятиях средний удельный вес женщин-менеджеров - 32 процента. В Японии организация «Работающие женщины» активно выступает за совершенствование закона 1986 г. о равноправии женщин на производстве. Ее методы - уличные студенческие манифестации и судебные иски к предпринимателям за увольнения по признаку пола.
В докладе Комиссии ООН по положению женщин, опубликованном в Отчете о работе ее 41-й сессии в марте 1997г., эти новые тенденции резюмируются в виде следующих рекомендаций:
· признать вклад, который вносят женщины в обеспечение экономического роста;

· усвоить системный и многоплановый подход к ускорению всестороннего вовлечения женщин в процесс принятия экономических решений на всех уровнях;

· при подготовке кадров для национальной экономики совершенствовать техническую квалификацию женщин, в том числе привитие им навыков предпринимательской и управленческой деятельности;

· разрабатывать стимулы для наиболее выдающихся женщин- предпринимателей.

В докладе подчеркивается: «Важно, чтобы правительства, финансовые учреждения, неправительственные организации, гражданское общество, женские организации и другие соответствующие субъекты поощряли деятельность женщин в области предпринимательства и самостоятельной занятости через посредство услуг или программ по оказанию технической помощи, информации о рынках, профессиональной подготовки, создания сетей, в том числе на региональном и международном уровнях, надлежащей финансовой поддержки и, при необходимости, путем создания стимулов»
.
По прогнозам ОЭСР, к 2010 г. доля занятых на оплачиваемой работе женщин достигнет 60 процентов
. Это ставит новые задачи перед женскими бизнес-ассоциациями и позволяет надеяться, что они добьются принципиального усиления своей общественной роли и своего влияния на общий ход развития современного предпринимательства.
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