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ВВЕДЕНИЕ

Современные рыночные отношения и современное состояние российской экономики способствуют развитию предпринимательства. Рост конкуренции на товарных и финансовых рынках, рост расходов приводит к необходимости применения новых подходов при организации новых предприятий для укрепления своих позиций на рынке.

Современные подходы, используемые в организации бизнеса базируются на непрерывном анализе и корректировке направления и эффективного принятия управленческих решений (предпринимательских решений). Также известно, что только система управления, сформированная на определенный период в обществе может достаточно аккумулировать в себе идеалы, цели и интересы этого же общества. Предпринимательство аналогично может отражать возможности общества как физические и нравственные, так и формы и методы руководства, учитывая при этом всю специфику и особенность места, времени его образования, особенность тех личностей, которые эту систему формировали.

Новые подходы в системе управления предприятиями различных форм собственности могут оказать воздействие на способность к производству качественной и дешевой продукции, не допускающие нанесение ущерба здоровью, социальному благополучию и духовному развитию общества.

В достижении коммерческого успеха очень важно выбрать правильные решения, форму предпринимательской деятельности, выявить и удержать конкурентные возможности. Конкуренция обеспечивает действие движущих сил, принуждающих товаропроизводителей повышать производительность труда, расширять производство, увеличивать накопления, бороться за потребителей. Контроль и эффективность выступают в качестве основного регулятора производства, поэтому степень совершенства системы конкуренции, в свою очередь, должна определять эффективность функционирования рыночного механизма. 
Дисциплина «Организация предпринимательской деятельности» изучает вопросы теории и практики предпринимательской деятельности как системы экономических, организационных и правовых отношений в рамках предпринимательских единиц.

Задачи дисциплины:

- сформулировать понятийный аппарат, составляющий основу предпринимательской деятельности;

- раскрыть сущность предпринимательской идеи и предпринимательского решения;

- изложить порядок учреждения предпринимательской единицы, основные виды и формы предпринимательской деятельности;

- раскрыть основы формирования культуры предпринимательства;

- изложить принципы и методы оценки эффективности предпринимательской деятельности.

При изучении дисциплины используются эмпирические и теоретические методы (сравнительного экономического анализа, индукции и дедукции, экономического эксперимента и другие).

Данная дисциплина дает студентам базовые знания по специальности, которые являются необходимыми для изучения других экономических дисциплин и практической деятельности. 

Дисциплина «Организация предпринимательской деятельности» непосредственно связана с такими входящими в учебный план курсами, как «Экономическая теория», «Экономика предприятия», «Управление проектами», «Управление инвестиционными проектами», «Экономика отрасли», «Логистика», «Анализ и диагностика финансово-хозяйственной деятельности».

1. Понятие и виды предпринимательской деятельности

1.1 Сущность и сфера предпринимательской деятельности
Первоначально предпринимательство появилось в сфере ремесла и торговли и в течение столетий приобретало современные черты. Постепенно, примерно к XV веку, образовалось сообщество предпринимателей, состоящее из ремесленников, купцов, ростовщиков и им подобных. Именно в это время появился термин «предпринимательство», который относился ко всем лицам, занятым деятельностью, направленной на развитие производства, торговли с целью получения дохода. Ко второй половине XIX века появилась, однако, необходимость проведения различий между предпринимателем и владельцем капитала – капиталистом. Новые методы корпоративного финансирования способствовали образованию предпринимательских союзов, в которых капиталисты не всегда выступают в роли предпринимателей, а предприниматели не всегда являются капиталистами. Конечно, различия между капиталистом и предпринимателем будут стираться, если капиталист придерживается предпринимательского стиля управления.

В начале XX в. предпринимательство становится массовым явлением в России, предприниматель формируется как собственник. В этот период складывается рынок рабочей силы, развивается акционерно-паевая форма предпринимательства, открываются частные акционерные банки.

Возрождение предпринимательства в России началось с конца 80-х начала 90-х гг. XX в.

Предпринимательство определяется как инициативная самостоятельная деятельность юридических лиц или граждан, направленная на получение прибыли или личного дохода, осуществляемая от своего имени, под свою ответственность. Предприниматель может осуществлять любые виды хозяйственной деятельности, не запрещенные законом, включая коммерческое посредничество, торгово-закупочную, консультационную и иную деятельность, а также операции с ценными бумагами. Предприниматель в своей деятельности призван обеспечить необходимое сочетание личной выгоды с общественной пользой в целях получения прибыли.

В соответствии с законом РФ от 25 декабря 1990 г. «О предприятиях и предпринимательской деятельности» предпринимательская деятельность (предпринимательство) представляет собой инициативную самостоятельную деятельность граждан и их объединений, направленную на получение прибыли. 

Безусловно, следует отличать предпринимательство от менеджмента, а предпринимателя от управляющего. Предприниматель самостоятельно действует на свой страх и риск и под свою ответственность, в том числе имущественную Менеджером может быть наемный работник, организующий реализацию задач, поставленных предпринимателем. Он несет меньшую имущественную и моральную  ответственность за свои действия, чем владелец предприятия – предприниматель. Конечно, в настоящее время, когда коммерческая деятельность получила широкое распространение, разделение на менеджмент и предпринимательство в значительной степени условно. Предприниматель, не всегда является собственником капитала, но почти всегда он выполняет функции менеджера.

Обычно предпринимательство началось с малого бизнеса. Предприниматель в малом бизнесе активен и ориентирован, прежде всего, на достижение результатов. Вложив в собственное предприятие денежные средства и энергию, отдавая ему все свое время, предприниматель в малом бизнесе, как правило, демонстрирует энтузиазм, усердие и преданность делу, что не всегда наблюдается у менеджеров больших компаний. Поэтому бизнесмен, владеющий большим капиталом и заинтересованный в развитии крупных компаний, стремится придать зависимую от него менеджменту предпринимательские черты.

Старое понятие «предпринимательство» в последнее время получило, таким образом, новое содержание. В современном мире предприниматель – это человек, способный понять перспективу и потребности рынка и сочетать это понимание со знанием в области управления производством и использованием производственных ресурсов в расчете на получение дохода.

Открыть свое дело предприниматель может в любой сфере экономики, приносящей доход. Наиболее привлекательным из них, с точки зрения предпринимателя, можно считать:

- производство;

- коммерцию;

- финансы;

- интеллектуальный комплекс.

В разное время каждая из этих сфер деятельности может приносить различный доход, однако главной из них является производство. Именно в сфере производства создаются материальные блага, необходимые для жизнедеятельности человека; поэтому экономика, политика, обороноспособность и культура страны определяются тем количеством высококачественных товаров и услуг, которое производится на душу населения. В связи с этим сфере материального производства всегда в любой стране придавалось первостепенное значение.

Производство – наиболее динамичная сфера деятельности, характеризующаяся непрерывными изменениями и усовершенствованиями. Развитие производства опирается на новейшие результаты научных и технических разработок, требующих вложения денег.

К производственной сфере принято относить:

- промышленность;

- сельское и лесное хозяйство;

- общественный и производственный транспорт;

- услуги производственного характера. 

Предпринимательская деятельность и современные   рыночные условия

Переход к рыночной экономике вызвал глубокие социально-экономические преобразования, требующие решения принципиально новых задач управления хозяйственными субъектами.

Перед отечественными предприятиями, вступающими в рыночные отношения, возникают проблемы, которые требуют научно-обоснованных творческих решений во всех сферах предпринимательства.

Развитие предпринимательства в России носит ещё скачкообразный характер и сопровождается определенными трудностями. В то же время нельзя не отметить и позитивные изменения, которые имеют место в сфере предпринимательства: рост числа предприятий в негосударственном секторе, повышение эффективности малого и среднего предпринимательства. Более трети средних и крупных предприятий, выпускающих более 40% промышленной продукции, находятся в частной и смешанной формах собственности. Растет инновационная активность предприятий, формируется рыночный менталитет производителей и потребителей товаров и услуг.

Предпринимательство как процесс организации производства товаров и услуг для удовлетворения постоянно возобновляющего спроса и получения прибыли, а также как функция управления этими процессами, имеет свою историю и динамику развития.

Терминологическая сущность и содержание, вкладываемые в понятие «предпринимательство», менялись и упорядочивались в процессе развития экономической теории.

В западной экономической теории введение в предпринимательство и его развитие связывают с именами Р. Катильона, А. Тюрбо, Ф. Кенэ, А. Смита, Ж. Сэя, а затем К. Макса, Й Шумпетера, А. Маршалла, Ф. фон Хайека, Л. Мизеса, И Кирцнера, М. Вебера, В. Зомбарта, П. Дракера и других исследователей. Эти ученые и возглавляемые ими школы определили основные моменты и характеристики предпринимательства – несение риска и экономической неопределенности (Р. Катильон и Ф. Найт), выведение системы из состояния равновевия и приведение её к этому состоянию (Л. Мизес и Ф. фон Хайен), революционная смена факторов производства (Ж. Б. Сей и Й. Шумпетер), организация практической реализации новаторской идеи (Й. Тиммонс и П. Дракер, Ф. Тоссиг и Г. Шмоллер), использование в процессе производства различного рода инноваций в целях увеличения разницы в величине индивидуальной и рыночной стоимости товара (К.Маркс).

Закон Российской Федерации «О предприятиях и предпринимательской деятельности» (1992 г.) определяет предпринимательство (предпринимательскую деятельность) как инициативную деятельность граждан и их объединений, направленную на получение прибыли или личного дохода, осуществляемую от своего имени, на свой риск и под имущественную ответственность.

Как видно, основными признаками предпринимательской деятельности являются: направленность на получение прибыли (дохода), осуществление её на свой риск, инициативность, самостоятельность, осуществление этой деятельности от своего имени и под имущественную ответственность.

Предпринимательство определяют с различных позиций: как деятельность, направленную на максимизацию прибыли; как инициативную деятельность граждан, заключающуюся в производстве товаров или оказании услуг, направленную на получение прибыли; как прямую функцию реализации собственности, основную её производственную функцию; как процесс организационной новации в целях извлечения прибыли; как действия, направленные на возрастание капитала, развитие производства и присвоение прибыли; как специфический вид деятельности, направленный на неустанный поиск изменений в существующих формах жизни предприятий и общества, постоянная реализация этих изменений.

Большинство практиков и исследователей делают акцент на получение прибыли, рассматривая её как конечную цель предпринимательства. Однако предпринимательство имеет своей конечной целью не столько прибыль, сколько непрерывность воспроизводственного процесса, связанного с воспроизводством спроса и удовлетворением постоянно меняющихся, постоянно возрастающих потребностей индивидуума или социальной группы, общества в целом.

В этой связи предпринимательство более правильно определять как процесс непрерывного поиска изменений в потребностях, спросе конечного потребителя на продукцию и услуги, удовлетворения этой потребности путем организации производства, сбыта, маркетинга, логистики, менеджмента, ориентированных на самые лучшие новации, приносящие максимум производительности в каждой из стадий процесса воспроизводства.

Такое определение делает акцент не на максимизацию прибыли, а на потребителя, на его потребности, удовлетворение которых, благодаря высокому уровню организации предпринимательства, и может принести максимальную прибыль.

Здесь уместно отметить точку зрения известного зарубежного учёного  Питера Дракера, который цель предпринимательства определяет как создание потребителя: «То, что фирма думает о своей продукции, не самое главное, особенно для будущего бизнеса или для его успеха. Что потребитель думает о своей покупке, в чём видит её ценность, - вот что имеет решающее значение, определяет сущность бизнеса, его направленность и шансы на успех».

Предпринимательство – это не всякий бизнес, это стиль хозяйствования, которому присущи принципы новаторства, антибюрократизма, постоянной инициативы, ориентации на нововведения в процессе производства, распределения и потребления товаров и услуг. Тогда как бизнес – это репродуктивная деятельность в сфере организации, производства, распределения и реализации товаров и услуг без новаторства, без инициативы.

В настоящее время предпринимательство рассматривается с разных точек зрения: как стиль хозяйствования; как процесс организации и осуществления деятельности в условиях рынка, как взаимодействие субъектов рынка и т.д.

Учитывая, что предпринимательская деятельность связана с осуществлением определенных функций, то такую деятельность можно охарактеризовать как процесс планирования организации и осуществления непрерывного, постоянно обновляемого воспроизводства товаров и услуг в целях удовлетворения экономических, социальных и экологических потребностей общества (его членов) и получения прибыли.

Субъекты предпринимательской деятельности

Субъектами предпринимательства могут быть граждане (физические лица) и юридические лица.

Граждане могут быть участниками предпринимательской деятельности как физические лица, непосредственно участвующие в создании хозяйственных обществ, и как физические лица, занимающиеся предпринимательской деятельностью без образования юридического лица. Индивидуальным предпринимателем может быть любой дееспособный гражданин РФ.

Содержание правоспособности граждан установлено Гражданским кодексом Российской Федерации. Граждане могут:

иметь имущество в собственности, наследовать и завещать имущество;

заниматься предпринимательской и иной любой, не запрещенной законом деятельностью;

создавать юридические лица самостоятельно или совместно с другими гражданами и юридическими лицами;

совершать любые, не противоречащие закону сделки и участвовать в обязательствах;

избирать место жительства;

иметь права авторов произведений науки, литературы и искусства, изобретений и других охраняемых законом результатов интеллектуальной деятельности;

иметь иные имущественные и личные неимущественные права.

В ряде законодательных актов установлены ограничения на занятие предпринимательской деятельностью некоторым работникам. Так, должностным лицам органов государственной власти и государственного управления запрещается:

заниматься самостоятельной предпринимательской деятельностью;

иметь в собственности предприятия;

самостоятельно или через представителей голосовать посредством принадлежащим им акций, вкладов, паев, долей при принятии решений общим собранием хозяйственного товарищества и общества;

занимать должности в органах управления хозяйствующего субъекта.

Не имеют права заниматься предпринимательской деятельностью военнослужащие, работники силовых министерств и служб (например, работники милиции, налоговых органов и органов налоговой полиции), а также некоторые категории граждан.

Дееспособные лица могут заниматься индивидуальной предпринимательской деятельностью в установленном порядке, не создавая юридического лица, а также учреждать (создавать) для этой цели юридические лица самостоятельно или с другими гражданами и юридическими лицами. Для занятия предпринимательской деятельностью без образования юридического лица гражданин в установленном порядке должен получить свидетельство индивидуального предпринимателя, а для осуществления торговли – приобрести патент.

В соответствии со статьей 48 Гражданского кодекса РФ, юридическим лицом признаётся организация, которая имеет в собственности, хозяйственном ведении или оперативном управлении обособленное имущество и отвечает по своим обязательствам этим имуществом, может от своего имени приобретать и осуществлять имущественные и личные неимущественные права, нести обязанности, быть истцом и ответчиком в суде, иметь самостоятельный баланс или смету. Юридическое лицо считается созданным с момента его государственной регистрации и включения в единый государственный реестр юридических лиц. Юридическое лицо имеет свое наименование, содержащее указание на его организационно-правовую форму.

В соответствии со статьей 50 Гражданского кодекса РФ, юридические лица подразделяются на коммерческие и некоммерческие организации.

Коммерческая организация в качестве основной цели своей деятельности ставит извлечение прибыли. В соответствии с установленным законом и учредительными документами порядком коммерческая организация распределяет прибыль между учредителями (участниками). Следовательно, все коммерческие организации (кроме казенного предприятия) можно считать предпринимательскими.

Некоммерческие организации не имеют целью своей деятельности извлечение прибыли и не могут распределять прибыль между участниками (учредителями). Некоммерческие организации могут осуществлять лишь ту предпринимательскую деятельность, которая служит достижению целей, ради которых эти некоммерческие организации созданы.

Юридические лица имеют гражданские права, соответствующие целям деятельности, предусмотренным в их учредительных документах, и несут связанные с этой деятельностью обязанности. Коммерческие организации (за исключением унитарных предприятий) могут иметь гражданские права и нести гражданские обязанности, не запрещенных законом. Субъектами предпринимательской деятельности являются также объединения юридических лиц и сложные предпринимательские организации.

В соответствии с пунктом 1 статьи 23 Гражданского кодекса РФ гражданин вправе заниматься предпринимательской деятельностью без образования юридического лица с момента государственной регистрации в качестве индивидуального предпринимателя.

В соответствии с гражданским законодательством права индивидуального предпринимателя значительно расширены. В предпринимательской деятельности граждан, осуществляемой без образования юридического лица, применяются правила Гражданского кодекса РФ, которые регулируют деятельность юридических лиц, являющихся коммерческими организациями, если иное не вытекает из закона, иных правовых актов или существа правоотношения. Это означает, что все права и обязанности, которые несут коммерческие организации, приобретает и индивидуальный предприниматель. Например, он может осуществлять наем работников на основе договоров гражданско-правового характера (договора подряда, комиссии, поручения и др.), заниматься всеми видами деятельности, которые не запрещены законом (при наличии соответствующей лицензии).

Чтобы гражданин (физическое лицо) стол по закону индивидуальным предпринимателем, он должен зарегистрироваться в этом качестве и получить соответствующее свидетельство. Как налогоплательщик индивидуальный предприниматель должен встать на учет в налоговом органе по месту своего постоянного жительства, а также зарегистрироваться у уполномоченных Пенсионного фонда РФ, фондов обязательного медицинского и социального страхования. При условии использования труда наемных работников индивидуальный предприниматель должен отчислять средства в Фонд занятости.

При постановке на учет в налоговом органе предприниматель должен выбрать систему налогообложения, учета и отчетности и указать, что будет привлекать работников на основе договоров гражданско-правового характера.

Для осуществления предпринимательской деятельности индивидуальный предприниматель может открыть в любой кредитной организации (банке) расчетный, текущий, ссудный, депозитный или валютный счета.

Индивидуальный предприниматель обязан вести Книгу учета доходов и расходов и хозяйственных операций, в которой указываются следующие персональные данные:

фамилия, имя, отчество;

ИНН и дата его присвоения;

вид осуществляемой деятельности;

номер свидетельства;

адрес постоянного места жительства;

номер расчетного и иных счетов, открытых предпринимателем в банковских организациях;

наличие контрольно-кассовых аппаратов и их номера;

телефон (домашний, рабочий).

К гражданину, осуществляющему предпринимательскую деятельность без образования юридического лица, применяются правила Гражданского Кодекса РФ, регулирующие деятельность юридических лиц, являющихся коммерческими организациями.

Предпринимательская деятельность имеет два типа осуществления: 1. Путем непосредственного производства какого-либо товара или услуги. 2. Путем производства посреднических функций по продвижению товара от продуцента к потребителю. В рамках такого разделения труда сформировалась типология предпринимательской деятельности:

1). Производственная деятельность, а именно – это производство товаров и оказание услуг и инновационная деятельность в сфере производства и услуг.

2). Посредническая деятельность: а). брокер, дилер, комиссионер; б). оптовик, коммерсант, дистрибьютор, агент; в). маклер, банкир, коммивояжер.                                                                

Всякая модель рыночной экономики предполагает создание условий для соединения всех факторов производства с целью удовлетворения спроса на товары и услуги и получения прибыли. В рыночной экономике предпринимательская деятельность, управление трудовым потенциалом, логистика, материально-техническое обеспечение и коммерция, а также функции маркетинга. Кроме того, выделяют функции по организации поддержки предпринимательства, НИР и ОКР, связи с общественностью – паблик рилейшенз и др. Благодаря осуществлению совокупности функций предпринимательство тесно связано материальными, финансовыми, энергетическими, информационными, товарными и другими потоками с рынками и со всеми субъектами рыночной системы.

Результатом каждого типа предпринимательской деятельности является достижение поставленных предпринимателем целей. В качестве основных целей предпринимательской деятельности могут выступать: получение прибыли от вложенного в тот или иной объект предпринимательства капитала, финансовых, ресурсных и материальных средств; удовлетворение спроса общества на конкретные потребности его членов или страны, региона. В процессе функционирования производства или посреднической деятельности цели могут иметь более широкий спектр. Например, в качестве целей могут быть: 

- накопление денежных средств для завоевания новых рынков и развития производства;

- улучшение конкурентных преимуществ на рынке;

- оптимизация спроса покупателей на продукцию фирмы;

- оказание помощи в улучшении этических и моральных норм общества, улучшение культуры потребления и т.д.

Для достижения целей определяются и решаются конкретные задачи предпринимательской деятельности в рамках текущей или перспективной политики фирмы. Политика фирмы определяет направление и методы осуществления предпринимательской деятельности, её стиль, которые обеспечивают эффективное поведение фирмы в сложившихся или меняющихся условиях окружающей среды.

Задачи предпринимательской деятельности и их решение, способствуя достижению поставленных целей, можно разделить на два направления. Первое направление – это комплекс задач, решение которых обеспечивает успех инновационной деятельности предпринимателя, а второе направление – это комплекс задач, решение которых формирует эффективность процесса производства или посреднической деятельности, которые осуществлялись или же только стали осуществляться.

Достижение роста прибыли, например, требует решения комплекса таких задач, как обеспечение процесса производства необходимыми факторами производства; поиск источников финансирования; анализ выживаемости фирмы в меняющихся условиях конкуренции; удовлетворение потребностей покупателей или клиентов; увеличение объема продаж; снижение численности работников; разработка стратегий; выбор поставщика; выбор партнера по бизнесу; повышение ликвидности фирмы; разработка мероприятий по охране окружающей среды и т.д.

Взаимодействие предпринимателя или его представителей соответствующих служб с внешними организациями, партнерами, конкурентами, отдельными группами потребителей, поставщиками, местными и центральными органами власти, налоговыми органами, таможней и другими участниками предпринимательской деятельности требует соблюдения установленных форм, норм и правил сотрудничества.

1.2. Экономические социальные и правовые условия осуществления предпринимательской деятельности
Для формирования предпринимательства необходимы определенные экономические, социальные и правовые условия.

Элементы процесса предпринимательства представлены ниже.

Элементы процесса предпринимательства

1. Определение и оценка возможностей бизнеса:

· Продолжительность ведения бизнеса.

· Рынок для реализации возможностей бизнеса.

· Анализ конкуренции.

· Ценность возможности бизнеса для рынка и предприятия.

· Риск и прибыль, характерные для бизнеса.

· Согласование возможностей бизнеса с предпринимательскими знаниями, навыками, желаниями.

2. Разработка бизнес-плана:

· Раздел I
- вступление;

- описание бизнеса;

- содержание плана.

· Раздел II
- описание предприятия (резюме);

- анализ отрасли;

- план производства;

- план маркетинга;

- финансовый план;

- организационный план;

- операционный план;

- расчет эффективности;

- заключение.

     3.  Определение потребности в ресурсах:

· Определение необходимых ресурсов.

· Определение имеющихся ресурсов.

· Идентифицирование потребности в ресурсах.

· Определение поставщиков необходимых ресурсов.

· Разработка подхода в отношении к поставщикам.

4. Управление предприятием:

· Разработка стиля управления.

· Внедрение системы контроля.

· Разработка организационных процедур.

· Регулярное проведение SWOT анализа (сильные и слабые стороны, возможности и угрозы, их оценка).

· Определение факторов успеха.

Любая предпринимательская деятельность функционирует в рамках соответствующей правовой среды. Поэтому большое значение имеет создание необходимых правовых условий.

Обосновывая необходимость государственного регулирования предпринимательской деятельности, Ф. Котлер указывает основные причины, в силу которых появились соответствующие законодательные акты:

- необходимость защитить фирмы друг от друга, что приводит к принятию законов, предотвращающих проявления «недобросовестной конкуренции»;

- необходимость защиты потребителей от недобросовестной деловой практики, следовательно, требуются законы, направленные против фирм, которые могут выпускать некачественные товары, вводить потребителей в заблуждение посредством упаковки и уровня цен.

Развитие предпринимательства невозможно без наличия стабильности политической обстановки в стране и в отдельных регионах, согласия между всеми ветвями власти, признания ими того положения, что без развития цивилизованного предпринимательства невозможен экономический рост, развитие всех отраслей экономики и повышение благосостояния общества. Важно, чтобы в стране поддержали идею о формировании социально-ориентированной экономики.

Предпринимательство возможно только при создании адекватной перспективному развитию страны правовой среды, четко устанавливающей права, обязанности и гарантии дееспособным гражданам на занятие предпринимательской или иной законной экономической деятельностью, защищающей цивилизованных предпринимателей от противоправных действий государственных (муниципальных) органов и должностных лиц. Важнейшим условием является четкое установление права на собственность и соблюдение договорных обязательств, а также ответственности предпринимателей за нарушение законодательных и нормативных актов, регламентирующих предпринимательскую деятельность.

Большое значение имеет усиление регулирующей роли государства в процессе становления цивилизованного предпринимательства, защита законных интересов предпринимателей, обеспечение им гарантий как гражданам и организациям. Однако государство не должно вмешиваться в конкретную предпринимательскую деятельность, одновременно обеспечивая защиту экономических и политических свобод. Особая роль в регулировании предпринимательской деятельности принадлежит федеральным законам, на основе которых осуществляется регулирование.

На развитие предпринимательства оказывает также институционально-организационная среда, развитие которой выступает важнейшим условием формирования предпринимательства вообще, ибо многие институты (организации) сами являются предпринимательскими, осуществляя те или иные виды указанной деятельности. Многие институты (организации) с учетом специализации своей деятельности оказывают соответствующие услуги другим предпринимательским организациям: коммерческие банки и другие кредитно-финансовые организации, страховые организации, рекламные компании, специализированные организации по представлению профессиональных услуг (аудит, консалтинг и др.).

Особой средой существования предпринимательства является рынок. Предприниматели являются ведущими субъектами рыночной экономики. Если нет рынка (рыночной экономики), то не будет и предпринимателей, и наоборот. Предприниматели «работают» на потребителей, производя и реализуя необходимые им товары (работы, услуги), получая за это доход (прибыль) и личное удовлетворение.

Рынок – это место, где совершается обмен результатами предпринимательской деятельности посредством всеобщего эквивалента – денег. Рынок – это сложное и многостороннее экономическое явление, которому в научной литературе даются различные трактовки: рынок – соединение спроса и предложения; рынок – форма общественно-экономических связей между предпринимателями и потребителями в процессе купли-продажи товаров (работ, услуг). Только на рынке проверяется истинная ценность (стоимость) произведенных товаров и услуг: если они не будут проданы, предприниматель не получит планируемой прибыли. Следовательно, рынок есть не только среда (сфера) функционирования предпринимателей, но и важнейший фактор их развития.

В рыночной экономике существует рынок покупателя, на котором при определенной стабильности цен на товары предложение должно превышать спрос. Экономический кризис отрицательно влияет на платежеспособность потребителей, поэтому в настоящее время в России фактически существует рынок продавца, но к сожалению, не отечественных товаров.

Важнейший обязательный признак рынка – его конкурентный характер. Конкуренция – это механизм функционирования предпринимателей, которые сотрудничают между собой, а также с покупателями. Конкуренция – это состязательность хозяйствующих субъектов, когда их самостоятельные действия эффективно ограничивают возможность каждого из них односторонне воздействовать на общие условия обращения на соответствующем товарном рынке.

 Предприниматель может добиться успеха, когда научится своевременно и правильно оценивать рыночные возможности своего предприятия, производить только необходимые субъектам рынка товары с наименьшими издержками, притом необходимого качества. Предприниматели будут добиваться успеха, когда будут предлагать товары и услуги, необходимые субъектам рынка, то есть хорошо знать конъюнктуру рынка.

Взаимодействие предпринимателя или его представителей соответствующих служб с внешними организациями, партнерами, конкурентами, отдельными группами потребителей, поставщиками, местными и центральными органами власти, налоговыми органами, таможней и другими участниками предпринимательской деятельности требует соблюдения установленных форм, норм и правил сотрудничества.

Главной составляющей сотрудничества в сфере предпринимательства является сделка, т.е. экономико-правовая форма достижения предпринимательской цели. Сделка рассматривается как действие, направленное на установление, изменение или прекращение правоотношений юридических или физических лиц в области предпринимательской (хозяйственной, коммерческой и т.д.) деятельности. Сделка – это любая договоренность между предпринимателями, в основе которой имеется коммерческий интерес. Результат сделки, как процесса обмена – удовлетворение всех участников сделки, достижение поставленных ими коммерческих целей или получение в результате обмена ценностями пользы, выгоды.

Сделка считается заключенной сразу же после подписания договора, содержание и форма которого зависит от направления и формы сотрудничества партнеров.

Основными направлениями сотрудничества могут быть – сфера производства; сфера товарообмена; сфера торговли; сфера финансовых отношений.

В сфере производственных отношений используются такие формы сотрудничества, как организация совместных предприятий; организация смешанных предприятий; производственная кооперация; лизинг; проектное финансирование; лицензирование; управление по контракту; подрядное производство и др.

Основными формами сотрудничества в сфере товарообмена (встречная торговля) являются: бартер, бартерные операции; встречные поставки; коммерческая триангуляция (бартерные операции, в которых участвуют три и более стороны).

В сфере торговли применяются следующие формы взаимоотношений: обычная сделка; форвардная сделка; сделка о передаче информации; сделка об установлении прямых производственных связей; сделка спот; сделка об экспорте товара; сделка об импорте товара.

Взаимодействие предпринимателей в сфере финансовых отношений в основном сводится к факторингу и коммерческому трансферту в зависимости от сферы, в рамках которой осуществляются отношения предпринимателей (национальная, межнациональная или международная).

1.3. Виды и формы предпринимательства

Права, обязанности, ответственность и гарантии предпринимателей регламентируются национальным законодательством. Законом Российской Федерации, например, гарантируются:

- право заниматься предпринимательской деятельностью, создавать предприятия, приобретать необходимое для их деятельности имущество;

- равное право доступа всех субъектов на рынок, к материальным, трудовым, информационным и природным ресурсам;

- равные условия деятельности предприятий независимо от вида собственности и организационно-правовых форм;

- защита имущества предприятий от незаконного изъятия;

- свободный выбор сферы предпринимательства в установленных пределах;

- недопущение недобросовестной конкуренции предпринимателей и монопольного положения на рынке отдельных товаропроизводителей.

Предпринимательской деятельностью в Российской Федерации имеют право заниматься граждане (физические лица), а также предприятия (юридические лица).

Статус предпринимателя приобретается после государственной регистрации юридического или физического лица. Без регистрации предпринимательская деятельность осуществляться не может.

Юридическое лицо – это организация, которая имеет в собственности, хозяйственном ведении или оперативном управлении обособленное имущество, отвечает по своим обязательствам этим имуществом, может от своего имени приобретать или осуществлять имущественные и личные неимущественные права, нести обязанности, быть истцом и отвечать в суде.

Юридическое лицо характеризуется следующими основными признаками:

- имущественная обособленность, т.е. наличие самостоятельного баланса у коммерческих организаций или самостоятельной системы у некоммерческих организаций; имущество принадлежит юридическому лицу на праве собственности либо находится в его хозяйственном или оперативном управлении;

- самостоятельная имущественная ответственность, т.е. ответственность по своим обязательствам обособленным имуществом;

- самостоятельное выступление в гражданском обороте от своего имени, возможность заключать гражданско-правовые договоры (купли-продажи, поставки, перевозки, займа, аренды, подряда и др.), либо иным способом приобретать права и нести обязанности;

- организационное единство, т.е. наличие соответствующей устойчивой структуры, закрепленной в учредительных документах.

Основной формой организации предпринимательства является предприятие.

Предприятие – самостоятельный хозяйствующий субъект с правом юридического лица, созданный в порядке, установленном законом, для производства продукции, выполнения работ и оказания услуг в целях удовлетворения общественных потребностей и получения прибыли.

Под производством в рыночной экономике подразумеваются любые виды деятельности, приносящие доход независимо от того, происходят они в сфере материального производства или в сфере услуг.

Предприятие представляет собой имущественно обособленную хозяйственную единицу, которая:

- самостоятельно принимает решения;

- использует факторы производства для изготовления и продажи продукции;

- стремится к получению дохода и реализации других целей.

Таким образом, предприятие – это коммерческая организация, т.е. организация, нацеленная на получение на получение прибыли. Этим предприятие существенным образом отличается от некоммерческих организаций, т.е. организаций, не преследующих цели извлечения прибыли. Обычно к ним относятся благотворительные и иные фонды, ассоциации, общественные объединения, религиозные организации, объединения юридических лиц.

Предприятия классифицируются по виду и характеру хозяйственной деятельности, формам собственности, по размеру, правовому положению и другим признакам.

По виду хозяйственной деятельности предприятия делятся на производственные, сельскохозяйственные, строительные, торговые, транспортные, научно-производственные и др. в зависимости от принадлежности к определенной отрасли экономики. По международным и российским стандартам предусмотрено определение отраслевой принадлежности предприятия при его регистрации. В Российской Федерации для этих целей используется «Классификатор отраслей народного хозяйства».

По форме собственности предприятия подразделяются на государственные, муниципальные, частные, в собственности общественных организаций, смешанные.

По размеру предприятия делятся на малые, средние и крупные. Размеры предприятия определяются, в первую очередь, количеством занятых работников. Как правило, по этому признаку предприятия подразделяются следующим образом: малые – до 50 работников; средние – от 50 до 500 (иногда – до 300); крупные – свыше 500, в том числе особо крупные – свыше 1000. Определение размеров предприятия по числу занятых работников может дополняться другими показателями – объемом продаж, активами, полученной прибылью и т.п. Размеры предприятий обычно связаны с их отраслевой принадлежностью. Например, металлургические и машиностроительные предприятия обычно являются крупными и особо крупными. В легкой и пищевой промышленности действуют в основном средние и малые предприятия. Для российской экономики пока характерна небольшая доля малого и среднего частного предпринимательства.

Выделяют следующие преимущества развития малого предпринимательства:

- большая адаптивность, гибкость и оперативность реагирования на рыночную конъюнктуру;

- мобильность при выполнении работ, связанных с внедрением новой техники, изобретений;

- рост доли экономически активного населения, что увеличивает доходы граждан и сглаживает диспропорции в благосостоянии различных социальных групп;

- создание новых рабочих мест с относительно низкими капитальными затратами, особенно в сфере обслуживания;

- ликвидация монополии производителей, создание конкурентной среды;

- мобилизация материальных, финансовых и природных ресурсов, которые иначе остались бы невостребованными, а также эффективное их использование;

- снижение косвенных расходов, связанных с содержанием управленческих непроизводственных структур;

- повышенная скорость оборота капитала.

Таким образом, трудно переоценить значение развития малого предпринимательства для России, для которого необходимо осуществлять последовательную государственную политику в области малого бизнеса.

Основные направления этой государственной политики должны включать в себя следующее:

- формирование инфраструктуры поддержки и развития малого бизнеса;

- создание льготных условий для использования субъектами малого предпринимательства государственных финансовых, материально-технических и информационных ресурсов, научно-технических разработок и технологий;

- установление упрощенного порядка регистрации, лицензирования деятельности, сертификации продукции, представления государственной статистической и бухгалтерской отчетности;

- поддержка внешнеэкономической деятельности, включая содействие развитию торговых, научно-технических, производственных, информационных связей с зарубежными партнерами;

- организация подготовки, переподготовки и повышения квалификации кадров для малого бизнеса.

По принадлежности капитала предприятия делятся на национальные, иностранные и смешанные.

По организационно-правовой форме предприятия различают следующие виды: полное товарищество, товарищество на вере, общество с ограниченной ответственностью, общество с дополнительной ответственностью, акционерное общество, производственный кооператив, унитарное предприятие.

Хозяйственными товариществами и обществами признаются коммерческие организации с разделенным на доли (вклады) учредителей (участников) уставным (складочным) капиталом. Участниками хозяйственных товариществ и обществ могут быть индивидуальные предприниматели и юридические лица (коммерческие предприятия). В зависимости от характера объединения и степени ответственности участников по его обязательствам объединения предпринимателей делятся на объединения лиц и объединения капиталов.

Объединения лиц основаны на личном участии их членов в ведении дел фирмы. Члены такого предприятия объединяют не только денежные или иные средства, но и собственную деятельность в приложении этих средств. Каждый участник такого предприятия имеет право на ведение дел, представительство и управление.

Объединение капиталов предполагает сложение только капиталов, но не для деятельности вкладчиков: руководство и оперативное управление предприятием осуществляется специально созданными органами. Ответственность по обязательствам объединения капиталов несет само предприятие, а участники, таким образом, освобождены от риска, возникающего в результате хозяйственной деятельности.

Хозяйственные товарищества являются объединениями лиц, хозяйственные общества – объединениями капиталов.

Следовательно, можно выделить основные различия правового положения товариществ и обществ:

Товарищество, несмотря на обладание собственной правосубъектностью, рассматривается как договорное объединение. Оно действует на основании учредительного договора, а не устава, как большинство других юридических лиц.

Поскольку товарищество есть объединение лиц, предполагающих совместно осуществлять предпринимательскую деятельность, его участниками могут быть только индивидуальные предприниматели и коммерческие организации, тогда как для участия в обществах подобное ограничение не предусмотрено

Участники товарищества при всех обстоятельствах несут неограниченную солидарную ответственность по его обязательствам. На участников общества такая ответственность может быть возложена лишь по ограниченному кругу оснований, прямо предусмотренных ГК (см. ст. 56, 95, 105 и комментарии к ним).

Физическое и юридическое лицо может участвовать в качестве полного товарищества только в одном товариществе.

Товарищество не может быть создано одним лицом, а для общества такая возможность допускается.

Непременным условием создания и деятельности общества является его надлежащая капитализация. Поэтому закон достаточно строго регулирует вопросы формирования уставного капитала общества, изменения его размера, а также поддержания активов общества на уровне не меньше уставного капитала.

У товариществ отсутствует система органов, характерная для обществ. Дела товарищества ведут сами участники, в то время как в обществе эти функции могут осуществляться наемными лицами.

Фирменное наименование товарищества обязательно должно включать в себя имя (наименование) хотя бы одного из участников. У общества же оно может быть произвольным.

Участие в обществе передается более свободно, чем в товариществе.

Изменения состава участников общества никак не сказывается на его существовании, тогда как выбытие полного товарища, по общему правилу, влечет прекращение товарищества.

В правовом регулировании обществ достаточно высок удельный вес императивных норм. Товарищества же регулируются в основном диспозитивными нормами.

Хозяйственные товарищества могут создаваться в форме полного товарищества и товарищества на вере (коммандитного товарищества), хозяйственные общества – в форме акционерного общества, общества с ограниченной ответственностью и общества с дополнительной ответственностью.

Полным признается товарищество, участники которого (полные товарищи) в соответствии с заключенным между ними договором занимаются предпринимательской деятельностью от имени товарищества и несут ответственность по его обязательствам принадлежащим им имуществом.

Характерные черты полного товарищества:

- в основе – договор между его участниками;

- представляет собой коммерческую организацию;

- в деятельности предполагается личное участие всех товарищей;

- не может быть создано одним лицом, и лицом может быть участником только одного полного товарищества;

- предпринимательская деятельность осуществляется от имени товарищества – юридического лица;

Участники несут по его обязательствам ответственность принадлежащим им имуществом.

Учредительным документом полного товарищества является учредительный договор. Решения в полном товариществе принимаются единогласно; предполагается, что каждый участник имеет один голос. Прибыль и убытки полного товарищества распределяются между его участниками пропорционально их долям в складочном капитале, если иное не предусмотрено учредительным договором.

Товариществом на вере (коммандитным товариществом) признается товарищество, в котором наряду с участниками, осуществляющими от имени товарищества предпринимательскую деятельность и отвечающими по обязательствам товарищества своим имуществом (полными товарищами), имеется один или несколько участников-вкладчиков (коммандитистов), которые несут риск убытков, связанных с деятельностью товарищества, в пределах сумм внесенных ими вкладов и не принимают участия в осуществлении товариществом предпринимательской деятельности.

Общество с ограниченной ответственностью (ООО) признается учрежденное одним или несколькими лицами общество, уставный капитал которого разделен на доли определенных учредительными документами размеров; участники общества с ограниченной ответственностью не отвечают по его обязательствам и несут риск убытков, связанных с деятельностью общества, в пределах стоимости внесенных ими вкладов.

Основными правовыми документами, определяющими положение ООО, являются Гражданский кодекс РФ и Федеральный закон от 8 февраля 1998 г. № 14-ФЗ «Об обществах с ограниченной ответственностью» (вступил в действие с 1 марта 1998 г.).

ООО от других форм предприятий отличается рядом характерных особенностей:

По составу участников:

- участниками общества могут быть граждане и юридические лица;

- государственные органы и органы местного самоуправления не вправе выступать участниками обществ;

- ООО может быть учреждено одним лицом;

      - ООО не может иметь в качестве единственного участника другое хозяйственное общество, состоящее из одного лица;

- число участников ООО не должно быть более 50.

        2. По имуществу общества:

- уставный капитал ООО состоит из номинальной стоимости долей его участников (паевой капитал);

- предприятие в форме ООО – по большей части малые и средние, более мобильные и гибкие, чем АО. Минимальный уровень уставного капитала для ООО установлен федеральным законом в размере 100-кратной суммы минимального размера оплаты труда (МРОТ) на дату представления документов на государственную регистрацию ООО;

- паевые свидетельства в отличие от акций не являются ценными бумагами, а соответственно и не обращаются на рынке. Обычно паевые свидетельства передаются другим вкладчикам денежных средств только с согласия партнеров. Как правило, публичной подписки в ООО не производится. В некоторых странах, например в Англии, специально оговорено, что пай в отличие от акций не может дробиться и должен принадлежать одному лицу;

- если акционер должен только оплатить акцию, и это будет считаться его единственной обязанностью перед акционерным обществом, то в ООО пайщик может быть при определенных обстоятельствах обязан вносить дополнительные средства в уставный капитал общества.

       3. Учредительными документами ООО служат учредительный договор и устав общества. В учредительном договоре учредители общества обязуются создать общество и определяют порядок совместной деятельности по его созданию. Учредительным договором определяются также состав учредителей (участников) общества, размер уставного капитала общества и размер доли каждого из учредителей (участников) общества, размер и состав вкладов, порядок и сроки их внесения в уставный капитал общества при его учреждении, ответственность учредителей (участников) общества за нарушение обязанности по внесению вкладов, условия и порядок распределения между учредителями (участниками)общества прибыли, состав органов управления общества и порядок выхода участников из общества В отличии от учредительного договора устав ООО должен содержать более полную информацию по указанным вопросам. Кроме того, в него обычно включают следующие положения: обязательства общества и его членов (чаще всего в уставе содержится указание на то, что участники не отвечают по обязательствам ООО, а ООО не отвечает по обязательствам участников); сведения о дочерних предприятиях, филиалах и представительствах; компетенция органов управления ООО; порядок принятия решений органами общества; возможность передачи пая третьему лицу; порядок принятия и исключения членов; распределение средств ООО после его ликвидации и некоторые другие положения.

4. Прибыль, предназначенная для распределения между его участниками, распределяется пропорционально их долям в ООО, если уставом не установлен иной порядок распределения прибыли между участниками.

Общество с дополнительной ответственностью (ОДО) – это разновидность хозяйственных обществ. Его особенностью является то, что при недостаточности имущества общества для удовлетворения требований кредиторов участники ОДО могут быть привлечены к имущественной ответственности по долгам общества их личным имуществом, причем в солидарном порядке. Однако размер этой ответственности ограничен: он касается не всего их имущества, как в полном товариществе, а только его части – одинакового для всех кратного размера к сумме внесенных вкладов (например, трехкратный, пятикратный и т.п.).

Кроме того, в случае банкротства одного из участников его дополнительная ответственность пропорционально (или в ином порядке, установленном учредительными документами) распределяется между остальными участниками.

Таким образом, ОДО занимает промежуточное положение между товариществами с их неограниченной ответственностью участников и обществами, вообще исключающими такую ответственность.

Акционерное общество (АО) – коммерческая организация, уставный капитал которой образуется за счет номинальной стоимости акций, приобретенных акционерами и удостоверяющих имущественные и неимущественные права этих акционеров.

Правовые положения АО определяют Гражданский кодекс и Федеральный закон № 120 от 7 августа 2001 г. «Об акционерных обществах».

В характеристике АО необходимо выделить следующее:

- АО – коммерческая организация, основная цель деятельности которой – получение прибыли;

- уставный капитал АО разделен на определенное число равных долей, каждой из которых соответствует акция – ценная бумага, наделяющая любого ее владельца равными правами;

- Участники АО (акционеры) не отвечают по его обязательствам, а общество не отвечает по долгам своих участников;

Фирменное наименование АО должно содержать указание на организационно-правовую форму предприятия (АО), его тип (открытое – ОАО или закрытое - ЗАО), а также название, индивидуализирующее общество (например, закрытое акционерное общество «Морозко»).

Акционерные общества имеют следующие преимущества:

- способность привлекать дополнительные инвестиции путем выпуска акций;

- ограничение ответственности акционеров при общем экономическом интересе и эффективной деятельности предприятия;

- снижение предпринимательского риска;

- облегчение перелива капитальных средств из отрасли в отрасль;

- уменьшение зависимости АО от состава акционеров;

- наличие апробированного механизма деятельности АО, основанного на акционерном законодательстве.

В соответствии с действующим законодательством различают:

- закрытое акционерное общество – общество, акции которого распределяются только среди его учредителей, при этом число акционеров не более 50, минимальный размер уставного капитала должен составлять не менее 100 МРОТ;

- открытое акционерное общество – общество, имеющее право проводить открытую подписку на выпускаемые акции и осуществлять их свободную продажу, при этом минимальный размер уставного капитала должен составлять не менее 1000 МРОТ.

Форма АО является в настоящее время наиболее распространенной формой организации предприятий.

Производственные кооперативы (артели) – это добровольные объединения граждан на основе членства для совместной производственной или иной хозяйственной деятельности (производство, переработка, сбыт промышленной, сельскохозяйственной и иной продукции, выполнение работ, торговля, строительство, бытовое обслуживание, оказание других услуг), основанной на их личном трудовом и ином участии и объединении его членов (участников) на основе имущественных паевых взносов. Законом и учредительными документами производственного кооператива может быть предусмотрено участие в его деятельности юридических лиц.

Член производственного кооператива несут по обязательствам кооператива субсидиарную ответственность в размере и в порядке, предусмотренном законом о производственных кооперативах и уставом кооператива. Учредительным документом производственного кооператива является его устав, утвержденный общим собранием его членов. Устав кооператива содержит сведения об условиях внесения и о размере паевых взносов; об ответственности членов кооператива за нарушение обязательств по внесению паевых взносов; о порядке распределения прибыли и убытков кооператива и другие вопросы.

Число членов кооператива не должно быть менее пяти.

Имущество, находящееся в собственности производственного кооператива, делится на паи его членов в соответствии с уставом предприятия. Кооператив не вправе выпускать акции. Прибыль кооператива распределяется между его членами в соответствии с трудовым участием, если иной порядок не предусмотрен законом или уставом кооператива. Высшим органом управления кооператива является общее собрание его членов.

Основными нормативными документами, определяющими правовое положение производственных кооперативов, являются Гражданский кодекс РФ, Федеральный закон от 8 мая 1996 г. «О производственных кооперативах». Федеральный закон от 8 декабря 1995 г. № 193-ФЗ «О сельскохозяйственной кооперации» (с изменениями и дополнениями от 18 февраля 1999 г.).

Унитарное предприятие (УП) – это коммерческая организация, не наделенная правом собственности на имущество, закрепленное за ней собственником В УП имущество является неделимым и не может быть распределено по вкладам (долям, паям), в том числе между работниками предприятия.

УП имеют особенности, которые отличают их от других коммерческих организаций. Они, во-первых, создаются и действуют на основе лишь одной формы собственности – государственной или муниципальной, в связи с чем их учредителями являются государство (субъект Федерации) или муниципальное образование. В данном случае невозможно возникновение юридического лица и смешанной формы собственности. Во-вторых, собственник имущества, создавая УП и наделяя его необходимыми материальными ресурсами, не утрачивает, в отличие от учредителей хозяйственных обществ и товариществ, а также производственных кооперативов, прав на него. УП в ходе предпринимательской деятельности владеют и пользуются чужой собственностью, которая, по существу, принадлежит другому субъекту.

Имущество, закрепленное собственником за УП, формирует его уставный фонд, размер которого, источники и порядок создания отражаются в учредительном документе; для УП – это устав. В нем должны быть зафиксированы предмет, цели деятельности, фирменное название УП, указывающее собственника и определяющее принадлежность к государственному или муниципальному предприятию.

Имущество может принадлежать УП на правах либо хозяйственного ведения, либо оперативного управления. Имущество на праве хозяйственного ведения находится в государственной или муниципальной собственности, при этом собственник не отвечает по обязательствам предприятия. УП на праве оперативного управления (федеральное казенное предприятие) создается по решению Правительства РФ, его имущество находится в государственной собственности, федеральное казенное предприятие отвечает по своим обязательствам всем имуществом и не отвечает по обязательствам собственника.

1.4. Виды корпоративных объединений

Предприятия могут объединяться в ассоциации (союзы), концерны, холдинги, межотраслевые, региональные и другие объединения. Объединения создаются на договорной основе в целях координации осуществляемой ими предпринимательской деятельности, представления и защиты общих имущественных интересов, а также расширения возможностей предприятий. 

В мировой практике сложились такие варианты объединений предприятий, как картели, синдикаты, пулы, концерны, холдинги, финансово-промышленные группы.

Картель представляет собой объединение предприятий одной отрасли, предполагающее проведение единой рыночной стратегии, включая согласованную ценовую политику, совместную позицию в отношении крупных клиентов, обмен информацией и пр. Для картеля характерны следующие признаки:

- договорный характер объединения;

- сохранения права собственности участников картеля на свои предприятия;

- хозяйственная, финансовая и юридическая самостоятельность участников картеля;

- совместная деятельность по реализации продукции и регулированию ее сбыта.

Синдикат – вид картельного соглашения, при котором предполагается объединение предприятий для осуществления сбыта их продукции через единый сбытовой орган, создаваемый в форме акционерного общества или общества с ограниченной ответственностью. Участники синдиката, как и картеля, сохраняют свою юридическую и коммерческую самостоятельность.

Пул – это объединение предпринимателей, предусматривающее особый порядок распределения прибыли его участников. Прибыли участников пула поступают в «общей котел», а затем распределяются между ними в заранее установленной пропорции. Пулы относятся к объединениям картельного типа. 
Трест представляет собой объединение, в котором различные предприятия, ранее принадлежащие разным предпринимателям, сливаются в единый производственный комплекс, теряя свою юридическую и хозяйственную самостоятельность. В тресте объединяются все стороны хозяйственной деятельности предприятий. Форма треста удобна для организации комбинированного производства, то есть объединения в одной компании предприятий разных отраслей промышленности, осуществляющих последовательную обработку сырья.

Концерн – это объединение самостоятельных предприятий, связанных производственным сотрудничеством, патентно-лицензионными соглашениями, единой системой финансирования.

Концерн обычно является производственным объединением, в которое входят предприятия разных отраслей. В зависимости от этого выделяют вертикальные и горизонтальные концерны. Первый тип объединений включает в себя предприятия разных отраслей промышленности, производственный процесс которых взаимосвязан (например, горнодобывающие, металлургические и машиностроительные), второй – предприятия разных отраслей производств, не связанных между собой.

Холдинг представляет собой головную компанию, которая, обладая контрольным пакетом акций предприятий, объединенных в единую структуру, обеспечивает управление ими и контроль над их деятельностью.

Финансово-промышленная группа (ФПГ) – это совокупность юридических лиц, полностью или частично объединивших свои материальные и нематериальные активы на договорной основе в целях технологической или экономической интеграции для реализации инвестиционных и иных проектов и программ. ФПГ создаются в соответствии с федеральным законом от 30 ноября 1995 г. № 190-ФЗ «О финансово-промышленных группах».

Наиболее существенными характеристиками ФПГ являются следующие:

- интеграция включает в себя не только объединение финансовых ресурсов и капиталов, но также проведение общей управленческой, ценовой, технической, кадровой политики;

- наличие общей стратегии;

- сохранение юридической самостоятельности участников;

- структура ФПГ позволяет решать многие проблемы с меньшими издержками, чем в рамках других крупных предприятий и объединений.

Необходимость создания ФПГ в Российской Федерации определяется рядом факторов:

- потребностью в создании новой системы инвестирования и формирования интегральных структур, способных к саморазвитию;

- ростом финансового капитала, являющегося пока только потенциальным инвестором производства;

- наличием серьезного структурного и финансово-инвестиционного кризиса в промышленности, особенно в инвестиционной сфере;

- необходимостью укрепления и обновления сложившихся технологических цепочек и кооперационных связей в сфере производства.

Формирование ФПГ в России началось в 1993 – 1994 гг. в условиях развития процессов приватизации и акционирования, изменения структуры инвестиций, увеличения доли предприятий негосударственных форм собственности; усиления финансовой мощи банков и их интеграции для мобилизации ресурсов.

Контрольные вопросы

1. Каковы основные классификационные признаки предпринимательства?

2. В чем выражается суть предпринимательства как явления и как процесса?

3. В чем состоят функции предпринимательства?

4. Кто имеет право заниматься предпринимательской деятельностью?

5. Каковы организационные формы предпринимательства?

6. Для каких категорий граждан установлены ограничения на занятие предпринимательской деятельностью?

7. Каковы субъекты предпринимательского процесса?

8. Каковы основные классификационные признаки предпринимательства?

9. Назовите основные виды предпринимательства и их характеристики.

2. Предпринимательские идеи и их реализация

2.1. Отбор, анализ и реализация предпринимательских идей

В основе предпринимательской деятельности всегда должна лежать предпринимательская идея.

Анализ идей, оценка реальности воплощения при определенных обстоятельствах вполне может выступать как профессиональная деятельность.

Источниками формирования предпринимательских идей обычно считают:

- товарный рынок;

- географический или структурный «разрывы» в системе общественного производства;

- достижение науки и техники;

- новые возможности применения уже производимого товара или продукта;

- не осознанные потребителем или пока не удовлетворенные потребительские запросы.

Сущность использования товарного рынка как источника идей сводится к выявлению существующего на рынке дефицита и эффективности своих затрат по возможной ликвидации такого дефицита. Обычно к этому источнику прибегают начинающие предприниматели. Опытный предприниматель тоже анализирует товарный рынок, но обычно преследует другие цели.

При использовании в качестве источника идей географических или структурных «разрывов» в системе общественного производства предприниматель анализирует:

- процесс производства товара, его отдельных компонентов или товарной группы;

- источник и «маршрут» продвижения товара от процесса производства к потреблению;

- форму предложения товара потребителю.

Целью этого анализа является выявление «разрывов» в процессе производства (структурные) или в процессе поставок (географические). Если в результате обнаружения «разрывов» предприниматель формирует идею и реализует ее, то это означает, что он сумел интегрироваться в процесс производства.

Обычно это происходит в форме организации производства товара или отдельных его компонентов вместо ввозимых из-за рубежа, налаживания прямых связей с производителем взамен существующих, включающих ряд посредников.

Объектом внимания может быть не только собственно товар, но и технология его производства, производственный процесс.

Новые идеи, отбираемые для реализации, должны быть обоснованы экономически. Этот выбор осуществляется на базе сравнительного анализа нескольких возможных для реализации идей. Перед проведением такого анализа следует оценить достаточность условий и наличие технических возможностей для реализации идей. Уже на этом этапе некоторые идеи могут быть отвергнуты.

Основным элементом сравнения идей является их экономическая эффективность. Кроме этого оцениваются сроки окупаемости. Но такой подход является чисто экономическим. В реальной деятельности следует учитывать и ряд других рыночных факторов, связанных с целями предпринимателя. Например, устойчивое положение на рынке может обеспечить проект, имеющий максимальный срок окупаемости.

Отсюда следует, что при отборе предпринимательских идей важную роль играет та цель, которую преследует предприниматель.

В соответствии с российским законодательством каждый дееспособный гражданин может создать собственное дело в определенной организационно-правовой форме. Создание собственного дела предполагает ряд обязательных условий:

· наличие имущества для формирования первоначального капитала;

· наличие финансовых средств, необходимых для формирования минимального размера уставного (складочного) капитала;

· наличие нежилых помещений, необходимых для размещения офиса будущего предприятия и осуществления намеченных видов деятельности;

· изучение состояния рынка на который предприниматель будет предлагать свои товары (услуги, работы);

· спрос на товары в интересующей его отрасли, регионе;

· определение состава учредителей (партнерство);

· заключение учредителями договора о создании предприятия.

· Будущий предприниматель должен:

· уметь рассчитывать предполагаемые последствия от риска;

· сохранять предпринимательскую тайну;

· владеть всей информацией о деятельности собственного предприятия, потребителях продукции, клиентах, поставщиках, конкурентах и т.д.;

· быть компетентным в той области деятельности, в которой он намеревается создать собственное дело;

· помнить то, что в организации собственного дела он должен рассчитывать на собственные силы, так как только малое предпринимательство пользуется определенной поддержкой со стороны государства.

· Кроме того, будущий предприниматель себе должен объективно ответить на следующие вопросы:

· для кого будет работать его предприятие, кто будет потребителем его продукта?

· какие конкретно товары надо производить и выполнять услуги (работы)?

· на какой технической и технологической основе организовывать производство?

· с какими качественными характеристиками, с какими издержками, с каким      уровнем конкурентоспособности?

У предпринимателя на начальной стадии деятельности возникают следующие проблемы:

· нужно найти потребность и удовлетворить ее, поскольку предпринимательская деятельность направлена на удовлетворение чужих потребностей, он работает не для себя, а для удовлетворения нужд потребителей и из этого получается прибыль;

· товары следует производить с более низкими издержками, иначе рынок может не признать эти товары, а предприниматель не сумеет их продать и получить планируемую прибыль;

· предприниматель, устанавливая цену на производимые товары (услуги, работы), должен учитывать поведение конкурентов, покупательский спрос, уровень насыщения рынка; завышенная цена не позволит своевременно продать товары, а заниженная получить необходимый объем прибыли;

· следует предусмотреть возможные препятствия и ограничения в получении льгот – заемных, налоговых и др. и их преодоление.

Предпринимателю необходимо оценить свои способности: насколько он умеет ладить с людьми, обладает ли достаточным запасом физических сил, силой воли, упорством для успешного ведения дела, хорошо ли планирует и организует свои дела, как ведение бизнеса отразится на семье, достаточно ли знаний и квалификации, решительности для ведения данного вида бизнеса.

Предпринимательство во многом сопряжено с желанием тех, кто им занимается, не потеряться в непростых условиях. Речь идет о поиске людьми, которые занимаются предпринимательством, своего места в меняющейся структуре и системе экономических отношений. Предпринимательская деятельность предполагает наличие у людей определенных качеств: большого желания, одержимости идеей, четкого плана действий, уверенности в себе, способности подобрать нужную команду, коммуникабельности, веры в успех.

Успех в предпринимательстве не будет сопутствовать человеку, который не способен на романтические устремления, не верит в себя, с подозрением относится ко всем людям, не умеет и не хочет общаться с ними, не терпит чужого мнения, не утруждает себя аналитической работой, ленив душой и телом, не самолюбив, не уважает себя, не любит учиться и постоянно пополнять свои знания, не готов на самопожертвование, не имеет особого желания к творчеству, конструированию идей и проектов, не способен опираться на свои собственные силы, тяготеет к иждивенчеству.

Преимущества и недостатки организации собственного дела

	Преимущества
	Недостатки

	Свобода и независимость в принятии решений

Возможность строить собственные планы и выполнять различные задачи

Высокий доход, накопление богатства

Реализация творческих и интеллектуальных способностей

Создание новых рабочих мест

Получение удовлетворения от своего положения и уважения окружающих
	Большой риск

Неустойчивый доход

Высокая загруженность и напряжение в работе

Необходимость привлекать собственные сбережения

Необходимость работать во все дни недели по 10-15 часов

Меньше времени уделять семье и друзьям

Терпеть неудачи

Предприниматель должен быть продавцом, маркетологом, снабженцем, рекламистом, финансистом в одном лице


В практике предпринимательской деятельности выделяют следующие стадии:

1. Накопление и отбор предпринимательской идеи, в которой могут быть совмещены возможности предпринимателя с потребностями рынка. Предпринимательская идея – это выявленная предпринимателем новая форма экономической активности, в которой совмещают потенциальные или реальные потребности рынка в определенных услугах (товарах) с возможностями предпринимателя произвести эти услуги (товары) и получить дополнительный доход от нововведения. Деятельность предпринимателя предполагает создание банка идей, которые могли бы составить основной или дополнительный профиль производства услуг или посредничества. По каждой идее предприниматель принимает решение приступить или не приступить к ее практической реализации.

2. Принятие решений о воплощении идеи в практику. Эта стадия ведется предпринимателем по собственной индивидуальной технологии, обеспечивающей выбор одного варианта из имеющихся альтернатив.

3. Реализация принятого решения начинается с составления обоснованного бизнес-плана, сущность которого состоит в детальном изучении производства услуг (товаров) и маркетинга, а также выявлении возможных финансовых результатов от реализации идеи.

4. Определение потребностей в ресурсах и их источников (в том числе в денежных средств и в поставщиках).

5. Выбор фирменного наименования.
6. Разработка необходимых учредительных документов (в зависимости от организационно-правовой формы).

7. Учреждение устава предприятия.

8. Государственная регистрация в установленном порядке предприятия, если оно создается впервые.

9. Постановка на учет в налоговом органе по месту нахождения предприятия.

10. Передача сведений о предприятии для включения в государственный реестр.

11. Открытие в банке расчетных и других счетов. 

12. Заключение договора на постановку сырья, материалов и других факторов производства.

13.Проведение необходимой рекламной компании товаров (услуг).

14. Подбор квалифицированных сотрудников.

15. Исполнение проекта – техническая, финансовая и организационная подготовка производства услуг и осуществление запланированной деятельности.

16. Управление предприятием – контроль, анализ и корректировка действий, партнерских связей, накопление опыта, поиск новых идей, организация учета доходов и расходов в соответствии с нормативными документами Министерства финансов РФ и др.

Организация предпринимательской деятельности при  наличии материальных, финансовых и других возможностей может быть осуществлена посредством:

· учреждения собственного дела в определенной организационно-правовой форме;

· покупки предприятия (бизнеса);

· аренды предприятия для осуществления предпринимательской деятельности;

· использование метода франчайзинга.

Важнейшие проблемы и вопросы формирования собственного бизнеса

Покупка действующего предприятия. Предприятие в целом или его часть могут быть объектом купли-продажи, залога, аренды и других сделок, связанных с управлением, изменением и прекращением вещных прав. Собственник продаваемого предприятия в соответствии с Гражданским кодексом РФ должен передать в собственность покупателя предприятие в целом как имущественный комплекс.

В состав предприятия, используемого для предпринимательской деятельности, входят все виды основных средств, предназначенные для этой деятельности, включая земельные участки, здания, сооружения, оборудование, инвентарь, сырье, продукцию, права требования, долги, а также другие исключительные права, если иное не предусмотрено законом или договором.

Право на фирменное наименование, товарный знак, знак обслуживания и другие свойства индивидуализации продавца предприятия и его товара, работ или услуг, а также принадлежащие ему на основании лицензии права использования таких средств индивидуализации переходят к покупателю, если иное не предусмотрено договором продажи предприятия, путем составления одного документа, подписанного сторонами.

Состав и стоимость продаваемого предприятия определяются в договоре продажи предприятия на основе полной инвентаризации предприятия, проводимой в соответствии с установленными правилами такой инвентаризации. К договору продажи предприятия должны быть приложены: акт инвентаризации, бухгалтерский баланс, заключение независимого аудитора о составе и стоимости предприятия, а также перечень всех долгов (обязательств), включаемых в состав предприятия с указанием кредитов, характера, размера и сроков исполнения их требований.

Продажа предприятия покупателю продавцом осуществляется по передаточному акту, в котором указываются данные о составе предприятия и об уведомлении кредиторов о продаже переданного имущества и перечень имущества, обязанности по передаче которого не включены продавцом ввиду его утраты. Предприятие считается переданным покупателю со дня подписания передаточного акта обеими сторонами. С этого момента на покупателя переходит риск случайной гибели или случайного повреждения имущества, переданного в составе предприятия.

Право собственности на предприятие переходит к покупателю с момента государственной регистрации этого права. Если иное не предусмотрено договором продажи предприятия, право собственности на него переходит к покупателю и подлежит государственной регистрации непосредственно после передачи предприятия покупателю. С момента перехода права собственности на предприятие покупатель начинает самостоятельно осуществлять свою предпринимательскую деятельность.

Покупка предприятия в ходе осуществления процедур банкротства предприятия-должника. В соответствии с Федеральным законом «О несостоятельности (банкротства)» в целях уведомления требований кредиторов план внешнего управления может предусматривать продажу предприятия (бизнеса) должника. При продаже все трудовые договоры (контракты), действующие на момент продажи предприятия, сохраняют силу. При этом права и обязанности руководителя переходят к покупателю предприятия. В случае, когда основной вид деятельности предприятия-должника осуществляется только на основании разрешения (лицензии), покупатель предприятия приобретает преимущественное право на получение указанного разрешения (лицензии).

Продажа и покупка предприятия осуществляется путем проведения открытых торгов, если иное не предусмотрено планом внешнего управления. За 30 дней до даты проведения торгов должно быть опубликовано объявление о продаже предприятия. В нем должно содержаться следующее:

- сведения о предприятии и порядок ознакомления с ним, предельные сроки подачи заявок на приобретение предприятия;

- время, место и форма проведения торгов;

- порядок оформления участия в торгах;

- начальная цена предприятия;

- размер задатка, сроки и порядок внесения задатка;

- критерии выявления победителей торгов;

- сведения об организаторе торгов.

Лицо, являющееся победителем аукциона по продаже предприятия, и организатор открытых торгов в день проведения аукциона предписывают протокол, имеющий силу договора продажи предприятия. Право собственности на приобретенное предприятие подлежит государственной регистрации.

Аренда предприятия. В соответствии с договором аренды предприятия собственник предприятия обязуется предоставить арендатору за плату во временное владение и пользование земельные участки, здания, сооружения, оборудование и другие входящие в состав предприятия основные средства, передать в порядке, на условиях и в пределах определяемых договором, запасы сырья, топлива, материалов и другие оборотные средства, иные имущественные права, а также уступить ему права требования и перевести на него долги, относящиеся к предприятию.

Права арендодателя, полученные им на основании разрешения (лицензии) на занятие соответствующей предпринимательской деятельностью, не подлежат передаче арендатору, однако в соответствии с законом о лицензировании право лицензии может быть в установленном порядке переоформлено на арендатора.

Договор аренды подписывается его сторонами. Договор аренды предприятия подлежит государственной регистрации и считается заключенным с момента такой регистрации. Передача предприятия арендатору осуществляется по передаточному акту.

Договор аренды предприятия заключается на срок, установленный договором. Если в договоре аренды предприятия срок аренды не установленный срок. В последнем случае каждая из сторон вправе в любое время отказаться от договора, предупредив об этом другую сторону за три месяца. Арендатор вправе без согласия арендодателя продавать, обменивать, предоставлять во временное пользование либо взаймы материальные ценности, входящие в состав имущества арендованного предприятия, сдавать их в субаренду и передавать свои права и обязанности по договору аренды в отношении таких ценностей другому лицу при условии, что это не уменьшит стоимость предприятия и не нарушит другие положения договора аренды предприятия.

Арендатор вправе без согласия арендодателя вносить изменения в состав арендованного имущественного комплекса, проводить его реконструкцию, расширение, техническое перевооружение, позволяющее увеличить его стоимость. Арендатор предприятия обязан в течении всего срока действия договора аренды предприятия поддерживать предприятие в надлежащем техническом состоянии, в том числе проводить текущий и капитальный ремонты.

Арендатор предприятия обязан своевременно вносить плату за пользование предприятием как имущественным комплексом, порядок установления и сроки внесения которой устанавливаются договором аренды предприятия. Арендная плата может быть установлена за все арендуемое предприятие или отдельно по каждой из его составных частей.

При прекращении договора аренды предприятия арендованный имущественный комплекс должен быть возвращен арендодателю в соответствии с положением договора аренды предприятия и Гражданским кодексом РФ.

Франчайзинг как форма предпринимательства. Предпринимательская деятельность, организованная по методу франчайзинга, открывает большие возможности для начинающих предпринимателей, большинство из которых не обладают для успешного ведения дела достаточными знаниями, опытом и финансовыми возможностями и поэтому нуждаются в поддержке со стороны успешного действующих фирм.

Суть франчайзинга состоит в том, что крупная и респектабельная фирма (франчайзер) предоставляет малому предприятию, начинающему свой путь в бизнесе (франчайзи), право (франшизу) в течение определенного времени и в определенном месте вести предпринимательскую деятельность с использованием уже отработанной и оправдавшей себя технологии, «ноу-хау», известной и популярной торговой марки, возможностей обучения персонала.

Франчайзер консультирует партнера при выборе сферы торговли и услуг, организации торговой и сбытовой сети, проведения рекламной компании, берет на себя обязательства по поставке оборудования, сырья и материалов, оказывает помощь в организации управления бизнесом, а в отдельных случаях – непосредственную финансовую (в форме кредитов) или косвенную (в виде поручительств и гарантий) помощь. Все вопросы взаимоотношений франчайзера с франчайзи оговариваются в договоре.

Специфика предмета договора франчайзинга обусловливает необходимость передачи франчайзи не только самого права в виде линцензии, но и практической возможности пользоваться ими. В большинстве случаев для этого необходимы передача технической документации, рабочих инструкций, поставка оборудования и материалов, обучение франчайзи методам работы и последующее оказание консультационных услуг.

Небольшое предприятие, используя помощь франчайзера, может в сравнительно короткие сроки начать свое дело, причем постоянная поддержка со стороны головного предприятия помогает успешно преодолеть трудности (особенно на начальном этапе функционирования). Помощь и поддержка со стороны франчайзера предоставляется за плату (роялти), которая может быть достаточно высокой.

Различают несколько типов и видов франчайзинга и франчайзинговых структур. Основными типами фрачнайзинга являются товарный, производственный, деловой, дочерний и конверсионный франчайзинг.

Товарный франчайзинг представляет собой способ ведения бизнеса, при котором франчайзи покупает у ведущей компании права на продажу товаров с ее торговой маркой.

При производственном франчайзинге крупные компании в ряде случаев выдают лицензии другим компаниям или предприятиям на использование своего товарного знака или торговой марки при изготовлении продукции, которая запатентована или производится с помощью патентованного процесса и (или) «ноу-хау».

Деловой франчайзинг имеет много общих черт с товарным франчайзингом и является наиболее популярным. В данном случае франчайзер продает лицензию на товарный знак и способ ведения розничной торговли товарами и (или) услугами, а также использование соответствующего «ноу-хау».

Дочерний франчайзинг предполагает организацию независимого бизнеса под «патронажем» франчайзера.

Консервированный франчайзинг характеризуются тем, что продукция продается только оптовым или розничным предприятиям, работающим по системе франчайзинга.

Основными видами франчайзинга является индивидуальный и региональный (территориальный).

При индивидуальном франчайзинге, являющемся наиболее распространенным видом, лицензия (франшиза) продается на какой-либо один вид бизнеса.

Под региональным франчайзинге создаются двух- и трехуровневые франчайзинговые структуры, действующие в определенном регионе (территории) и имеющие единое головное предприятие (единого франчайзера).

Региональный франчайзинг подразделяется на следующие подвиды:

- франчайзинг с владением многими предприятиями развивается из индивидуального франчайзинга. В этом варианте франчайзер и франчайзи заключают контракт на региональное развитие бизнеса, в соответствии с которым франчайзи имеет право открыть свои предприятия в определенном районе;

- при субфранчайзинге головное предприятие имеет контракт с франчайзи, который одновременно является субфранчайзером. Последний привлекает других франчайзи на основе контрактных отношений;

- развивающийся франчайзинг отличается от субфранчайзинга тем, что низовые франчайзи связаны контрактными отношениями как с субфранчайзером, так и с франчайзером. В соответствии с условиями контракта субфранчайзер обязуется подобрать и соответствующим образом обучить индивидуальных франчайзи, оказывать им практическую и методическую помощь и осуществлять контроль за их деятельностью В то же время франчайзер выдает лицензию (франшизу) непосредственно индивидуальным франчайзи и имеет с ними прямые контрактные отношения.

Система франчайзинга ориентирована на достижение успеха всеми ее участниками. Преимуществами франчайзера являются: 

- выгоды от широкого и быстрого расширения бизнеса без больших финансовых затрат;

- возможность осуществления эффективного контроля над условиями реализации своей продукции и услуг;

- получение дохода в виде роялти;

- получение дополнительной прибыли за счет снижения издержек производства на единицу продукции или услуги в результате роста масштабов производства.

Участие в системе франчайзинга дает следующие преимущества франчайзи:

- возможность стать  и оставаться самостоятельным бизнесменом;

- право вести свой бизнес под торговой маркой, имеющей хорошую репутацию на рынке;

- использование апробированной концепции бизнеса и маркетинга;

- возможность получения управленческих консультаций от экспертов в соответствующей области;

- снижение затрат на рекламу за счет организации совместной деятельности; 

- получение услуг головной фирмы в организации начального и последующего образования;

- возможность начать собственное дело, не затрачивая для этого годы обучения в школе бизнеса или самостоятельной работы в этой области;

- возможность избежать ошибок при поддержке франчайзера.

Однако возможности реализации этих преимуществ зависят от многих условий – и в первую очередь от имиджа франчайзера на рынке, научно-технического уровня передаваемой франчайзи технологии, качества производимых товаров (работ, услуг), характера спроса на эти товары и состояния конкурентной среды. Во всех случаях для принятия решения об участии в системе франчайзинга или ее распространении на те или иные рынки и области предпринимательства необходима разработка бизнес-плана предполагаемой деятельности.

Вместе с тем, у франчайзинга имеются и недостатки, учет которых существенен как для франчайзера, так и для франчайзи.

Франчайзинговый договор определяет отношения между франчайзером и франчайзи и предусматривает ряд положений, защищающих франчайзи. Эти положения затрудняют франчайзеру расторгнуть контракт с франчайзи.

Франчайзи не являются работниками франчайзера. Они являются независимыми владельцами бизнеса. Даже при наличии франчайзингового договора могут возникнуть трудности при контроле сделок, осуществляемые франчайзи в своем бизнесе.

Многие потребители воспринимают каждое франчайзинговое предприятие как часть единой сети предприятий, работающих под единым товрным знаком. И если какой-нибудь франчайзи плохо ведет бизнс, то это будет бросать тень на всю франчайзинговую систему. Франчайзи обязаны предоставить отчет об общей сумме продаж франчайзеру.

Работа любой франчайзинговой системы основана на принципах и стандартах, являющихся интеллектуальной собственностью франчайзера. Эти принципы бизнеса представляют собой коммерческую тайну и служат основой успеха франчайзинговой системы. Франчайзи получает доступ к коммерческим секретам, проходя обучение по программе франчайзера. И хотя франчайзинговый договор запрещает франчайзи разглашать подобную информацию, на практике это все же случается.

Франчайзи может считать, что франчайзинговые отношения накладывают на него слишком большие ограничения и в результате захочет расторгнуть контракт с франчайзером для того чтобы открыть свой собственный бизнес, который будет представлять прямую конкуренцию франчайзеру.

Франчайзи должны соблюдать правила франчайзинговой системы. Они могут вносить свои предложения, но они не могут менять систему организации бизнеса.

Государственная регистрация нового предприятия и постановка на учет в налоговом органе. Предприятие считается созданным и приобретает статус юридического лица только после государственной регистрации и внесения в государственный реестр сведений о создании, реорганизации и ликвидации юридических лиц. Государственная регистрация юридических лиц осуществляется в соответствии с Федеральным законом «О государственной регистрации юридических лиц» от 8 августа 2001 г. № 129-ФЗ.

В государственном реестре содержатся следующие сведения о юридическом лице:

- полное и (в случае, если имеется) сокращенное наименование, в том числе фирменное, для коммерческих организаций – на русском языке. В случае, если в учредительных документах юридического лица его наименование указано на одном из языков народов Российской Федерации и (или) на иностранном языке, в государственном реестре указывается также наименование юридического лица на этих языках;

- организационно-правовая форма;

- адрес (местонахождение) постоянно действующего исполнительного органа юридического лица (в случае отсутствия постоянно действующего исполнительного органа юридического лица – органа или лица, имеющего право действовать от имени юридического лица без доверенности), по которому осуществляется связь с юридическим лицом;

- способ образования юридического лица (создание или реорганизация);

- сведения об учредительных документов юридического лица;

- копии учредительных документов юридического лица;

- сведения о правопреемстве – для юридических лиц, созданных в результате реорганизации иных юридических лиц, в учредительные документы которых вносят изменения в связи с реорганизацией, а также для юридических лиц, прекращающих свою деятельность в результате реорганизации;

- дата регистрации изменений, внесенных в учредительные документы юридического лица, или, в случаях, установленных законом, дата получения регистрирующим органом уведомления об изменениях, внесенных в учредительные документы;

- способ прекращения деятельности юридического лица (путем реорганизации или путем ликвидации);

- размер указанного в учредительных документах коммерческой организации уставного капитала (складочного капитала, уставного фонда, паевых взносов или др.);

- фамилия, имя, отчество и должность лица, имеющего право без доверенности действовать от имени юридического лица, а также паспортные данные такого лица или данные иных документов, удостоверяющих личность в соответствии с законодательством Российской Федерации, и идентификационный номер налогоплательщика при его наличии;

- сведения о лицензиях, полученных юридическим лицом.

Эти сведения представляются лицензирующим органом не позднее 5 рабочих дней с момента принятия соответствующего решения.

Лицензирование отдельных видов предпринимательской деятельности. 

Лицензирование представляет собой комплекс мероприятий, связанных с выдачей лицензий, переоформлением документов, подтверждающих наличие лицензии, приостановлением и аннулированием лицензии и надзором лицензирующих органов за соблюдением лицензиатами при осуществлении лицензируемых видов деятельности соответствующих требований и условий. 

Лицензия – это документ, выданный лицензирующим органом, дающий право (разрешение) на осуществление определенных действий. Лицензия выдается юридическому лицу или индивидуальному предпринимателю, которые считаются лицензиатами.

Лицензирование деятельности осуществляется в соответствии с Федеральным законом «О лицензировании отдельных видов деятельности» от 8 августа 2001 г. № 128-ФЗ, однако установленный этим законом порядок лицензирования отдельных видов деятельности не распространяется на лицензирование отдельных видов деятельности не распространяется на лицензирование конкретных видов деятельности, поэтому при их осуществлении необходимо руководствоваться соответствующими законодательными актами.

Основными принципами лицензирования являются:

- обеспечение единства экономического пространства на территории РФ;

- установление единого порядка лицензирования;

- установление единого перечня лицензируемых видов деятельности;

- установление лицензионных требований и условий положениями о лицензировании конкретных видов деятельности;

- гласность и открытость лицензирования;

- соблюдение законности при осуществлении лицензирования.

Срок действия лицензии устанавливается положением о лицензировании конкретного вида деятельности, но не может быть менее 5 лет. Федеральными законами и положениями о лицензировании конкретных видов деятельности может быть предусмотрено бессрочное действие лицензии. Срок действия лицензии может быть продлен по заявлению лицензиата, если иное не предусмотрено положением о лицензировании конкретного вида деятельности.

Для получения лицензии юридическое лицо и индивидуальный предприниматель должны представить в соответствующий орган установленные законодательством документы. Все документы, представленные в лицензирующий орган для получения лицензии, принимаются по описи, копия которой направляется заявителю с отметкой о дате приема документов указанным органом.

Налогообложение предпринимательских предприятий (организаций).

Под налогом понимается обязательный индивидуальный безвозмездный платеж в бюджет (внебюджетный фонд), осуществляемый плательщиком в соответствии с законодательством. Основным признаком плательщика налога является наличие самостоятельного источника дохода.

Объектами налогообложения могут являться операции по реализации товаров (работ, услуг), имущество, прибыль, доходы, стоимость реализованных товаров (выполненных работ, оказанных услуг) либо иной объект, имеющий стоимостную, количественную или физическую характеристику.

Сущность налогов проявляется в следующих функциях:

- регулирующей;

- стимулирующей;

- распределительной;

- фискальной.

Регулирующая функция налогов заключается в том, что государство, маневрируя налоговыми ставками, льготами, штрафами, правилами налогообложения, создает условия для ускоренного развития тех или иных производств и отраслей, то есть регулирует рыночную экономику.

Стимулирующая функция налогов проявляется в том, что с их помощью государство стимулирует технический прогресс, увеличение числа рабочих мест и др.

Распределительная функция налогов выражается в том, что с помощью налогов в бюджете аккумулируются денежные средства, которые направляются затем на решение общегосударственных задач. С помощью налогов государство перераспределяет часть прибыли предприятий сферы материального производства и дохода граждан, направляя ее на развитие непроизводственной сферы.

Фискальная функция налогов состоит в том, что с их помощью пополняются средства государственной казны, которые используются затем на содержание государственного аппарата.

В соответствии с налоговым законодательством в РФ установлены следующие виды налогов:

- федеральные;

- региональные;

- местные.

К федеральным налогам и сборам относятся:

1) налог на добавленную стоимость;

2) акцизы на отдельные виды товаров (услуг) и отдельные виды минерального сырья;

3) налог на прибыль (доход) организаций;

4) налог на доходы от капитала;

5) подоходный налог с физических лиц;

6) взносы в государственные специальные внебюджетные фонды;

7) государственная пошлина;

8) таможенная пошлина;

9) налог на пользование недрами;

10) налог на воспроизводство минерально-сырьевой базы;

11) налог на дополнительный доход от добычи углеводородов;

12) сбор за право пользования объектами животного мира и водными биологическими ресурсами;

13) лесной налог;

14) водный налог;

15) экологический налог;

16) федеральные лицензионные сборы.

К региональным налогам и сборам относятся:

1) налог на имущество организаций (предприятий);

2) налог на недвижимость;

3) дорожный налог;

4) транспортный налог;

5) налог с продаж;

6) налог на игорный бизнес;

7) региональные лицензионные сборы.

При введении в действие налога на недвижимость прекращается действие на территории соответствующего субъекта РФ налога на имущество предприятий, налога на имущество физических лиц и земельного налога.

К местным налогам и сборам относятся:

1) земельный налог;

2) налог на имущество физических лиц;

4) налог на наследование и дарение;

5) местные лицензионные сборы.

Налог на прибыль предприятий (организаций). Налог на прибыль предприятий и организаций занимает ведущее место в действующей налоговой системе. Законом установлен перечень предприятий (организаций), которые являются плательщиками налога на прибыль. Объектом обложения налога на прибыль является валовая прибыль предприятия, уменьшенная (увеличенная) в соответствии с федеральными правовыми нормативными актами. Ставки налога на прибыль установлены государством.

Валовая прибыль представляет собой сумму прибыли (убытка) от реализации продукции (работ, услуг), основных фондов (включая земельные участки), иного имущества предприятия и доходов от внереализационных операций, уменьшенных на сумму расходов по этим операциям.

Прибыль (убыток) от реализации продукции (работ, услуг) определяется как разница между выручкой от реализации продукции (работ, услуг) – без налога на добавленную стоимость и акцизов – и затратами на производство и реализацию, включаемыми в себестоимость продукции (работ, услуг). Перечень затрат,, включаемых в себестоимость продукции (работ, услуг), и порядок формирования финансовых результатов при расчете налогооблагаемой прибыли, до принятия федерального закона, определяется в соответствии с «Положением о составе затрат по производству и реализации продукции (работ, услуг) и порядок формирования финансовых результатов, учитываемых при налогообложении прибыли», утвержденным постановлением Правительства РФ от 5 августа 1992  г. № 552 (в редакции последующих изменений и дополнений).

В состав доходов (расходов) от внереализационных операций включаются: доходы, получаемые от долевого участия в деятельности других предприятий, от сдачи имущества в аренду, доходы (дивиденды, проценты) по акциям, облигациям и иным ценным бумагам, принадлежащим предприятиям, прибыль, полученная инвестором при исполнении соглашения о разделе продукции, а также доходы (расходы) от операций, непосредственно не связанных с производством продукции (работ, услуг) и ее реализацией, определяемые в соответствии с нормативными правовыми актами, устанавливающими перечень затрат, включаемых в себестоимость продукции (работ, услуг), и порядок оформления финансовых результатов, учитываемых при расчете налогооблагаемой прибыли.

В состав доходов от внереализационых операций включаются также суммы средств, полученных безвозмездно от других предприятий при отсутствии совместной деятельности (за исключением средств, зачисляемых в уставные фонды предприятий их учредителями в порядке, установленном законодательством, средств, полученных в качестве безвозмездной помощи (содействия) и подтвержденных соответствующим удостоверением; средств, переданных между основными и дочерними предприятиями при условии, что доля основного предприятия составляет 50% в уставном капитале дочерних предприятий; средств, передаваемых на развитие производственной и непроизводственной базы в пределах одного юридического лица).

Льготы по налогу на прибыль малых предприятий. Данная льгота представляется предприятиям, отнесенным к малым предприятиям в соответствии с Федеральным законом от 14 июня 1995 г. № 88-ФЗ «О государственной поддержке малого предпринимательства в РФ». В первые два года не уплачивают налог на прибыль малые предприятия, осуществляющие: производство и одновременно переработку сельскохозяйственной продукции; производство продовольственных товаров, товаров народного потребления, строительных материалов, медицинской техники, лекарственных средств и изделий медицинского назначения; строительство объектов жилищного, производственного, социального и природоохранного назначения (включая ремонтно-строительные работы) при условии, если выручка от указанных видов деятельности превышает 70% общей суммы выручки от реализации продукции (работ, услуг). Днем начала работы предприятия считается день его государственной регистрации.

В третий и четвертый год работы указанные выше малые предприятия уплачивают налог в размере соответственно 20%  установленной ставки налога на прибыль (50%, если выручка от указанных видов деятельности составляет свыше 90% общей суммы выручки от реализации продукции (работ, услуг).

Указанные льготы не предоставляются малым предприятиям, образованным на базе ликвидированных (реорганизованных) предприятий, их филиалов и структурных подразделений. В общую сумму выручки от реализации продукции (работ, услуг) не включаются выручка по видам деятельности, доходы от которых облагаются в соответствии с положениями, предусмотренными отдельными федеральными законами, а также выручка, полученная малым предприятием от реализации основных фондов и иного имущества. При прекращении малым предприятием деятельности, в связи с которой ему были предоставлены налоговые льготы, до истечении пятилетнего срока (начиная со дня его государственной регистрации) сумма налога на прибыль, исчисленная в полном размере за весь период его деятельности и увеличенная на сумму дополнительных платежей, определенных исходя из ставки рефинансирования Банка России за пользование банковским кредитом, действует в соответствующих отчетных периодах, подлежит внесению в федеральный бюджет.

2.2. Сфера принятия предпринимательских решений

Под сферой принятия предпринимательских решений следует понимать совокупность факторов, влияющих на их принятие. Эти факторы имеют пространственные, организационные, юридические и временные границы. Сферу принятия предпринимательских решений целесообразно разделить на внутреннюю и внешнюю среду.

Внутренняя среда – это пространственная сфера распространения прямого воздействия предпринимателя. Составляющие ее сегменты являются внутренними переменными. Если предприниматель представляет фирму, то все факторы, непосредственно определяющие ее деятельность, будут внутренней средой. Фирма воспринимается предпринимателем как системная структура. Если меняется один элемент системы, то изменению будут подвержены и другие ее элементы.

Такое понимание фирмы дает возможность определить управление ею (с точки зрения внутренней среды) как деятельность по воздействию на одну или несколько переменных и подстройку под это других переменных.

Четкое представление о внутренних переменных – важный элемент деятельности предпринимателя. Важнейшая внутренняя переменная – это цель фирмы. Она должна иметь количественные характеристики. Например, цель фирмы – производство продуктов питания определенного назначения или определенных наименований в конкретном объеме.

Вторая внутренняя переменная – технология производства. Ее выбор определяется внутренней целью фирмы.

Третья внутренняя переменная – организационная структура фирмы. Зная цель и технологию производства, можно определить структурные подразделения, необходимые для создания оптимальных условий в достижении наибольшего экономического эффекта и повышения управляемости процесса производства. За каждым элементом полученной структуры закрепляются соответствующие обязанности.

Четвертая переменная – штатное расписание. Это определение в каждом элементе структуры рабочих мест и должностей в их количественном и качественном аспектах.

Пятая внутренняя – это персонал (работники, которые займут рабочие места).

Следует отметить еще два элемента, которые не являются «чисто» внутренними. Они выполняют связующую роль между внутренней и внешней средами. Этими элементами является результат производства и рыночный сигнал.

Рыночный сигнал – практически внешний фактор, но включенный во внутреннюю среду фирмы. Он обеспечивает обратную связь, то есть отражает реакцию потребителя на товар.

Таким образом, внутреннюю среду следует определить как механизм жизнедеятельности фирмы. Эта среда в теории получила название социотехническая система.

Внешняя среда – структурно-пространственное окружение фирмы. Фирма представляет собой открытую систему. Ее внутренняя среда подвергается изменениям под влиянием внешней среды.

Внешняя средств – совокупность факторов, оказывающих влияния на функционирование предпринимательской структуры. Данные факторы неоднородны. Одни оказывают прямое воздействие, другие – косвенное. В связи с этим их группируют как факторы прямого и косвенного воздействия.

Факторы прямого воздействия непосредственно влияют на функционирование фирмы. К ним относятся:

1. Государственные органы и их решения и законодательные акты, которые в обязательном порядке необходимо учитывать и исполнять.

2. Партнеры и партнерские связи. Этот фактор имеет меньшую силу воздействия, поскольку его можно менять по своему усмотрению.

3. Источники силового давления (рэкетиры, вымогатели, взяточники). Предпринимателю приходится учитывать этот фактор.

4. Конкуренты. Их поведение обязательно учитывается в деятельности предпринимателя.

5. Имидж фирмы. Представление о фирме во внешней среде может облегчать или усложнять деятельность в зависимости от положительного или негативного восприятия фирмы.

6. Профсоюзы. В российской действительности они пока не нашли своего места, но в целом их роль в других странах очень важна.

Факторы косвенного воздействия оказывают влияние на деятельность фирмы через другие факторы или при определенных условиях. К ним относятся:

1. Политические факторы.

2. Научно-технические достижения.

3. Состояние экономики.

4. Социально-культурные факторы.

5. Изменения на мировом рынке. 
Предпринимательство может развиваться только при наличии в стране определенных внешних и внутренних условий, обеспечивающих благоприятные возможности для развития. Иначе говоря, для этого должна быть сформирована предпринимательская среда. Под предпринимательской средой понимают благоприятные социально-экономические, политические, гражданско-правовые условия (ситуации), обеспечивающие экономическую свободу дееспособным гражданам для занятия предпринимательской деятельностью. Она представляет интегральную совокупность различных (объективных и субъективных) факторов, позволяющих предпринимателям добиваться успехов в реализации поставленных целей, в осуществлении предпринимательских проектов и договоров, а также получения прибыли.

Предпринимательская сфера формируется на основе развития производительных сил, совершенствования производительных (экономических) отношений, создания благоприятного общественного и государственного менталитета, формирования рыночной системы отношений как среды существования (деятельности) предпринимателей и других важнейших условий.

Эффективная предпринимательская среда должна, во-первых, обеспечивать предпринимателям необходимую экономическую и личную свободу (как определяющее условие развития предпринимательства). Вторым условием является развитие организационного новаторства, направленного на получение прибыли. Эти важнейшие составные элементы предпринимательской среды зафиксированы в Конституции Российской Федерации. В частности, в ней записано:

· в Российской Федерации каждый имеет право на свободное использование своих способностей и имущества для предпринимательской деятельности;

· никто не может быть лишен своего имущества (как материальной основы предпринимательской деятельности) иначе как по суду;

· владение, пользование и распоряжение землей и другими природными ресурсами осуществляется их собственниками свободно;

· гарантируются единство экономического пространства, свободное перемещение товаров, услуг и финансовых средств, поддержка конкуренции, свобода экономической деятельности;

· признаются и равным образом защищаются частная, государственная, муниципальная и иные формы собственности.

Предпринимательская среда подразделяется на внешнюю, независящую от воли самих предпринимателей, и внутреннюю, которая формируется непосредственно предпринимателями.

Внешняя предпринимательская среда
Внешняя предпринимательская среда представляет собой сложную систему внешнего регулирования предпринимательской деятельности. Для предпринимателей она носит объективный характер, поскольку они не могут непосредственно изменить ее (например, федеральные законы, природные факторы и т.д.), но должны учитывать при ведении собственного дела. Внешняя предпринимательская среда включает:

экономическое положение в стране и регионах;

 политическую ситуацию, характеризующуюся стабильностью развития общества и государства;

правовую среду, четко устанавливающую права, обязанности, ответственность предпринимателей и других субъектов рыночной экономики;

государственное регулирование и поддержку предпринимательства;

социальную обстановку, связанную с уровнем платежного спроса населения (потребителей) и уровнем безработицы;

культурную среду, обусловленную уровнем образования населения, обеспечивающую возможность заниматься определенными видами предпринимательской деятельности;

научно-техническую, технологическую среду;

наличие в достаточном количестве природных факторов производства, необходимых для развития определенных видов деятельности.

Для развития предпринимательства страны большое значение имеет позитивное экономическое положение, характеризующееся формированием условий для становления конкурентного рынка как среды существования предпринимателей, поступательное осуществление экономических реформ, обеспечивающих возможность доступа предпринимателей ко всем видам ресурсов (кроме запрещенных законом), необходимых для развития их деятельности.

Поскольку каждое предприятие, действующее в условиях рыночных отношений, подвержено воздействию внешней среды, оказывающей влияние на состояние внутренней среды, наблюдение и анализ за состоянием факторов внешней предпринимательской среды требуют постоянного внимания.

Внутренняя предпринимательская среда

Предпринимательский успех зависит от внутренней предпринимательской среды – определенной совокупности внутренних условий функционирования предприятия. Она зависит от самого предпринимателя, его компетентности, силы воли, целеустремленности, уровня притязаний, умений и навыков в организации и ведении бизнеса.

К внутренней предпринимательской среде относятся следующие факторы: наличие собственного капитала, выбор организационно-правовой формы предприятия, выбор предмета деятельности, подбор команды партнеров, знание рынка и квалифицированное проведение маркетинговых исследований, подбор и управление персоналом, его материальное стимулирование, механизм сохранения предпринимательской тайны и др.

Большое значение имеет разработка обоснованного бизнес-плана, предвидение и расчет последствий наступления предполагаемых рисков, внедрение обоснованной стратегии управления предприятием, четкое соблюдение предпринимателем и наемными работниками законов и нормативных актов, регулирующих деятельность данного вида бизнеса или соответствующей организационно-правовой формы предпринимательской организации, контроль за результатами предпринимательской деятельности.

В основе внутренней предпринимательской среды лежат факторы, которые требуют управленческих решений для обеспечения нормального функционирования предприятия, а именно достижения намеченных целей и получения желаемых конечных результатов.

Управленческий механизм ориентирован на достижение оптимального взаимодействия всех уровней управления и функциональных областей управления для наиболее эффективного достижения намеченных целей:

повышения рентабельности (прибыльности);

повышение производительности труда работников.

Цели разрабатываются руководством предприятия и доводятся до сведения управляющих всех уровней, которые в процессе координации совместной деятельности используют разнообразные средства и методы для их достижения.

Чтобы получить конечный результат в виде прибыли, предприятие должно сформулировать цели в следующих областях:

научно-технической – разработка и внедрение новой продукции;

производственной – совершенствование технологического процесса и использование новейших технологий, повышение качества выпускаемой продукции;

сбытовой – сохранение и расширение доли рынка по каждому продукту, повышение качества предоставляемых услуг.

Для достижения намеченных целей необходимы разработка и реализация конкретных задач на основе принятия руководством соответствующих решений в области разработки новой продукции, определения структуры производства, нахождения оптимальных издержек производства и достижения высокого качества выпускаемой продукции.

На конечный результат деятельности предприятия оказывают воздействие факторы предпринимательской среды, которые определяются состоянием и развитием рыночных отношений.

Задача управления – выявление характера и степени воздействия таких факторов и принятие решений, направленных на обеспечение стабильности функционирования и развития предприятия. С этой целью ведется систематический анализ факторов предпринимательской среды в процессе:

маркетинговых исследований и разработки программ маркетинга;

планирования и разработки плановых показателей;

оперативного управления;

контроля за результатами хозяйственной деятельности.

Эффективность хозяйственной деятельности предприятия зависит от многих факторов, которые постоянно находятся в поле зрения менеджеров всех уровней, выявляются и анализируются с помощью сопоставления различных экономических показателей. Глубокий и тщательный анализ внутренний среды – необходимая предпосылка принятия управленческих решений по результатам проведенного исследования. Экономическая информация – это конкретное выражение происходящих внутри предприятия процессов. Без такой информации и ее анализа невозможно эффективное функционирование и развитие производственно-сбытовой деятельности предприятия.


2.3. Технология принятия предпринимательских решений

Технология принятия предпринимательских решений представляет собой последовательность действий, объединенных в логичную систему, обеспечивающую анализ альтернативных вариантов и выявление наиболее эффективного, с точки зрения поставленной цели, с учетом потенциальных возможностей фирмы.
Каждый предприниматель имеет свою индивидуальную технологию принятия решений. Решение может приниматься на основе интуиции. Под интуицией понимается в этом случае неосознанное знание, полученное в результате опыта. Такой метод принято называть интуитивным. Для его использования необходимо иметь большой опыт предпринимательской деятельности.

Однако в основе технологии принятия решений все же лежит реальный метод принятий решений. Данный метод базируется на логически взаимосвязанных и обоснованных соответствующими расчетами заключениях.

Практически предпринимателем используются оба метода одновременно, точнее, комбинированный метод – реально-интуитивный. У начинающего предпринимателя в технологии принятия решений преобладает реальный метод. У опытного предпринимателя значительную составляющую в технологии принятия решений занимает интуитивная составляющая.

Первым технологическим этапам принятия решения является принятие к рассмотрению возможных альтернатив (проектов).

На втором этапе предприниматель проводит осмысление альтернатив, т.е. выявляет их существенные характеристики.

На третьем этапе по каждому проекту определяются требования, которые необходимо соблюдать для его реализации.

На четвертом этапе определяются конкретные действия, необходимые для реализации проекта (форма привлечения средств, порядок реализации средств, порядок организации производства и т.п.). На этом этапе проводится экономический расчет по стоимостной оценке этих действий.

Пятый этап предполагает расчет вероятного экономического эффекта с учетом обоснованного худшего варианта развития событий.

На шестом этапе сравниваются варианты пессимистического и оптимистического расчетов экономического эффекта. Это сравнение определяет вероятный диапазон возможного эффекта.

На седьмом проводится сравнение принятых к рассмотрению проектов. Это сравнение осуществляется по всей совокупности выявленных на ранних этапах качественных и количественных характеристик. Данный этап технически наиболее сложен.

Завершающий восьмой этап направлен на выбор одной из альтернатив. Он подразумевает принятие решения о реализации выбранного проекта.

2.4. Экономические методы принятия предпринимательских решений

Основой экономических методов принятия предпринимательских решений является анализ таких категорий, как цена, издержки производства, финансы, и умение оперировать ими в практической деятельности.
Формирование цены товара. В данном случае имеется в виду рыночная цена. Минимальный уровень этой цены может быть определен как сумма фактических издержек производства и минимально допустимой прибыли. Поскольку эта цена является расчетной для самого неблагоприятного варианта рыночной ситуации, то она становится коммерческой тайной.

Целесообразность выступления предпринимателя на рынке определяется тем, что ему удается сформировать минимально допустимую цену на уровне ниже рыночной цены. 

Рыночная цена – фактическая цена, по которой товар реально приобретается. Разница между рыночной ценой и минимально допустимой выступает в качестве сверхприбыли.

Предприниматель имеет возможность управлять процессом ценообразования, если речь идет о ее минимально допустимом уровне. В этом случае управление ценообразованием связано с поиском путей минимизации издержек производства.

Второй метод воздействия на процесс ценообразования сопряжен с анализом рыночной цены. В этом случае предприниматель выявляет, какие товарные характеристики лежат в основе ценообразования и как может измениться цена при каком-либо изменении товарных характеристик. В результате товару придаются, по возможности, характеристики, увеличивающие цену в большей степени, чем издержки.

Управление издержками производства. Следует различать экономические и бухгалтерские издержки. Предприниматель в основном имеет дело с экономическими издержками, которые связаны с возможной реализацией того или иного проекта. Под бухгалтерскими издержками понимаются фактически произведенные фирмой затраты.

Между планированием затрат и моментом их осуществления существует временной разрыв. В связи с этим предприниматель при планировании издержек использует принцип «максимально возможных затрат». Это принцип является обратным по отношению к принципу минимально допустимой цены.

При рассмотрении экономических издержек обычно определяют валовые издержки, как совокупность постоянных и переменных.

Постоянные издержки – это те, которые практически не зависят от объемов производства. Сюда входят затраты на амортизацию, арендная плата, плата за кредиты, оплата труда управленческого персонала и т.п.

Переменные издержки – это те затраты, которые практически напрямую зависят от объемов производства. К ним относятся затраты на сырье, материалы, комплектующие; затраты на оплату труда работников, непосредственно занятых выпуском товаров, затраты на электроэнергию, на технологические нужды и т.п.

Следовательно, увеличение объемов производства, при прочих равных условиях, влечет увеличение прибыльности производства. Этот эффект может быть использован как средство увеличения прибыли или в качестве резерва снижения цены на дополнительный товар.

Разница между ценой товара и размером издержек называется величиной покрытия товара. Она составляет сумму средств, часть которых идет на покрытие постоянных издержек, а оставшаяся часть – на прибыль.

Определение границ объема производства. Минимально допустимый объем производства есть уровень безубыточного производства. Это такая программа производства, при которой издержки покрываются доходами.

Предпринимателю всегда важно определить для себя приемлемые границы производства – минимально допустимую и максимально возможную. Это связано с уровнем рыночного спроса.

Максимально возможный объем производства определяется с помощью производственной функции:

                                          Q = f (L, C),                                                           (1)

где Q – максимально возможный объем производства продукции; L – используемые в производстве трудовые ресурсы; С – используемый в производстве капитал.

Эта функция всегда ориентирована на определенную технологию. Если технология изменяется, то изменяется и производственная функция.

Предпринимателю важно определить не только возможные переделы производства, но и его оптимальный объем. Оптимальным считается такой объем производства, при котором разница между получаемым доходом и суммарными издержками минимальна. Оптимальный с экономической точки зрения объем производства определяется исходя из предельных издержек.

Увеличение объема производства вызывает и рост издержек. Этот рост не всегда пропорционален объему производства. В этом случае применяют следующие правила выбора:

- определяют средние валовые издержки на единицу продукции;

- решение в сторону увеличения объема выбирается в случае, если предельные издержки дополнительно производимых товаров меньше или равны средним валовым;

- следует отказаться от увеличения объема производства, если предельные издержки дополнительно производимых товаров больше средних валовых;

- рассчитывают отношение средних валовых издержек к новому объему производства. Эти правила справедливы, когда предпринимателя интересует только норма прибыли.

 Контрольные вопросы

Какие условия влияют на развитие предпринимательства?

Охарактеризуйте стадии осуществления предпринимательской деятельности и создания собственного дела.

Что такое предпринимательская идея?

Каким образом предприниматель может купить действующее предприятие?

Как осуществляется продажа предприятия в результате его банкротства?

Каким образом осуществляется аренда предприятия?

Охарактеризуйте понятие франчайзинга.

В чем заключаются преимущества и недостатки имеют франчайзер и франчайзи? 

              3. Малое предпринимательство

3.1. Роль малого предпринимательства в рыночной экономике

Формирование малых рыночных структур во всех без исключения отраслях и сферах экономики страны отвечает тенденциям экономических процессов в мировой экономике, так как во всех странах мира в сфере малого бизнеса действует множество предприятий практически по всем направлениям хозяйственной деятельности. 

В настоящее время в экономике России одновременно функционируют крупные, средние и малые предприятия, а также осуществляется индивидуальная предпринимательская деятельность.

Размеры предприятий зависят от специфики отраслей, их технологических особенностей, от действия эффекта масштаба производства. С одной стороны, устойчивой тенденцией научно-технического прогресса является конкуренция производства. Именно крупные фирмы располагают большими материальными, финансовыми, трудовыми ресурсами, квалифицированными кадрами. Они способны вести крупномасштабные научно-технические разработки, которые и определяют важнейшие технологические сдвиги в экономике.

С другой стороны, наблюдается рост мелкого и среднего предпринимательства, особенно в сферах, где не требуется значительных капиталов, больших объемов оборудования и кооперации множества работников. Малых и средних предприятий особенно много в наукоемких видах производства, а также в отраслях, связанных с производством потребительских товаров.

Возможность эффективного функционирования малых форм производства определяется рядом их преимуществ по сравнению с крупным производством: близость к местным рынкам и учет потребностей клиентов; производство малыми партиями, что невыгодно крупным фирмам; исключение лишних звеньев управления и т.д. Развитию малого производства способствует дифференциация и индивидуализация спроса в сфере производственного и личного потребления.

В свою очередь развитие мелкого и среднего производства создает благоприятные условия для оздоровления экономики: развивается конкурентная среда; создаются дополнительные рабочие места; активнее идет структурная перестройка: расширяется потребительский сектор. Развитие малых предприятий ведет к насыщению рынка товарами и услугами, повышению экспортного потенциала, лучшему использованию местных сырьевых ресурсов.

Большое значение имеет способность малых предприятий расширять сферу приложения труда, создавать новые возможности не только для трудоустройства, но, прежде всего, для предпринимательской деятельности населения, развертывания его творческих способностей и использования свободных производственных мощностей.

Малые предприятия эффективны не только в потребительской сфере, но и как производители отдельных узлов и малых механизмов, полуфабрикатов и других элементов, необходимых для производства конечной продукции, выпуска которых не выгоден крупным предприятиям. Все это обусловливает необходимость, комплексного подхода к определению места и роли малых предприятий в экономике общества.

В последние годы ускорились процессы концентрации и централизации капитала в странах Европы, например, в стальной промышленности Бельгии, нефтяных концернах Испании, в АПК Дании и Голландии, а также в сталелитейных, фармацевтических и деревообрабатывающих концернах Швеции и в часовой промышленности Швейцарии и в часовой промышленности Швейцарии. Важнейшая черта концентрации и централизации капитала состоит в том, что разорение многих мелких и средних фирм не привело к исчезновению малого бизнеса. Он проявил живучесть, способность к воспроизводству и одновременно вызвал интерес к себе со стороны крупных концернов. Мелкие и средние фирмы отыскивают специализированные ниши, где они выступают субподрядчиками концернов в крупносерийном производстве.

3.2. Развитие малого предпринимательства в России

Субъектом малого предпринимательства (МП) является малое предприятие.

Рассматривая законодательные документы, регламентирующие деятельность малых предприятий в стране в хронологической последовательности, можно выделить следующие основные этапы развития малого предпринимательства, представленные в таблице 1.

Законодательство регулирует общие вопросы деятельности малых предприятий независимо от их организационно-правовой формы. В соответствии с федеральным законом «О государственной поддержке малого предпринимательства в РФ» от 12 мая 1995 г. К субъектам малого предпринимательства отнесены коммерческие организации, в уставном капитале которых доля участия РФ, субъектов РФ, общественных и религиозных организаций, благотворительных и иных фондов не превышает 25%; доля, принадлежащая одному или несколькими юридическими лицами, не являющимся объектами малого предпринимательства, не превышает 25% и в которых средняя численность работников за отчетный период не превышает следующих предельных уровней в промышленности, строительстве и на транспорте – 100 человек, в сельском хозяйстве, научно-технической сфере – 60, в оптовой торговле – 50, а в розничной торговле и бытовом обслуживании населения – 30, в остальных отраслях и при осуществлении других видов деятельности – 50 человек.

Таблица 1

Этапы развития малого предпринимательства в России

	Нормативный

Акт
	Дата 

Принятия
	Основное содержание
	Последствия применения в экономике

	1. «Положение об организации деятельности малых предприятий»

(Протокол № 6 заседания Комиссии по совершенствованию хозяйственного механизма при Совете Министров СССР)
	    06.06.1988
	Введен упрощенный порядок создания и регистрации малых предприятий. Они получили статус юридического лица, большую самостоятельность в осуществлении хозяйственной деятельности и распределения хозрасчетного дохода
	Началось создание в различных отраслях промышленности и регионах страны малых предприятий

	2. Закон СССР «О кооперации в СССР»
	    26.08.1988
	Созданы привилегированные условия одной форме собственности (отсутствие для кооперативов платежей в бюджет, возможность устанавливать неограниченные надбавки к заработной плате работников кооперативов)
	Отток квалифицированной рабочей силы с государственных предприятий в кооперативы

	3. Закон СССР «О предприятии в СССР»
	    04.06.1990
	Объявлено равенстве организационно-правовых форм предприятий, основанных на любой форме собственности
	Рост предприятии различных форм собственности

	4. Постановление Совета Министров СССР № 790 «О иерах по созданию и развитию малых предприятий»
	   08.07.1990
	Определены основные документы для государственной регистрации малых предприятий, утвержден двухнедельный срок госрегистрации, определены льготы малому бизнесу по налогообложению, амортизации и др.
	Развитие малого предпринимательства, основанного на различных формах собственности, их сочетании

	5. Постановление Совета Министров РСФСР № 406 «О мерах по поддержанию и развитию малых предприятий»
	   18.06.1991
	Определены направления государственной поддержки малого бизнеса в России
	Развитие малого бизнеса в стране

	6. Закон РСФСР «О налоге на прибыль предприятий и организаций»
	    27.12.1991
	Определены дополнительные льготы для малых предприятий
	Усилена государственная поддержка малого бизнеса

	7. Постановление Совета Министров – Правительства РФ
№ 446 «О первоочеред-ных мерах по развитию малого предпринима-тельства в РФ»
	    11.05.1993
	Указано, что государственная поддержка малого предпринимательства – одно из важнейших направлений экономической реформы. Определены приоритеты развития малого предпринимательства
	Повышение эффективности работы малых предприятий

	8. Федеральный закон «О государственной поддержке малого предпринимательства в РФ»
	   12.05.1995 изменения

от 31.07.1998

№ 148-ФЗ
	Определены признаки субъекта малого предприни-мательства, инфраструктура поддержки и развития МП
	Развитие и повышение эффективности деятельности МП

	9.Федеральный закон «Об упрощенной системе налогообло-жения, учета и отчетности для субъектов малого предпринимательства»
	   08.12.1995
	Предусмотрена замена уплаты совокупности установленных законодательством РФ федеральных, региональных и местных налогов и сборов уплатой единого налога, исчисляемого по результатам хозяйственной деятельности предприятий и организаций
	Дальнейшее развитие малого бизнеса в стране в результате упрощения системы налогообложения, учета и отчетности

	10. Федеральный закон «О едином налоге на вмененный доход для определенных видов деятельности»
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изменения

от 13.07.2001

№ 198-ФЗ
	Определяет порядок установления и введения в действие единого налога на вмененный доход для определенных видов деятельности с отменой уплаты большинства федеральных, региональных и местных налогов
	Упрощение системы налогообложения, ослабление налогового давления для субъектов малого бизнеса


Под субъектами малого предпринимательства понимаются также физические лица, занимающиеся предпринимательской деятельностью без образования юридического лица. 

В настоящее время вопрос развития малых предприятий включен как один из важнейших в программу демонополизации народного хозяйства страны. Предусмотрено как принудительное, так и инициативное разукрупнение монопольных производств:

- выделение самостоятельных производственно-хозяйственных блоков;

- выделение малых и средних коллективов из состава крупных предприятий;

- создание небольших дочерних предприятий по инициативе крупных предприятий.

Таким образом, малые предприятия можно образовывать, во-первых, выделением структурных единиц из состава объединений и предприятий, цехов, производств, других подразделений, во-вторых, на акционерных началах. Последний путь в современных условиях перехода к рынку и создания рыночной инфраструктуры является оптимальным.

3.3. Государственная поддержка малого бизнеса

Вклад малых предприятий в оздоровление экономики сегодня явно недостаточен. Объясняется это как общим спадом производства и разрывом хозяйственных связей, так и тем, что не получила достаточного развития государственная поддержка малых предприятий. Между тем малые предприятия как неустойчивая предпринимательская структура, наиболее зависимы от колебаний рынка, нуждаются в разносторонней государственной поддержке.

Одной из важнейших проблем малого бизнеса в России является кредитование. Кредиты могут выдаваться не только под залог или поручительство, которые не всегда могут предоставить малые предприятия. Союзы малых предприятий, как и специальные фонды, в настоящее время не выступают поручителями по кредитам, получаемым этими предприятиями. Существуют банки, которые обслуживают малый бизнес. В особо трудном положении оказываются частные малые предприятия. Проблемы, связанные с получением кредита, исключает способность конкурировать с другими предприятиями.

Во многих зарубежных странах малому бизнесу оказывается серьезная финансово-кредитная поддержка со стороны государства через специальные структуры и фонды.

В России также существуют различные организационные формы поддержки и защиты интересов малых предприятий. С этой целью созданы ассоциации малых предприятий, Федерация развития и поддержки малого предпринимательства, Всемирная ассамблея мелких и средних предприятий, различные фонды развития и поддержки малого бизнеса. Однако, как правило, многочисленные фонды поддержки малого предпринимательства обременены своими собственными проблемами и реальной помощи малым предприятиям не оказывают.

Малые предприятия нуждаются также в информационном обслуживании, подготовке кадров, в льготном банковском кредитовании и другой помощи.

Заслуживает серьезного внимания опыт финансово-кредитной поддержки малого бизнеса со стороны государства через прямые и гарантированные займы. Прямые займы выдаются небольшим фирмам на определенный срок под более низкие процентные ставки, чем кредиты на частном рынке ссудного капитала. По гарантированным займам кредиторы получают государственные гарантии их погашения малыми предприятиями. Таким образом, государство старается заинтересовать частные банки, торговые и промышленные корпорации, страховые компании, пенсионные фонды в предоставлении капитала предприятиям малого бизнеса.

Используются и другие формы государственной поддержки малого бизнеса: обеспечение малых предприятий госзаказом, предоставление особых льгот предприятиям, создаваемым в регионах со слабо развитой промышленность и др.

Развитие малых предпринимательских форм происходит сейчас в основном в посреднической сфере и отраслях, не требующих значительных капитальных вложений – торговле, общественном питании, строительстве гражданских объектов, мелком ремонте техники, в сельском хозяйстве. Между тем такой рынок, как сфера научно-технических нововведений и информации не осваивается. С одной стороны, это обусловлено недостаточным вниманием к данным проблемам государственных структур управления, отсутствием правовых актов, обеспечивающих развитие малого научно-технического бизнеса, с другой – монополией государственных научно-исследовательских институтов, сосредоточивших у себя весь объем финансирования научной сферы. В результате это привело к монополизму госсектора в науке и отсутствию малых внедренческих структур в научно-технической сфере.

Таким образом, малые предприятия в России в своей деятельности сталкиваются со следующими проблемами.

Основная проблема малых предприятий – недостаточная ресурсная база, как материально-техническая, так и финансовая. Практически речь идет о создании широкого нового сектора народного хозяйства почти на пустом месте при отсутствии подготовленных предпринимателей. У основной массы населения не могло образоваться резерва денежных средств, необходимых для организации собственного дела. В настоящее время положение меняется, и малый бизнес начинает получать определенную поддержку.

Следующей проблемой является законодательная база, согласно которой должно развиваться малое предпринимательство. должна быть сформирована. Необходима единая законодательная база по малому бизнесу.

Третья проблема – это кадры. Необходимо готовить специальные кадры для работы в малом бизнесе.

Четвертая проблема – это социальная защита предпринимательской деятельности. Практически отсутствуют социальные гарантии для субъектов малого предпринимательства.

Контрольные вопросы

1. Какие организации относятся к малому предпринимательству?

2. Назовите критерии отнесения субъектов рыночной экономики к малому предпринимательству.

3. Каковы преимущества малого предпринимательства?

4. Назовите основные формы государственной поддержки малого предпринимательства.

5. Каковы причины, мешающие развитию малого предпринимательства?

6. Что включает инфраструктура поддержки малого предпринимательства?

4. Разработка предпринимательской стратегии

4.1. Предпосылки формирования предпринимательской стратегии

Формирование предпринимательской стратегии можно определить процесс разработки целей развития и функционирования предприятия на определенный период времени, а также способов использования средств  для достижения этих целей.

Выбор предпринимательской стратегии зависит от множества внешних и внутренних факторов: форм и характера конкурентной борьбы, темпов и вида инфляции, государственной экономической политики, сравнительных преимуществ национальной экономики на мировом рынке, а также от производственных и финансовых ресурсов самого предприятия.

Степень соответствия избранной предприятием стратегии общим тенденциям, происходящим в предпринимательской среде, определяет его конкурентоспособность.

В хозяйственной практике выделяют четыре уровня конкурентоспособности предприятий.

К первому уровню конкурентоспособности относят небольшие предприятия, которые выпускают продукцию определенного вида и четко выполняют производственный план. Наилучшим вариантом предпринимательской стратегии для таких предприятий является постоянный поиск все новых и новых сегментов рынка. Такая стратегия выступает как простейшая форма диверсификации хозяйственной деятельности предприятий.

Предприятия второго уровня конкурентоспособности называют «следующие за лидером», потому что они стремятся максимально заимствовать те же технологии, методы организации производства, сырье и материалы, что и ведущие предприятия данной отрасли. В результате такой стратегии предприятия постепенно достигают третьего уровня конкурентоспособности, при котором система управления начинает оказывать активное воздействие на производственные структуры, способствуя их развитию и совершенствованию. Успех в конкурентной борьбе предприятий этого уровня зависит в большей степени от управления, чем от процесса производства. Предприятия, которые достигают четвертой степени конкурентоспособности, опережают своих конкурентов на многие годы и становятся признанными во всем мире производителями высококачественных товаров и услуг.
4.2. Типы предпринимательских стратегий

В условиях конкурентной рыночной среды рост эффективности производства возможен в пределах предпринимательских стратегий, которые направлены на повышение финансовой устойчивости предприятия на относительно длительный период времени.

Мероприятия по повышению эффективности производства требуют его технической модернизации, внедрения достижений НТП и соответствующей перестройки систем управления и организации труда. Осуществление таких мероприятий возможно в рамках предпринимательских стратегий, ориентированных на осуществление расширенного воспроизводства капитала и получение долгосрочной прибыли. Такие предпринимательские стратегии называются стратегиями первого типа. Реализация таких стратегий не только связана с крупными первоначальными инвестициями, но неизбежно приводит к изменениям условий воспроизводства индивидуального капитала.

Стратегия второго типа направлена на максимизацию краткосрочной прибыли и оптимизацию текущих финансовых показателей путем изменения хозяйственной структуры предприятия, финансовых спекуляций, искусственного завышения цен на продукцию.

В условиях рыночной экономики оба типа предпринимательских стратегий переплетаются и взаимно дополняют друг друга. Поэтому для повышения эффективности производства следует определить соотношение стратегий во внутрифирменном управлении и степень соответствия выбранной стратегии задачам укрепления конкурентоспособности предприятия на рынке.

В соответствии со спецификой предприятия в рамках каждого типа предпринимательских стратегий выделяют их различные виды.

К стратегиям первого типа относят:

- стратегию минимизации издержек производства;

- стратегию увеличения доли рынка сбыта предприятия;

- стратегию инновационного программирования НИОКР.

При стратегии минимизации издержек производства рост эффективности производства происходит в результате уменьшения совокупных затрат сырья, материалов и трудовых ресурсов, применения более производительной техники, роста концентрации производства.

Стратегия увеличения доли рынка сбыта предприятия способствует повышению эффективности производства за счет достижения превосходства над конкурентами в связи с повышением потребительских качеств и технического уровня продукции, качества обслуживания потребителей, снижения удельных издержек по реализации продукции.

Стратегия инновационного программирования НИОКР предусматривает повышение эффективности производства в результате создания и внедрения прогрессивных технологий, разработки принципиально новой высококачественной продукции. При таком стратегии происходит как снижение затрат, так и увеличение результатов деятельности предприятия.

Предпринимательские стратегии второго типа делятся на следующие виды:

- стратегия максимизации издержек производства;

- стратегия перекладывания роста издержек производства на потребителя;

- стратегия имитационного программирования НИОКР;

- стратегия манипулирования инвестиционным портфелем.

Стратегия максимизации издержек производства направлена на увеличение прибыли за счет государственных или иных субсидий при отсутствии внутриотраслевой ценовой конкуренции. Такая стратегия обычно распространена на предприятиях военно-промышленного комплекса, регулярно получающих государственные заказы.

Стратегия перекладывания роста издержек производства на потребителя применяется при слабой внутриотраслевой конкуренции и высоких темпах инфляции. При такой стратегии предприятие проводит периодическую корректировку отпускных цен в сторону их увеличения при неизменном уровне эффективности производства.

При стратегии имитационного программирования НИОКР экономический результат достигается за счет незначительных внешних улучшений имеющейся в ассортименте продукции (изменение упаковки, дизайна, расцветки и т.п.). Эта стратегия применяется при неценовой форме конкуренции и не обеспечивает конкурентоспособность предприятия в долгосрочном периоде, так как не происходит существенных изменений в уровне и темпах роста эффективности производства.

Стратегия манипулирования инвестиционным портфелем заключается в слиянии и поглощении одних форм путем операций с ценными бумагами на фондовой бирже. Эта стратегия оказывает негативное влияние на динамику эффективности производства в связи с непроизводительным спекулятивным использованием капитала. При такой стратегии не проводится техническая модернизация производственных процессов, а финансовые ресурсы используются для перераспределения имеющихся производственных активов между собственниками предприятия.

Преобладание каждого из типов предпринимательских стратегий определяется рядом факторов хозяйственной деятельности предприятия. Изменение в соотношении стратегий зависит от управления на макроэкономическом уровне и от проводимой предприятиями политики, ориентированной на получение краткосрочной прибыли или более высоких и стабильных долгосрочных результатов.
Экономический механизм предпринимательской деятельности 

Ежедневные работы предпринимателя базируются на стратегическом планировании и стратегической маркетинговой программе. Такая программа составляется на 3-5 лет. На рыночной ситуации постоянно меняются и программы постоянно корректируются и дорабатываются. На основе стратегической маркетинговой программы составляется общий стратегический план фирмы по трем направлениям:

- цели фирмы;

- стратегия хозяйственного портфеля фирмы;

- стратегия роста фирмы.

Программа цели фирмы включает краткосрочные, среднесрочные и долгосрочные результаты.

В зависимости от того какие виды продукции выпускаются портфель фирмы разбивается на подразделения, выпускающие товары одной или нескольких ассортиментных групп, или работающих на определенный рынок или его сегмент. Такое подразделение фирмы называется стратегическим хозяйственным подразделением (СХП).

Сочетание СХП в портфеле фирмы и направления их развития определяются стратегией развития хозяйственного портфеля фирмы.

Стратегия роста фирмы заключается в определении основных направлений расширения деловой активности. Выделяют следующие основные направления.

1). Расширение активности фирмы «вглубь» - сегментация существующих рынков с целью охвата своей продукции новых групп потребителей.

2). Расширение активности фирмы «вширь» - диверсификация производства, т.е. пополнение производственной программы новыми видами изделий, связанными с основным портфелем предприятия, так и не связанными с ним.

3). Расширение активности «через границы» - интернационализация производства через основание новых зарубежных рынков.

4). Количественный рост – наращивание объема производства неизменной номенклатуры товаров для старого рынка.

Цель должна быть определена четко и сформулирована. Например, максимизация сбыта. Данную цель можно сформулировать и как достижение определенной доли рынка (с 10 до 25% за три года). Доля фирмы на товарном рынке – доля продаж приходящихся на данном рынке. Чем выше доля, занимаемая фирмой на данном товарном рынке, тем выше норма получаемой ею прибыли.

Цель может быть сформулирована и иначе – максимизация прибыли сегодня, т.е. быстрое получение наличных денег для финансирования развертывания производства товаров и т.д. Формулировка цели с позиции получения лидерства по показателям качества – очень важна с позиции получения лидерства по показателям качества – очень важна с позиции доходности. Можно систематизировать поведение предпринимателей по отношению к формулировке целей в виде таблицы:

	Краткосрочные
	Долгосрочные

	1.Текущая прибыль:

-максимизация текущей прибыли;

-быстрое получение наличных денег.
	1. Сбыт:

-максимизация сбыта;

-достижение определенной доли рынка.

	2. Выживаемость:

-обеспечение окупаемости затрат;

-сохранение существенного положения.
	2. Качество:

-обеспечение лидерства по показателям качества;

-сохранение лидерства по показателям качества.


Предпринимательство занимается развитием хозяйственного портфеля фирмы в зависимости от развития отрасли, в которой действует какое-то СХП фирмы. Согласно маркетингу выделяют четыре вида стратегических хозяйственных подразделений: «Звезда», «Дойная корова», «Трудный ребенок», «Собака» (матрица, разработанная американской фирмой «Бостон консалтинг групп»), а также определяется коэффициент доли рынка по формуле:

Коэффициент доли рынка = Доля рынка данного СХП / Доля рынка крупнейшего конкурента данного СХП

Примечание «Звезда» - высокая доля в быстро растущую отрасль, «Дойная корова» - высокая доля в стабилизирующейся или стареющей отрасли, «Трудный ребенок» - низкая доля в быстро растущей отрасли, «Собака» - низкая доля слабо растущей или стабилизирующейся отрасли.

Все эти элементы «Трудные дети», «Звезды», «Дойные коровы» тесно взаимосвязаны друг с другом, необходимы друг другу в отличие от «Собак», являющихся обузой для фирмы.

Следовательно, фирмы в планировании своего хозяйственного портфеля должны придерживаться правил:

Раздели хозяйственный портфель фирмы на несколько стратегических подразделений.

Определи долю, место каждого СХП твоей фирмы в системе координат: доля СХП на рынке \ темпы роста отрасли.

Помни, что фирма добивается устойчивости только в случае, если достигнуто оптимальное соотношение между ее стратегическими хозяйственными подразделениями, являющимися «Трудными детьми», «Звездами», «Дойными коровами».

В рыночной практике существует три основных вида стратегии СХП:

Стратегия 1. Стратегия наступления (атакующая) – стратеги завоевания и расширения рыночной доли.

Стратегия 2. Стратегия обороны – стратегия удержания существующей рыночной доли (эта стратегия таит в себе опасность не заметить подкравшегося незаметно конкурента. Для этой стратегии справедлива поговорка : «Что бы остаться на месте, надо бежать изо всех сил»).

 Стратегия 3. Стратегия отступления – стратегия сокращения рыночной доли с целью роста прибыли в результате постепенного ухода с рынка или ликвидации данного бизнеса.

Выбор стратегии СХП фирмы: начало выбора стратегии:

Теряет ли конкурирующие фирмы свои позиции? – Да.

Является ли рыночная доля удовлетворительной? – Нет.

Хватит ли средств для проведения атакующей стратегии? – Нет. – Эффективна стратегия отступления. Да – сокращается ли рыночная доля под воздействием конкурента? – Нет; Да. Выпускает ли фирма новые товары? – Нет; Да.

Существует ли реальная опасность атаки на позиции фирмы со стороны конкурентов? – Да; Нет.

Опасается ли фирма ответных фирм со стороны конкурентов? – Да.

Хватит ли у фирмы средств для проведения атакующей стратегии? – Да; Нет. Выбирается эффективная стратегия обороны, атаки и отступления.

Предпринимательская деятельность классифицируется по различным характерным признакам. В теории и практике сложилась классификация указанного вида деятельности по:

· формам собственности;

· признакам законности;

· охвату территории;

· численности и составу персонала;

· уровню прибыльности;

· использованию нововведений;

· количеству участников;

· формам ответственности и др.

По формам собственности в рыночной экономике предпринимательство подразделяется на частное и государственное. Частная собственность проявляется в форме единоличной (индивидуальной) и коллективной (партнерской). Государственная собственность существует в России в двух видах: федеральной и субъектов Российской Федерации. Предпринимательство развивается как на муниципальной собственности и собственности иностранных инвесторов.

Каждый из этих видов – государственное и частное предпринимательство – имеет свои отличительные признаки, но основные принципы их осуществления во многом совпадают. И в том, и в другом случае осуществления предпринимательской деятельности предполагает инициативность, ответственность, инновационный подход, стремление к максимизации прибыли. Схожей является и типология обоих видов предпринимательства.

По признакам законности предпринимательство подразделяется на законное, незаконное, лжепредпринимательство и теневое.

В соответствии со статьей 171 УК РФ незаконным предпринимательством является осуществление предпринимательской деятельности без регистрации либо без специального разрешения (в случае, когда такое разрешение (лицензия) обязательно) или с нарушением условий лицензирования, если это деяние причинило крупный ущерб гражданам, организациям или государству, либо сопряжено с извлечением дохода в крупном размере. Под доходом в крупном размере понимается доход, превышающий сумму в двести минимальных размеров оплаты труда; доходом в особо крупном размере является доход, сумма которого превышает пятьсот минимальных размеров оплаты труда.

В соответствии со ст. 173 УК РФ лжепредпринимательством является создание коммерческой организации без намерения осуществлять предпринимательскую или банковскую деятельность, имеющее целью получение кредитов, освобождение от налогов, извлечение иной имущественной выгоды или прикрытие запрещенной деятельности, причинившее ущерб гражданам, организациям или государству. За организацию незаконного предпринимательства и лжепредпринимательства установлена уголовная ответственность.

В зависимости от распространения деятельности по территории предпринимательство подразделяется на местное, региональное, национальное, международное и мировое.

В зависимости от учредителей (участников) собственного дела предпринимательство разделяется на женское и молодежное. Во многих странах действуют ассоциации женского и молодежного предпринимательства, занимающиеся их поддержкой.

По уровню прибыльности (темпам развития, доходности) предпринимательские организации бывают быстро и медленно растущими; высокоприбыльными и низкорентабельными; осуществляющими низкорисковые и очень рисковые операции. При этом нельзя поставить знак равенства между видом бизнеса и уровнем рискованности той или иной компании, поскольку на конечные результаты деятельности предприятия одновременно воздействует огромное количество факторов.

По использованию в процессе деятельности инноваций (нововведений, трудовых технологий) для производства новых товаров, выполнения работ, оказания услуг, завоевания новых рынков сбыта, формирования нового спроса и предложения предпринимательская деятельность подразделяется на творческо-поисковую и продуктивную.

В зависимости от количества участников (учредителей) собственного дела предпринимательство подразделяется на индивидуальное и коллективное (партнерское). Если в создании предпринимательского предприятия принимают участие иностранные учредители (участники), то предпринимательство является совместным. Выделяют также предприятия с иностранными инвестициями. 

По формам ответственности участников (учредителей) предпринимательских организаций за результаты их деятельности различают организации с полной, солидарной и субсидиарной ответственностью.

В зависимости от механизма создания, числа учредителей (участников), процессов функционирования и управления предпринимательские организации бывают простыми и сложными.

Виды предпринимательства.

В зависимости от содержания и направленности предпринимательской деятельности, объекта приложения капитала и получения конкретных результатов выделяют следующие виды предпринимательства:

· производственное;

· коммерческо-торговое;

· финансово-торговое;

· страховое;

· посредническое.

Производственное предпринимательство – это процесс производства конкретных товаров, осуществления работы и оказания услуг для их реализации потребителям (покупателям). Поскольку производственное предпринимательство осуществляется в материальной сфере, соответственно, выделяется предпринимательство по подотраслям (например, в промышленности организуется предпринимательская деятельность в машиностроении, станкостроении и т.д.). В широком смысле производственное предпринимательство – это создание любого полезного продукта, необходимого потребителям и обладающего способностью быть созданным.

С народнохозяйственной точки зрения производственное предпринимательство является самым важным и определяющим видом предпринимательства, так как именно в производственных организациях (компаниях, предприятиях) осуществляется производство продукции и товаров массового потребления. Все виды товаров, работ и услуг для конкретных потребителей (населения, предприятий, государства) производятся субъектами производственного предпринимательства.

Производственное предпринимательство в России является наиболее рисковым занятием. Риск нереализации произведенной продукции, хронические неплатежи, многочисленные налоги, сборы и пошлины тормозят развитие предпринимательства в производственной сфере.

Коммерческо-торговое предпринимательство – основной вид российского предпринимательства. Предприниматель здесь выступает в роли коммерсанта, непосредственного торговца, доводя готовые товары до конкретных потребителей. Этот вид предпринимательства включает поиск и закупку товаров, обеспечивает его сохранность, транспортировку, доставку в торговую точку, продажу товаров, продажное и послепродажное обслуживание покупателя (доставка на дом, установка, устранение дефектов). Сюда же входит и документальное оформление торговых сделок.

Коммерческо-торговое предпринимательство охватывает все виды деятельности, которые непосредственным образом относятся к обмену товара на деньги, денег на товар или товара на товар. Хотя основу коммерческо-торгового предпринимательства составляют товарно-денежные операции купли-продажи, в нем оказываются задействованными практически те же факторы и ресурсы, что и в производственном предпринимательстве, но в меньших масштабах.

Сфера коммерческо-торгового предпринимательства – магазины, рынки, биржи, выставки-продажи, аукционы, торговые дома, торговые базы и другие учреждения торговли. В связи с приватизацией государственных торговых предприятий значительно возрастает материальная база личного и коммерческого предпринимательства. Возникают обширные возможности начать свое коммерческое дело, выкупив или построив магазин, организовав свою торговую точку.

Для успешного занятия коммерческо-торговым предпринимательством необходимо досконально знать неудовлетворенный спрос потребителей, быстро реагировать на изменения спроса, предлагая соответствующие товары или их аналоги. Торговое предпринимательство более мобильно, так как непосредственно связано с конкретными потребителями. Для его развития необходимы как минимум два условия: относительно устойчивый спрос на продаваемые товары (поэтому необходимо хорошее знание рынка) и более низкая закупочная цена товаров у производителей, что позволяет торговцам возместить торговые издержки и получить необходимую прибыль. Коммерческо-торговое предпринимательство связано с относительно высоким уровнем риска (особенно при организации торговли промышленными товарами длительного пользования).

В финансово-кредитном предпринимательстве предметом купли-продажи выступают ценные бумаги (акции, облигации и др.), валюта и национальные деньги, продаваемые предпринимателем покупателю или предоставляемые ему в кредит. Этот вид предпринимательства осуществляется через коммерческие банки, финансово-кредитные компании, валютные биржи и другие специализированные организации. Предпринимательская деятельность банков и других финансово-кредитных организаций в России регулируется кА общими законодательными актами, так и специальными законами и нормативными актами Центрального банка и Министерства финансов Российской Федерации.

При страховом предпринимательстве страховые организации в соответствии с законодательством и договором страхования гарантируют страхователям возмещение ущерба в результате непредвиденного бедствия, потери имущества, утраты здоровья, жизни и других видов потерь. При заключении договора страхования страховые компании получают соответствующую плату, то есть компенсируют свои издержки, вероятность риска и получения прибыли. Страховое предпринимательство – один из наиболее рисковых видов деятельности. В то же время страховая компания дает определенную гарантию страхователям (организациям, предприятиям, физическим лицам) на получение ими определенной компенсации при наступлении в их деятельности страхового случая, что является одним из условий развития в стране цивилизованного предпринимательства.

Посредническая предпринимательская деятельность – это вид предпринимательской деятельности, при котором субъекты экономической деятельности непосредственно не производят и не продают товары, а выступают в качестве посредников между производителями и потребителями. Посредник – это лицо (юридическое или физическое), представляющее интересы производителя или потребителя, но само таковым не являющееся. Посредники могут вести предпринимательскую деятельность самостоятельно или выступать на рынке от имени (по поручению) производителей или потребителей.

В качестве посреднических предпринимательских организаций на рынке выступают оптовые снабженческо-сбытовые организации, брокеры, дилеры, дистрибьюторы, биржи, в какой-то мере – коммерческие банки и другие кредитные организации. Посредническая предпринимательская деятельность в значительной мере рискованна, поэтому предприниматель-посредник всегда должен учитывать степень риска при осуществлении посреднических операций.

В зависимости от предмета деятельности выделяются и такие виды предпринимательства, как консалтинг, образовательная деятельность, предоставление банковских услуг и т.д.

Внешнеэкономическая деятельность.

Внешнеэкономическая деятельность фирмы – это деятельность фирмы, связанная с перемещением денег, товаров, капиталов, технологии, услуг через государственную границу.

Фирма-экспортер – это фирма, осуществляющая ввоз из-за пределов государства товаров, капиталов или технологий.

Торговля на внешнем рынке.

Внешнеэкономические операции фирмы – операции фирмы, связанные с ввозом (импортом) и вывозом (экспортом) товаров и услуг.

Планируя выход на внешний товарный рынок в качестве экспорта или импорта, фирма проводит ряд необходимых действий, находящихся в строгой последовательности. Рассмотрим их.

1. Фирма должна установить цены экспортно-импортных операций. Цели экспортно-импортных операций можно представит виде:
Внешнеторговые операции фирмы

	Цели экспорта
	Цели импорта

	Расширение производства, увеличение прибыли за счет захвата новых рынков. 

Поднятие или поддержание технико-экономического уровня производства под «прессом» международной конкуренции. 

Достижение экономики на масштабах производства.

Увеличение валютных ресурсов фирмы.
	Модернизация и расширение производственного аппарата фирмы.

Достижение экономики на замене оборудования, сырья, отечественного производства более эффективной зарубежной продукцией.

Расширение производства, увеличение прибыли за счет захвата новых внутренних рынков.

Обогащение ассортимента на национальном потребительском рынке.


Основные цели экспортно-импортных операций вытекают из общих целей фирмы, определяются ими.

2. Фирма должна оценить свой экспортный потенциал или свою потребность в импорте. В практике маркетинговой деятельности это во многом зависит от объективной самооценки экспортера. Его экспортные возможности в конечном счете зависят от его конкурентоспособности, которая определяется рынком. Однако при ее предварительной оценке производитель анализирует спрос и тенденции его развития, перспективы данного рынка, потребности, свой финансово-экономический потенциал, материально-техническую базу (обеспеченность ресурсами). Оценивают свой товарный ассортимент. Объективно оцениваются соответствующие показатели конкурирующих фирм, работающих на рынке с аналогичными товарами. Цель такого анализа – выявление сильных и слабых сторон фирмы, нахождение путей совершенствования его деятельности.

Если экспортер проводит подобное исследование рынка с целью выявления сильных и слабых сторон, то и импортер также будет исследовать рынок, но, «наоборот», он будет искать сильные и слабые стороны своих возможных поставщиков, чтобы выбор был наиболее эффективным. Кроме того, импортер должен задаться вопросом: что для него выгоднее – разворачивать национальное производство или осуществить импорт. Если потребность в импорте доказана, то должна быть произведена оценка импортных возможностей, т.е. определены источники расчетов за поставленную продукцию.

3. Оценка внешнеторговой среды. До проведения внешнеторговой операции необходимо оценить внешнеэкономическую политику как того государства, из которого осуществляется вывоз товаров, так и того государства, куда осуществляется ввоз товаров с точки зрения соответствия политики интересам фирмы.

В зависимости от того ограничивает или, напротив, стимулирует государство ввоз (вывоз) товаров, выделяется четыре основных вида внешнеэкономической стратегии государства. Фирма не может не учитывать влияния государства на свою стратегию:

1. Стратегия изоляции – стратегия исключения государства из мирохозяйственных связей. Данная стратегия проводится исключительно из политических и идеологических соображений. Экономически такая стратегия никак не оправданна.

2. Стратегия протекционизма – стратегия защиты внутреннего рынка от иностранной конкуренции. Обычно защита внутреннего рынка сочетается со стимулированием в той или иной степени экспортного производства. Стратегия протекционизма принимается государством под давлением национальных предпринимателей в том случае, если национальное производство неконкурентоспособно. Протекционизм означает создание «тепличных» условий для местных предпринимателей, что имеет различные последствия для экономической системы.

Возможное последствие 1. «Тепличные» условия для местных предпринимателей в виде протекционистских мер против иностранных фирм. Они позволяют новым местным фирмам выжить, наверстать упущенное.

Возможное последствие 2. «Тепличные» условия могут привести к консервации технологически устаревшего производства (эффект монополии).

3. Стратегия свободной торговли («фритредерство») – стратегия уменьшения до минимума ограничений во внешней торговле. Обычно стратегия свободной торговли проводится странами, занимающими лидирующее положение на рынке, которым нет необходимости опасаться подрыва конкурентоспособности своих товаров.

4. Стратегия накопления дефицитного рынка – «протекционизм наоборот». Эффективна только в случае большого дефицитного национального рынка, на котором найдется место всем.

Условия претворения той или иной стратегии могут быть жесткими, когда выбранная государством стратегия проводится по всем товарам. Условия могут быть и мягкими, когда выбранная стратегия проводится только по отдельным товарам и рынкам. Мягкость стратегии позволяет большинству государств сочетать в своей деятельности несколько внешнеэкономических стратегий.

Решение экспортера об отборе рынков и способе выхода из них. Оценив свой потенциал и изучив внешнеэкономическую среду, экспортер должен решить, собирается ли он совершить разовую экспортную сделку или же выйти на внешний рынок «всерьез и надолго». Во втором случае необходим маркетинговый анализ внешнего рынка, по сути не отличающийся от маркетинга внутреннего рынка.

Контрольные вопросы:
1. В чем сущность конкуренции?

2. Какие функции выполняет конкуренция в предпринимательстве?

3. Какие формы конкуренции существуют?

4. Какие различаются виды конкурентных структур в зависимости от соотношения между количеством производителей и потребителей?

5. Какие методы конкуренции вы знаете?

6. Каким образом развивается конкуренция в российской экономике?

7. Какие функции выполняет предпринимательский рынок?

8. Как различаются рынки исходя из территориальных границ?

9. Как подразделяются рынки по характеру поведения участников торговых сделок и уровню развитости?

5. Бизнес-планирование в предпринимательстве

5.1. Цели и функции бизнес-планирования

Независимо от сферы деятельности и масштаба производства каждое предприятие планирует свою деятельность. Планирование – это процесс формирования целей, определения приоритетов, средств и методов их достижения.

В современных условиях одним из важнейших инструментов планирования является бизнес-план. Бизнес-план является основным документом системы внутрифирменного планирования. В нем определяются цели деятельности предприятия и пути их достижения.

Бизнес-план – это план развития предпринимательской деятельности на предстоящий период, в котором сформулированы предмет, основные цели, стратегии и направления хозяйственной деятельности; определены ценовая политика, емкость и структура рынка, условия осуществления поставок и закупок, транспортировки товаров; указаны факторы, влияющие на рост или снижение доходов и расходов по товарам и услугам, которые являются предметом деятельности предприятия.

Возрастание роли бизнес-плана в планировании в последние десятилетия было вызвано следующими причинами:

1. Усложнившие внешней хозяйственной среды требуют от компаний гибкости в управлении, учета всех факторов при принятии управленческих решений.

2. Выросла роль стратегического маркетинга, возникла потребность в  проведении оценки новых перспективных направлений хозяйственной деятельности.

3. Расширилась самостоятельность производственных подразделений. Обособление хозяйственных структур при необходимости интеграции решений в части инвестиционной политики требует составления бизнес-плана.

Различают следующие основные функции бизнес-планирования. Первая функция связана с возможностью использования бизнес-плана для разработки общей экономической стратегии предприятия. Вторая функция предполагает привлечение кредитных ресурсов. Третья – это функция планирования, которая дает возможность оценки и контроля процесса развития деятельности предприятия. Четвертая функция отражает привлечение к реализации планов развития предприятия потенциальных инвесторов.

Основными целями разработки бизнес-плана являются:

- приватизация объектов государственной и муниципальной собственности;

- осуществление инвестиционных проектов;

- реализация отдельных коммерческих операций;

- эмиссия ценных бумаг;

- определение перспектив развития фирмы;

- проведение реорганизационных мероприятий, применяемых для несостоятельных предприятий;

- финансовое оздоровление и выход из временного экономического кризиса.

Бизнес-план всегда носит вероятностный характер, предполагает возможность различных вариантов предпринимательской деятельности предприятия. В этом состоит его основное отличие от технико-экономического обоснования, в котором существует жесткая связь с определенной технологией, приведена конкретная проектно-сметная документация. Бизнес-план – это план возможных действий предприятия на рынке.

5.2. Содержание бизнес-плана

Бизнес-план имеет определенную структуру и последовательность разделов. Примерный его состав представлен в таблице 2.

На титульном листе приводится: название и адрес фирмы; имена и адреса учредителей; суть предлагаемого проекта; стоимость проекта; ссылка на секретность.

Резюме (вводная часть) содержит краткое изложение предмета бизнес-плана, то есть обоснование привлекательности нового бизнеса или инвестиционного проекта.

Основная часть включает в себя описание цели и стратегии бизнес-плана, текущее состояние рынка сбыта, перспективы развития нового бизнеса.

План маркетинга показывает результаты исследования рынка для нового бизнеса, сильные и слабые стороны конкурентов, оценивает число потребителей товара или услуги.

Оперативные планы включает в себя планы создания и развития производства товаров и услуг.

Финансовый раздел представляет собой три основных документа: план доходов и расходов, план движения денежных средств и расчетный баланс. В финансовом разделе определены финансовые условия бизнеса: порядок расчетов с поставщиками и потребителями, сроки возврата кредитов и проценты по ним, методы определения себестоимости продукции и т.п.

Таблица 2
Примерный перечень разделов бизнес-плана, задачи экономического анализа и оценка бизнеса

	№
	Название раздела
	Содержание

раздела
	Задача анализа

и оценки

	I
	Резюме (вводная часть)
	Основные положения предполагаемого проекта

Цель предлагаемого производства

Новизна предлагаемой продукции

Сведения об объеме продаж, о выручке, затратах, прибыль; сроки возврата кредитов
	Анализ и оценка объема продаж

Анализ затрат

Оценка риска

Оценка прибыли

	II
	Товар (услуга)
	Описание продуктов (услуги): потребительские свойства товара, отличие от товаров конкурентов, степень защищенности патентами, прогноз цены и затрат на производства, организацию сервиса
	Оценка потребительских свойств товара

Анализ товаров конкурентов

Анализ цен и затрат на производство продукции

	III
	Рынок сбыта
	Положение дел в отрасли

Потенциальные потребители

Рыночная конъюнктура
	Оценка положения дел в отрасли

Анализ темпов прироста по отрасли

Анализ потенциальных потребностей

Анализ рыночной конъюнктуры

	IV
	Конкуренция
	Потенциальные конкуренты: оценка объема их продаж, доходов, перспектив внедрения моделей, основных характеристик, уровня качества и дизайна их продукции, политики цен конкурентов
	Сравнительный анализ (отдельных групп показателей деятельности конкурентов)

Анализ цели, стратегии и конкурентов

Анализ сильных и слабых сторон деятельности конкурентов

	V
	План маркетинга
	Цены

Каналы сбыта

Реклама

Прогноз новой продукции

Ценообразование

Ценовые показатели
	Анализ состояния рынка

Анализ изменения цен

Анализ внешних и внутренних факторов

Анализ эффективности рекламы

Анализ сильных и слабых сторон фирмы

Анализ производственных возможностей фирмы

	VI
	План производства
	Производственный процесс (его описание)

Перечень базовых операций по обработке и сборке

Постановка сырья, материалов, комплектующих изделий с полным перечнем условий (по цене, количеству, качеству)

Оборудование, здания, сооружения

Трудовые ресурсы

Затраты на производство продукции
	

	VII
	Оценка риска и страхование
	Слабые стороны предприятия

Вероятность появления новых технологи

Альтернативные стратегии

Меры профилактики рисков

Программа страхования и внешнего страхования от рисков
	Анализ риска по источникам и причинам

Анализ риска статистическим, экспертным и комбинированным методами

Анализ выбора инвестиционных решений

	VIII
	Финансовый план
	Прогноз объемов реализации

Баланс денежных расходов поступлений

Таблица доходов и затрат

Свободный баланс активов и пассивов предприятий

График достижения безубыточности
	Финансовый анализ деятельности предприятия

Анализ баланса денежных расходов и поступлений

Анализ доходов и затрат

Выявление внутрихозяйственных резервов для укрепления финансового положения

	IX
	Стратегия финансирования
	Определение величины и источников получения средств

Обоснование полного возврата средств и получения доходов
	Анализ средств по источникам

Анализ платежеспособности предприятия

Анализ сроков окупаемости вложений


Контрольные вопросы
1. Что представляет собой бизнес-план?

2. Какие функции, состав и структура бизнес-плана?

3. Какова цель бизнес-плана?

4. Каковы этапы разработки бизнес-плана?

5. Раскройте содержание бизнес-плана и дайте характеристику его основных разделов.

6. Какие особенности необходимо учитывать предпринимателю при разработке бизнес-плана на нынешнем этапе?
6. Основы построения оптимальной структуры предпринимательской деятельности
6.1. Принципы построения организационной структуры управления

Функции управления деятельностью предприятия реализуются подразделениями аппарата управления и отдельными работниками, которые при этом вступают в экономические, организационные, социальные, психологические и другие отношения друг с другом. Организационные отношения, складывающиеся между подразделениями и работниками аппарата управления предприятия, определяют его организационную структуру.

Под организационной структурой управления предприятием понимается перечень отделов, служб и подразделений в аппарате управления, их системная организация, характер соподчиненности и подотчетности друг другу и высшему органу управления фирмы, а также набор координационных и информационных связей, порядок распределения функций управления по различным уровням и подразделениям управленческой иерархии.

Многосторонность содержания структур управления предопределяет множественность принципов их формирования. Прежде всего, структура должна отражать цели и задачи организации, то есть быть подчиненной производству и меняться в соответствии с происходящими в нем изменениями. Она должна отражать функциональное разделение труда и объем полномочий работников управления.

Полномочия руководителя любого уровня ограничиваются не только внутренними факторами, но и факторами внешней среды, уровнем культуры и ценностными ориентирами общества, принятыми в нем традициями и нормами. Другими словами, структура управления должна соответствовать социально-культурной среде, и при ее построении надо учитывать условия, в которых ей предстоит функционировать. Немаловажное значение имеет также реализация принципа соответствия между функциями и полномочиями, с одной стороны, и квалификацией и уровнем культуры – с другой.

Любое изменение структуры управления необходимо оценивать с точки зрения достижения поставленных перед ней целей. В условиях нормально развивающееся экономики реорганизация направлена чаще всего на то, чтобы путем совершенствования системы управления повысить эффективность работы организации, при этом главными факторами улучшения являются рост производительности труда, ускорение технического развития, кооперация в принятии и реализации управленческих решений и т.д. В кризисный период изменения в структуре управления направлены на создание условий для выживания организации за счет более рационального использования ресурсов, снижения затрат и более гибкого приспособления к требованиям внешней среды.

В целом рациональная организационная структура управления предприятием должна соответствовать следующим принципам:

- обладать функциональной пригодностью, гарантировать надежность и обеспечивать управление на всех уровнях;

- быть оперативной, не отставать от изменений в производственном процессе;

- иметь минимальное количество уровней управления и рациональные связи между органами управления;

- быть экономической, минимизировать затраты на выполнение управленческих функций.

Многообразие функциональных связей и возможных способов их распределения между подразделениями и работниками определяет разнообразие возможных видов организационных структур управления производством. Все эти виды сводятся к четырем основным типам организационных структур: линейным, функциональным, дивизионным и адаптивным.

6.2. Основные типы организационных структур управления предприятием

Сущность линейной или иерархической структуры управления заключается в том, что управление осуществляется только одним лицом – руководителем, который получает официальную информацию от непосредственно ему подчиненных лиц, принимает решения по всем вопросам, относящихся к руководимой им части объекта, и несет ответственность за его работу перед вышестоящим руководителем.

Данный тип организационной структуры управления применяется в условиях функционирования мелких предприятий с несложным производством при отсутствии разветвленных кооперированных связей с поставщиками, потребителями, научными и проектными организациями и т.д. В настоящее время такая структура используется в системе управления производственными участками, отдельными небольшими цехами, а также небольшими фирмами, работающими по однородной и несложной технологии.

Преимуществом линейной структуры является простота применения. Все обязанности и полномочия здесь четко распределены и поэтому создаются условия для оперативного принятия решений, для поддержания необходимой дисциплины в коллективе.

В числе недостатков линейной структуры обычно отмечается жесткость, негибкость, неприспособленность к дальнейшему росту и развитию предприятия. Линейная структура ориентирована на большой объем информации, передаваемой от одного уровня управления к другому, ограничение инициативы у работников низших уровней управления. Она предъявляет высокие требования к квалификации руководителей и их компетенции по всем вопросам производства и управления.

Возрастание масштабов производства и его сложности сопровождается углублением разделения труда, дифференциацией функций деятельности производственной системы. При этом рост объема работ по управлению сопровождается углублением функционального разделения управленческого труда, обособлением функцией подразделений управления. При этом создается функциональный тип структуры управления.

Особенность функциональной структуры заключается в том, что хотя и сохраняется единоначалие, но по отдельным функциям управления формируются специальные подразделения, работники которых обладают знаниями и навыками работы в данной области управления.
Конкретные характеристики и особенности деятельности того или иного подразделения соответствуют наиболее важным направлениям деятельности всего предприятия. Традиционные функциональные подразделения предприятия – это отделы производства, маркетинга, финансов. Это области деятельности, которые присутствуют на каждом предприятии для обеспечения достижения его целей.

На крупных предприятиях обычно используется линейно-функциональная, или штабная, структура, предусматривающая создание при основных звеньях линейной структуры функциональных подразделении. Основная роль этих подразделений заключается в подготовке проектов решений, которые вступают в силу после утверждения соответствующими линейными руководителями.

Наряду с линейными руководителями (директорами, начальниками филиалов и цехов) существуют руководители функциональных подразделений (планового, технического, финансового отделов, бухгалтерии), подготавливающие проекты планов, отчетов, которые превращаются в официальные документы после подписания линейными руководителями.

Различают две разновидности линейно-функциональной системы:

- цеховую структуру управления, характеризующуюся созданием при начальнике цеха функциональных подразделений по важнейшим функциям производства;

- безцеховую структуру управления, применяющуюся на небольших предприятиях и характеризующуюся делением не на цехи, а на участки.

Основным достоинством функциональной структуры является то, что она, сохраняя целенаправленность линейной структуры, дает возможность специализировать выполнение отдельных функций и тем самым повысить компетентность управления в целом. Таким образом, эта структура стимулирует деловую и профессиональную специализацию, уменьшает дублирование усилий и потребление материальных ресурсов в функциональных областях, улучшает координацию деятельности.

Вместе с тем специализация функциональных отделов нередко является препятствием для успешной деятельности предприятия, поскольку затрудняет координацию управленческих воздействий. Функциональные отделы могут быть более заинтересованы в реализации целей и задач своих подразделений, чем общих целей все организации. Это увеличивает вероятность конфликтов между функциональными отделами. Кроме того, на крупном предприятии цепь команд от руководителя до непосредственного исполнителя становится слишком длинной.

Опыт показывает, что функциональную структуру целесообразно использовать на тех предприятиях, которые выпускают относительно ограниченную номенклатуру продукции, действуют в стабильных внешних условиях и для обеспечения своего функционирования требуют решения стандартных управленческих задач. Примерами такого рода могут служить предприятия, действующие в металлургической, промышленности, в сырьевых отраслях.

Функциональная структура не подходит для предприятий с широкой или часто меняющейся номенклатурой продукции, а также для предприятий, осуществляющих свою деятельность в международных масштабах, одновременно на нескольких рынках в странах с различными социально-экономическими системами и законодательством.

Для предприятий такого типа более подходят дивизиональные структуры.

Дивизиональные структуры обычно характеризуют как сочетание централизованной координации с децентрализованным управлением (децентрализация при сохранении координации и контроля). Ключевыми фигурами в управлении организациями с дивизиональной структурой становятся не руководители функциональных подразделений, а менеджеры, возглавляющие производственные отделения.

Структуризация организации по отделениям производится обычно по одному из трех критериев:

- по выпускаемой продукции или предоставляемых услугам (продуктовая специализация);

- по ориентации на потребителя (потребительская специализация);

- по обслуживаемым территориям (региональная специализация).

Организация подразделении по продуктовому принципу является одной из первых форм дивизиональной структуры, и в настоящее время большинство крупнейших производителей потребительских товаров с диверсифицированной продукцией применяет продуктовую структуру организации.

При использовании дивизионально-продуктовой структуры управления создаются отделения по основным продуктам. Руководство производством и сбытом какого-либо продукта или услуги осуществляется одним лицом, которое является ответственным за данный тип продукции. Руководители вспомогательных служб подчиняются ему.
Некоторые предприятия производят большой ассортимент товаров или услуг, которые отвечают запросам нескольких групп потребителей или рынков. Каждая группа или рынок имеет четко определенные специфические потребности. Если два или более таких элемента становятся особенно важными для предприятия, оно может использовать организационную структуру, ориентированную на потребителя, при которой все подразделения группируются вокруг определенных потребителей.

Примером активного использования организационной структуры, ориентированной на потребителя, являются финансовые институты, например инвестиционные компании. Основные группы потребителей, пользующихся их услугами – это индивидуальные клиенты, пенсионные фонды, трастовые фирмы, страховые компании. Организационные структуры, ориентированные на покупателя также характерны для торговых фирм, торгующих оптом и в розницу.

Если деятельность предприятия охватывает большие географические зоны, особенно в международном масштабе, то может оказаться целесообразной организационная структура по территориальному принципу, то есть по месту расположения ее подразделений. Региональная структура облегчает решение проблем, связанных с местным законодательством, обычаями и нуждами потребителей. Такой подход упрощает связь предприятия с клиентами, а также связь между его подразделениями. Примером региональных организационных структур могут служить сбытовые подразделения крупных предприятий.

Цель дивизиональной структуры заключается в обеспечении более эффективной реакции предприятия на тот или иной фактор окружающей среды.

Продуктовая структура позволяет оперативно осуществлять разработку новых видов продукции, исходя из соображений конкуренции, совершенствования технологии или удовлетворения потребностей покупателей. Региональная структура позволяет более эффективно учитывать местное законодательство, социально-экономическую систему и рынки. Что касается структуры, ориентированной на потребителя, то она дает возможность наиболее эффективно учитывать запросы тех потребителей, от которых предприятие более всего зависит.

Таким образом, выбор дивизиональной структуры должен быть основан на том, какой из этих факторов наиболее важен с точки зрения реализации стратегических планов предприятия и достижения его целей.

Дивизиональная структура существенно укрепляет реакцию предприятия на изменения, происходящие во внешней среде. В результате расширения границ оперативно-хозяйственной самостоятельности отделения рассматриваются как центры прибыли, активно использующие предоставленную им свободу для повышения эффективности работы.

В то же время дивизиональные структуры управления ведут к росту иерархичности, так как требуют формирования промежуточных уровней управления для координации работы отделений, групп и т.п. Дублирование функций управления на разных уровнях в конечном счете приводит к росту затрат на содержание управленческого аппарата.

Адаптивные, или органические, структуры управления обеспечивают быструю реакцию предприятия на изменения внешней среды, способствуют внедрению новых производственных технологий. Эти структуры ориентируются на ускоренную реакцию сложных программ и проектов, могут применяться на предприятиях, в объединениях, на уровне отраслей и рынков. Обычно выделяют два типа адаптивных структур: проектный и матричный.

Проектная структура формируется при разработке организацией проектов, под которыми понимаются любые процессы целенаправленных изменений в системе, например модернизация производства, освоение новых изделий или технологий, строительство объектов и т.п. Управление проектом включает в себя определение его целей, формирование структуры, планирование и организацию выполнения работ, координацию действий исполнителей.

Одно из форм проектного управления является формирование специального подразделения – проектной команды, работающей на временной основе. В ее состав обычно включают необходимых специалистов, в том числе и по управлению. В их числе ответственность за планирование проекта, за состояние графика и ход выполнения работ, за расходование выделенных ресурсов, в том числе и за материальное поощрение работающих. В связи с этим большое значение придается умению руководителя сформировать концепцию управления проектом, распределить задачи между участниками команды, четко определять приоритеты и ресурсы, конструктивно подходить к разрешению конфликтов. По завершении проекта структура распадается, а сотрудники переходят в новую проектную структуру или возвращаются на свою постоянную должность (при контрактной работе - увольняются).

Такая структура обладает большой гибкостью, но при наличии нескольких целевых программ или проектов приводит к дроблению ресурсов и заметно усложняет поддержание и развитие производственного и научно-технического потенциала организации как единого целого. При этом от руководителя проекта требуется не только управление всеми стадиями жизненного цикла проекта, но и учет места проекта в сети проектов данной организации.

Для облегчения задач координации в организациях создаются штабные управления из руководителей проектов или используются так называемые матричные структуры.

Матричная структура представляет собой решетчатую организацию, построенную на принципе двойного подчинения исполнителей: с одной стороны, непосредственному руководителю функциональной службы, которая представляет персонал и техническую помощь руководителю проекта, с другой – руководителю проекта (целевой программы), который наделен необходимыми полномочиями для осуществления процесса управления в соответствии с запланированными сроками, ресурсами и качеством. При такой организации руководитель проекта взаимодействует с двумя группами подчиненных: с постоянными членами проектной группы и с другими работниками функциональных отделов, которые подчиняются ему временно и по ограниченному кругу вопросов. При этом сохраняется их подчинение непосредственным руководителям подразделений, отделов, служб.

Полномочия руководителя проекта могут варьироваться от полной власти над всеми деталями проекта до обычных канцелярских полномочий. Руководитель проекта контролирует работу всех отделов над данным проектом, руководители функциональных отделов – работу своего отдела и его подразделений над всеми проектами.

Матричная структура представляет собой попытку использовать преимущества как функционального, так и проектного принципа построения организации и по возможности избежать их недостатков.

Матричная структура управления позволяет достичь определенной гибкости, которая не присутствует в функциональных структурах, поскольку в них все сотрудники закреплены за определенными функциональными отделами. В матричных структурах можно гибко перераспределять кадры в зависимости от конкретных потребностей каждого проекта. Матричная организация дает большую возможность координации работ, характерную для дивизиональных структур.

Это достигается за счет создания должности руководителя проекта, который координирует все связи между участниками проекта, работающими в различных функциональных отделах.

Среди недостатков матричной организации обычно подчеркивается сложность, а иногда и непонятность ее структуры, наложение вертикальных и горизонтальных полномочий подрывает принцип единоначалия, что часто приводит к конфликтам и к трудностям в принятии решений. При использовании матричной структуры наблюдается более сильная, чем в традиционных структурах, зависимость успеха от личных взаимоотношений между сотрудниками.

Несмотря на все эти недостатки, матричная структура организации используется во многих отраслях промышленности, особенно в наукоемких производствах (например, в производстве электронной техники), а также в некоторых организациях непроизводственной сферы.

Контрольные вопросы

1. Какие основные функции применяются в практике управления предприятием?

2. В чем заключается сущность функции организации?

3. В чем смысл мотивации как функции управления?

4. Охарактеризуйте сущность линейной или иерархической структуры управления.

5. Для какого типа предприятий подходит дивизиональная структура управления

6. Охарактеризуйте и сравните типы организационных структур: адаптивная, проектная, матричная.

7. Проблемы рисков и безопасности в современном бизнесе

            7.1. Понятие предпринимательского риска

Риск – это потенциально существующая вероятность потери ресурсов или неполучения доходов. Не бывает предпринимательства без риска, а наибольшую прибыль приносят, как правило, операции с повышенным риском.

Законодательно установлено и подтверждено практикой, что предпринимательская деятельность в условиях рыночной конкуренции не могут быть с полной определенностью осуществлены без риска. Риск постоянно сопутствует любому бизнесу. Риск формирует особый способ мышления и поведения предпринимателя.

Существуют объективные причины и факторы, влияющие на появление рисков. Основой появления риска является неопределенность: нельзя заранее просчитать влияние всех факторов на конечные результаты деятельности предприятия, а в процессе осуществления намеченной деятельности многие факторы могут непредсказуемо изменяться. Поэтому предприниматель может нести потери на всех стадиях деятельности и воспроизводственного процесса. Следует заметить, что предприниматель может частично переложить риск на другие субъекты, но полностью избежать его не может.

Объективной основой появления риска является влияние или воздействие внешней среды по отношению к предприятию. Прежде всего это экономические, социальные, политические и другие условия, в рамках которых осуществляет свою деятельность предприниматель и к изменению которых он вынужден приспосабливаться.

Неопределенность ситуации для предпринимателя предопределяется тем, что она зависит от множества факторов, контрагентов и лиц, поведение которых не всегда можно точно предсказать. Предпринимательство всегда сопряжено с неопределенностью экономической конъюнктуры, которая вытекает из непостоянства предложения и спроса на товары, денежные средства, факторы производства, из многовариантности сфер приложения капиталов и разнообразия критериев предпочтительности инвестирования средств, из ограниченности знаний об областях бизнеса и коммерции и других обстоятельств.

Возникновение предпринимательского риска – это, по сути дела, оборотная сторона экономической свободы предпринимателей, своеобразная плата за нее. Свободе одного предпринимателя одновременно сопутствует и свобода других предпринимателей. Следовательно, по мере развития рыночных отношений усиливается неопределенность и предпринимательский риск.

Устранить неопределенность будущего невозможно, так как она является элементом объективной действительности, а потому риск является неотъемлемой частью экономической жизни.

Таким образом, предпринимательский риск – это объективная категория, возникающая под воздействием непредвиденных заранее причин, но в то же время его появление отражается на практической деятельности самого предпринимателя. Следовательно, риск можно понимать как экономическую категорию, выражающуюся в неопределенности исхода намеченной к осуществлению предпринимательской деятельности, отражающей степень неуспеха (успеха) деятельности предприятия по сравнению с заранее планируемыми результатами.

В настоящее время можно выделить две формы предпринимательства. В первую очередь это – коммерческие организации, основанные на старых хозяйственных связях. В ситуации неопределенности такие предприниматели стараются избегать риска, пытаясь приспосабливаться к изменяющимся условиям хозяйствования. Вторая форма – это вновь созданные предпринимательские структуры, характеризующиеся развитыми горизонтальными связями, широкой специализацией. Такие предприниматели готовы рисковать, в рисковой ситуации они маневрируют ресурсами, способны быстро находить новых партнеров.

В принятии предпринимателем решения, связанного с риском, важную роль играет его информированность, опыт, квалификация, деловые качества. Предприниматель может быть готов к рискованным решениям в том случае, если уверен в профессионализме исполнителей. Готовность идти на риск в немалой степени определяется под воздействием результатов реализации предыдущих решений, принятых в исходных условиях. Ошибки, допущенные ранее в аналогичной ситуации, диктуют выбор более осторожной стратегии. Принципиальное решение о принятии рискового проекта зависит для предпринимателя, принимающего это решение, от его предпочтений между ожидаемой доходностью вкладываемых в этот проект средств и их надежностью, которая в свою очередь понимается как нерискованность, вероятность получения доходов.

7.2. Функции предпринимательского риска

Функции предпринимательского риска. Риск в предпринимательстве выполняет инновационную, регулятивную, защитную и аналитическую функции.
Инновационную функцию предпринимательский риск выполняет, стимулируя поиск нетрадиционных решений проблем, стоящих перед предпринимателем. Риск предпринимателя ориентирован на осуществление нововведений, позволяющих преодолевать неопределенность. Большинство предприятий добиваются успеха, становятся конкурентоспособными на основе инновационной экономической деятельности, связанной с риском. Рисковые решения, рисковый тип хозяйствования приводят к более эффективному производству, от которого выигрывают и предприниматели, и потребители, и общество в целом.

Регулятивная функция имеет противоречивый характер и выступает в двух формах: конструктивной и деструктивной. Риск предпринимателя, как правило, ориентирован на получение значимых результатов нетрадиционными способами. Тем самым он позволяет преодолевать консерватизм, догматизм, косность, психологические барьеры, препятствующие перспективным  нововведениям. В этом проявляется конструктивная форма регулятивной функции предпринимательского риска. Выходит, что способность рисковать – один из путей успешной деятельности предпринимателя. Однако риск может быть и  деструктивным. Он может стать проявлением авантюризма, субъективизма, если решение принимается в условиях неполной информации, без должного учета закономерностей развития того или иного явления. В этом случае риск выступает в качестве дестабилизирующего фактора. Следовательно, не любые решения можно реализовать на практике. Они должны быть обоснованными, иметь взвешенный, разумный характер. Иными словами, для получения прибыли предприниматель должен осознанно пойти на принятие рискового решения.

Защитная функция представляется в том, что если для предпринимателя риск – естественное состояние, то нормальным должно быть и терпимое отношение к неудачам. Инициативным, предприимчивым хозяйственникам нужна социальная защита, правовые, политические и экономические гарантии, исключающие в случае неудачи наказание и стимулирующие оправданный риск.

Чтобы решиться на риск, предприниматель должен быть уверен, что возможная ошибка не может скомпрометировать ни его дело, ни его имидж. Вероятность ошибки следует расценивать как неотъемлемый атрибут самостоятельностью. Имеется в виду ошибка, которая оказывается таковой вследствие не оправдавшего себя, хотя и рассчитанного риска.

Аналитическая функция связана с тем, что наличие риска предполагает необходимость выбора одного из возможных вариантов решений, в связи с чем предприниматель в процессе принятия решения анализирует все возможные альтернативы, выбирая наиболее реальные и наименее рисковые. В зависимости от конкретного содержания ситуации риска альтернативность обладает различной степенью сложности и разрешается различными способами. В простых ситуациях (например, при заключении договора поставки сырья) предприниматель опирается, как правило, на интуицию и прошлый опыт. Но при оптимальном решении той или иной сложной производственной задачи, например, принятии решения о вложении инвестиций, необходимо использовать специальные методы анализа, изучения конъюнктуры.

Рассматривая функции предпринимательского риска, следует еще раз подчеркнуть, что, несмотря на значительный потенциал потерь, который несет в себе риск, он является и источником возможной прибыли. Поэтому основная задача предпринимателя – не отказ от риска вообще, а выбор решений, связанных с риском на основе объективных критериев, позволяющих минимизировать риск.

В определенной степени чувствительность к риску у предприятия, имеющего большой капитал или выпускающего многономенклатурную продукцию, будет ниже, чем у небольшого предприятия. Но, с другой стороны, небольшая коммерческая организация является более гибкой и мобильной при изменении рыночной ситуации.

7.3. Классификация предпринимательских рисков

 Сложность классификации предпринимательских рисков связана с их многообразием. Существуют определенные виды рисков, действию которых подвержены все без исключения предпринимательские предприятия, но, наряду с общими, есть специфические виды риска, характерные только для определенных видов деятельности. 
Разнообразие рисков очень велико – от пожаров и стихийных бедствий до межнациональных конфликтов, изменений в законодательстве, регулирующем предпринимательскую деятельность, и др.

Экономическое и политическое развитие современного мира порождает новые вида риска, которые довольно трудно определить, оценить количественно. Освоение новых перспектив бизнеса сопровождается созданием сложных финансовых и производственных взаимосвязей. Возникают «эффект домино», который в случае краха одной компании влечет за собой ряд банкротства компаний, связанных с компанией-банкротом. Усиление компьютеризации и автоматизации производственно-хозяйственной деятельности предпринимательских предприятий приводит к возможности потерь в результате компьютерного сбоя.

В экономической литературе, посвященной проблем предпринимательства, существует множество подходов к классификации риска и причин возникновения конкретной рисковой ситуации.

Основными источниками предпринимательского риска являются непосредственно хозяйственная деятельность, действия саиого предпринимателя, недостаток информации о состоянии внешней среды, оказывающей влияние на результат предпринимательской деятельности. Исходя из этого, по источникам риска различают:

· риски, связанные с хозяйственной деятельностью;

· риски, связанные с личностью предпринимателя;

· риски, обусловленные недостатком информации о состоянии внешней среды.

Риск, связанный с личностью предпринимателя, определяется тем, что не все предприниматели обладают знаниями в области предпринимательства, навыками и опытом ведения предпринимательской деятельности, требованиями к уровню рискованности отдельных сделок.

Недостаточность информации о партнерах (покупателях или поставщиках) и особенно об их деловом имидже и финансовом состоянии грозит предпринимателю возникновением риска. Недостаток информации о конкурентах также может стать источником потерь для предпринимателя.

По степени правомерности предпринимательского риска могут быть выделены: оправданный (правомерный) и неоправданный (неправомерный) риски. Возможно, это наиболее важный для предпринимательского риска элемент классификации, имеющий наиболее практическое значение. Для разграничения оправданного и неоправданного предпринимательского риска необходимо учесть в первую очередь то обстоятельство, что граница между ними в разных видах предпринимательской деятельности, в разных секторах экономики различна. Так, в области научно-технического прогресса допустимая вероятность получения отрицательного результата на стадии фундаментальных исследований составляет 5 – 10%, прикладных научных разработок – 80 – 90%, проектно-конструкторских разработок – 90 – 95%. Очевидно, что данная область деятельности характеризуется высоким уровнем риска, вместе с тем существуют отдельные отрасли, например, атомная энергетика, где возможность риска вообще не допускается.

По возможности страхования все предпринимательские риски можно разделить на две большие группы: страхуемые и нестрахуемые. Предприниматель может частично переложить риск на другие субъекты экономики, в частности, обезопасить себя, осуществив определенные затраты в виде страховых взносов. Таким образом некоторые виды риска (гибель имущества, возникновение пожара, аварий и др.) предприниматель может застраховать.

В зависимости от источника опасности страховые риски подразделяются на две группы:

риски, связанные с проявлением стихийных сил природы (погодные условия, землетрясения, наводнения и др.);

риски, связанные с целенаправленными действиями человека в процессе производства материальных благ.

К рискам, которые целесообразно страховать, относятся вероятные потери, возникающие вследствие:

пожаров и других стихийных бедствий;

автомобильных аварий;

порчи или уничтожения продукции при транспортировке;

ошибок персонала;

разглашения коммерческой информации;

невыполнения обязательств субподрядчиками;

приостановки деловой активности предприятия;

несчастного случая, возможности смерти или заболевания руководителя (ведущего сотрудника) предприятия.

Существуют риски, которые не берутся страховать страховые компании (например, нельзя застраховать предприятие от неполучения сверхприбыли). Но при этом именно взятие на себя нестрахуемого риска является потенциальным источником роста прибыли предпринимателя. В результате потери от нестрахуемого риска возмещаются из собственных средств предприятия или из специально созданных резервных фондов. Кроме внутренних, есть еще и внешние источники покрытия вероятных потерь, например, за дочерние банки отвечает материнский банк.

По возможности диверсификации (распределения капитала) различают:

систематический риск, характерный для всей экономической системы или отдельного рынка и не поддающийся диверсификации. Данный тип риска определяется факторами, влияющими на все отрасли и предприятия: возможными политическими изменения в стране и мире, уровнем инфляции, экономическими колебаниями и т.д.;

несистематический риск, связанный со спецификой деятельности предприятия, сложностями его функционирования, также с проблемами отрасли, в которой оно действует.

В зависимости от этапа решения проблем выделяются риск в сфере принятия решений и в сфере их реализации. Отличием этих рисков друг от друга является то, что на стадии принятия решения, когда оно только прорабатывается, можно внести изменения и исправит положение, тогда как на стадии реализации предпринимательского проекта гораздо труднее что-либо существенно изменить.

По уровню принятия решений в современных условиях хозяйствования выделяют два типа предпринимательского риска: макроэкономический (глобальный) риск и риск на уровне отдельных предприятий (локальный). С появлением самостоятельности хозяйствующих субъектов основную часть риска несут предпринимательские организации. Самостоятельно определяя свои капиталовложения и направления инновационной деятельности, самостоятельно заключая договора с потребителями и поставщиками, они полностью принимают на себя связанный с этими решениями предпринимательский риск.

По сфере возникновения предпринимательские риски подразделяют на внешние и внутренние. К внешним рискам относятся риски, непосредственно не связанные с деятельностью предпринимателя. Речь идет о политических, экономических других ситуациях и, соответственно, о потерях предпринимателей, появляющихся в результате возникающего экономического и финансового кризиса, высокого уровня инфляции, непредвиденного изменения уровня ставки рефинансирования, резкого ухудшения политической ситуации, начавшейся войны, национализации. Все природные, политические риски не могут быть отнесены только к внешним. Предприниматель не может оказывать на них влияния – он может только предвидеть и учитывать их в своей деятельности.

Источником внутренних рисков является само предприятие. Такие риски возникают в результате неэффективного менеджмента, ошибочной маркетинговой политики, некомпетентности самого предпринимателя, внутрифирменных злоупотреблений, связанных с профессиональным уровнем и чертами характера сотрудников и др.

По деятельности во времени предпринимательские риски делятся на кратковременные и постоянные. Кратковременные риски – это те, которые угрожают предпринимателю в течение известного отрезка времени, например, транспортный риск, когда убытки могут возникнуть во время перевозки грузов, или риск неплатежа по конкретной сделке. Постоянные риски – это те, которые непрерывно угрожают предпринимательской деятельности в данном географическом районе или в определенном секторе экономики: например, общий риск неплатежей в стране, несовершенство правовой системы и др.

По ожидаемым результатам выделяют спекулятивный и обычный предпринимательские риски.  Спекулятивный риск подразумевается как вариант получения прибыли или убытка, например, от приобретения и продажи ценных бумаг. Обычный риск рассчитан только на проигрыш и классифицируется по типу потери: личный риск, имущественный риск и риск, связанный обстоятельствами. Личный риск – один из случаев прямого ущерба для предпринимателей, вероятность которого очень велика. Имущественный риск – это риск потери имущества предпринимательской фирмы, а риск, связанный с обстоятельствами, - это риск, когда действиями одного предприятия наносится ущерб другому хозяйствующему субъекту. Эти риски являются трудными для управления.

По степени допустимости выделяют допустимый, критический и катастрофический типы риска. Допустимый риск – это угроза неполной потери прибыли от осуществления (неосуществления) того или иного проекта или от предпринимательской деятельности в целом. При данном риске потери возможны, но по размеру они меньше ожидаемой предпринимательской прибыли. Критический риск характеризуется не только потерей прибыли, но и недополучением предполагаемой выручки. Предпринимателю в этом случае приходится возмещать затраты за свой счет. Катастрофический риск, как правило, приводит к банкротству предприятия, то есть к потере предпринимателем всех средств и имущества. Это характерно, когда предприниматель получил кредит под ожидаемую прибыль, но по каким-либо причинам прибыль не получил, а деньги возвращать надо, хотя бы и из личных средств.

Предпринимательский риск возникает при любых видах деятельности, связанной с производством продукции, товаров и услуг, их реализацией и т.д. Выделяют: экономический, политический, финансовый и технический типы предпринимательского рисков.

Экономический риск включает производственный, коммерческий, кредитный, инвестиционный, валютный, инфляционный, финансовый, банковский и другие виды рисков.

Производственный риск связан с производством продукции, товаров, услуг, с осуществлением любых видов производственной деятельности. Среди наиболее важных причин возникновения производственного риска – возможное снижение предполагаемых объемов производства, рост материальных и (или) других затрат, уплата повышенных отчислений и налогов, потери от низкого качества и несертифицированной продукции и др.

Коммерческий риск – это риск, возникающий в процессе реализации товаров и услуг, произведенных или купленных предпринимателем. Основные причины коммерческого риска: снижение объемов реализации из-за изменения конъюнктуры рынка или других обстоятельств, повышение закупочной цены товара, непредвиденное снижение объемов закупок, потери товара в процессе обращения, повышение издержек обращения. Коммерческий риск включает риски, связанные с реализацией товара (услуг) на рынке; транспортировкой товара; приемкой товара (услуг) покупателем; платежеспособностью покупателя, а также риск, связанный с форс-мажорноными обстоятельствами.

Кредитный риск связан с возможностью невыполнения предприятием своих финансовых обязательств перед инвестором в результате использования для финансирования деятельности предприятия внешнего займа. Он возникает в процессе делового общения предприятия с его кредиторами (банком и другими финансово-кредитными организациями), контрагентами (поставщиками и посредниками), а также с акционерами.

Инвестиционный риск связан со спецификой вложения предприятием денежных средств в различные проекты. Данный риск включает все возможные риски, возникающие при инвестировании средств.

Валютный риск – это вероятность финансовых потерь в результате изменения курса валют, которое может произойти в период между заключением контракта и фактическим осуществлением расчетов по нему. Предприятия, не имеющие выхода на международный рынок, также подвержены риску, связанному с валютными операциями, поскольку их внутренние рынки сбыта могут переключаться на иностранных поставщиков. Негативные последствия валютного риска на развитие предпринимательства наглядно проявились в России после финансового кризиса, разразившегося в августе 1998 г.

Инфляционный риск проявляется в снижении покупательской способности национальной валюты, росте цен на товары (работ, услуги) и снижение уровня покупательского спроса.

Финансовый риск возникает при финансовых сделках, исходя из того, что здесь в роли товара выступают валюта или ценные бумаги, либо национальные деньги.

Политический риск – это возможность возникновения убытков или сокращения размеров прибыли, являющихся следствием государственной политики. Таким образом, политический риск связан с возможными изменениями в курсе правительства, переменами в приоритетных направлениях его деятельности. Учет данного вида риска особенно важен в странах с неустоявшимся законодательством, отсутствием традиций и культуры предпринимательства. Политический риск условно можно подразделить на страновой, региональный, международный.

Под страновым политическим риском следует понимать нестабильность внутриполитической обстановки страны, оказывающей влияние на результаты деятельности предприятий, в связи с чем возрастает риск ухудшения финансового состояния предприятий, вплоть до их банкротства. Особенно это сказывается на предприятии различных форм малого бизнеса, поскольку напряженность политической ситуации в стране приводит к нарушению хозяйственных связей, что наиболее ощутимо отражается на деятельности небольших предприятий, ставит их на грань банкротства вследствие необеспеченности сырьем, материалами, оборудованием.

Под региональным политическим риском следует понимать нестабильность политической обстановки в определенном регионе, которая влияет на результаты деятельности предприятий; в частности это может быть вероятность потерь из-за военных действий в данном регионе, а также вмешательства в предпринимательскую деятельность региональных органов управления.

Учет международного политического риска выжжен для предпринимательской деятельности как для предприятий, имеющих выход на международный рынок, так и для предприятий, имеющих зарубежных партнеров.

Предприниматель не может оказывать непосредственно влияния на политические риски, так как их возникновение не зависит от результатов его деятельности. Поэтому политический риск следует относить к группе внешних рисков.

Технический риск. Эффективная предпринимательская деятельность, как правило, сопряжена с освоением новой техники и технологии, поиском резервов, повышением интенсивности производства. Однако внедрение новой техники и технологии ведет к опасности техногенных катастроф, причиняющих значительный ущерб природе, людям, производству. В данном случае, технический риск определяется степенью организации производства, проведением превентивных мероприятий (регулярной профилактики оборудования, мер безопасности), возможностью проведения ремонта оборудования собственными силами предприятия.

К техническим рискам относятся вероятность потерь, возникающих вследствие:

отрицательных результатов научно-исследовательских работ;

недостижения запланированных технических параметров в ходе конструкторских и технологических разработок;

низких технологических возможностей производства, что не позволяет освоить результаты новых разработок;

возникновения при использовании новых технологий и продуктов побочных или отсроченных во времени проявления проблем.

Технический риск относится к группе внутренних рисков, поскольку предприниматель может оказывать на данные риски непосредственное влияние и возникновение их, как правило, зависит от деятельности самого предпринимателя.

7.4. Факторы, влияющие на уровень предпринимательского риска

Предпринимательские риски могут возникнуть при осуществлении деятельности в результате влияния многочисленных факторов. Они могут возникнуть вследствие воздействия внешней предпринимательской среды. Анализ современного состояния экономики позволяет выделить следующие причины, приводящие к проявлению предпринимательских рисков:

· экономический кризис;

· рост криминализации общества;

· высокие темпы инфляции;

· политическая нестабильность;

· необязательность и безответственность хозяйствующих субъектов;

· нечеткость и непрерывная изменяемость законодательных и нормативных актов, регулирующих предпринимательскую деятельность;

· отсутствие реального предпринимательского права, что препятствует снижению общего уровня риска;

· отсутствие персональной ответственности значительной части предпринимателей за результаты своей деятельности, что увеличивает «моральный» риск любой сделки;

· зависимость предпринимателя от уголовного мира, неспособность и нежелание правоохранительных органов защитить его;

· чрезмерное вмешательство политиков в экономику;

· резкое увеличение аппарата управления на федеральном и местном уровнях;

· неустойчивое налоговое законодательство;

· высокое бремя налогов и обязательных платежей;

· недобросовестная конкуренция;

· низкий уровень образования предпринимателей по проблемам рынка и предпринимательства и др.

· Согласно данным социологического опросов предпринимателей, наиболее опасными для ведения цивилизованного бизнеса являются следующие внешние факторы:

· недобросовестность российских деловых партнеров – 61%;

· вымогательство со стороны государственных чиновников – 57%;

· политическая нестабильность – 55%;

· финансовая нестабильность – 53%;

· ущемление прав предпринимателей государственными органами и должностными лицами – 44%;

· вымогательство со стороны криминальных структур – 23%.

Факторы прямого воздействия непосредственно влияют на результаты предпринимательской деятельности и уровень риска. Факторы косвенного воздействия не могут оказывать прямого влияния на предпринимательскую деятельность и уровень риска, но способствуют его изменению.

Не менее многочисленны и внутренние факторы, влияющие на уровень предпринимательского риска. Выделяют четыре группы факторов:

· стратегия предприятия;

· принципы деятельности предприятия;

· ресурсы и их использование;

· качество и уровень использования маркетинга.

Эти группы факторов включают в себя десятки конкретных действий в каждом предприятии. Очень велико влияние на степень риска таких факторов, как отсутствие профессионального опыта у руководителя предприятия, слабые общеэкономические знания персонала, финансовые просчеты, плохая организация труда, утечка конфиденциальной информации, плохая приспосабливаемость предприятия к переменам в окружающей рыночной среде, недостаток у персонала знаний в области маркетинга и др.

7.5. Процесс управления предпринимательскими рисками

 Высокая степень предпринимательского риска приводит к необходимости поиска путей его снижения до возможного более низкого уровня. Подобный процесс называется управление риском.
Каждое предприятие имеет собственные направления деятельности, связанные с риском, и на основе этого выявляет риски, которым оно может быть подвержено, решает, какой уровень риска для него приемлем, и ищет способы, как избежать нежелательных рисков. Такие действия называются системой управления риском. Это особый вид деятельности, направленный на смягчение воздействия риска на результаты предпринимательской деятельности.

Управление рисками называется политикой риска, под которой понимается совокупность различного рода мероприятий, имеющих целью снизить опасность ошибочного принятия решения в момент самого его принятия и сократить возможные негативные последствия этих решений. Процесс управления предпринимательскими рисками включает несколько направлений (этапы процесса управления рисками):

- Выявление всех потенциальных рисков и анализ возможных потерь;

- Распознание и выяснение факторов, влияющих на уровень риска;

- Оценка степени и ранжирование потенциальных рисков;

- Выбор методов и определение путей снижения рисков;

- Применение выбранных методов;

- Оценка результатов и применение корректирующих воздействий.

Очень важно установить, как влияет на результаты деятельности конкретный вид риска и каковы последствия данного влияния. Сначала следует оценить вероятность того, что некое событие действительно произойдет, а затем, как оно повлияет на экономическое положение предприятия.

В процессе управления риском для предпринимателя очень важно ответить на вопрос: входить или не входить в рисковую ситуацию? Различное поведение предпринимателей, принимающих собственное решение в одной и той же ситуации, объясняется их индивидуальными склонностями к риску, уровнем притязаний на извлечение прибыли (дохода).

Наибольших успехов достигает тот предприниматель, который может одновременно просчитать или же интуитивно определить степень риска и, несмотря на возможность неудачи, рискнуть. Оценивая риск, который в состоянии принять на себя предприятие, предприниматель прежде всего исходит из профиля его деятельности, наличия необходимых ресурсов для реализации программы финансирования возможных последствий риска, стремится учесть отношение к риску партнеров по бизнесу и построить свои действия так, чтобы наилучшим образом способствовать реализации основной цели предприятия.

Степень допустимого риска определяется с учетом таких показателей, как размер основных фондов, объем производства, уровень рентабельности и др. Чем большим капиталом обладает предприятие, тем оно менее чувствительно к риску и тем смелее предприниматель может принимать решение в рисковых ситуациях.

Комплексный подход к управлению рисками позволяет предпринимателю более эффективно использовать ресурсы, распределять ответственность, улучшать результаты работы предприятия и обеспечивать его безопасность от действия риска. Управление предпринимательскими рисками связано с разработкой системы внутренних и внешних механизмов минимизации рисков. Обобщенно управление рисками включает несколько стратегий. 

1. Избежание риска. Это направление связано с нейтрализацией финансовых рисков. Оно заключается в разработке мероприятий внутреннего характера:

· отказ от осуществления финансовых операций, уровень риска по которым чрезвычайно высок. Несмотря на высокую эффективность этой меры, ее использование носит ограниченный характер, так как большинство финансовых операций связано с осуществлением основной производственно-коммерческой деятельности предприятия, обеспечивающей регулярное поступление доходов и формирование его прибыли;

· отказ от использования в высоких объемах заемного капитала. Снижение доли заемных финансовых средств в хозяйственном обороте позволяет избежать одного из наиболее существенных финансовых рисков – потери финансовой устойчивости предприятия;

· отказ от чрезмерного использования оборотных активов в низколиквидных формах. Повышение уровня ликвидности активов позволяет избежать риска неплатежеспособности предприятия в будущем периоде. Однако такое избежание риска лишает предприятие доходов от расширения объемов продажи продукции в кредит и частично порождает новые риски, связанные с нарушением ритмичности операционного процесса из-за снижения размера страховых запасов сырья, материалов, готовой продукции;

· отказ от использования временно свободных денежных активов в краткосрочных финансовых вложениях. Эта мера позволяет избежать депозитного и процентного риска, однако порождает инфляционный риск.

Однако эти формы снижения финансового риска лишает предприятие дополнительных источников формирования прибыли, а, соответственно, отрицательно влияют на темпы его экономического развития и эффективность использования собственного капитала. Поэтому в системе внутренних механизмов нейтрализации рисков их применение должно осуществляться очень взвешенно.

2. Диверсификация. Под диверсификацией понимается процесс распределения капитала между различными объектами вложения, которые непосредственно не связаны между собой. Диверсификация является наиболее обоснованным и относительно менее издержкоемким способ снижения степени финансового риска. В качестве основных форм диверсификации финансовых рисков предприятия могут быть использованы следующие направления:

· диверсификация видов финансовой деятельности предусматривает использование альтернативных возможностей получения дохода от различных финансовых операций – краткосрочных финансовых вложений, формирования кредитного портфеля, осуществления реального инвестирования, формирования портфеля долгосрочных финансовых вложений и т.п.;

· диверсификация депозитного портфеля предусматривает размещение крупных сумм временно свободных денежных средств на хранение в нескольких банках;

· диверсификация кредитного портфеля предусматривает разнообразие покупателей продукции предприятия и направлена на уменьшение его кредитного риска;

· диверсификация портфеля ценных бумаг позволяет снижать уровень несистематического риска портфеля, не уменьшая при этом уровень его доходности;

· диверсификация программ реального инвестирования предусматривает включение в программу инвестирования различных инвестиционных проектов с альтернативной отраслевой и региональной направленностью, что позволяет снизить общий инвестиционный риск по программе.

Механизм диверсификации избирательно воздействует на снижение негативных последствий отдельных финансовых рисков. Обеспечивая эффект в нейтрализации комплексных, портфельных финансовых рисков несистемваческой (специфической) группы, он не дает эффекта в нейтрализации систематических рисков – инфляционного, налогового и других. Поэтому использование этого механизма носит на предприятии ограниченный характер.

3. Распределение рисков между участниками проекта. Механизм этого направления минимизации финансовых рисков основан на частичной передаче или трансферте партнерам по отдельным сделкам или финансовым операциям путем заключения контрактов. При этом хозяйственным партнерам передается та часть финансовых рисков предприятия, по которой они имеют больше возможностей нейтрализации их негативных последствий и располагают более эффективными способами внутренней страховой защиты. Широкое распространение получили следующие основные направления распределения рисков:

· распределение рисков между участниками инвестиционного проекта. В процессе такого распределения предприятие может осуществить трансферт подрядчиками финансовых рисков, связанных с невыполнением календарного плана строительно-монтажных работ, низким качеством этих работ, хищением переданных им строительных материалов и некоторых других. Для предприятия, осуществляющего трансферт таких рисков, их нейтрализация заключается в переделке работ за счет подрядчика, выплаты им сумм неустоек и штрафов и в других формах возмещения понесенных потерь;

· передача риска предприятием и поставщикам сырья и материалов. Предметом такого распределения являются прежде всего финансовые риски, связанные с потерей (прочей) имущества (активов) в процессе их транспортирования и осуществления погрузочно-разгрузочных работ;

· распределение риска между участниками лизинговой операции. Так, при оперативном лизинге предприятие передает арендодателю риск морального устаревания используемого актива, риск потери им технической производительности.

· Самострахование (внутреннее страхование). Механизм этого направления минимизации финансовых рисков основан на резервировании предприятием части финансовых ресурсов, позволяющем преодолеть негативные финансовые последствия по тем финансовым операциям, по которым эти риски не связаны с действиями контрагентов. Основными формами этого направления нейтрализации финансовых рисков являются:

· формирование резервного (страхового) фонда предприятия. Он создается в соответствии с требованиями законодательства и устава предприятия. На его формирование направляется не менее 5% суммы прибыли, полученной предприятием в отчетном периоде;

· формирование целевых резервных фондов. Примером такого формирования могут служить фонд страхования ценового риска: безнадежной дебиторской задолженности и т.п.;

· формирование системы страховых запасов материальных и финансовых ресурсов по отдельным элементам оборотных активов предприятия. Размер потребности в страховых запасах по отдельным элементам оборотных активов (сырье, материалы, готовая продукция, денежные средства) устанавливается в процессе их нормирования;

· нераспределенный остаток прибыли, полученной в отчетном периоде.

5. Страхование. По существу страхования риска – это передача определенных рисков страховой компании. Могут быть применены два основных способа страхования: имущественное страхование и страхование от несчастных случаев.

Имущественное страхование может иметь следующие формы:

· страхование риска подрядного строительства;

· страхование морских грузов;

· страхование оборудования, принадлежащего подрядчику.

Страхование морских грузов предусматривает защиту от материальных потерь или повреждений любых перевозимых по морю или воздушным транспортом строительных грузов. Страхование охватывает все риски, вклюсая форс-мажорные обстоятельства, и распространяется на переиещение товаров со склада грузоотправителя. Иными словами, каждая отправка груза страхуется применительно ко всему процессу ее перемещения, включая наземную транспортировку в порт отгрузки и из порта выгрузки.

Страхование оборудования, принадлежащему подрядчику, широко используется подрядчиками и субподрядчиками, когда в своей деятельности они применяют большое количество принадлежащего им оборудования с высокой восстановительной стоимостью. Эта форма страхования обычно распространяется также на арендуемое оборудование. Кроме того, она часто применяется для защиты от последствий физического повреждения транспортных средств.

Страхование от несчастных случаев включает:

· страхование общей гражданской ответственности;

· страхование профессиональной ответственности.

Страхование общей гражданской ответственности является формой страхования от несчастных случаев и имеет целью защитить генерального подрядчика в случае, если в результате его деятельности третья сторона потерпит телесные повреждения, личный ущерб или повреждения имущества.

Страхование профессиональной ответственности осуществляется только в том случае, когда генеральный подрядчик несет ответственность за подготовку архитектурной части или технической части проекта, управление проектом, оказание других профессиональных услуг по проекту.

6. Хеджирование. Для осуществления разных методов страхования валютного и процентного рисков в банковской, биржевой и коммерческой практике используется хеджирование (англ. hedqe - ограждать). Хеджирование – это процесс страхования риска от возможных потерь путем переноса риска изменения цены с одного лица на другое.

Сделки, предметом которых является поставка актива, в будущем называются срочными. Сделки, имеющие своей целью немедленную поставку актива, называются спотовыми (кассовыми).

Первое лицо называют хеджером, второе – спекулянтом. На срочном рынке присутствует и третий участник – арбитражер. Арбитражер – это лицо, извлекающее прибыль за счет одновременной купли-прдажи одного итого же актива на разных рынках, если на них наблюдаются разные цены. Контракт, который служит для страховки от рисков изменения курсов (цен) называется «хедж».

Хеджирование способно оградить хеджера от потерь, но в то же время лишает его возможности воспользоваться благоприятным развитием конъюнктуры. Хеджирование осуществляется с помощью заключения срочных контрактов: форвардных, фьючерсных.

Форвордный контракт – это соглашение между двумя сторонами о будущей поставке предмета контракта, которое заключается вне биржи и обязательно для исполнения.

Фьючерсный контракт – это соглашение между двумя сторонами о будущей поставке предмета контракта, которое заключается на бирже.

Опционный контракт – такое же соглашение, заключаемое как на бирже, так и вне ее и представляющее право одной из сторон исполнить контракт или отказаться от его исполнения.

7. Прочие методы минимизации степени риска включают:

· обеспечение востребования с контрагента по финансовой операции дополнительного уровня премии за риск;

· получение от контрагентов определенных гарантий;

· сокращение перечня форс-мажорных обстоятельств в контрактах с контрагентами;

· обеспечение компенсации возможных финансовых потерь по рискам за счет предусматриваемой системы штрафных санкций.

Для получения более эффективного результата используется не один, а совокупность методов с учетом специфики деятельности отдельных предприятий и конкретного состава портфеля их предпринимательских рисков.

Контрольные вопросы

1. Каковы основные объективные причины возникновения предпринимательского риска?

2. Перечислите основные классификационные признаки рисков.

3. Какие факторы влияют на уровень предпринимательского риска?

4. Каковы механизма нейтрализации предпринимательских рисков?

5. Какие способы, приемы и методы минимизации степени риска существуют?

6. Каковы степень допустимого уровня риска?

7. Чем отличается хеджирование от страхования и самострахования?
8. Культура предпринимательства

8.1. Понятие предпринимательской культуры

Следующим шагом в рассмотрении предпринимательства как социального феномена является определение сущности предпринимательской культуры. Понятие предпринимательской культуры трансформировало саму природу предпринимательства, переведя разговор из плоскости сухой экономической терминологии в сферу рассмотрения предпринимательства как важнейшей составляющей общественного развития.

Предпринимательская культура – это совокупность образцов поведения, ценностной системы, социальных норм, фундаментальных принципов и общественных институтов, ориентирующих субъектов на те или иные формы экономической активности в системе предпринимательства, обеспечивающих передачу накопленного опыта, способствующих устойчивости предпринимательства во времени.

Необходимо выяснить, к какому типу культуры относится предпринимательская культура.

Существуют два основных подхода к этому вопросу. Предпринимательскую культуру относят к профессиональным или к организационным типам культуры.

 Профессиональная культура – это целостный комплекс взаимосвязанных компонентов (производственно-технологических, функциональных, поведенческих, ценностно-нормативных и институциональных), объединенных единством доминирующих социальных образцов, способов их реализации, сохраняя и трансляции (как во времени, так и в пространстве). Он включает в свое содержание соответствующий понятийно-смысловой и аксиологический каркас, отражающий внутреннюю структуру, менталитете входящих в ее состав субъектов и социальных групп, который проецируется, материализуется в различных продуктах их деятельности (материальных, идеальных, технологических, нормативно-аксиологических и социальных).

Рассмотрение предпринимательской культуры в качестве профессиональной, безусловно, вызывает массу дискуссий среди ученых, так как у многих понимание предпринимательства как профессии вызывает большие сомнения. Но как показывает практика западных стран, предпринимательство в законном виде обладает всеми признаками профессии. Профессиональные знания и умения приходят, когда начальные эксперименты при небольшом количестве знаний уступают место умелому применению общепринятого объема знаний в соответствии с едиными стандартами. По этому пути шло развитие многих профессий, это же относится и к предпринимательству. Прежде чем обсуждать детали профессиональной культуры предпринимательства, следует упомянуть о критериях, которые обычно используют для определения профессии.

Система совокупного знания. Существует определенный объем знаний, присущий данной профессии, который можно приобрести при помощи системы профессионального обучения и тренировки. Например, в США практически в каждом вузе существуют факультеты и кафедры предпринимательства, основы бизнеса преподаются в сотнях профессиональных школ, азы ведения дела закладываются уже в школе. Специфика нашей страны такова, что широкое предпринимательское образование отсутствует, а те немногие школы бизнеса, которые существуют, в основном ориентированы на обучение не предпринимателей, а менеджеров высшего звена.

Еще одной проблемой этого критерия профессии является определение элементов, составляющих совокупное знание бизнеса. Здесь также существуют два подхода. Во-первых, рассмотрение предпринимательского знания как совокупности знаний по менеджменту, маркетингу, бухгалтерскому учету, консалтингу и т.д. Во-вторых, утверждение уже сложившегося понятийного аппарата, образование своей узкоспециализированной сферы знания.

Автономия. Безусловно, предприниматель предоставляет определенные услуги в распоряжение клиентов за соответствующее вознаграждение, то есть он работает в интересах клиента и этому подчиняет свой личный интерес. В то же время немногие профессиональные группы в обществе могут сравниваться с предпринимателями по степени автономии. Высокая степень автономии предпринимательства связана с тем, что оно само по себе  является относительно самодостаточной системой.

Авторитет. Общество, в котором существует предпринимательство, признает его общественную роль, статус и нормы поведения. Здесь возможно как явное признание, например, с помощью официальных документов, регулирующих и защищающих профессиональную практику, так и скрытое, выражающееся в категориях престижа, статуса и т.д. Понятие авторитета может быть также рассмотрено на уровне влияния на подчиненные профессиональные группы, на конкурентов, на верхние эшелоны управления обществом.

Система профессиональной этики. Существует набор общепринятых этических норм, которые применяют и разделяют предприниматели. Эти нормы определяют, какое поведение при оказании профессиональных услуг правильно, какое – нет. Степень соблюдения нормы может быть следующей: соблюдение нормы под принуждением, соблюдение нормы в соответствии с ритуалом, соблюдение нормы в соответствии с прагматическим интересом, соблюдение нормы в соответствии с верой в ее абсолютную ценность.

Предпринимательская культура в профессиональном смысле обладает следующими функциями:

- технологическая (алгоритмизация процесса);

- коммуникативно-интенсивная (обеспечивает устойчивость и стабильность);

            - консервативная (репрезентация традиционных образцов предпринимательской деятельности);

- трансляционная (передача информации в целом);

- инновационная (продуцирование новых образцов);

- нормативно-регулятивная (система санкций и вознаграждений);

- аксиологическая (выработка непротиворечивой ценностной системы).

Другим подходом к пониманию предпринимательской культуры является рассмотрение ее, как части организационной культуры.

Организационная культура – это набор наиболее важных положений, применяемых членами организации и получающих выражение в заявляемых организацией ценностях, задающих людям ориентиры их поведения и действий. Эти ценностные ориентации передаются индивидом через «символические» средства духовного и материального внутриорганизационного окружения. Одной из целей предпринимательства является создание различных организационных структур. Предприниматель не действует в безвоздушном пространстве; возникают, и порой на довольно стабильной основе, организационные отношения между самим предпринимателем, потребителями его услуг, деловыми клиентами, наемными работниками и различными общественными и государственными структурами. Эти отношения предусматривают наличие прямой и обратной связи, системы обеспечения и воспроизводства, инфраструктуры (биржи, банки, информационные системы, консалтинг), системы управления, системы изучения (маркетинг), системы оценки деятельности, системы регулирования (законы и нормы).

Предпринимательство как организационное явление обладает своей специфической культурой: оригинальной смесью ценностей, отношений, норм, привычек, традиций, форм поведения и ритуалов, которые, взятые вместе, присущи только бизнесу. Необходимо хорошо осознавать это и рассматривать организационную культуру предпринимательства как мощный стратегический инструмент, позволяющий ориентировать начатое дело на долгосрочные цели, мобилизовать инициативу сотрудников и партнеров, облегчить общение.

Организация в предпринимательском процессе может быть охарактеризована как личностно-ориентированная. В теоретическом смысле предпринимательской организации противостоит корпоративная, и более глубокое сравнение предпринимательской и корпоративной организации, сравнение предпринимателей и менеджеров как ключевых фигур этих структур будет рассмотрено ниже.

Предпринимательская организация основана на нескольких фундаментальных принципах:

- компетентность первична, власть вторична;

- приоритет личности над стандартом и иерархией;

- свобода саморегуляции личности;

- высокий суверенитет индивида;

- принцип профессиональной независимости;

- принцип результативности и адекватной компетенции затрат;

- принцип конкуренции.

Важным аспектом культуры предпринимательства в организационном плане является ее национальная специфика. Термин «национальная культура бизнеса» применяется для определения ценностей, убеждений, норм поведения и традиций, которые характеризуют предпринимательство в определенной стране.

Спектр культурных ценностей и соответствующих норм и традиций каждой страны чрезвычайно широк и касается множества аспектов жизни человека. Особое значение в свете изучения предпринимательства имеют ценности, касающиеся следующих вопросов:

- распределение социально-экономических ролей и их статус;

- критерии предпринимательского успеха в жизни общества;

- демократические или автократические традиции;

- соотношение индивидуального и коллективного предпринимательства в обществе;

- соотношение духовных и материальных ценностей;

- связь предпринимательства и социализации;

- религия, ее значение и влияние на предпринимательскую деятельность;

- отношение общества к изменениям.

Национальные культуры бизнеса представляют собой уникальные, но не закрытые системы. Между ними возможно сходство по ряду причин, например, из-за общего языка или религии.

Длительное воздействие также влияет на предпринимательскую культуры. Наше время характеризуется невиданным взаимопроникновением бизнес-культур. Много десятилетий деловая культура США широко признавалась важным фактором динамизма, конкурентоспособности и прогресса. Затем наступил период глубокого постижения японской национальной культуры предпринимательства. Подобный процесс изучения чужого опыта привел, в известной мере, к определенной интернационализации предпринимательских культур. И для нашей страны представляется прекрасная возможность вобрать в себя то лучшее, что вырабатывала предпринимательская теория и практика развитых стран за свою многолетнюю историю.

Предпринимательскую культуру принято рассматривать в двух аспектах:

- институциональном;

- личностном.

8.2. Институциональный аспект предпринимательской культуры

В широком смысле содержание институционального аспекта культуры бизнеса созвучно понятию «внешняя среда предпринимательской культуры». Мы будем понимать «институциональность» как совокупность исторически сложившихся форм организации совместной деятельности людей и фундаментальных принципов функционирования общества, прямо или косвенно влияющих на предпринимательский процесс.

К числу важнейших характеристик внешней институциональной среды бизнеса относятся:

- взаимосвязанность факторов внешней среды, то есть уровень силы, с которой изменение одного фактора воздействует на другие факторы (так же, как изменение любой внутренней переменной может сказываться на других);

- сложность внешней среды, то есть число факторов, на которые  необходимо реагировать, а также уровень вариантности каждого фактора;

- подвижность внешней среды, то есть скорость, с которой происходят изменения в окружении предпринимателя;

- неопределенность внешней среды, то есть функция количества информации, которой располагает предприниматель по поводу конкретного фактора, а также функция уверенности в этой информации (если информации мало или есть сомнения в ее точности, среда становится более неопределенной, чем в ситуации, когда имеется адекватная информация и есть основания считать ее высоконадежной).

Прежде чем приступить к детальному описанию влияния конкретных институтов и принципов на формирование предпринимательской культуры, рассмотрим перечень условий функционирования внешней среды:

1. В обществе должно поощряться предпринимательское экспериментирование и связанный с ним метод проб и ошибок. Почти каждый предприниматель, по крайней мере, один раз в жизни, терпел провал, прежде чем ему удавалось создать действительно успешное предприятие.

2. Необходимо убедиться, что в самом обществе не заложено никаких барьеров, которые препятствовали бы творческому решению проблем.

3. Общество должно обладать необходимыми ресурсами, и они должны быть в пределах досягаемости. Довольно часто можно наблюдать ситуацию, когда реальное получение ресурсов становится практически невозможным из-за предъявляемых требований. Все это, естественно, порождает разочарование и чувство неудовлетворенности у предпринимателей.

4. Дух предпринимательства не может быть навязан кому-либо, он развивается на добровольной основе.

5. Предприниматель заслуживает соответствующего вознаграждения за все свои старания в деле создания нового предприятия. Необходимо выработать общие цели и критерии общественного вознаграждения предпринимательского труда.

6. Среда, благоприятная для предпринимательства, предполагает наличие в обществе широкого слоя различного рода спонсоров, фондов, которые не только поощряют деловую активность, но и оказывают материальную поддержку в случае срывов.

7. Одним из фундаментальных институтов и принципов, влияющих на процесс предпринимательства, является частная собственность. В условиях рыночной системы материальные ресурсы составляют собственность частных лиц, а не государства. Частная собственность, наряду со свободой заключать с партнерами юридические контракты, позволяет предпринимателям по своему усмотрению приобретать, контролировать, применять и реализовывать различные ресурсы.

Частная собственность тесно связана со свободой предпринимательства и выбора. Принцип свободы предпринимательства означает, что никакие искусственные препятствия или ограничения, устанавливаемые правительством, не мешают предпринимателям принимать решения.

Принцип свободы выбора означает, что предприниматель вправе заняться любым видом легитимной деятельности. Пределы свободы выбора предпринимателей обусловливаются потребительским выбором. Потребитель занимает в рыночной экономике особое стратегическое положение, в определенном смысле он обладает суверенитетом.

Свобода выбора, реализующаяся в форме стремления каждого получать денежный доход, служит основой для конкуренции, или экономического состязания как еще одного коренного принципа, формирующего институциональную среду предпринимательской культуры. Конкуренция – это особый тип конфликта интересов, целью которого является получение выгоды, прибыли либо доступа к дефицитным материальным или духовным ценностям. Особенность конкуренции состоит в применении только тех форм борьбы, которые признаны в качестве морально-правовых в данном обществе.

Различают три типа конкурентного поведения предпринимателей: креативный, приспособленческий, обеспечивающий.

При креативном конкурентном поведении система действий предпринимателей состоит из мероприятий, направленных на создание каких-либо новых компонентов в рыночных отношениях, которые обеспечивали бы превосходство над соперниками. Существенным признаком креативной конкуренции является стремление рыночных агентов к изменению существующей структуры спроса и предложения.

Приспособленческое конкурентное поведение состоит в учете инновационных изменений и в попытках учреждения действий соперников, связанных с модернизацией. Приспособленческое конкурентное поведение применяется в том случае, когда предприниматель не до конца уверен в своих инновационных возможностях и стремится, прежде всего, к копированию в возможно более сжатые сроки достижений своих соперников.

Обеспечивающее (гарантирующее) конкурентное поведение основано на стремлении предпринимателей к сохранению и стабилизации на длительную перспективу достигнутых позиций за счет повышения качества, видоизменения ассортимента и оказания дополнительных услуг. Обеспечивающее поведение применяется обычно в том случае, когда предприниматель не имеет возможности существенно менять программу деятельности и обладает слабыми инновационными возможностями.

Серьезным основанием для понимания права в системе институциональной среды предпринимательства как важного обеспечивающего института является высокая доля криминального элемента в странах с зарождающейся рыночной экономикой, если в этих странах не создано благоприятное правовое пространство.

Объемные характеристики правового пространства в любом цивилизованном обществе сводятся к отсутствию каких-либо ограничений на начальной стадии формирования такого пространства. По мере общественного развития, по мере осмысления последствий деятельности предпринимателей вводятся общественно оправданные юридические ограничения (к примеру, введение экологического права). Другими словами, формирование предпринимательского права осуществляется путем введения ограничительного законодательства, при этом исходным моментом подобного рода законов выступает абсолютная свобода предпринимательства.

Следует признать, что Россия движется к формированию правовой рыночной системы с прямо противоположной стороны: от полного запрета предпринимательской деятельности к разрешению определенных ее видов на определенных условиях. Еще одним аспектом торможения экономической реформы является перманентное устаревание действующего законодательства, отставание его от динамики жизни. Таким образом, возникают неконтролируемые законом сферы предпринимательства, что может привести к соединению предпринимательских и криминальных структур.

Важную роль в формировании предпринимательской культуры играют различные политические институты общества. В первую очередь, это относится к различным партиям, политическим движениям, которые выражают предпринимательские интересы. Важным критерием зрелости общества является возможность предпринимателей влиять на политическую ситуацию в стране. Специфика политической ситуации в России такова, что в сложившихся системах законодательной и исполнительной власти практически не представлены интересы предпринимателей. Основные партии и политические движения России были созданы еще до начала формирования предпринимателей как социальной группы, поэтому лишь последующие выборные компании могут привести к переносу акцента на более активное внимание к интересам предпринимательства.

Рассмотрев влияние основных общественных институтов как внешней среды предпринимательской культуры на ее формирование и развитие, следует перейти к описанию внутренней среды, то есть личностного аспекта предпринимательской культуры.

8.3. Личностный аспект предпринимательской культуры

Личностные характеристики предпринимателя формируют основу деловых качеств, необходимых любому человеку, занимающемуся бизнесом. Обычно считается, что предпринимателю следует иметь подготовку в трех областях:

- технологические навыки;

- коммуникативные навыки;

- концептуальные навыки.

Технологические навыки связаны с освоением конкретной профессии и, естественно, привалируют у начинающих предпринимателей. По мере расширения бизнеса относительное значение этих навыков уменьшается. Довольно слабая зависимость крупных предпринимателей от технологических навыков объясняется тем, что всю конкретную работу они могут переложить на плечи сотрудников. Условно технологические навыки могут быть представлены следующими дисциплинами: основы бухгалтерского учета, финансы, маркетинг, применение ЭВМ, узкоспециальные знания.

Группа коммуникативных навыков имеет непосредственное отношение к человеческому фактору: восприятие сотрудников и их оценка, установление с ними всесторонних контактов, оказание на них целенаправленного влияния. Такого рода навыки важны для всех предпринимателей. Однако наиболее интенсивно они используются на этапе привлечения бизнесменом других людей в рамках своего дела. Еще одним требованием является способность создавать дух предпринимательства и вызывать симпатию подчиненных. Эту способность можно приобрести благодаря бескорыстию, беспристрастности и искренней заботе о сотрудниках. Непредубежденность и отзывчивость привлекают людей, верность своему слову создает атмосферу доверия. Обладая этими качествами, успешный предприниматель может наладить и создать хорошее взаимоотношения между подчиненными.

Концептуальные навыки – это способность чувствовать связи между своим бизнесом и средой. Концептуальные навыки включают в себя: искусство прогнозирования событий, планирование деятельности больших групп людей, перемещение капиталов и ресурсов, определение политики развития бизнеса. Значимость концептуальных навыков для крупных предпринимателей связаны с их ответственностью за обеспечение нормального функционирования больших организаций, в том числе в экстремальных условиях.

Отличительными характеристиками концептуальных навыков предпринимателя являются широта взглядов и долгосрочное предвидение. Широта взглядов – это противоположность узкого, специализированного видения. От предпринимателей требуется умение видеть главное направление, которое создает благоприятные возможности или, напротив, угрозу для его дела. Долгосрочное предвидение – это способность заглядывать в будущее и выяснить, что должно быть сделано сегодня для подготовки будущего успеха. Предприниматель должен принимать решения в условиях высокой степени неопределенности.

Большинство исследователей сходится в том, что мотивационное ядро предпринимателя складывается на основе потребностей высшего уровня, при этом называются в основном потребности в независимости и в достижении успеха. Человек, решивший стать предпринимателем, чаще всего объясняет это стремлением управлять своей судьбой, свести к минимуму силы внешнего влияния.

Цивилизованное понимание предпринимательского успеха связано, прежде всего, с этическими, а уже затем и финансовыми моментами. Предпринимательский успех связывается, прежде всего, с идеей, мечтой, стремлением изменить ход событий. Деньги, капитал, прибыль – все это, естественно, сопровождает предпринимательский успех, но в самой предпринимательской деятельности не выступает в качестве самоцели. Предприниматель идентифицируется с делом, а не с капиталом.

Типологические описания и создание социальных образов предпринимателей на базе эмпирических данных – достаточно распространенное явление в социологических исследованиях. Четкой, приемлемой буквально для всех классификации предпринимателей пока не существует.

По способу участия в организации и функционировании предприятия выделяют следующие типы предпринимателей:

- учредители, создающие предприятия различных организационно-правовых форм и видов деятельности; руководство ими учредители осуществляют через участие в работе советов директоров, председателями или членами которых они являются;

- учредители-руководители, которые непосредственно осуществляют руководство созданными предприятиями;

- совместители – это предприниматели, которые совмещают работу по найму с работой на собственном предприятии;

- менеджеры, среди которых различают менеджеров-акционеров (руководителей, владеющих существенным пакетом акций данного предприятия) и антрепренеров (внутренних предпринимателей, руководителей подразделений);

- труженики, осуществляющие организацию, руководство и непосредственное функционирование предприятия. К ним относятся предприниматели, занимающиеся индивидуальной трудовой деятельностью, и владельцы небольших (семейного типа) фирм, выполняющие функции работника, а также директора и бухгалтера предприятия.

Контрольные вопросы

1. В чем сущность и значение культуры предпринимательства?

2. Каковы условия, влияющие на формирование предпринимательской культуры?

3. Что такое предпринимательская этика?

4. Какие факторы влияют на предпринимательский успех?

9. Экономическая эффективность предпринимательской деятельности

9.1. Понятие эффективности предпринимательской деятельности

Экономическая эффективность предпринимательства определяется как количественное соотношение двух величин – результатов деятельности и необходимых производственных затрат. Сущность проблем повышения экономической эффективности предпринимательской деятельности состоит в увеличении экономических результатов на единицу затрат используемых ресурсов. Следовательно, повышения экономической эффективности достигается как за счет экономии текущих затрат, так и путем лучшего использования действующего капитала и осуществления дополнительных капиталовложений.

В хозяйственной практике различают разные формы проявления экономической эффективности. Технические и  экономические аспекты эффективности характеризуют развитие основных факторов производства и результативность их использования. Социальная эффективность отражает решение определенных социальных задач, таких, как улучшение условий труда, охрана окружающей среды. Обычно социальные результаты тесно связаны с экономическими, поскольку основу прогресса составляет развитие материального производства.

Важнейшим экономическим результатом предпринимательской деятельности предприятия с учетом долговременной перспективы его развития является получение максимальной прибыли на инвестированный капитал.

Основными факторами повышения эффективности предпринимательской деятельности являются техника, технология, организация производства.
Техника (машины, механизмы, автоматизированные системы управления производством) позволяет механизировать и автоматизировать процесс производства с целью повышения его эффективности.

Технология как наука о способах и методах переработки сырья и материалов возникла в связи с развитием крупной машинной промышленности. Технология воздействует на совершенствование производственных процессов, организацию производства, сокращение тяжелого и рутинного труда.

Благодаря тесной связи с производством технология радикально влияет на снижение затрат труда и капитала. С экономической точки зрения только те технологические процессы являются оптимальными, которые способствуют наиболее полному удовлетворению материальных и духовных потребностей человека.

Уровень технологии либо производства оказывает решающее влияние на его экономические показатели (прибыль, рентабельность продукции, издержки производства и др.).

Организация производства – это совокупность методов, обеспечивающих наиболее целесообразное соединение и использование во времени и пространстве труда и капитала с целью эффективного ведения производственных процессов и в целом предпринимательской деятельности.

Характер и структура производства зависят от особенностей выпускаемой продукции, типа производства, приемлемых орудий труда и технологических процессов. Рационально организованное производство строится на следующих основных принципах: специализация, пропорциональность, параллельность, непрерывность, прямоточность и ритмичность.

Специализация производства – это сосредоточение выпуска конструктивно и технологически подобной продукции массового спроса. Конструктивное и технологическое подобие создается путем широкой унификации. В самом общем виде унификация – это сведение многообразия к рациональному единообразию с некоторым конструктивным улучшением объекта унификации.

Пропорциональность – это сочетание производственных мощностей всех подразделений производства. Она позволяет выпускать продукцию в определенном количестве, номенклатуре, ассортименте и комплектности в установленные предпринимателем сроки.

Параллельность – одновременное выполнение операций и стадий производственного процесса. Этот принцип позволяет создать широкий фронт работ по изготовлению конечного продукта.

Прямоточность – это рациональная организация перемещения продукции в процессе производства, которая обеспечивает кратчайший путь движения изделия от одного этапа (стадии, операции) изготовления к последующему.

Ритмичность – это выпуск в равные промежутки времени одинакового или возрастающего количества повторяющихся видов изделий.

9.2. Основные показатели измерения экономического эффекта

 Сложный характер экономики, ее многофакторность и многообразие связей обусловливают необходимость использования для измерения экономического эффекта системы показателей. Доминирующей целью предпринимательской деятельности является достижение наилучших экономических результатов, стремление к извлечению наибольшей прибыли с учетом долговременной перспективы развития. Следовательно, в качестве исходного критерия эффективности производства выступает годовая норма прибыли на вложенный капитал:

                                                     П      Ц - С

                                               Е= ---- = ------- ,                                               (2)
                                                      К          К

где – норма прибыли на вложенный капитал, %; П – чистая прибыль (годовая) за вычетом налогов, руб.; К – капиталовложения, обеспечивающие получение прибыли, руб.; Ц – годовой объем производства продукции в продажных ценах, руб.; С – полная себестоимость годового выпуска продукции, руб.

Расчетные значения нормы прибыли могут изменяться в зависимости от структуры капитала, уровня прогнозируемых цен на продукцию, объема спроса и других факторов. Выбранный критерий эффективности производства в виде нормы прибыли на капитал применяется как для сравнения различных вариантов развития предприятия, так и для оценки единственного варианта. В соответствии с принятым критерием определяются конкретные показатели эффективности производства, отражающие основные характеристики затрат и результатов.

В международной практике оценки эффективности инвестиционных проектов используются следующие обобщающие показатели эффективности производства: чистая текущая стоимость, рентабельность капитала, внутренняя норма отдачи, срок окупаемости, максимальный денежный отток, точка безубыточности.

Показатель чистой текущей стоимости определяется как разность между поступлением и оттоком денежных средств за весь период предполагаемого функционирования предприятия с учетом фактора времени.

Рентабельность капитала – это отношение чистой прибыли (за вычетом налогов) к собственному капиталу. В условиях рынка рентабельность капитала характеризует минимальную норму прибыли капитальных вложений и является более стабильным показателем, чем рентабельность продукции.

Внутренняя норма отдачи представляет собой такое пороговое значение рентабельности капитала, при котором становится возможным равенство притоков и оттоков денежных средств, а следовательно, чистая текущая стоимость превращается в нулевую величину. Проект развития предприятия считается рентабельным, когда внутренний коэффициент эффективности не опускается ниже этой исходной нормы окупаемости вложений. На практике для точного расчета внутренней нормы отдачи используется метод интеграционного подбора ее числовых значений во времени.

Срок окупаемости – это период времени, который необходим для того, чтобы будущая прибыль предприятия достигла величины произведенных капитальных вложений. Показатель срока окупаемости характеризует интенсивность возврата затраченных средств на определенным интервале времени после их вложения.

Максимальный денежный отток – это наиболее отрицательное значение чистой стоимости, рассчитанной нарастающим итогом. Этот показатель отражает общую стоимость предпринимательского проекта и увязывает ее с источниками финансирования затрат.

Точка (норма) безубыточности – это минимальный размер партии выпускаемой продукции, при котором достигается равенство доходов от продаж и издержек производства. Дальнейшее увеличение объема продаж приводит к появлению прибыли. Точка безубыточности находится графическим и аналитическим способом. Графическая точка безубыточности находится на пересечении линий объема продаж и полных издержек производства, которые включают в себя постоянные и переменные издержки. 

Аналитически точка безубыточности определяется по формуле

                                                     Ипост

                                         Но = ----------------- ,                                               (3)                                      

                                                   Цед – Ипер

где Но – точка (норма) безубыточности по объему реализации продукции в натурадьных единицах; Ипост – Суммарные постоянные издержки производства; Цед – удельная цена продукции, руб.; Ипер – удельные переменные издержки производства, руб.

Анализ факторов изменения точки безубыточности и зоны безопасности предприятия

Факторы изменения точки окупаемости затрат для од​ного и нескольких видов продукции. Методика расчета их влияния

.
Приведенные графики и аналитические расчеты показыва​ют, что безубыточный объем продаж и зона безопасности зави​сят от суммы постоянных и переменных затрат, а также от уровня цен на продукцию. При повышении цен нужно меньше реализовать продукции, чтобы получить необходимую сумму выручки для компенсации постоянных издержек предприятия, и наоборот, при снижении уровня цен безубыточный объем реализации возрастает. Увеличение же удельных переменных и постоянных затрат повышает порог рентабельности и умень​шает зону безопасности.
Поэтому каждое предприятие стремится к сокращению по​стоянных издержек. Оптимальным считается тот план, который позволяет снизить долю постоянных затрат на единицу продук​ции, уменьшить безубыточный объем продаж и увеличить зону безопасности.

Если допустить, что цены за единицу продукции снизились
с 20 до 19 тыс. руб:, удельные переменные затраты уменьши​лись с 12 до 10тыс.руб., сумма постоянных расходов сократи​лась с 4000 до 3600 млн руб., а объем производства снизился с 1000 до 920 ед., то новая точка безубыточного объема продаж составит
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Способом цепной подстановки можно определить влияние каждого фактора На изменение безубыточного объема продаж:
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Изменение точки безубыточности за счет:
.
суммы постоянных затрат
450 - 500 = -50 ед.
цены реализации продукции
514 - 450 = +64 ед.
удельных переменных затрат
400-514 = -114 ед.
Итого 
400-500= -100 ед.
Зона безопасности при этом увеличится и составит 56,5 %
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Величина ее может измениться за счет объема продаж, суммы постоянных затрат, цены изделия, удельных переменных затрат. Для факторного анализа зоны безопасности предприятия можно использовать следующую модель:
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                                                         (4)              
Последовательно заменяя базовый уровень каждой составляющей данной формулы на фактический, определяем изменение зоны безопасности за счет каждого фактора в отдельности:
ЗБПЛ = (1000 - 500)/1000 = 50 %, 
ЗБусд1 = (920 - 500)/920 = 45,6 %,  - объем продаж 
ЗБусл2 = (920 - 450)/920 = 51,1 %, - постоянные затраты

ЗБусл3  =(920- 514)/920 = 44,1% - цена продукции 
ЗБф = (920 - 400)/920 = 56,5 %. – уд. перем. затрат
В целом зона безопасности предприятия увеличилась на 6,5 %, в том числе за счет изменения:

объема продаж:
45,6 -50,0 = -4,4 %,

постоянных затрат:
51,1 - 45,6 = +5,5 %,
     цены продукции:
44,1 - 51,1 = -7,0 %,
удельных переменных затрат:
56,5 - 44,1 = +12,4 %.

Если безубыточный объем продаж определяется в стоимостном выражении при многономенклатурном производстве, то я факторного анализа изменения его величины может быть использована следующая модель:
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Деление затрат на постоянные и переменные и использо​вание категории маржинального дохода позволяет не только определить безубыточный объем продаж, зону безопасности и сумму прибыли по ответным данным, но и прогнозировать уро​вень этих показателей на перспектив.

         Определение критической суммы постоянных расходов и критического уровня цены реализации
Критический уровень постоянных затрат при задан​
ном уровне маржинального дохода и объема продаж рассчитывается следующим образом:
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Например, цена изделия 50 тыс. руб., переменные затраты на единицу продукции 30 тыс. руб., возможный объем производ​ства продукции 5000 ёд. Требуется определить критический уро​вень постоянных издержек:
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Т = Н/(Ц - V)= 100 000/(50 - 30) = 5000 шт.
Контрольные вопросы

1. Как определяется экономическая эффективность предпринимательства?

2. Какие формы проявления экономической эффективности различают в хозяйственной практике?

3. Что является решающим в достижении наивысшей цели в предпринимательской деятельности?

4. Какие обобщающие показатели эффективности производства используются в международной практике оценки эффективности инвестиционных проектов?

5. Как определить зону безопасности предприятия с учетом каждого фактора?

ЗАКЛЮЧЕНИЕ

Предприятие функционирует в определенной предпринимательской среде, которая оказывает непосредственное влияние на все стороны его деятельности, которая оказывает непосредственное влияние на все стороны его деятельности.

Предпринимательская среда характеризуется сложившейся экономико-политической, правовой, социально-культурной, технологической и экологической средой, а также состоянием институциональной и информационной систем. При разработке стратегии развития предприятия следует учитывать состояние предпринимательской среды, динамику и перспективы ее развития.

В условиях рыночной экономики основным участником хозяйственной деятельности является предприниматель. Деятельность предпринимателя рассматривается с двух позиций: как индивидуальная и как общественная. Индивидуальная деятельность предпринимателя направлена на получение максимальной прибыли. С другой стороны, деятельность предпринимателя предполагает изучение общественных потребностей и их удовлетворение. Следовательно, предприниматель выполняет определенную общественную функцию и его деятельность необходима для нормального функционирования рыночной экономики.

Успешное осуществление предпринимательской деятельности предполагает сочетание следующих основных моментов:

-   изучение и знание общеэкономической теории;

-   наличия конкретных экономических знаний и практических навыков;

- умения использовать количественные методы для предпринимательских расчетов, аналитических вычислений и прогнозов.
КОНТРОЛЬНЫЕ ВОПРОСЫ ДЛЯ САМОПРОВЕРКИ

1. В чем состоит сущность предпринимательства?

2. Какова краткая история предпринимательства в России?

3. Какие экономические, социальные и правовые условия необходимы для формирования предприимчивости людей?

4. Какие виды и формы предпринимательства вы знаете?

5. Назовите основные типы предприятий. Какие классификационные признаки являются наиболее важными?

6. В чем заключаются основные особенности индивидуального предпринимательства?

7. В чем состоит сущность акционерной формы хозяйствования?

8. Укажите основные различия между открытым и закрытым акционерным обществом.

9. Раскройте содержание современных форм предпринимательской деятельности в России.

10. Какова роль малых предприятий в формировании рыночной экономики?

11. В чем состоят преимущества малого предпринимательства?

12. Назовите формы государственной поддержки малых предприятий.

13. Каковы проблемы малого бизнеса в России и пути их преодоления?

14. Что понимается под организационной структурой управления предприятием?

15. Назовите основные типы организационных структур управления. В чем состоят преимущества и недостатки различных типов структур управления?

16. Какие факторы влияют на выбор той или иной структуры управления?

17. Назовите основные виды хозяйственных стратегий предприятия.

18. Каковы основные виды хозяйственных стратегий предприятия.

19. В чем состоят цели и задачи товарной стратегии?

20. Чем хозяйственные стратегии первого типа отличаются от хозяйственных стратегий второго типа?

21. Каковы основные этапы разработки бизнес-плана? 
ПРАКТИЧЕСКИЕ И СИТУАЦИОННЫЕ ЗАДАНИЯ
Практическое задание к теме 1. 

Задание 1. Представьте себя предпринимателем и выберите направление какой-либо коммерческой деятельности. Ответьте на вопросы:

1. Осуществима ли ваша идея?

Дайте определение и краткое описание предполагаемого дела.

Определите товары и услуги, с которыми вы собираетесь выйти на рынок

                                                                                      Да             Нет

1.1. Будут ли ваши товары или услуги соответствовать

неудовлетворенному спросу?                                                 -                -

1.2. Подойдут ли ваши товары или услуги для

 существующего рынка, на котором спрос превышает

 предложение?                                                                          -                 -

1.3. Будут ли вашими товары или услуги конкурентоспособны по качеству, выбору, стоимости или местонахождению?         -                -              

Утвердительный ответ на эти вопросы означает, что вы на правильном пути. При отрицательном ответе вам предстоит нелегкий путь.

2. Анализ рынка 
Успех малого бизнеса зависит от знания рынка. Чтобы узнать рынок, его необходимо проанализировать, а для этого нужны время и усилия. Анализ рынка предусматривает сбор данных о потенциальных клиентах и спросе на ваши товары или услуги. Чем больше информации вы соберете, тем больше шансов будет у вас занять место на рынке. При любом деле изучите рынок, прежде чем вкладывать время и деньги. Данные ниже вопросы помогут вам собрать информацию, необходимую для анализа рынка, и определения, будут ли ваши товары или услуги пользоваться спросом.

                                                                                                  Да             Нет

2.1. Знаете ли вы ваших будущих клиентов?                        -                 -

2.2. Понимаете ли вы их потребности и желания?               -                 -

2.3. Знаете ли вы, где они живут?                                          -                  -

2.4. Будете ли вы предлагать им те товары или услуги, 

которые они готовы приобретать?                                         -                  -

2.5. Будут ли ваши товары или услуги 

конкурентоспособны по цене и качеству?                            -                  -

2.6. Будет ли ваша реклама эффективна?                              -                  -

2.7. Представляете ли вы, как ваше дело будет 

выглядеть при сравнении с конкурентами?                          -                 -

2.8. Будет ли местоположение вашего предприятия 

удобно для тех, кого вы собираетесь обслуживать?            -                 -

2.9. Хватит ли на автостоянке мест для ваших 

будущих клиентов?
                     -                -

Отрицательный ответ указывает на слабое место в вашем плане, поэтому не начинайте дела, пока не сможет ответить положительно на каждый из этих вопросов.

3. Анализ товаров

Проанализировав рынок, вы выяснили, есть ли спрос на ваши товары или услуги. 

Следующие вопросы должны помочь вам определиться с продукцией, которая потупит на рынок.

                                                                                                   Да              Нет

3.1. Решили ли вы уже, какие товары вы будете

 производить или продавать и какие услуги оказывать?      -                 -

3.2. Составили ли вы основанный на предвари-

тельных оценках объема торговли «товарный 

план», чтобы определить нужный вам запас товаров?         -                  -
 3.3.     Подыскивали ли вы надежных поставщиков, 

которые помогут вам начать дело?                                         -                  -

 3.4.     Сопоставили ли вы цены товаров, их качество

 и условия кредита у разных поставщиков?                          -                   -

Как и в предыдущих разделах, здесь не может быть отрицательных ответов.

4. Финансы

Ежегодно множество мелких предприятий прогорает. Этому много причин, но главная из них – недостаток финансовых средств. Слишком много предпринимателей пытаются открыть дело и вести его, не имея достаточно денег. Чтобы не попасть в подобную ситуацию, проанализируйте свое финансовое положение с помощью следующих трех вопросов.

4.1. Сколько у вас денег?

4.2. Сколько денег вам потребуется для открытия дела?

4.3. Сколько денег вам потребуется для поддержания дела?

Проанализируйте свои ответы и сформулируйте аргументированное резюме.

Задание 2. В России активно формируется рынок аудиторских услуг. Растет конкуренция среди аудиторских фирм, в том числе работающих на российском рынке крупных иностранных аудиторских компаний. Это, в первую очередь, связано с повышением требований к аудиторам со стороны заказчиков, ростом квалификации аудиторов.

В этих условиях российская фирма «Эдвайзер» разработала следующую стратегию упрочнения своих позиций на рынке. Поскольку все более важным критерием солидности у российских аудиторских фирм становится наличие международного сертификата, «Эдвайзер» удалось зарекомендовать себя на международном рынке и фирма была принята в международную аудиторскую ассоциацию «Saffery Champness». 

Кроме того, фирма «Эдвайзер» создала дочернюю компанию в Лондоне, задачей которой является обеспечение работы российских клиентов на британском финансовом рынке.

1. Оцените действия руководства «Эдвайзер» по обеспечению конкурентоспособности фирмы на аудиторском рынке.

2.     Предложите комплекс последующих действий фирмы по повышению ее имиджа. 

Задание 3. Стратегия и тактика деятельности предприятия.

Каждое предприятие (фирма), если оно стремится долгое время функционировать и при этом обязательно процветать, постоянно думает о будущем. Много вопросов возникает у высших менеджеров фирмы в связи с будущим рынком и местом, которое оно займет.

Чтобы иметь четкую перспективу будущих успехов, предприятие должно сформировать стратегический план своего развития на период порядка 5-10 лет. В этом плане предприятие должно ответить для себя на ряд важнейших вопросов:

· Что оно будет производить и предлагать на продажу, в каком количестве и какого качества?

· Следует ли наращивать производственную мощность предприятия, какие средства потребуются для инвестирования его модернизации?

· Какие товаропроизводители будут конкурентами?

· Какова будет их рыночная доля, к какой рыночной доли следует стремиться предприятию?

· Какая технология будет применяться в производстве, какие средства труда будут использоваться?

· Какие затраты потребуются при производстве продукции, как они будут соотноситься с затратами основных конкурентов?

· Какова будет цена реализации продукции в будущем рынке, какова рентабельность ее производства?

· Какова будет платежеспособность будущих потребителей реализуемых на рынке товаров и услуг?

· Какова будет политика государства в области налогообложения предприятий, как это может сказаться на развитии бизнеса в будущем?

· Каковы будут темпы инфляции в будущем, как они отразятся на величине банковской ставки платежей за банковский кредит?

· Как построить управление стратегическим развитием предприятия, какую избрать тактику достижения поставленной цели?

Чтобы сделать хотя бы попытку ответить на возникающие вопросы при разработке плана стратегического развития предприятия, необходимо построить схему причинно-следственных связей, действующих в реальном рынке, которые следует по возможности учитывать в процессе прогноза и выработки планово-управленческих решений, принимаемых за основу формирования будущего состояния фирмы.

Прежде всего следует сформулировать для себя, какие параметры являются критерием стратегического развития фирмы. Это могут быть различные показатели, которые следует либо максимизировать (если речь идет о результате производства), либо минимизировать (если интерес фирмы локализуется на издержках производства).

Если речь идет о бизнесе, то критерием стратегического развития должен быть максимум прибыли фирмы за суммарный плановый период искомой стратегии (максимум чистой прибыли, ибо налоги, которые выплачивают предприятия, имеют существенное значение при выработке стратегии).
Примечание. Максимум чистой прибыли – важнейший обобщающий экономический  показатель деятельности любой рыночной бизнес-фирмы.

Показатели, которые являются факторными по отношению к чистой прибыли предприятия и частными, расположенными на ступеньку ниже обобщающего показателя (рис.1):

- объем продаж товара;


- цена единицы товара, по которой она будет продана потребителю;

- издержки производства единицы товара;

- совокупные налоги (система прямого и косвенного налогообложения предприятия).

В зависимости от того, какое количественное значение примут все эти показатели, будет зависеть конечная величина чистой прибыли предприятия, а следовательно, возможности дальнейшего развития, процветания или, наоборот, свертывания производства, снижения его экономического и финансового потенциала, появления убытков и даже банкротство.

Представленная схема причинно-следственных связей при формировании чистой прибыли фирмы представлена факторными показателями в двух плоскостях: первая – внутрифирменная среда влияния принимаемых решений на величину чистой прибыли предприятия, вторая – внешняя среда, под влиянием которой факторные показатели могут изменяться и существенно влияют на фактические результаты деятельности фирмы.
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Рисунок 2 – Критерии определения стратегии развития фирмы

Задание 4. Сравнительная характеристика понятий: предприниматель, менеджер, бизнесмен (материал для подготовки)

Предпринимательская деятельность – 1. Организация предпринимательства. 2. Инициативная, новаторская деятельность граждан и их объединений, направленная на получение прибыли или личного дохода путем организации, создания и воспроизводства спроса на товары и услуги, удовлетворяющие потребности конечного потребителя.

Предпринимательство – 1. Стиль хозяйствования, которому присущи принципы новаторства, антибюрократизма, постоянной инициативы, ориентации на инновации, нововведения. 2. Процесс организации и осуществления деятельности в условиях формирования, развития и функционирования рыночных отношений. 3. Разработка и принятие решений, связанных с организацией, осуществлением производства, распределением, маркетингом и реализацией товара (услуги) до конечного потребителя для удовлетворения спроса и получения прибыли. 4. Процесс взаимодействия рыночных субъектов по поводу взаимопередачи права собственности на какой-либо товар (услугу). 5. Процедура планирования, организации и осуществления непрерывного, постоянно обновляемого процесса расширенного воспроизводства товаров и услуг в целях удовлетворения экономических, социальных и экологических потребностей общества и получения прибыли.

Предприниматель – 1. Лицо, самостоятельно, от своего имени, на свой риск, инициативно организующее и осуществляющее деятельность, направляемую на получение прибыли или личного дохода. 2. Центральная фигура в социально-экономической жизни современного общества, основанного на рыночных отношениях. 3. Бизнесмен, занимающийся непрерывным поиском изменений в потребностях, в спросе конечного потребителя на продукцию и услуги, удовлетворением этих потребностей путем организации производства, сбыта, маркетинга, логистики, менеджмента, ориентированной на самые лучшие новации (бенчмаркинг), приносящие максимум производительности в каждой из стадий процесса воспроизводства.

Бизнесмен – деловой человек, всякое лицо, действующее в процессе организации, производства, распределения и реализации товаров и услуг репродуктивно, без новаторства, без инициативы в развитии инновационных процессов, осуществляющее или организующее из года в год производство, сбыт, распределение одного и того же товара, в рамках апробированных технологий, норм и правил для удовлетворения сложившихся потребностей.

Менеджер – это специалист, профессионально занимающийся управленческой деятельностью в конкретной области функционирования предприятия. / Профессиональное занятие означает, что этот специалист занимает постоянную должность на предприятии (организации, фирме) и наделен полномочиями принимать управленческие решения в определенной сфере деятельности предприятия./ Термин «менеджер» может употребляться применительно к достаточно широкой категории сотрудников: руководителям групп; начальникам лабораторий, отделов, функциональных служб; руководителям производственных подразделений; администраторам различного уровня; руководителям предприятий и фирм в целом.

Предпринимательские идеи и их реализация. 

В основе предпринимательской деятельности всегда должна лежать предпринимательская идея.

Разработка (придумывание) идей не является основой профессиональной деятельности предпринимателя. Но предпринимателем может быть лишь тот, кто способен на «рождение» идей или чуток к их восприятию.

Анализ идей, оценка реальности воплощения при определенных обстоятельствах вполне может выступать как профессиональная деятельность.

Источниками формирования предпринимательских идей обычно считают:

1).     товарный рынок;

2).    географический или структурный «Разрывы» в системе общественного производства;

3).      достижение науки и техники;

4).  новые возможности применения уже производимого товара или продукта;

5). не осознанные потребителем или пока не удовлетворенные потребительские запросы.

Сущность использования товарного рынка как источника идей сводится к выявлению существующего на рынке дефицита и прибыльности своих усилий по возможной ликвидации такого дефицита. Обычно к этому источнику прибегают начинающие предприниматели, имеющие малый опыт. Опытный предприниматель тоже анализирует товарный рынок, но обычно имеет другие цели.

При использовании в качестве источника идей географических или структурных «разрывов» в системе общественного производства предприниматель анализирует:

1). процесс производства товара, его отдельных компонентов или даже целой товарной группы;

2). источник и «маршрут» продвижения товара от производителя к потребителю;

3). форму предложения товара потребителю.

Цель этого анализа обнаружение «разрывов» в процессе производства – структурные (это производится, то не производится) или в процессе поставок – географические (это производится в нашей стране, а то ввозится из-за рубежа, почему?). Если в результате обнаружения «разрывов» предприниматель формирует идею и реализует её, то это означает, что он сумел интегрироваться в процесс производства.

Обычно это происходит в форме организации производства товара или отдельных его компонентов взамен ввозимых из-за рубежа, налаживания прямых связей с производителем взамен существующих, включающих ряд посредников.

Объектом внимания может быть не только собственно товар, но и технология его производства, производственный процесс.

Новые идеи, отбираемые для реализации, должны быть обоснованы экономически. Этот выбор осуществляется на базе сравнительного анализа нескольких возможных для реализации идей. Перед проведением такого анализа следует оценить достаточность условий и наличие технических возможностей для реализации идей. Уже на этом этапе некоторые идеи могут быть отвергнуты.

Основным элементом сравнения идей является их экономическая эффективность.

Кроме указанного оцениваются сроки окупаемости. Но такой подход является чисто экономическим. В реальной действительности следует учитывать и ряд других рыночных факторов, связанных с целями предпринимателя. Например, устойчивое положение на рынке может обеспечить проект, имеющий максимальный срок окупаемости.

Отсюда следует, что при отборе предпринимательских идей важную роль играет та цель, которая руководит предпринимателем. 

Практические задания к темам 2 и 3.

Маркетинговое исследование – это инструмент маркетинга или его информационно-аналитическое обеспечение, которое является неотъемлемой частью маркетинговой деятельности. Оно включает сбор, обработку, а также хранение информации о явлениях и процессах, представляющих интерес для маркетинга, анализ собранных материалов, получение теоретически обоснованных, адекватных действительности выводов.

Виды маркетинговых исследований и используемые при их проведении методы весьма разнообразны.



Основные направления маркетинговых исследований

	Направление
	Возможная тематика

	Изучение рынка
	Исследование характеристик рынка, его потенциальных возможностей, тенденций деловой активности, оценка распределения долей рынка между фирмами, анализ сегментов рынка, исследование емкости рынка

	Изучение маркетинговых коммуникаций
	Анализ эффективности рекламы; исследование целевой аудитории потребителей, разработка рекламной стратегии; медиапланирование, изучение имиджа организации и рекомендации по паблик рилейшнз

	Изучение потребителей
	Исследование потребительских мотиваций и поведения, анализ восприятия новой продукции и ее потенциала

	Изучение конкурентов
	Исследование товаров конкурентов, их сильных и слабых сторон, оценка положения на рынке

	Изучение цен
	Исследование эластичности спроса по цене, состава затрат на производство товара, текущего уровня цен на товар, возможностей увеличения прибыли

	Изучение сбыта
	Исследование возможностей товародвижения, особенностей деятельности различных типов посредников, используемых приемов продаж


Этапы маркетингового исследования:

· Выявление проблемы и формулирование задач и целей исследования.

· Разработка плана исследования.

· Сбор информации.

· Анализ собранной информации.

· Представление полученных результатов.

· Принятие планово-управленческих решений.

Задача 1. Проведите маркетинговое исследование и заполните аналитическую таблицу во выявлению влияния факторов маркетинговой среды на деятельность отрасли и вашей организации.

Пояснение к решению ситуационной задачи. Используйте методику составления и анализа экспертных оценок. Далее в таблицу профиля среды вписываются отдельные факторы. Каждому фактору экспертным путем дается оценка:

а) его важности для отрасли по шкале: 3 – сильная важность, 2 – умеренная важность, 1 – слабая важность.

б) влияние на организацию по шкале: 3 – сильное, 2 – умеренное, 1 – слабое, 0 – не влияет.

в) Направленности по шкале: +1 – позитивное влияние, -1 – негативное влияние.

Далее все три экспертные оценки перемножаются, и получается интегральная оценка, показывающая степень важности данного фактора.

После заполнения таблицы можно сделать выводы о наибольшем положительном и отрицательном влиянии на деятельность организации отдельных переменных факторов маркетинговой среды.

Изучение экономической среды позволяет понять, каким образом формируются и распределяются ресурсы общества.

Пример заполнения таблицы по выявлению влияния экономической среды на деятельность организации рассмотрен ниже для отрасли по производству полиграфической продукции (табл. 1.1).

Таблица 1.1

Влияние экономической среды на деятельность организации

	Факторы среды
	Важность для отрасли
	Влияние на предприятии
	Направление влияния
	Степень важности для предприятия

	1
	2
	3
	4
	5

	Общий уровень экономического развития
	3
	3
	-1
	-9

	Система налогообложения и качество экономического законодательства
	3
	3
	-1
	-9

	Уровень развития конкурентных отношений
	2
	3
	-1
	-6

	Масштабы правительственной поддержки отрасли
	2
	2
	+1
	4

	Общая конъюнктура национального рынка
	2
	2
	-1
	-4

	Размеры рынка и темпы его изменения
	3
	3
	+1
	6

	Размеры и темпы роста сегментов в соответствии с интересами компании
	2
	3
	+1
	6

	Состояние фондового рынка
	1
	1
	-1
	-1

	Инвестиционные процессы
	3
	3
	+1
	9

	Ставка банковского процента
	3
	1
	-1
	-3

	Система ценообразования и уровень централизованного регулирования цен
	1
	1
	+1
	1

	Стоимость земли
	2
	2
	-1
	-4


Как видно из приведенной таблицы, факторы экономической среды оказывают отрицательное и положительное влияние на деятельность предприятий отрасли. При этом наибольшее положительное влияние имеют следующие факторы: размеры рынка и темпы его изменения; размеры и темпы роста сегментов рынка в соответствии с интересами компании; инвестиционные процессы.

Наибольшее отрицательное влияние оказывают: общий уровень экономического развития; система налогообложения и качество экономического законодательства; уровень развития конкурентных отношений.

Далее самостоятельное заполнение табл. 1.2 по материалам вашей организации, где будет проиллюстрировано влияние демографической среды на деятельность отрасли и вашей организации. Сделайте выводы.

Таблица 1.2

Влияние демографической среды на деятельность организации

	Факторы среды
	Важность для отрасли
	Влияние на организацию
	Направление влияния
	Степень важности

	1
	2
	3
	4
	5

	Количество потенциальных потребителей (структура населения, изменения в отдельных группах)
	
	
	
	

	Наличие потенциальное количество рабочей силы
	
	
	
	

	Квалификационные характеристики
	
	
	
	


Задача 2. Проведите маркетинговое исследование и заполните аналитическую табл. 1.3 по выявлению влияния факторов социально-культурной среды на деятельность отрасли и вашей организации. (Пример заполнения аналитической таблицы представлен в задаче 1.)

Таблица 1.3

Влияние социально-культурной среды на деятельность организации

	Факторы среды
	Важность для отрасли
	Влияние на предприятие
	Направление влияния
	Степень важности для предприятия

	1
	2
	3
	4
	5

	Традиции и культурные ценности, уровень образования
	
	
	
	

	Взаимоотношения внутри общества (индивидуум – индивидуум, индивидуум – общество)
	
	
	
	

	Принятие-непринятие частного предпринимательства
	
	
	
	

	Отношения компания – общественные организации 
	
	
	
	

	Отношения к иностранным инвестициям
	
	
	
	

	Влияние профсоюзов на формирование общественного мнения
	
	
	
	


Задача 3. Проведите маркетинговое исследование и заполните аналитическую табл. 1.4 по выявлению влияния факторов природно-экологической среды на деятельность отрасли и вашей организации. (Пример заполнения аналитической таблицы представлен в задаче 1.)

Таблица 1.4

Влияние природно-экологической среды на деятельность организации

	Факторы среды
	Важность для отрасли
	Влияние на предприятие
	Направление влияния
	Степень важности для предприятия

	Природно-климатические условия
	
	
	
	

	Территориальное размещение полезных ископаемых и природных ресурсов
	
	
	
	

	Размещение больших промышленных центров
	
	
	
	

	Состояние экологии и ее влияние
	
	
	
	


Задача 4. Проведите маркетинговое исследование и заполните аналитическую табл. 1.5 по выявлению влияния факторов научно-технической среды на деятельность отрасли и вашей организации. (Пример заполнения аналитической таблицы представлен в задаче 1.)

Таблица 1.5

Влияние научно-технической среды на деятельность организации

	Факторы среды
	Важность для отрасли
	Влияние на предприятие
	Направление влияния
	Степень важности для предприятия

	Появление «технологических прорывов»
	
	
	
	

	Сокращение или продление жизненного цикла технологий
	
	
	
	

	Удельный вес наукоемких технологий в производстве
	
	
	
	

	Требования к научно-технологическому уровню производства, обеспечивающие конкурентоспо-
собность
	
	
	
	

	Требования к квалификации кадров
	
	
	
	

	Требования к научно-техническому уровню конкурентоспособной продукции
	
	
	
	


Задача 5. Проведите маркетинговое исследование и заполните аналитическую табл. 1.6 по выявлению влияния факторов политико-правовой среды на деятельность отрасли и вашей организации. (Пример заполнения аналитической таблицы представлен в задаче 1.)

Таблица 1.6

Влияние политико-правовой среды на деятельность организации

	Факторы среды
	Важность для отрасли
	Влияние на предприятие
	Направление влияния
	Степень важности для предприятия

	Отношение государства к собственности
	
	
	
	

	Политическая стабильность в государстве
	
	
	
	

	Характер отношения государства к отрасли
	
	
	
	

	Уровень регулирования и контроля со стороны государства
	
	
	
	

	Политика государства в подготовке кадров для отрасли
	
	
	
	

	Таможенная политика государства
	
	
	
	

	Законы и нормативные акты
	
	
	
	

	Эффективность правовой системы
	
	
	
	

	Практическая реализация законодательства
	
	
	
	

	Исполнение всех правовых норм
	
	
	
	


Задача 6. Определите важнейшие факторы внешней среды, влияющие на деятельность вашей организации.

Пояснение к решению ситуационной задачи. После подробного анализа влияния всех факторов внешней среды на деятельность предприятия (табл. 1.2 – 1.6) их необходимо свести в единую таблицу, элементы которой будут в дальнейшем использоваться при проведении SWOT-анализа (Strengths – силы,   Weaknesses – слабости, Opportunities – возможности, Threats – угрозы) (табл. 1.7).

Таблица 1.7

Важнейшие факторы внешней среды, влияющие на деятельность организации

	Факторы внешней среды
	Позитивное влияние
	Степень важности
	Негативное влияние
	Степень важности

	1
	    2
	       3
	4
	       5

	Демографи-ческая среда
	1. Количество потенциальных потребителей

2. Квалификаци-онные характе-ристики рабочей силы

3. Традиции и культурные ценности, уровень образования

4. Отношение к иностранцам
	       9
       6
       6
       9
	
	

	Экономичес-кая среда
	1. Размеры рынка и темпы его изменения

2. Размеры и темпы роста сегментов рынка в соответствии с интересами компании

3. Инвестици-

онные процессы
	       9
       6
      9
	1. Общий уровень экономического развития

2. Система налогообложения и качество экономического законодатель-ства
3. Уровень развития конкурентных отношений
	-9

-9

-6

	Природно-экологическая среда
	1. Природно-климатические условия
	       6
	1. Территори-

альное размещение полезных ископаемых и природных ресурсов

2. Состояние экологии и ее влияние на производственную сферу
	-6

-9

	Научно-техническая среда
	1. Появление «технологических прорывов»

2. Требования к научно-технологическому уровню производства, обеспечивающие конкурентоспо-собность

3. Требования к квалификации кадров
	       9
       6
       9
	
	

	Политико-правовая среда
	1. Политика государства в подготовке кадров для отрасли

2. Практическая реализация законодательства

3. Таможенная политика государства
	       9
       6
       4
	1. Полити-

ческая

 стабильность в государстве

2. Характер отношения государства к отрасли

3. Уровень регулирования и контроля со стороны государства

4. Законы и нормативные акты
	-9

-9

-9

-9


Далее самостоятельно заполните табл. 1.8 по материалам вашей организации. Сделайте выводы.

Таблица 1.8

Важнейшие факторы внешней среды, влияющие на деятельность организации

	Факторы внешней среды
	Позитивное влияние
	Степень важности
	Негативное влияние
	Степень важности

	Демографическая среда
	
	
	
	

	Экономическая среда
	
	
	
	

	Природно-экологическая
	
	
	
	

	Научно-техническая
	
	
	
	

	Политико-правовая
	
	
	
	


Задача 7. Проведите маркетинговое исследование и заполните аналитическую таблицу по выявлению влияния факторов микросреды на деятельность отрасли и вашей организации.

Пояснение к решению ситуационной задачи. Следующим элементом анализа маркетинговой среды предприятия является ее внутренняя среда, или микросреда. Исследование внутренней маркетинговой среды можно проводить по методике, аналогичной использованной при исследовании макросреды (см. задачу 1).

В характеристике внутренней среды предприятий представлены поставщики, конкуренты, клиенты.

В табл. 1.9 приведен анализ влияния конкуренции на деятельность предприятий производственной сферы.

Таблица 1.9

Влияние конкурентной среды на деятельность предприятия

	Факторы среды
	Важность для отрасли
	Влияние на компанию
	Направление влияния
	Степень важности для компании

	1
	2
	3
	4
	5

	Обслуживаемая доля рынка
	3
	2
	-1
	-6

	Имидж, опыт
	3
	2
	-1
	-6

	Финансовое состояние
	3
	3
	+1
	9

	1
	2
	3
	4
	5

	Наличие патентов и лицензий
	1
	2
	1
	2

	Наличие передовой стратегии
	3
	3
	-1
	-3

	Наличие и уровень развития информационно-аналитических подразделений
	3
	3
	+1
	9

	Способность к маневру, гибкость в приспособлении к изменениям
	3
	1
	-1
	-6

	Наличие высококвалифицированных кадров
	3
	3
	+1
	9

	Уровень сервисного обслуживания
	3
	2
	-1
	-6

	Виды и количество рекламы
	3
	3
	-1
	-9

	Уровень планирования
	3
	3
	-1
	-9

	Связи с общественными организациями
	2
	2
	+1
	4

	Финансовые цели
	3
	2
	+1
	6

	Отношение к риску
	2
	2
	-1
	-4

	Существующие ценности и нормы в организации
	3
	3
	+1
	9

	Структура организации
	3
	2
	-1
	-6

	Система контроля и стимулирование
	2
	3
	+1
	6

	Система бухгалтерского и управленческого учета
	3
	3
	+1
	9

	Типы руководителей и стиль руководства
	3
	2
	-1
	-6

	Сформированные представления про будущие направления развития
	3
	3
	-1
	-9

	Состав совета директоров
	2
	2
	+1
	4

	Контрактные обязательства, ограничивающие свободу поведения на рынке
	2
	2
	+1
	4

	Регуляторные ограничения со стороны государства
	1
	2
	+1
	2


Далее самостоятельно заполните табл. 1.10 по материалам вашей организации. Сделайте выводы.

Задача 8. Проведите маркетинговое исследование и заполните аналитическую табл. 1.10 по выявлению влияния факторов микросреды на деятельность отрасли и вашей организации. (Пример заполнения аналитической таблицы представлен в задаче 7.)

Таблица 1.10

Выявление поведения поставщиков на деятельность организации

	Факторы среды
	Важность для отрасли
	Влияние на компанию
	Направление влияния
	Степень важности

	Оценка важности отдельных ресурсов для отрасли
	
	
	
	

	Ценовая эластичность ресурсов
	
	
	
	

	Количество и концентрация поставщиков
	
	
	
	

	Возможность использования ресурсов-заменителей
	
	
	
	

	Наличие компаний – поставщиков заменителей
	
	
	
	

	Наличие отраслей, использующих аналогичные ресурсы
	
	
	
	

	Оценка затрат конверсии (замены поставщика)
	
	
	
	

	Уровень специализации поставщиков
	
	
	
	

	Размер затрат поставщика при смене покупателя
	
	
	
	

	Степень специализации покупателя в приобретении сырья
	
	
	
	


Задача 9. Проведите маркетинговое исследование и заполните таблицу оформления результатов SWOT-анализа предприятия по блокам: Strengths (Силы),   Weaknesses (Слабости), Opportunities (Возможности), Threats (Угрозы).
Пояснение к решению ситуационной задачи. Подробный анализ макро- и микросреды предприятий позволяет сделать выводы относительно потенциальных угроз и возможностей, которые ваша организация должна учитывать в своей деятельности. Такой список носит название SWOT-анализа. Ниже приведен пример оформления результатов SWOT-анализа предприятия полиграфической сферы ООО «Принт-экспресс» в виде таблицы (табл. 1.11).

Таблица 1.11

Матрица SWOT-анализа предприятия полиграфической сферы

	SWOT-анализа


	Сильные стороны

(S)


1. Большой опыт в организации персональных продаж

2. Высокий уровень организации управленческого учета

3. Наличие высококвалифицированного производственного персонала

4. Налаженная система поставок сырья, материалов и оборудования
	Слабые стороны

(S)

1. Недостаточный уровень клиентского сервиса

2. Недостаточный уровень развития каналов товародвижения

3. Средняя позиция в доле рынка

4. Неадекватный рыночной ситуации стиль руководства и структуры компании

5. Отсутствие системы стратегического планирования



	Возможности (О)
	SО - стратегия
	WO – стратегия

	1. Расширение рынка образовательных услуг за счет старшего поколения

2. Изменение общественных стереотипов по отношению к рекламе

3. Увеличение количества домохозяек в связи со снижением занятости среди женщин

4. Увеличение покупательной способности населения

5. Увеличение количества предпринимательских структур
	1. Расширение номенклатуры бумажно-беловых товаров

2. Развитие системы персональных продаж для оптовых покупателей бумажно-беловой продукции

3. Увеличение производственных мощностей по изготовлению журнальной продукции
	1. Создание и распространение бесплатных рекламно-информационных материалов о деятельности компании

2. Создание единой службы маркетинга на предприятии

3. Увеличение рыночной доли компании за счет создания новых товаров и завоевания новых сегментов рынка

	Угрозы (Т)
	SТ - стратегия
	WТ – стратегия

	1. Замедление темпов экономического развития

2. Увеличение налогового пресса

3. Рост цен на целлюлозу в связи с сокращением площадей лесов и изменением экологической ситуации

4. Развитие технологии электронных коммуникаций


	1. Создание системы учета и снижения затрат

2. Применение сырья из искусственной целлюлозы

3. Создание системы электронных продаж
	1. Расширение каналов товародвижения

2. Создание системы обратной связи с клиентами компании

3. Развитие технологий и продуктов без использования бумажного сырья


На примере табл. 1.11 составьте матрицу SWOT-анализа для вашей организации с выделением перечня первоочередных мероприятий, которые необходимо провести для совершенствования системы маркетинга.

Задача 10. Оцените рыночные тенденции вашей организации на микроуровне.

Пояснение к решению задачи. Анализ непосредственного окружения компании проводится для понимания ее положения в соответствующей отрасли. Оценке подлежат конкуренты, основные потребители продукции (услуги), другие организации, влияющие на бизнес (поставщики, дистрибьюторы, товары-заменители и т.д.). В результате анализа определяются тенденции развития отрасли, а также наиболее привлекательные сегменты рынка, имеющие высокий потенциал прибыльности.

В таблице 2 приводится пример оценки тенденций на рынке недвижимости (жилищное строительство в г. Старый Оскол).

Таблица 2

	Одна

	Общая площадь,
кв. м
	Темп прироста объемов общей площади, %
	Количество квартир, шт.
	Площадь индивидуальноо жилья, кв. м
	Темп прироста площади индивидуального жилья, %

	1999
	86 382
	
	1105
	12 208
	

	2000
	96 980
	12,0
	1081
	22 775
	86,5

	2001
	110 000
	13,4
	1132
	20 710
	-10,1

	2002
	123 314
	12,1
	1310
	25 144
	21,4

	2003
	151 858
	23,1
	1713
	37 823
	50,4

	2004
	162 023
	6,6
	1398
	64 884
	71,5


Оценка тенденций на рынке недвижимости

(г. Старый Оскол)

Анализируя таблицу, можно сделать такой вывод: общий рост строительства происходит в основном за счет роста строительства индивидуального жилья (частных домов).

Анализ окружения включает в себя описание конкретной ситуации в разрезе товарных групп (видов услуг), сравнение.

Практическое задание к теме 4.

Деловая игра: «Организация собственного бизнеса»

Задание: придумать свою организацию, определить сферу деятельности, целевую аудиторию, место расположения, название, форму собственности, форму организации, определить цель, стратегию, объем продукта (услуги), конкурентоспособность, долю рынка (региональный; внешний, внутренний и т.п.), стабильность, безопасность, эффективность перспективного развития.

Целью деловой игры является организация собственного бизнеса.

 Результатом деловой игры является эффективность деятельности организации, перспективы эффективного развития в будущем.
Пример
Постановка задачи 1. Проведите конкурентный анализ для вашей организации.

Пояснение к решению задачи. Практика показывает, что для значительного числа компаний среднего бизнеса конкуренция начинается на местном уровне (город, муниципальное образование), поэтому ее конкретная оценка имеет высокую значимость. В любом случае независимо от широты охвата рынка при описании конкурентов необходима следующая информация:

- номенклатура, качественные характеристики и объемы выпускаемой конкурентами продукции;

- рынки, на которых конкуренты работают, и доли на этих рынках;

- конкурентоспособность продукции конкурентов. По стандарту, конкурентоспособность – это соотношение суммы воспринимаемых потребителем качеств (ценности продукции) к сумме цен.;

- состояние производственной базы конкурентов;

- технологии работы с потребителями (маркетинговые программы, каналы продвижения продукции и т.д.);

- законодательные и иные ограничения.

При проведении анализа отраслей всегда важно иметь в виду, что в зависимости от типа отрасли (промышленное производство, оказание услуг, жилищное строительство и т.д.) ее ключевые характеристики могут значительно отличаться.

Например, конкуренция на рынке показа театральных постановок в г. Смоленске характеризуется показателями, приведенными в табл. 3.

Руководство культурно-развлекательного центра № 3 планирует модернизацию Дома офицеров в соответствии с современными требованиями. В результате ряд ключевых характеристик театра улучшится и, соответственно, изменится его конкурентная позиция на рынке шоу-показа. С учетом выявленных тенденций нужно выполнить прогноз объема доходов от шоу-показа в театре № 3, приведенный в табл. 4.

Таблица 3

Конкурентный анализ

	Основные компоненты
	Современный культурно-развлекательный центр «Губернский» на базе Дома офицеров
	Драматический театр № 1
	Камерный театр № 2

	Месторасположение
	++
	+++
	+

	Помещение театра
	++
	+
	+

	Оборудование для показа театральных постановок
	+
	+
	+

	Качество звука
	++
	+
	+

	Экран и кресла
	+
	-
	-

	Туалеты и курительная комната
	++
	+
	+

	Фойе и гардероб
	++
	-
	-

	Дополнительные услуги
	++
	+
	+

	Внешнее оформление, освещение
	+
	-
	-

	Проведение шоу-мероприятий
	+
	-
	-

	Безопасность театра
	+
	-
	-

	Репертуарная политика
	+
	-
	-

	Ценовая политика
	+
	-
	-

	Рекламная политика
	++
	+
	-

	Квалификационный персонал
	+
	-
	-

	Итого:
	22+
	9+
	6+


Таблица 4

Прогноз объемов продаж театра № 3

	Показатель
	2005 г.
	2006 г.
	2007 г.

	Доход от кинопоказа (тыс. руб.)
	13 032
	16 062
	20 027


В ходе анализа рыночных тенденций на микроуровне необходимо кратко описать основные характеристики наиболее важных групп потребителей вашей компании – отраслевую принадлежность; долю в объемах продаж компании; рынки, которые они обслуживают; факторы, определяющие перспективы их развития и т.п. Если компания работает в сфере услуг для населения, необходимо также учитывать социально-демографические характеристики потребителя (пол, возраст, уровень доходов и т.д.).

В отдельных случаях на отрасль и вашу компанию косвенное воздействие могут оказывать различные группы влияния: поставщики, дистрибьюторы, регулирующие и контролирующие органы и т.д. Например, на деятельность предприятий молочной промышленности существенное влияние оказывают поставщики сырья – сельхозпроизводители; на предприятия, выпускающие трикотажные и чулочно-носочные изделия – поставщики объемной пряжи и т.д. Сведения о группах влияния также необходимо зафиксировать в сводной таблице (см. табл. 5).

Таблица 5

Рынок шоу-показа в областном центре в 2003 г.

	Наименование предприятия
	Количество

Мест, шт.
	Диапазон цен, руб.
	Количество зрителей в год, чел.
	Объем продаж в год, тыс. руб.
	Доля рынка,

%

	Театр№ 1
	700
	50-120
	136 230
	9260,0
	70,4

	Театр №2
	330
	40-80
	34 660
	2000,0
	14,1

	Театр № 3
	540
	30-60
	47 350
	1050,0
	7,4

	Театр № 4
	800
	40-60
	16 600
	839,0
	5,9

	Театр № 5
	250
	30-50
	1000
	42-05
	0,3

	Театр № 6
	760
	10-50
	19 800
	267,2
	1,9

	Итого:
	
	
	255 640
	13 458,7
	100,0


В заключении необходимо обобщать всю информацию, полученную вами при выполнении пошаговых процедур. Необходимая информация содержится в рекламных материалах конкурентов, также ее можно получить в процессе коммуникаций с сотрудниками компаний-конкурентов и представителями отраслевых департаментов местных органов власти отраслевых НИИ, ассоциаций и союзов.

Постановка задачи 2. Проведите итоговую оценку внутренних условий деятельности вашей компании.
Пояснение к решению задачи. Результаты выполнения количественного и качественного анализа сводятся в итоговые таблицы (см. 6, 7).

Таблица 6

Сопоставление продуктов и эффективности использования ресурсов

	Продукты
	Продажи
	Прибыль
	Рынок

	Наимено-     Стадия

вание             ЖЦ


	Объем,   Рост      

 млн        (1),

 руб.       %                 
	Объем, Рента-  Доля    

млн        бель-  от

 руб.     ность   общей

               (2),     сум-

                %       мы

                           (3),

                            %
	Доля От-  Рост,       носи-    %                  тель-

          ная

          доля

           (4)

	 1                   2
	3           4
	5            6           7
	 8          9        10

	Продукт 1   Спад
	
	
	

	Продукт 2   Рост
	
	
	

	Продукт 3   Зрелость
	
	
	

	Продукт N  Ввод
	
	
	


(1) Прогноз на следующий год. Базовый служат данные за последние 12 мес.

(2) Рассчитывается как отношение прибыли к продажам.

(3) Имеется в виду доля (в %) от совокупной прибыли компании.

(4) Относительно доли, принадлежащей лидеру этого рынка.

В зависимости от характеристик рынка и потребностей вашей компании содержание таблиц можно корректировать. Для наполнения таблицы используйте данные, собранные на предыдущих этапах.
Как видно из таблицы 7:
(1) Если распределение финансовых активов по товарным группам произвести сложно, соответствующие столбцы можно исключить. То же относится к столбцу «Производственная мощность».

(2) Процент использования наличных производственных мощностей.

Таблица 7

Сопоставление продуктов и эффективности использования ресурсов

	Продукты
	Финансовые

активы (1),

 тыс. руб.
	Производственная

мощность (2),

%
	Инвестиции в

НИОКР

	Наиме-        Стадия

нование        ЖЦ


	Внеобо-  Оборот-

ротные    ные

активы    активы
	Загрузка   Доля от

                  совокуп-

                  ных про-

                  извод-

                  ственных

                  мощ-

                  ностей

                  компании            
	тыс.    % от

руб.     объема

            продаж

	Продукт 1
	
	
	

	Продукт 2
	
	
	

	Продукт 3
	
	
	

	Продукт N
	
	
	


Информацию о структуре финансовых активов, инвестициях в разработку новых продуктов, производственных мощностях можно взять соответственно в финансовой и технической службах вашего предприятия.

После заполнения таблиц проведите сравнительный анализ по каждому продукту в рамках товарной группы и подготовьте свои предложения руководству компании по оптимизации продуктово-рыночного портфеля.

Постановка задачи 3. Выявите ключевые факторы успеха (КФУ) по виду вашего бизнеса.

Пояснение к решению задачи. После выявления взаимосвязей между функциональными видами деятельности и прибыльностью товарных групп и отдельных продуктов, проведенных в задаче 3, необходимо определить ключевые факторы успеха (КФУ) по товарным группам. К процессу определения КФУ можно привлечь наиболее компетентных специалистов-продавцов, плотно контактирующих с клиентами. В сложных случаях целесообразно заказать и провести отдельное маркетинговое исследование.

Ключевые факторы успеха (КФУ) – это базовые внутренние и внешние условия деятельности, от которых зависит успех компании. Вернемся к примеру с анализом рынка показа театральных постановок в областном центре (задача 2), который иллюстрируется в табл. 3-5.

В данном случае выявленные КФУ будут следующими:

- разнообразие репертуара, наличие в нем большого числа премьер;

- повышенная комфортность театра;

- многофункциональное использование зала;

- выгодное месторасположение (в центре города).

В примере с компанией, производящей сельхозтехнику и запасные части для предприятий АПК, ситуация будет иной (см. табл. 8).

Таблица 8

Перечень КФУ компании, производящей сельхозтехнику и запасные части для предприятий АПК

	Ключевые факторы успеха
	Товарная группа 1
	Товарная группа 2
	Товарная группа 3

	Цена
	+
	
	

	Качество
	+
	+
	+

	Оптимальное соотноше-ние цены и качества
	
	+
	+

	Функциональность
	+
	+
	

	Своевременность поставок
	+
	
	+

	Сервис (гарантийное обслуживание)
	+
	+
	

	Наличие складов
	+
	
	

	Встраиваемость
	
	+
	

	Комплексное решение

проблемы клиента
	
	+
	

	Имидж торговой марки
	
	
	+


Как следует из таблицы, КФУ даже в масштабах одной компании, имеющей различные товарные группы, существенно различаются между собой.

Для компании, занятой в строительстве (подрядные работы), ключевыми факторами успеха будут являться:

- своевременное выполнение работ, соблюдение договорных сроков;

- качество выполняемых работ;

- стоимость работ, сохранение стоимости в ходе строительства.

Заполнив таблицу по образцу табл. 7 (в случае необходимости отдельные сроки могут быть изменены в зависимости от специфики условий деятельности вашей компании), вы сможете использовать выявленные КФУ при разработке стратегий для различных рыночных сегментов.

Постановка задачи 4. Сформулируйте цели предпринимательской деятельности для вашей организации.

Пояснение к решению задачи. Существует несколько функциональных областей, для которых компания должна сформулировать свои цели. Цели бизнеса, относящиеся к любой области предпринимательской деятельности, например к маркетинговой, таковы:

- объем продаж – наиболее часто встречающийся целевой показатель, измеряется как в натуральных единицах, так и в денежном выражении;

- маржинальная прибыль (вклад в покрытие прибыли) – это объем продаж за какой-либо период времени за вычетом прямых издержек на производство продукции;

- доля рынка – объем продаж компании, поделенный на общий объем продаж на рынке, измеряется как в натуральных единицах, так и в денежном выражении;

- уровень удержания потребителей – процентное отношение числа покупателей, совершивших покупки в прошедшем году, к числу тех, кто приобретал продукцию в текущем году (главным образом для корпоративных потребителей).

Возможна также постановка неэкономических целей (общественная полезность предприятия, выполнение социальных программ и т.д.).

Практическое задание к теме 5.

Деловая игра «Принятие эффективных предпринимательских решений»

Целью деловой игры является принятие эффективных предпринимательских решений в соответствии с поставленной целью организации, выбранной стратегии, формы собственности (ценовой политике, определении конкурентной среды, рынка и т.д.) в соответствии с основными этапами разработки деловой идеи.

Результатом деловой игры является выбор наиболее эффективных предпринимательских решений.
Информационное дополнение для проведения деловой игры
В соответствии с российским законодательством каждый дееспособный гражданин может создать собственное дело в определенной организационно-правовой форме. Создание собственного дела предполагает ряд обязательных условий:

- наличие имущества для формирования первоначального капитала;

- наличие финансовых средств, необходимых для формирования минимального размера уставного (складочного капитала);

- наличие нежилых помещение, необходимых для помещения офиса будущего предприятия и осуществления намеченных видов деятельности;

- изучение состояния рынка на который предприниматель будет предлагать свои товары (услуги, работы);

- спрос на товары в интересующей его отрасли, регионе;

- определение состава учредителей (партнеров);

- заключение учредителями договора о создании предприятия.

Будущий предприниматель должен:

- уметь рассчитывать предполагаемые последствия от риска;

- сохранять предпринимательскую тайну;

- владеть всей информацией о деятельности собственного предприятия, потребителях продукции, клиентах, поставщиках, конкурентах и т.д.;

- быть компетентным в той области деятельности, в которой он намеревается создать собственное дело;

- помнить, что в организации собственного дела он должен рассчитывать на собственные силы, так как только малое предпринимательство пользуется определенной поддержкой со стороны государства.

Кроме того, будущий предприниматель себе должен объективно ответить на следующие вопросы:

- для кого будет работать его предприятие, кто будет потребителем его продукта?

- какие конкретно товары надо производить и выполнять услуги (работы)?

- на какой технической и технологической основе организовывать производство?

- с какими качественными характеристиками, с какими издержками, с каким уровнем конкурентоспособности?

У предпринимателя на начальной стадии деятельности возникают следующие проблемы:

- нужно найти потребность и удовлетворить ее, поскольку предпринимательская деятельность направлена на удовлетворение чужих потребностей, он работает не для себя, а для удовлетворения нужд потребителей и из этого получается прибыль;

- предприниматель, устанавливая цену на производимые товары (услуги, работы), должен учитывать поведение конкурентов, покупательский спрос, уровень насыщения рынка; завышенная цена не позволит своевременно продать товары, а заниженная – получить необходимый объем прибыли;

- следует предусмотреть возможные препятствия и ограничения в получении льгот – заемных, налоговых и др. и их преодоление.

Предпринимателю необходимо оценить свои способности: насколько он умеет ладить с людьми, обладает ли достаточным запасом физических сил, силой воли, упорством для успешного ведения дела, хорошо ли планирует и организует свои дела, как ведение бизнеса отразится на семье, достаточно ли знаний и квалификации, решительности для ведения данного вида бизнеса.

Предпринимательство во многом сопряжено с желанием тех, кто им занимается, не потеряться в непростых условиях.

Практическое задание к теме 6-9.

Деловая игра: 

Презентация лучших предпринимательских идей и проектов.

Экспертный анализ деловых идей студентов с подготовкой экспертного заключения. 
Пример. Объем продукции и прибыли.

Деятельность любой фирмы в постоянно меняющейся экономической ситуации развивается по-разному. В зависимости от отрасли, рынка, государственного регулирования, фирмы оказываются в условиях той или иной рыночной модели в чистом виде или в смешанных формах. И каждый раз перед фирмой встают стандартные вопросы:

1. Следует ли производить? 
2. Если да, то в каких количествах?
3. На какую прибыль можно рассчитывать? Какой убыток придется покрывать?
Набор ответов на совокупность этих вопросов применительно к той конкретной рыночной ситуации, в которой действует фирма (чистая конкуренция), представляет собой модель поведения фирмы. Исходной для всех других моделей – модель поведения фирмы в условиях чистой конкуренции в краткосрочном периоде.

Цель любого предпринимателя на рынке – получение максимально экономической прибыли. Однако, выходя со своим товаром на рынок, предприниматель планирует прежде всего получить определенную денежную выручку; покроет ли данная денежная выручка издержки или не покроет – уже второй (но главный!) вопрос.

Экономисты выделяют три вида выручки: валовую (общую), среднюю и предельную.

Валовая выручка – это денежная сумма, получаемая продавцом при продаже определенного количества товара.

Валовая выручка = Цена товара                       Количество проданного товара;

            TR             =         P                                                  Q
Средняя выручка – это выручка, приходящаяся на единицу проданного товара.

                                    Валовая выручка            ;                  TR     .
Средняя выручка    =       Количество проданного         AR   =   Q     
                                              товара

Предельная выручка – это прирост выручки, получаемый продавцом в процессе продажи дополнительной единицы товара.

                               Прирост валовой выручки   ;                         TR    .
Предельная выручка =       Прирост количества                MR =            Q   

                                     проданного товара
Обычно        Q применяют равным 1.

То, как изменяется валовая, средняя и предельная выручки, зависит от конкретного типа рыночной структуры, в которой действует наше предприятие. Представим продавца помидоров на рынке, окруженного еще девяносто девятью такими же продавцами, реализующими такие же помидоры. Как известно, в ситуации чистой конкуренции цена продукта задается самим рынком и не зависит от объема производства каждого отдельного производителя (так как доля отдельного производителя в общем объеме продаж чрезвычайно низка). Вспомним также, что рассматривая чистую конкуренцию, мы считаем продаваемые на рынке продукты абсолютно однородными, то есть мы отвлекаемся от качественных различий между ними: продавцы, торгующие спелыми, перезрелыми, не совсем спелыми, зелеными и гнилыми помидорами, в данном случае для нас абсолютно одинаковы при условии, что на все эти «стандарты» помидоров сложилась единая рыночная цена. Итак, спрос на продукцию нашего отдельного продавца абсолютно эластичен (рис. 1).


             P
                                                                    D - спрос
                    D
             P
         0                                                               

                                                                                      Q
Рисунок 1 – Спрос на продукции отдельного продавца

 на конкурентном рынке

Абсолютная эластичность спроса на продукцию отдельного продавца означает, что если наш продавец хоть на рубль превысит цену, стихийно сложившуюся на рынке, то он мгновенно лишится всей клиентуры и объем его продаж снизится до нуля. Конечно, бывают такие покупатели, которые из двух рядом стоящих лоточников выбирают того, у кого цена товара выше. Но в условиях чистой конкуренции покупатель ориентируется исключительно на цену, поэтому для простоты не будем замечать такое ненормальное поведение.

Если же наш продавец хоть на рубль понизит цену, то тем самым он потеряет к себе весь рынок. Объем его продаж в этом случае мог бы увеличиваться до бесконечности, если бы ему не мешал малый объем его производства. В результате снижения цены ниже рыночной продавец получил бы меньшую выручку (увеличить его за счет увеличения объема продаж, как мы сказали, он не может). Поэтому продавцы на конкурентном рынке все-таки предпочитают придерживаться сложившейся на рынке цены либо добровольно, либо под воздействием рыночных сил, удерживающих цены на выгодном для себя уровне (государственное регулирование цен, рэкет и прочие «контролеры» рынка).
В условиях чистой конкуренции цена товара определяется исключительно рынком и не зависит от рыночного поведения отдельного продавца, поэтому спрос на товары отдельного продавца абсолютно эластичен.
P = Const.

(для отдельного продавца в условиях чистой конкуренции).

Из данной теоремы нас может заинтересовать ряд следствий (рис. 2).
Следствие 1. Валовая выручка продавца в условиях чистой конкуренции прямо пропорциональна количеству проданного им товара. 
Следствие 2. Средняя выручка продавца в условиях чистой конкуренции есть цена товара.
        AR = P
TR                                                                           P
Выручка                             TR                                   Цена                      D=AR=MR=P
                                                                                         P 
                          P
             0                                  Q                                        0                                        Q
Рисунок 2 – Валовая средняя и предельная выручка продавца

 в условиях чистой конкуренции
Следствие 3. Предельная выручка продавца в условиях чистой конкуренции есть цена товара.
MR=P.
Достоверность следствий можно проверить с помощью числового примера (табл. 9). Допустим, что цена на помидоры на рынке установилась в 75 денежных единиц за 1 кг. Так как цена за 1 кг. Помидоров не изменяется с увеличением продаж отдельного производителя, то его валовая выручка становится пропорциональной количеству проданных помидоров, средняя выручка равна 75 денежным единицам, а с ростом объема продаж на 1 кг. Выручка увеличивается на 75 денежных единиц (предельная выручка).
Таблица 9

	Количество проданной продукции (Q)
	Цена

(P)
	Средняя

выручка

(AR)
	Валовая

выручка

(TR)
	Предельная

Выручка

(MR)


                             0                      75                            0                              0

                             1                      75                            75                            75                           75

                             2                      75                            75                           150                          75

                             3                      75                            75                           225                          75

                             4                      75                            75                           300                          75

                             5                      75                            75                           375                          75

                             6                      75                            75                           450                          75


                             7                      75                            75                           525                          75

                             8                      75                            75                           600                          75

                             9                      75                            75                           675                          75

                            10                     75                            75                           750                          75


Правильно ли, что чем больше продавец, тем больше он увеличит свою прибыль? Для ответа на этот вопрос необходимо сопоставить то, как изменяется выручка, и то, как изменяются издержки производителя при увеличении объемов выпуска и продаж. Для упрощения приема будем считать, что объем производства равен объему продаж производственных товаров (все, что производиться - продается).

Данные об издержках и выручка представлены в таблице 2.

Простым вычитанием из данных по столбцу валовой выручки валовых издержек можно найти такое количество продукции, выпуск которого дает максимальную прибыль. В нашем случае максимальная прибыль достигается при продаже 7 кг помидоров. Отметим важную закономерность: предельная выручка и предельные затраты в точке максимума прибыли совпадают (если при увеличении производства с 6 до 7 кг издержки возрастают на 70 денежных единиц, а при увеличении производства с 7 до 8 кг – на 80 денежных единиц, предельные издержки непосредственно в точке 7 кг – есть среднее значение между 70 и 80, то есть 75 денежных единиц).
Закон. Фирма достигает максимума прибыли при таком объеме производства, при котором предельная выручка равна предельным издержкам.

MC = MR
Для условий чистой конкуренции из настоящего закона вытекает весьма важное следствие.

Следствие. Так как в условиях чистой конкуренции предельная выручка равна цене товара, то фирма достигает максимума прибыли, когда предельные издержки становятся равными цене.

Так как MR = P и MR = MC, то MC = P в точке максимума прибыли.

Таблица 10


 0           75          0              0              0                50             50                                 - 50

                                               75                                                                  50
     1           75         75                             50              50              100                              - 25

                                               75                                                                   40

     2           75          150                           90              50              140              

                                               75                                                                   30

     3           75          225                          120             50              170                              +55

                                               75                                                                   40

     4           75         300                           160             50              210                              +90

                                               75                                                                   50

     5           75         375                           210             50              260                              +115

                                               75                                                                   60

     6           75         450                           270             50              320                             +130

                                               75                                                                   70

     7  
         75         525                           340             50              390                             +135 
                                               75                                                                   80

     8           75         600                           420             50             470                             + 130

                                               75                                                                   90

     9           75         675                           510             50             560                              +115

                                               75                                                                   100

     10         75         750                           610             50             660                              + 90


До достижения фирмой максимума прибыли предельная выручка больше предельных затрат, после прохождения точки максимума прибыли предельная выручка меньше предельных затрат.

Данное замечание имеет важное значение в практике предпринимательства.
СИТУАЦИИ И ВЕРСИИ

1. Вы и двое ваших друзей решили заняться поставками овощей в овощные магазины города. Вы выбрали для своего предприятия организационно-правовую форму – товарищество с ограниченной ответственностью. Ваши друзья вложили в дело по 300 тысяч денежных единиц каждый, а вы передали предприятию право пользования вашими личным автомобилем в течение одного года. Автомобиль стоит 10 миллионов денежных единиц, свой склад в виде права пользования по согласованию с другими участниками вы оценили в 500 тысяч денежных единиц.

2. Плохое знание финансовой системы, налоговой политики и условий сельскохозяйственных закупок привели вас к разорению. Ваши долги перед различными кредиторами составили 2 000 тысяч денежных единиц. На какую сумму вы обязаны покрыть свои долговые обязательства?

3.  Следует ли фирмам уменьшать либо увеличивать производство, если:

а) рыночная цена порции мороженого 60 рублей, а при увеличении производства мороженого на единицу издержки производителя возрастают на 35 рублей; 50 рублей; 60 рублей; 75 рублей;

б) издержки производителя картофеля увеличились на 1 500 денежных единиц при увеличении производства на 100 кг, а рыночная цена установилась на уровне 60 рублей; 5 руб.; 150 рублей.

4. Консервный завод выпускает рыбные консервы «Ужин бизнесмена». Структура затрат консервного завода следующая: аренда здания завода обходится в 120 000 рублей в месяц; на одну консервную банку тратится жести из 15 рублей; этикетка стоит 5 рублей; фонд заработной платы директора завода, бухгалтерии и отдела кадров вместе с необходимыми отчислениями на социальное страхование составляет 100 000 рублей в месяц; затраты на оплату труда вместе с отчислениями на социальное страхование рабочих составляют 2 000 рублей при производстве первой тысячи банок консервов; при производстве второй тысячи банок консервов на заработанную плату рабочих тратится на 6 000 рублей больше; при производстве третьей – на 4 000 больше, чем второй тысячи; при производстве четвертой – на 2 000 больше, чем предыдущей; пятой – на 6 000 рублей больше предыдущей; шестой – на 10 000; седьмой – на 14 000; восьмой – на 34 000; девятой – на 54 000; десятой – на 74 000; затраты на содержание здания заводоуправления и завода в целом составляют 30 000 рублей в месяц; цена килограмма рыбы составляет 20% по отношению к бухгалтерским издержкам.

 Учитывая, что емкость консервной банки составляет 250 г, а предприятие действует в условиях чистой конкуренции, дайте в этих условиях правильные ответы на вопросы:

1. Сколько тысяч банок консервов должен произвести консервный завод, чтобы при цене 150 рублей за банку получить максимальную прибыль?

2. При какой цене предприятие получит нулевую экономическую прибыль? Какой этому соответствует объем производства?

3. До какого уровня падение цены не приведет к остановке консервного завода? Какой объем производства соответствует уровню цены?
Критический уровень цены 
Оределяется из заданного объема реализации и уровня постоянных и переменных затрат:
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При объеме производства продукции 4000 единиц, сумме  переменных затрат на единицу продукции 35 тыс. руб. и сумме
постоянных затрат 120 000 тыс. руб. минимальная; цена, необходимая для покрытия постоянных расходов предприятия, должна быть;
Цкр =120000/4000 + 35 = 65 тыс. ру5
Если сумму прибыли представить в виде формулы
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где неизвестной величиной является объем продаж в натуре. (К), и приравнять прибыль по одному варианту к прибыли по второму варианту
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то объем продаж можно найти следующим образом:
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Можно также определить объем продаж, при котором общая сумма затрат будет одинаковой по различным вариантам управ​ленческих решении для чего используется формула
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 Аналитическая оценка решения о принятии дополнительного заказа по цене ниже себестоимости продукции    
П = (1000 ед. х 0,6) х 90 000 - 60 000 000 = -6 млн руб.
                                                Таблица 11

Обоснование дополнительного заказа по более низкой цене реализации
	! Показатель          

	Первый вариант (100% пакета заказов)
	Второй вариант (60 % пакета заказов)
	Третий вариант

	
	
	
	60% пакета заказов
	Дополни​тельный заказ
	итого

	Объем производства, um
	1000
	600
	600
	300
	900

	Цена за единицу продукции, тыс. руб.
	150
	150
	150
	110
	—

	Выручка от продаж,         млн руб.                       
	150
	90
	90
	33
	123

	Переменные затраты на    единицу продукции, тыс. руб.                          
	60
	60
	60
	60
	■ ' —

-

	Сумма переменных затрат, млн руб.                
	60
	36
	36
	18
	54

	Сумма постоянных            затрат, млн руб.
	60
	60
	60
	5
	65

	Себестоимость всего          выпуска продукции,  млн. руб.
	120
	96
	96
	23
	119

	Себестоимость единицы продукции, тыс. руб.
	120
	160
	_
	-
	132

	Прибыль (+), убыток (-), млн руб.     
	+30
	-6
	-
	-
	+4


Таблица12
Изменение структуры продукций
	Изделие


	Отпускная цена, тыс.руб.
	Переменные затраты на единицу продукции , тыс.руб.
	Удельный вес, %

	
	
	
	
	

	А
	8
	6
	50
	30

	В
	12
	8
	30
	20

	С
	18
	12
	20
	40

	Д
	20
	12
	-
	10


Второй вариант: 

(8 - 6): 8 х 0,3 = 0,075; (12-8) : 12 х 0,2 = 0,066; (18- 12) : 18 х 0,4 = 0,132
(20-12) : 20 х 0,1 = 0,040

Всего 0,313
Первый вариант: 

(8 - 6): 8 х 0,5 = 0,125; (12-8) : 12 х 0,3 = 0,099; (18- 12) : 18 х 0,2 = 0,066
Всего 0,290
Прибыль исчислим по формуле:                  П = В х Ду – Н                                                                                          (5)
Первый вариант: П = (5600 х 0,29) – 1000= 1624 - 1000 = 624 млн руб. Второй вариант: П = (6000 х 0,313) - 1200 = 1878 - 1200 = 678 млн руб.
Рассмотрим второй пример. 
Предприятию приходится обосновывать решение о принятии дополнительного заказа на выпуск 500 изделий^, если мощность его оборудования использу​ется до предела. В 4аком случае необходимо уменьшить выпуск других менее выгодных изделий, например изделия К, входив​шего в производственную программу фирмы. Имеются следующие данные об этих изделиях. 
                                                                                                                                 L                  К
Цена изделия, млн. руб.
15
12
Переменные издержки на изделие, млн руб.
9
8
Ставка маржинального дохода, млн руб.
6
4
Время выработки, мин.
8
10
Требуется определить:
а)
на сколько единиц нужно сократить выпуск продукции К, чтобы можно было принять заказ на изделие L?
б)
будет ли способствовать дополнительный заказ увеличе​нию прибыли в данном периоде?
в)
какой должна быть нижняя граница цены изделия L, что​бы фирма могла принять дополнительный заказ?
Определим время, необходимое для дополнительного заказа в 500 шт.
8 х 500 = 4000 мин. Из-за этого выпуск изделия К уменьшится на
4000/10 = 400 шт.
Сопоставим исходные данные и полученные результаты:
                                                                                           L                  К

Объем производства, шт.                                                        +500          -400
Цена изделия, млн руб.                                                               15              12

Переменные издержки на изделие, млн руб.                              9                 8

Ставка маржинального дохода, млн руб.                                   6                4

Сумма маржинального дохода, млн руб.                               +3000     -1600
Полученные результаты показывают, что принятие дополни​
тельного заказа на изготовление изделия L выгодно для пред​приятия. Его выполнение будет способствовать увеличению прибыли, так как предприятие получит дополнительно 3000 млн.руб., а потеряет 1600 млн. руб.

Нижняя граница цены равна переменным издержкам дополни​тельного изделия плюс ставка маржинального дохода заменяемого изделия, умноженная на соотношение времени их производства:
Ц = 9 + 4 х 8/10 = 12,2 млн. ру6
Такой уровень цены необходим для получений прежней сум​мы прибыли. Поскольку контрактная цена выше этого уровня, то принятие дополнительного заказа увеличит прибыль на 1400 -млн руб.[(15-12,2) х 500]. Следовательно, измерение структу​ры производства выгодно для предприятия.
Обоснование варианта цены на новое изделие
Важным фактором, от которого зависит прибыль предприятия, является уровень отпускных цен на продукцию. 
Допустим, что фирма стоит перед выбором варианта цены на новое изделие, ко​торое конкурент продает по цене 250 тыс. руб. Чтобы завоевать рынок сбыта, нужно обеспечить или более высоко? качество про​дукции, или продавать ее по более низким ценам. Постоянные расходы, связанные с производством и сбытом этого изделия, со​ставляют 2400 млн руб., переменные - 80 тыс. руб; на единицу.Если улучшить качество изделия, то можно продать его по цене 300 тыс. руб., но при этом постоянные затраты увеличатся на 25 % и составят 3000 млн. руб, Переменные расходы также возрастут на 25 % и составят 100 тыс. руб. на единицу продукции. Необхо​димо проанализировать возможность установления цены в 300 и 200 тыс. руб. Для этого сделаем расчет прибыли и точки крити​ческого объема реализации продукции для двух вариантов. 
                                                                                                  Т а б л и ц а  13     
Обоснование отпускной цены
	Показатель
	Вариант

	
	Первый
	Второй

	1. Цена реализации, тыс.руб.
	300
	200

	2. Переменные затраты на единицу продукции, тыс. руб.
	100
	80

	3. Постоянные затрать, млн. руб.
	3000
	2400

	4. Маржинальный доход на единицу продукции, тыс. руб. (стр. 1 - стр. 2)
	200
	120

	5. Критический объем продаж, шт (стр. 3 : стр. 4)
	15 000
	20 000

	6. Мощность предприятия, шт.
	25 000
	25 000

	7. Сумма прибыли, млн. руб. (стр. 4 х стр. 6 - стр. 3)
	2000
	600


Рассмотрим показатели до (ситуация 1) и после (ситуация 2) изменения цены,

	
	Ситуация 1
	Ситуация 2

	Выручка, млн руб.
	7500
	6750

	Сумма переменных затрат, млн. руб.
	2500
	2500

	Постоянные затраты, млн. руб.
	3000
	3150

	Прибыль, млн. руб.
	2000
	1100

	Маржинальный доход, млн. руб.       
	5000
	4250

	Доля маржинального дохода в выручке
	0,666
	0,62963
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Предприятие в этой ситуации должно произвести 30 300 изделий, чтобы при цене 270 тыс. руб. получить выручку в сум​ме 8180 млн руб. При этом его переменные издержки составят 3030 млн руб., постоянные - 3150 млн руб., а прибыль – 2000 млн. руб.
. 
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Рисунок 3 - Сравнительная эффективность разных видов оборудования

ТЕСТЫ ДЛЯ САМОКОНТРОЛЯ
Тест № 1. Роль и место торгового предпринимательства в экономике России

1. Товарное обращение это:

а) обмен товаров;

б) процесс обращения объектов собственности посредством возмездных договоров;

в) обмен товаров с помощью денег.

2. Торговля – это не:

а) вид предпринимательской деятельности, связанный с куплей-продажей товаров и оказанием услуг;

б) отрасль экономики;

в) форма товарного обмена;

г) рынок.

3. Товарный процесс – это:

а) обмен товаров на деньги;

б) обслуживание процесса потребления;

в) удовлетворение потребностей.

4. Разместите в хронологическом порядке различные исторические ступени развития товарных отношений:

а) торговля, товарное обращение, обмен;

б) обмен, товарное обращение, торговля;

в) обмен, торговля, товарное обращение.

5. К функциям торговли не относятся:

а) реализация стоимости товаров;

б) удовлетворение запросов потребителей;

в) разработка новых видов товаров.

6. Что не относится к видам торговли по месту купли-продажи:

а) внутренняя;

б) внешняя;

в) транзитная?

7. Оптовая торговля – это:

а) торговля товарами с последующей их перепродажей или для профессионального использования;

б) торговля, осуществляемая по заказам, выполняемым путем почтовых отправлений;

в) внемагазинная торговля.

8. Розничная торговля – это:

а) стационарная торговая сеть;

б) торговля товарами и оказание услуг покупателям для личного, семейного, домашнего использования, не связанного с предпринимательской деятельностью;

в) магазинная торговля.

9. К особенностям труда торговых работников относится:

а) высокая производительность;

б) конечным результатом труда является услуга;

в) высокий уровень автоматизации труда.

10. Какой из нижеприведенных показателей нецелесообразно использовать для характеристики процессов концентрации в торговле:

а) распространение новых типов магазинов;

б) увеличение традиционных типоразмеров предприятий;

в) средний годовой оборот одного предприятия;

г) среднесписочная численность работников одного предприятия?

Ответы: 1б, 2г, 4б, 5в, 6в, 7а, 8б, 9в, 10г.

Тест № 2. Потребности – исходная предпосылка функционирования потребительского рынка

1. Потребительский заказ заключает в себе свойство регулятора полезности для:

а) конкретного товара;

б) всех конкурирующих на рынке товаров по качественному признаку;

в) ценовых характеристик конкурирующих товаров.

2. Показатель сравнительной комплексной полезности определяется как отношение возможности конкретного товара к потребительскому заказу, сложившемуся:

а) на базе пожеланий потенциальных потребителей;

б) на основе лучших образцов реально конкурирующих товаров.

3. Показатель сравнительной комплексной полезности товара:

а) полностью отражает меру конкурентоспособности товара;

б) только с учетом его цены для потребителя.

4. Цена потребителя является категорией маркетинга, так как позволяет учитывать экономические интересы:

а) продавца;

б) покупателя;

в) потребителя;

г) изготовителя.

5. Эффект потребления связан с изменением величин:

а) дополнительных издержек потребления;

б) нормативных издержек потребления;

в) продажной цены;

г) всех элементов цены потребления.

6. С помощью какого инструмента появляется возможность соединить в единое целое разнородные потребительские свойства:

а) показатель полезности;

б) цены;

в) экономические интересы;

г) структура потребительских оценок?

7. С помощью потребительских ожиданий исследователь стремится выявить все:

а) потребительские свойства товара:

б) новые потребительские свойства товара;

в) цены.

8. Сфера потребления играет в системе рыночных хозяйственных связей активную роль за счет функциональной способности:

а) оценивать уровень удовлетворения потребительского заказа;

б) оценивать меру комплексности (сопряженности) потребительского заказа;

в) обеспечивать обратную связь между потреблением и производством;

г) а, б, в.

9. Потребительские ожидания – это:

а) способ участия потребителя в формировании целей продавца и изготовителя товаров;

б) форма мотивации покупателя;

в) объективное представление покупателя о характере своих потребностей;

г) а, б, в.

10. Экономическая природа потребительских ожиданий вытекает из необходимости учитывать в системе рыночных хозяйственных связей:

а) объективную зависимость сбыта от потребителя;

б) способности потребителя к субъективным оценкам полезности товаров для себя;

в) экономическое поведение продавца и покупателя;

г) экономическое состояние продавца.

11. Потребительские ожидания используются, в частности, для того, чтобы учитывать такие функции сферы потребления, как:

а) оценка эффективности работы изготовителя и продавца;

б) оценка комплексного характера потребления;

в) способности влиять на цели и способы работы изготовителя и продавца;

г) б, в.

12. Конкурентная цена включает в себя:

а) дополнительную (сверх среднего значения прибыли для i-го товара) прибыль;
б) прибыль меньше средней по рынку i-го товара;

в) только себестоимость;

г) а, б, в.

13. Конкурентная цена является прежде всего инструментом реализации интересов:

а) производителей;

б) продавцов;

в) покупателя;

г) а, б, в.
Ответы: 1б, 2б, 3б, 4в, 5г, 6в, 7а, 8б, 9г, 10г, 11в, 12б, 13в.

Тест № 3. Государственное регулирование сферы обращения

1. Какое направление не входит в сферу государственного регулирования рыночной экономики:

а) регулирование пропорций воспроизводства и структурного развития экономики;

б) установление социальных, гуманитарных, экологических норм;

в) нормирование цен и тарифов на потребительские товары и услуги?

2. Что из перечисленного не относится к методам государственного регулирования рынка:

а) установление минимальной нормы прибыли;

б) установление налогов, льгот по налогам;

в) правила обязательной сертификации продукции и услуг?

3. К прямым методам государственного регулирования рынка относится:

а) регулирование внешнеэкономической деятельности;

б) финансовая политика;

в) бюджетное финансирование.

4. К основным задачам Министерства Российской Федерации по антимонопольной политике и поддержке предпринимательства не относится:

а) содействие формированию рыночных отношений на основе развития конкуренции и предпринимательства;

б) разработка приоритетных целевых программ для жостижения ключевых параметров состояния экономики или отдельных ее отраслей;

в) межотраслевая и межрегиональная координация в сфере развития и поддержки малого предпринимательства.

5. Законом РФ «О конкуренции и ограничении монополистической деятельности на товарных рынках» не запрещена конкуренция в виде:

а) сравнения хозяйствующим субъектом производимых или реализуемых им товаров с товарами других хозяйствующих субъектов;

б) распространения ложных, неточных или искаженных сведений, способных причинить убытки другому хозяйствующему субъекту либо нанести ущерб его деловой репутации;

в) введения потребителей в заблуждение относительно характера, способа и места изготовления, потребительских свойств, качества товара.

6. Под сертификатом понимают:

а) зарегистрированный в установленном порядке документ, которым подтверждается соответствие сертифицированной продукции международным требованиям;

б) зарегистрированный в установленном порядке знак, которым подтверждается соответствие маркированной им продукции установленным требованиям;

в) документ, выданный по правилам сертификации, для подтверждения соответствия сертифицированной продукции установленным требованиям.

7. В соответствии с Законом РФ «О защите прав потребителей» информация о товаре должна содержать следующие реквизиты:

а) обозначения стандартов, которым им надлежит соответствовать, сведения об основных потребительских свойствах, цену, условия приобретения, гарантийный срок, правила использования товаров;

б) обозначения стандартов, которым им надлежит соответствовать, сведения об основных потребительских свойствах, цену, гарантийный срок, правила использования товаров;

в) сведения об основных потребительских свойствах, цену, условия приобретения, гарантийный срок, правила использования товаров.

Ответы: 1в, 2а, 3в, 4б, 5а, 6в, 7а.

Тест № 4. Предприятие как субъект рыночных отношений. Экономическое содержание деятельности предприятия

1. Государственный стандарт определяет торговое предприятие как:

а) основное звено сферы обращения, обладающее хозяйственной и юридической самостоятельностью, осуществляющее хозяйственной и юридической самостоятельностью, осуществляющее продвижение товаров от производителей к потребителям посредством купли-продажи и реализующее свои собственные интересы на основе удовлетворения потребностей людей, представленных на рынке;

б) имущественный комплекс, используемый организацией для купли-продажи товаров и оказания услуг торговли;

в) организацию, преследующую извлечение прибыли в качестве основной цели своей деятельности.

2. Внутренняя среда хозяйственной деятельности торгового предприятия определяется:

а) функционированием хозяйственного механизма в виде институциональной системы, включающей взаимосвязанные подсистемы;

б) технологией продаж, использованием передовых методов и инструментов управления, качеством реализуемых товаров, рациональным использованием ресурсов, взвешенной ценовой политикой, эффективной работой с поставщиками, послепродажным обслуживанием покупателей;

в) отношениями, связанными с согласованием экономических и социальных интересов, между собственниками предприятия, лицам, принимающими управленческие решения, и наемными работниками.

3. Под экономическим анализом понимают:

а) процесс комплексного исследования хозяйственной деятельности предприятия, результаты функционирования которого проявляются под воздействием экономических законов развития общества и множества факторов субъективного порядка;

б) оценку текущего экономического состояния предприятия, сравнение фактических результатов с установленными заданиями и известными достижениями, поиск наилучших вариантов хозяйственной деятельности на среднесрочную и долгосрочную перспектву;

в) упрощение и первичную обработку цифровых данных, систематизацию данных в виде сводки, группировки и построения таблиц, расчет аналитических показателей, использование цепных подстановок, балансового, графического и других методов анализа.

4. Стратегическое планирование в торговле следует рассматривать как:

а) определение стратегической цели развития торгового предприятия на основе прогноза его возможностей и изменений внешней среды, а также выработку программы действий по достижению этой цели;

б) определение долгосрочных целей и задач торгового предприятия, принятие курса действий и распределение ресурсов, необходимых для достижения этих целей;

в) согласованное во времени множество решений, направленных на достижение специально выделенных целей торговой фирмы.

5. Предприятия внедомашнего питания выполняют следующие функции:

а) удовлетворение одной из основных личных потребностей людей;

б) реализация на рынке готовой к потреблению пищи и услуг по ее общественно организованному потреблению;

в) производство, реализация и организация потребления пищи.

Ответы: 1б, 2в, 3а, 4а, 5в.

Тест № 5. Финансовое состояние фирмы

1. Чтобы составить мнение о финансовом состоянии фирмы, следует изучить ее:

а) рекламный проспект;

б) годовой отчет;

в) бухгалтерский баланс.

2. В какой части баланса представлена совокупность его имущественных прав:

а) в активе;

б) в пассиве?

3. В какой части баланса представлены источники финансирования предприятия:

а) в активе;

б) в пассиве?

4. К нематериальным активам торговой фирмы относятся:

а) денежные средства на расчетном счете;

б) торговая марка;

в) товарные запасы.

5. Капитал – это финансовые ресурсы, направленные:

а) на развитие торгово-технологического процесса;

б) потребление;

в) пополнение оборотных средств.

6. Что не является принципом кредитования:

а) срочность;

б) платность;

в) безвозмездность?

7. Увеличение коэффициента ликвидности свидетельствует:

а) о повышении оборачиваемости оборотных средств;

б) повышении уровня самофинансирования;

в) увеличении кредитоспособности.

8. Предприятие считается банкротом, если:

а) оно не способно удовлетворить требования кредиторов;

б) его обязательства превышают активы;

в) арбитражный суд признал его банкротом.

9. Увеличение коэффициента автономии свидетельствует:

а) об эффективном использовании финансовых ресурсов;

б) об увеличении степени финансового риска;

в) о снижении финансового риска.

10. Как изменился коэффициент автономии, если собственные средства предприятия возросли за год на 300, а общая сумма источников средств на 500 тыс. руб.:

а) снизился;

б) остался прежним;

в) возрос?

11. Как изменился коэффициент финансовой устойчивости, если сумма собственных средств фирмы возросла за анализируемый период в 1,5, а заемные средства – в 1,25 раза:

а) снизился;

б) увеличился;

в) остался прежним?

12. Критерием оценки эффективности управоения оборотным капиталом является:

а) прибыль;

б) фактор времени;

в) товарооборот.

Ответы: 1в, 2а, 3б, 4б, 5а, 6в, 7в, 8в, 9в, 10а, 11б, 12б.

Тест № 6. Верно ли данное утверждение (да или нет)?

1. Финансы предприятия – это фонды денежных средств.

2. Финансы появились с возникновением денег.

3. Капитал появился раньше денег.

4. Платежеспособность и ликвидность – идентичные понятия.

5. Если значение коэффициента ликвидности торгового предприятия меньше 2, то предприятие является потенциальным банкротом.

6. Финансовая устойчивость предприятия – это его независимость от внешних источников финансирования.

7. Кредитные отношения не являются финансовыми отношениями.

8. Привлечение заемных средств свидетельствует о неустойчивом финансовом положении предприятия.

9. Привлеченные средства – это только краткосрочные кредиты.

10. Точка безубыточности – это точка, в которой денежные доходы предприятия равны денежным расходам.

Ответы: 1 – да, 2 – да, 3 – нет, 4 – нет, 5 – да, 6 – да, 7 – нет, 8 – нет, 9 – нет, 10 – да.

Тест № 7. Эффективность деятельности предприятия

1. Какое определение понятия «экономический результат» вы считаете правильным:

а) абсолютное значение (не обязательно в стоимостном выражении) какого-либо показателя, характеризующее степень предпринимательской активности в той или иной сфере деятельности;

б) относительное значение (не обязательно в стоимостном выражении) какого-либо показателя, характеризующее степень предпринимательской деятельности в той или иной сфере деятельности;

в) натуральные показатели, характеризующие степень предпринимательской деятельности в той или иной сфере деятельности?

2. Какое определение понятия «экономический эффект» вы считаете правильным:

а) совокупность отдельных результатов экономической деятельности;

б) сумма результатов экономической деятельности и затрат на их получение в стоимостном выражении;

в) разница между результатами экономической деятельности и затратами, произведенными для их получения?

3. Какое определение понятия «экономическая эффективность» вы считаете правильным:

а) соотношение полученного результата в стоимостном выражении с эффектом от использования различного рода ресурсов (материальных, трудовых, финансовых, информационных);

б) соотношение полученного результата или эффекта в стоимостном выражении с затратами различного рода ресурсов (материальных, трудовых, финансовых, информационных) по его достижению;

в) соотношение затрат различного рода ресурсов (материальных, трудовых, финансовых, информационных) в стоимостном выражении с полученным результатом или эффектом?

4. Какой из перечисленных показателей не используется при характеристике экономического потенциала торгового предприятия:

а) трудовые ресурсы;

б) потенциал окружающей среды;

в) природные ресурсы, имеющиеся в распоряжении предприятия?

5. Укажите группу показателей, включаемую в систему показателей для оценки деятельности торговых предприятий:

а) финансовая устойчивость предприятия;

б) экономические интересы конкурентов;

в) экономические показатели развития района деятельности.

Ответы: 1а, 2в, 3б, 4б, 5а.
Тест № 8. Продукт труда и качество. Укажите правильный вариант ответа

1. Что такое товарная продукция?

А. Весь объем выпуска

Б. Объем выпуска готовой продукции

В. Товары и услуги

     2. Что такое валовая продукция?

А. Объем товарной продукции

Б. Незавершенное производство

В. Сумма объема товарной продукции и изменения незавершенного производства

     3. Что представляет собой объем реализации?

А. Выручка предприятия

Б. Выручка за продукцию и услуги с утерей права собственности

В. Объем продаж

     4. Что входит в состав номенклатуры производства?

А. Весь перечень производимой продукции, работ и услуг

Б. Укрупненный перечень видов (наименований) продукции и услуг

В. Высший руководящий состав предприятия

     5. Что входит в состав ассортимента производимой продукции, работ и услуг?

А. Укрупненный перечень видов (наименований)
Б. Весь перечень наименований
В. Весь перечень наименований с указанием качественных характеристик

     6. Что такое качество продукции?

А. Совокупность характеристик объекта по способности удовлетворять потребности человека в соответствии с назначением

Б. Отсутствие бракованных изделий

В. Отсутствие недостатков в продукции

     7. Что не относится к единичным показателям качества?

А. Долговечность

Б. Вес

В. Размеры

Г. Цвет

     8. Что относится к комплексным показателям качества?

А. Эргономичность

Б. Назначение

В. Уровень стандартизации

Г. Срок службы

     9. В каких документах раскрываются показатели качества?

А. Технические условия

Б. Правила и нормы

В. Стандарты

     10. Для чего проводится сертификация продукции?

А. Для удостоверения соответствия качества нормативам назначения

Б. Для подтверждения соответствия свойств продукции нормативным документам

В. Для подтверждения соответствия качества

Ответы: 1Б; 2В; 3Б; 4Б; 5Б; 6А; 7Б, Г; 8А,Б,В; 9А,Б; 10Б.

Тест № 9. Финансы. Укажите правильный вариант ответа

1. Что такое финансы?

А. Системы денежных отношений

Б. Ресурсы производства

В. Движение ресурсов

Г. Формирование и использование денежных доходов

2. Укажите функции финансов.

А. Распределительная и контрольная

Б. Фискальная

В. Воспроизводственная

Г. Образования ресурсов

3. Что такое финансовая система?

А. Государственные и региональные финансы

Б. Финансы предприятия

В. Финансы кредитных учреждений

4. Какова форма финансовых ресурсов?

А. Фондовая

Б. Денежная

В. Товарная

5. Что такое финансовый механизм?

А. Финансовые методы

Б. Финансовые рычаги

В. Правовые, нормативные, информационное обеспечение

Г. Организация производства

6. Что представляют собой финансовые методы?

А. Способы воздействия на хозяйственный процесс

Б. Воздействие на денежные потоки

В. Воздействие на рыночные отношения

7. Что такое финансовые ресурсы?

А. Денежные средства

Б. Основные фонды
В. Оборотные средства

8. Каковы источники формирования финансовых ресурсов?

А. Вклады учредителей
Б. Кредитные средства

В. Государственные субсидии

Г. Имущество предприятий

9. Какие показатели входят в состав затрат предприятия?

А. Затраты, включаемые в себестоимость

Б. Финансовые показатели

В. Использование ресурсов

Ответы: 1А; 2А, Б, В; 3А,Б; 4Б; 5А, Б, В; 6Б; 7А; 8А, Б, В; 9А.

Тест № 10. Система маркетинговых исследований в предпринимательстве

1. В предпринимательстве маркетинговая информационная система (МИС) является исходной базой для выполнения маркетинговых исследований, разработки стратегии и тактики поведения фирмы на рынке:

а) да;    б) нет. 

Ответ: а.

2. SWOT-анализ представляет собой формирование перечня сильных и слабых сторон, возможностей и угроз предприятия:

а) да;    б) нет.

Ответ: а.

3. Цель маркетингового исследования вытекает из стратегических установок деятельности предприятия и направлена на снижение уровня неопределенности в принятии управленческих решений:

а) да;    б) нет.

Ответ: а.

4. Установите соответствие между направлением маркетингового исследования и возможной тематикой:

	Возможная тематика
	Направление маркетингового

исследования

	
	Изучение

рынка


	Изучение

маркетин-

говых ком-

муникаций
	Изучение

конкурен-

тов



	
	1              
	2
	3

	1
	        2          
	          2
	          3

	а) Анализ эффективности рекламы;

медиа-планирование; изучение имиджа организации и рекомендации по public relations
	

	б) Исследование товаров конкурентов; их сильные и слабые стороны, оценка положения на рынке
	

	в) Исследование характеристик рынка, его потенциальных возможностей, анализ емкости рынка
	


Ответ: а – 2, б – 3, в – 1.

5. Установите соответствие между признаками сегментации и их содержанием:

	Содержание
	Признаки сегментации

	
	Пове-  Социально- Геогра-  Психо-

денче- демографи- фиче-      графи-

ский    ческий          ский       ческий

	
	   1    


	         2


	     3


	      4



	1
	    2
	         3
	      4
	      5

	а) возраст, пол, семейное положение, размер семьи
	

	б) необходимость приобретения покупки, оценка восприятия товара
	

	в) страна, регион, территориальное расположение, климат
	

	г) психологические характеристики
	


Ответ: а – 2, б – 1, в – 3, г – 4.

6. Установите правильную последовательность этапов выбора целевого рынка сбыта:

а) ранжирование привлекательности рынков сбыта;

б) разработка стратегии проникновения с учетом реальных возможностей компании;

в) детальный анализ целевого рынка;

г) оценка тенденций покупателя.

Ответ: а, в, б, г.

7. Какие принципы способствуют позиционированию?

	1
	Освоение новых технологий

	2
	Изучение поведения потребителей и лояльности

	3
	Единства и деловой активности

	4
	Гадкого утенка


Ответ: 2, 3, 4.

8. Какие признаки характерны для сегмента «экономные хозяйки»?

	1
	Формирование уровня приемлемой цены

	2
	Сервис и культура организации

	3
	Широкий ассортимент с высоким коэффициентом обновления

	4
	Скорость обслуживания и близость расположения


Ответ: 1.

9. Какие направления являются выражение механизма лояльности?

	1
	Завоевание авторитета у зарубежного потребителя

	2
	Методы привлечения внимания покупателей

	3
	Системная оценка конкурентных позиций с учетом риска

	4
	Быстрота реакций при оценке обратной связи


Ответ: 3, 4, 5.

10. Что лежит в основе разработки стратегии позиционирования?

	1
	Повышение оборачиваемости актива

	2
	Организация презентаций и круглых столов

	3
	Снижение издержек

	4
	Маркетинговые исследования по оценке факторов внешней среды, конкурентных позиций, очевидных недостатков и возможных резервов


Ответ: 4.

11. Конкурентная среда – это:

	1
	Обоснованный целевой сегмент рыночного взаимодействия с привлекательными условиями сбыта товаров, услуг

	2
	Количественные и качественные показатели рыночного участия компании-конкурента

	3
	Обоснование позиций на рынке в результате комплексной оценки конкурентной среды, корпоративных преимуществ и возможностей

	4
	Инвестирование социальных направлений; благотворительные акции патронирования; спонсирования и т.п.


Ответ: 1.
12. Какими основными уровнями позиционирования обладает товар на рынке?

	1
	Товар по замыслу

	2
	Товар в реальном исполнении

	3
	Товар с сопровождением

	4
	Конкурентоспособность


Ответ: 1, 2, 3.

13. Стратегия продвижения в рамках позиционирования должна учитывать:

	1
	Производителя товара

	2
	Участников дистрибьюции

	3
	Систему риелторов розничной торговли

	4
	Институты покупателей


Ответ: 1, 2, 3, 4.

14. Стратегия вытягивания в системе позиционирования товара – это:

	1
	Деятельность по продвижению, направленная на конечного потребителя, который начинает требовать товар от представителей распределительной системы, вынуждая их обратиться к производителю

	2
	Деятельность по продвижению, направленная на представителей торговца, для того чтобы они довели продукт до конечного потребителя

	3
	Деятельность, сочетающая стратегию вытягивания со стратегией выталкивания

	4
	Деятельность, направленная на разработку рекомендаций для сбытовых подразделений


 Ответ: 1.

15. Какие слагаемые компоненты выражают содержание системы мерчендайзинга в стратегии позиционирования?

	1
	Компоненты: внешние – оформление товара, его продвижение, расположение на торговых полках и в зале

	2
	Внутренние – концепция мерчендайзинга, мероприятия по ее внедрению, обучение персонала

	3
	Электронная торговля (On line магазины)

	4
	Стандарты безопасности потребления


Ответ: 1, 2, 3.

16. Назовите задачи позиционирования.

	1
	Развитие международного разделения труда

	2
	Увеличение рыночной доли и корпоративного влияния в целевом сегменте

	3
	Создание эффективных коммуникаций маркетинга

	4
	Формирование положительного общественного мнения


Ответ: 2, 3, 4.

Тест № 11. Товарная и ценовая политика в предпринимательстве

1. Что такое «системные целевые установки стратегии товарной марки»?

	1
	Информационно-напоминающая, экономическая

	2
	Престижная, барьерная, имиджевая, перспективная

	3
	Привлекательные цены

	4
	Право свободного выбора товара


Ответ: 1, 2.

2. Стратегия «зонтичного бренда» предполагает, что:
	1
	Фирма расширяет дополнительное количество торговых марок в пределах одной товарной категории

	2
	Фирма создает новую торговую марку для нового товара

	3
	В качестве зонтичного бренда выступает фирменное название

	4
	В качестве торговой марки выступает исключительно фирменное название


Ответ: 3.

3. Потребительская упаковка производится для:
	1
	Рядового потребителя

	2
	Готовой продукции в больших количествах в целях продвижения груза, удобства выполнения погрузочно-разгрузочных работ

	3
	Продуктов, используемых в больницах, школах, государственных учреждениях в целях организации питания больших обособленных групп

	4
	Системы Вооруженных сил. Специфика проявляется в особых правилах хранения, транспортировки и применения


Ответ: 1.

4. Стратегии имитации упаковки предполагает: 
	1
	Достижение максимального сходства с лидером в результате использования аналогичных конкуренту приемов дизайна и дизайнерских решений

	2
	Уверенно заявить о себе конкуренту в результате разработки нового дизайна упаковки как достойной альтернативе лидера-упаковки

	3
	Укрепление корпоративных позиций в результате устранения ошибок, недоработок в дизайне, информационном блоке, возможностях экологически чистой переработке

	4
	Выделение преимуществ собственной упаковки на фоне неудачных дизайнерских решений конкурентов в частности формы, цвета, размера, характера использования упаковки


Ответ: 1.

5. Первый этап разработки стратегии упаковки в системе позиционирования включает:
	1
	Разработку концепции упаковки

	2
	Определение приоритетов в концепции дизайна

	3
	Выявление возможностей визуализации с учетом подбора изобразительного материала

	4
	Создание образа продукта


Ответ: 4.

6. Какие задачи товарной политики решает система мерчендайинга?
	1
	Совершенствование ценовой стратегии

	2
	Создание неповторимой атмосферы магазина, использование комбинации средств архитектуры, дизайна

	3
	Совершенствование видов и способов применения рекламы и информации в местах продаж

	4
	Принятие решения о торговом ассортименте, методах представления, размещения и выкладки товаров в торговой точке. Совершенствование дизайна упаковки товаров для увеличения продаж. Обеспечение гарантий качества предлагаемых товаров


Ответ: 4.

7. В конкуренции выигрывает тот товар, у которого:
	1
	Отношение полезного эффекта (Р) к затратам на его покупку максимально по сравнению с товарами-аналогами

	2
	Отношение полезного эффекта (Р) к цене потребления (С) максимально по сравнению с товарами-аналогами 

	3
	Отношение (Р) к (С) минимально по сравнению с товарами-аналогами

	4
	Цена потребления (С) минимальна по сравнению с товарами-аналогами


Ответ: 2.

8. Конкурентоспособность фирмы – это:

	1
	Ее производственные возможности

	2
	Ее финансовые возможности

	3
	Ее возможности приспособления к условиям рыночной конкуренции

	4
	Ее близость к органам государственной власти


Ответ: 3.

9. Требования к созданию товарного знака:
	1
	Интернациональность

	2
	Ассоциативность

	3
	Универсальность

	4
	Экономичность


Ответ: 1, 2, 3.

10. Назовите элементы товарной политики в маркетинге:
	1
	Ассортимент

	2
	Сервис

	3
	Товарный знак

	4
	Цена


Ответ: 1, 2, 3.

11. Виды сервисного обслуживания потребителей:
	1
	Послепродажный сервис

	2
	Заочный сервис

	3
	Препродажный сервис


Ответ: 1, 3.

12. Типы товарных знаков:
	1
	Словесный

	2
	Объемный

	3
	Комбинированный

	4
	Сервисный


Ответ: 1, 2, 3.

13. Характеристики ассортимента товаров:
	1
	Полнота

	2
	Степень обновления

	3
	Затраты

	4
	Глубина


Ответ: 1, 2, 4.

14. Маркетинговые решения по оптимизации ассортиментной политики организации:
	1
	Наращивание

	2
	Сервисизация

	3
	Насыщение


Ответ: 1, 3.

15. Цели ценообразования:
	1
	Увеличение прибыли

	2
	Рост объемов продаж

	3
	Квалификация персонала

	4
	Покрытие затрат


Ответ: 1, 2, 4.

16. Стратегии ценообразования:
	1
	Снятие сливок

	2
	Бенчмаркетинг

	3
	Вхождение в нишу


Ответ: 1, 3.

17. Факторы, влияющие на установление цены:
	1
	Поведение конкурентов

	2
	Государственное регулирование

	3
	Издержки производства

	4
	Состояние складских запасов


Ответ: 1, 2, 3.

Тест № 12. Сбытовая и коммуникационная политика в предпринимательстве

1. Канал распределения – это:

а) способ распространения рекламы;

б) совокупность организаций или лиц, способствующих перемещению товара к потребителю;

в) способ транспортировки товара;

г) отдел сбыта на предприятии.

Ответ: б.

2. Многие фирмы целью товародвижения ставят:

а) обеспечение максимального сервиса для клиентов;

б) минимизацию издержек по распределению товара;

в) обеспечение доставки товаров в нужное место с минимумом издержек;

г) поддержание больших товарных заказов, наличие большого числа складов.

 Ответ: в.
3. Любой посредник, который выполняет ту или иную работу по приближению товара к конечному потребителю, представляет:

а) сегмент канала распределения;

б) уровень канала распределения;

в) сектор канала распределения;

г) луч канала распределения.

Ответ: б.

4. Фирма выберет скорее всего прямой канал сбыта, если:

а) поставляет продукцию по предварительным заказам;

б) количество товара больше, а потребители расположены на небольшой территории;

в) решено сбывать товар на новый рынок;

г) выпускает широкий ассортимент товаров для многих потребителей;

д) решено контролировать всю свою программу предпринимательской деятельности.

Ответ: а, б, д.

5. Независимые посредники в сбыте продукции:
а) покупают товар за свой счет;

б) работают в качестве брокеров;

в) являются собственником продаваемого ими товара;

г) работают в качестве дистрибьюторов;

д) работают за комиссионное вознаграждение.

Ответ: а, б, г.

6. Система товародвижения – это:

а) комплекс услуг, связанных с сервисным обслуживанием клиентов;

б) комплекс организаций или лиц, обеспечивающих перемещение грузов от производителя до потребителя в пространстве и времени;

в) система стимулирования сбыта готовой продукции;

г) транспортная система в стране и регионе.

Ответ: б.

7. Есть смысл организовать собственную торговую сеть, если:

а) количество потребителей невелико и они расположены на относительно небольшой территории;

б) рынок сбыта разбросан географически;

в) количество продавцов товара велико, а продажная цена намного превышает издержки производства;

г) объем каждой партии товара полностью заполняет вагон и, соответственно, отсутствуют затраты средств и времени на перевозку грузов на складах.

Ответ: а, в, г.
8. Количество прямых контактов потребителей с производителями продукции с помощью посредников:

а) увеличивается;

б) сокращается; 

в) не изменяется;

г) сокращается в два раза.

Ответы: б.

9. Мерой экономической системы сбыта служит:

а) скорость исполнения заказа;

б) отношение затрат и результатов;

в) уровень обслуживания потребителей;

г) величина затрат на организацию товародвижения.

Ответ: б.

10. Какой посредник выступает на рынке от имени и за счет продавца?

а) брокер;

б) торговый дом;

в) комиссионер.

Ответ: г.

11. Стратегия продвижения товара предусматривает:

а) условия доставки;

б) дизайн системы продвижения;

в) стимулирование сбыта.

Ответ: б, в.

12. Стратегия проталкивания направлена на:

а) посредников;

б) потребителей;

в) только розничных торговцев.

Ответ: а.

13. Стратегия выталкивания делает ставку на привлечение:

а) оптовиков;

б) конечных потребителей;

в) розничных продавцов.

Ответ: в.

14. Установите соответствие между элементами и содержанием системы управления распределением:
	Содержание
	Элементы

	
	Критерии

системы


	   Прямой

     канал


	Косвен-         

ный ка-                 канал
	Уровень

канала

	
	1
	                  2


	       3
	        4

	а) перемещение товара без участия посредников
	


	б) оценка спроса, характеристика потребителей, предприятия, товара, конкуренции
	

	в) количество посредников при организации канала продвижения
	

	г) перемещение товара с использованием услуг различных посредников
	


Ответ: 1 – б, 2 – а, 3 – г.

15. Обоснование каналов распределения осуществляется с учетом факторов:

а) поиск выгодных инвесторов;

б) оценка спроса и состояния системы товародвижения;

в) количество посредников;

Ответ: б, в, г.

16. Стратегия проталкивания направлена на:

а) целевые аудитории потребителей для увеличения объемов продаж;

б) инвесторов, систему финансово-кредитных учреждений для привлечения выгодных кредитов;

в) оптовых торговцев через систему розницы для увеличения объемов продаж;

г) властные структуры в целях лоббирования интересов участников канала.

Ответ: в.

17. Установите последовательность этапов коммуникационной модели:

а) обращение;

б) расшифровка;

в) обратная связь;

г) отправитель;

д) получатель;

е) кодирование.

Ответ: г, е, а, б, д, в.

18. Установите соответствие между элементами коммуникации и их содержанием:

	Содержание
	Элементы коммуникации

	
	Коммуни-

Катор
	Коммуни-

катор 
	Сообщение



	
	         1       
	          2
	                 3

	а) Смысловое средство, включающее слова, звуки, изображения, символы
	

	б) Сторона, принимающая сообщение
	

	в) Сторона, передающая сообщение
	


Ответ: 1 – в, 2 – б, 3 – а.

19. Сейлз промоушн – специальный вид деятельности, включающий элементы стимулирования продаж, направленный торговыми организациями на удержание рыночной доли и привлечения новых покупателей.

а) да;     б) нет.

Ответ: а.

20. Директ-мейл отражает коммуникации стимулирования продаж с использованием:

а) средств электронной связи;

б) выставочно-ярмарочной торговли;

в) средств почтовой связи;

г) средств телевидения и компьютеров.

Ответ: в.

Тест № 13. Основы организации предпринимательства

1. Предпринимательство – это:
а) система отношений бизнес-субъектов;

б) целесообразная деятельность, направленная на удовлетворение потребностей субъектов рынка и получение определенной прибыли;

в) система мотивирующих факторов в управлении фирмой.

Ответ: б.

2. Источниками формирования предпринимательских идей обычно считают:

а) товарный рынок;

б) создание системы инвестирования;

в) рост финансового капитала.

Ответ: а.
3. Предпринимательство определяется как:

а) организационная система;

б) инициативная самостоятельная деятельность юридических и гражданских лиц и граждан, направленная на получение прибыли или личного дохода, осуществляемая от своего имени, под свою ответственность;

в) осуществление инвестиционной политики в финансово-хозяйственной деятельности предприятия.

Ответ: б.

4. Менеджер в предпринимательстве – это:

а) наемный работник, организующий реализацию задач, поставленных предпринимателем;

б) корпоративный работник, осуществляющий финансовую деятельность;

в) коммерческий работник, осуществляющий операции с ценными бумагами.

Ответ: а.

5. Предприниматель осуществляет свою деятельность:

а) самостоятельно действует на свой страх и риск и под свою ответственность, в том числе имущественную;

б) осуществляет процесс по совершенствованию кадровой политики;

в) проводит аудиторскую проверку, осуществляя постоянный контроль за деятельностью фирмы,

Ответ: а.

6. В современном мире предприниматель:

а) бизнес-субъект, определяющий качество товара и услуг;

б) человек, способный понять перспективу и потребности рынка;

в) лицо, владеющее капиталом.

Ответ: б.

7. Сфера деятельности предпринимателя:

а) управление производством;

б) изучение социальных вопросов на основе законодательной базы;

в) в области управления и использования производственных ресурсов в расчете на получение дохода.

Ответ: а, в.

8. Открыть свое дело предприниматель может в сфере экономики:

а) производство;

б) коммерция;

в) демография и воспроизводство.

Ответ: а, б.

9. К производственной сфере принято относить:

а) промышленность;

б) социально-культурная деятельность;

в) сельское и лесное хозяйство.

Ответ: а, в.

10.  Для формирования предпринимательства необходимы:

а) определенные финансовые условия;

б) экономические, социальные и правовые условия;

в) определенные кризисные ситуации в деятельности фирмы.

11. Элементы процесса предпринимательства:

а) определение потребности в ресурсах;

б) определение конкурентных преимуществ;

в) совершенствование производительности труда.

Ответ: а.

12. Любая предпринимательская деятельность функционирует:

а) в соответствии с антикризисной средой;

б) в рамках соответствующей правовой среды;

в) в соответствии с деловой активностью партнеров.

Ответ: б.

13. Законом РФ гарантируются права, обязанности предпринимателей:

а) равное право доступа всех субъектов на рынок, к материальным, трудовым, информационным и природным ресурсам;

б) согласование возможностей бизнеса с предпринимательскими знаниями, навыками, желаниями;

в) определение и возможностей бизнеса.

Ответ: а.

14. Статус предпринимателя приобретается после:

а) проверки независимого эксперта арбитражного суда;

б) государственной регистрации юридического или физического лица;

в) определения равных условий деятельности предприятий независимо от вида собственности и организационно-правовых форм.

Ответ: б.

15. Юридическое лицо – это организация, которая:

а) имеет в собственности, хозяйственном ведении или оперативном управлении обособленное имущество, отвечает по своим обязательствам этим имуществом, может от своего имени приобретать или осуществлять имущественные и личные неимущественные права, нести обязанности, быть истцом и отвечать в суде;

б) имеет благотворительные и иные фонды, ассоциации, общественные объединения, религиозные организации;

в) формирует информационную базу, материальные, природные ресурсы.

Ответ: а.

16. Основной формой организации предпринимательства является:

а) организация труда;

б) предприятие;

в) управленческий аппарат.

Ответ: б.

17. Предприятие представляет собой имущественно обособленную хозяйственную единицу, которая:

а) самостоятельно принимает решения;

б) использует факторы производства для изготовления и продажи продукции;

в) не стремится к реализации других целей.

Ответ: а, б.

18. Основные направления государственной политики в поддержке развития предпринимательства (малого бизнеса):

а) формирование инфраструктуры поддержки и развития малого бизнеса;

б) создание льготных условий для использования субъектами малого предпринимательства государственных финансовых, материально-технических и информационных ресурсов, научно-технических разработок и технологий;

в) формирование рыночных отношений в соответствии с международным стандартом – выход на зарубежные рынки.

Ответ: а, б.

Тест № 14.  Взаимодействие бизнес-субъектов сферы предпринимательства 

Виды корпоративных объединений:

1. Картель – это:

а) объединение предприятий различных отраслей;

б) объединение предприятий одной отрасли, предполагающее проведение единой рыночной стратегии, включая согласованную ценовую политику, совместную позицию в отношении крупных клиентов, обмен информацией и пр.

Ответ: б.

2. Синдикат – это:

а) вид картельного соглашения, при котором предполагается объединение предприятий для осуществления сбыта их продукции через единый сбытовой орган, создаваемый в форме акционерного общества или общества с ограниченной ответственностью;

б) вид картельного соглашения, при котором предполагается объединение предприятий для осуществления контроля за регулирующей функцией в системе управления – регулирование (формирование ценовой политики).

Ответ: а.

3. Концерн – это:

а) производственное объединение, в которое входят предприятия однородных отраслей;

б) объединение самостоятельных предприятий, связанных производственным сотрудничеством патентно-лицензионными соглашениями, единой системой финансирования.

Ответ: б.

4. Холдинг – это:

а) головная компания, которая, обладая контрольным пакетом акций предприятий, объединенных в единую структуру, обеспечивает управление ими и контроль над их деятельностью;

б) объединение предпринимателей, предусматривающее особый порядок распределения прибыли его участников.

Ответ: а.

5. Финансово-промышленная группа (ФПГ) – это:

а) совокупность юридических лиц, полностью или частично объединивших свои материальные и нематериальные активы на договорной основе в целях технологической или экономической интеграции для реализации инвестиционных или иных проектов и программ;

б) совместная деятельность предприятий, их объединений по реализации продукции и регулированию ее сбыта.

Ответ: а.

6. Сфера принятия предпринимательских решений –это:

а) совокупность факторов, влияющих на их принятие;

б) определенные условия для проведения анализа и оценки технических возможностей, экономической эффективности, оценки срока окупаемости и пр.

Ответ: а.

7. Внутренняя среда сферы принятия предпринимательских решений – это:

а) пространственная сфера распространения прямого воздействия предпринимателя;

б) структурно-пространственное окружение фирмы.

Ответ: а.

8. Внешняя среда сферы принятия предпринимательских решений – это:

а) связующие элементы как результат производства и рыночный сигнал в механизме жизнедеятельности фирмы;

б) совокупность факторов, оказывающих влияние на функционирование предпринимательской структуры.

Ответ: б.

9. К факторам прямого воздействия, влияющие на функционирование фирмы относятся:

а) партнеры и партнерские связи;

б) посреднические связи;

в) имидж фирмы.

Ответ: а, в.

10. Технология принятия предпринимательских решений представляет собой:

а) совокупность факторов, влияющих на их принятие;

б) предпринимательские решения целесообразно разделять на внутреннюю и внешнюю среду;

в) последовательность действий, объединенных в логичную систему, обеспечивающую анализ альтернативных вариантов и выявление наиболее эффективного, с точки зрения поставленной цели, с учетом потенциальных возможностей фирмы.

Ответ: в.

11. Факторы косвенного воздействия, влияющие на предпринимательские решения:

а) политические;

б) состояние экономики;

в) источники силового давления (рэкетиры, вымогатели, взяточники).

Ответ: а, б.

12. Решение может приниматься предпринимателем на основе:

а) интуиции;

б) расчетов;

в) опыта.

Ответ: а.

13. К экономическим методам принятия предпринимательских решений относятся:

а) анализ таких категорий, как цены, издержки производства, финансы, и умение оперировать ими в практической деятельности;

б) анализ изменения на мировом рынке на деятельность фирмы;

в) расчет экономического эффекта.

Ответ: а.

14. Формирование предпринимательской стратегии можно оценить как:

а) процесс разработки целей развития и функционирования предприятия на определенный период времени;

б) выделение самостоятельных производственно-хозяйственных блоков;

в) создание небольших предприятий по инициативе крупных.

Ответ: а.

15. Степень соответствия избранной предприятием стратегии общим тенденциям, происходящим в предпринимательской среде, определяют его конкурентоспособность:
а)  да;      б)  нет.

Ответ: а.

16. Установите очередность уровней конкурентоспособности предприятия:

а) предприятия опережают своих конкурентов на многие годы и становятся признанными во всем мире производителями высококачественных товаров и услуг;

б) небольшие предприятия, которые выпускают продукцию определенного вида и четко выполняют производственный план;

в) «следующими за лидером» - стремятся максимально заимствовать те же технологии, методы организации производства, сырье и материалы, что и ведущие предприятия данной отрасли;

г) система управления начинает оказывать активное воздействие на производственные структуры, способствуя их развитию и совершенствованию.

Ответ: 1 – б, 2 – в, 3 – г, 4 – а.

17. Типы предпринимательских решений:

а) стратегия минимизации издержек производства;

б) стратегия увеличения роли рынка сбыта предприятия;

в) стратегия поддержки малого бизнеса;

г) стратегия инновационного программирования НИОКР.

Ответ: а, б, г.

18. Планирование в предпринимательстве:

а) процесс формирования ценовой политики предприятия;

б) процесс формирования целей, определения приоритетов, средств и методов их достижения;

в) процесс формирования предпринимательских стратегий.

Ответ: б.

19. Основные функции бизнес-планирования:

а) возможность использования бизнес-плана для разработки общей экономической стратегии предприятия;

б) отражает привлечение к реализации планов развития предприятия потенциальных инвесторов;

в) привлечение кредитных ресурсов;

г) дает возможность оценки и контроля процесса развития деятельности предприятия;

д) получение краткосрочной прибыли или более высоких и стабильных долгосрочных результатов.

Ответ: а, б, в, г.

20. Под организационной структурой управления предприятием понимают:

а) совершенствование системы управления;

б) перечень отделов, служб и подразделений в аппарате управления, их системная организация, характер соподчиненности и подотчетности друг другу и высшему органу управления фирмы, координация связей, порядок распределения функций управления по различным уровням;

в) полномочия руководителя любого уровня.

Ответ: б.

21. Предпринимательская культура – это целостный комплекс взаимосвязанных компонентов (производственно-технологических, функциональных, поведенческих, ценностно-нормативных и институциональных), объединенных единством доминирующих социальных образцов, способов их реализации, сохранения и трансляции (как во времени, так и в пространстве):

а) да;   б) нет.
Ответ: нет.

22. Профессиональная культура – это совокупность образцов поведения, ценностной системы, социальных норм, фундаментальных принципов и общественных институтов, ориентирующих субъектов на те или иные формы экономической активности в системе предпринимательства, обеспечивающих передачу накопленного опыта, способствующих устойчивости во времени:

а) да;  б) нет.

Ответ: нет.

23. Организационная культура – это набор наиболее важных положений, принимаемых членами организации и получающих выражение в заявляемых организацией ценностях, задающих людям ориентиры их поведения и действий:

а) да;  б) нет.

Ответ: да.

Тест №15. Система маркетинговых исследований в предпринимательстве

1. В предпринимательстве маркетинговая информационная система (МИС) является исходной базой для выполнения маркетинговых исследований, разработки стратегии и тактики поведения фирмы на рынке:

а) да;    б) нет. 

Ответ: а.

2. SWOT-анализ представляет собой формирование перечня сильных и слабых сторон, возможностей и угроз предприятия:

а) да;    б) нет.

Ответ: а.

3. Цель маркетингового исследования вытекает из стратегических установок деятельности предприятия и направлена на снижение уровня неопределенности в принятии управленческих решений:

а) да;    б) нет.

Ответ: а.

4. Установите соответствие между направлением маркетингового исследования и возможной тематикой:

	Возможная тематика
	Направление маркетингового

исследования

	
	Изучение

рынка


	Изучение

маркетин-

говых ком-

муникаций
	Изучение

конкурен-

тов



	
	1              
	2
	3

	1
	        2          
	          2
	          3

	а) Анализ эффективности рекламы;

медиа-планирование; изучение имиджа организации и рекомендации по public relations
	

	б) Исследование товаров конкурентов; их сильные и слабые стороны, оценка положения на рынке
	

	в) Исследование характеристик рынка, его потенциальных возможностей, анализ емкости рынка
	


Ответ: а – 2, б – 3, в – 1.

5. Установите соответствие между признаками сегментации и их содержанием:

	Содержание
	Признаки сегментации

	
	Пове-  Социально- Геогра-  Психо-

денче- демографи- фиче-      графи-

ский    ческий          ский       ческий

	
	   1    


	         2


	     3


	      4



	1
	    2
	         3
	      4
	      5

	а) возраст, пол, семейное положение, размер семьи
	

	б) необходимость приобретения покупки, оценка восприятия товара
	

	в) страна, регион, территориальное расположение, климат
	

	г) психологические характеристики
	


Ответ: а – 2, б – 1, в – 3, г – 4.

6. Установите правильную последовательность этапов выбора целевого рынка сбыта:

а) ранжирование привлекательности рынков сбыта;

б) разработка стратегии проникновения с учетом реальных возможностей компании;

в) детальный анализ целевого рынка;

г) оценка тенденций покупателя.

Ответ: а, в, б, г.

7. Какие принципы способствуют позиционированию?

	1
	Освоение новых технологий

	2
	Изучение поведения потребителей и лояльности

	3
	Единства и деловой активности

	4
	Гадкого утенка


Ответ: 2, 3, 4.

8. Какие признаки характерны для сегмента «экономные хозяйки»?

	1
	Формирование уровня приемлемой цены

	2
	Сервис и культура организации

	3
	Широкий ассортимент с высоким коэффициентом обновления

	4
	Скорость обслуживания и близость расположения


Ответ: 1.

9. Какие направления являются выражение механизма лояльности?

	1
	Завоевание авторитета у зарубежного потребителя

	2
	Методы привлечения внимания покупателей

	3
	Системная оценка конкурентных позиций с учетом риска

	4
	Быстрота реакций при оценке обратной связи


Ответ: 3, 4, 5.

10. Что лежит в основе разработки стратегии позиционирования?

	1
	Повышение оборачиваемости актива

	2
	Организация презентаций и круглых столов

	3
	Снижение издержек

	4
	Маркетинговые исследования по оценке факторов внешней среды, конкурентных позиций, очевидных недостатков и возможных резервов


Ответ: 4.

11. Конкурентная среда – это:

	1
	Обоснованный целевой сегмент рыночного взаимодействия с привлекательными условиями сбыта товаров, услуг

	2
	Количественные и качественные показатели рыночного участия компании-конкурента

	3
	Обоснование позиций на рынке в результате комплексной оценки конкурентной среды, корпоративных преимуществ и возможностей

	4
	Инвестирование социальных направлений; благотворительные акции патронирования; спонсирования и т.п.


Ответ: 1.
12. Какими основными уровнями позиционирования обладает товар на рынке?

	1
	Товар по замыслу

	2
	Товар в реальном исполнении

	3
	Товар с сопровождением

	4
	Конкурентоспособность


Ответ: 1, 2, 3.

13. Стратегия продвижения в рамках позиционирования должна учитывать:

	1
	Производителя товара

	2
	Участников дистрибьюции

	3
	Систему риелторов розничной торговли

	4
	Институты покупателей


Ответ: 1, 2, 3, 4.

14. Стратегия вытягивания в системе позиционирования товара – это:

	1
	Деятельность по продвижению, направленная на конечного потребителя, который начинает требовать товар от представителей распределительной системы, вынуждая их обратиться к производителю

	2
	Деятельность по продвижению, направленная на представителей торговца, для того чтобы они довели продукт до конечного потребителя

	3
	Деятельность, сочетающая стратегию вытягивания со стратегией выталкивания

	4
	Деятельность, направленная на разработку рекомендаций для сбытовых подразделений


 Ответ: 1.

15. Какие слагаемые компоненты выражают содержание системы мерчендайзинга в стратегии позиционирования?

	1
	Компоненты: внешние – оформление товара, его продвижение, расположение на торговых полках и в зале

	2
	Внутренние – концепция мерчендайзинга, мероприятия по ее внедрению, обучение персонала

	3
	Электронная торговля (On line магазины)

	4
	Стандарты безопасности потребления


Ответ: 1, 2, 3.

16. Назовите задачи позиционирования.

	1
	Развитие международного разделения труда

	2
	Увеличение рыночной доли и корпоративного влияния в целевом сегменте

	3
	Создание эффективных коммуникаций маркетинга

	4
	Формирование положительного общественного мнения


Ответ: 2, 3, 4.

Тест № 16. Товарная и ценовая политика в предпринимательстве

1. Что такое «системные целевые установки стратегии товарной марки»?

	1
	Информационно-напоминающая, экономическая

	2
	Престижная, барьерная, имиджевая, перспективная

	3
	Привлекательные цены

	4
	Право свободного выбора товара


Ответ: 1, 2.

2. Стратегия «зонтичного бренда» предполагает, что:
	1
	Фирма расширяет дополнительное количество торговых марок в пределах одной товарной категории

	2
	Фирма создает новую торговую марку для нового товара

	3
	В качестве зонтичного бренда выступает фирменное название

	4
	В качестве торговой марки выступает исключительно фирменное название


Ответ: 3.

3. Потребительская упаковка производится для:
	1
	Рядового потребителя

	2
	Готовой продукции в больших количествах в целях продвижения груза, удобства выполнения погрузочно-разгрузочных работ

	3
	Продуктов, используемых в больницах, школах, государственных учреждениях в целях организации питания больших обособленных групп

	4
	Системы Вооруженных сил. Специфика проявляется в особых правилах хранения, транспортировки и применения


Ответ: 1.

4. Стратегии имитации упаковки предполагает: 
	1
	Достижение максимального сходства с лидером в результате использования аналогичных конкуренту приемов дизайна и дизайнерских решений

	2
	Уверенно заявить о себе конкуренту в результате разработки нового дизайна упаковки как достойной альтернативе лидера-упаковки

	3
	Укрепление корпоративных позиций в результате устранения ошибок, недоработок в дизайне, информационном блоке, возможностях экологически чистой переработке

	4
	Выделение преимуществ собственной упаковки на фоне неудачных дизайнерских решений конкурентов в частности формы, цвета, размера, характера использования упаковки


Ответ: 1.

5. Первый этап разработки стратегии упаковки в системе позиционирования включает:
	1
	Разработку концепции упаковки

	2
	Определение приоритетов в концепции дизайна

	3
	Выявление возможностей визуализации с учетом подбора изобразительного материала

	4
	Создание образа продукта


Ответ: 4.

6. Какие задачи товарной политики решает система мерчендайинга?
	1
	Совершенствование ценовой стратегии

	2
	Создание неповторимой атмосферы магазина, использование комбинации средств архитектуры, дизайна

	3
	Совершенствование видов и способов применения рекламы и информации в местах продаж

	4
	Принятие решения о торговом ассортименте, методах представления, размещения и выкладки товаров в торговой точке. Совершенствование дизайна упаковки товаров для увеличения продаж. Обеспечение гарантий качества предлагаемых товаров


Ответ: 4.

7. В конкуренции выигрывает тот товар, у которого:
	1
	Отношение полезного эффекта (Р) к затратам на его покупку максимально по сравнению с товарами-аналогами

	2
	Отношение полезного эффекта (Р) к цене потребления (С) максимально по сравнению с товарами-аналогами 

	3
	Отношение (Р) к (С) минимально по сравнению с товарами-аналогами

	4
	Цена потребления (С) минимальна по сравнению с товарами-аналогами


Ответ: 2.

8. Конкурентоспособность фирмы – это:

	1
	Ее производственные возможности

	2
	Ее финансовые возможности

	3
	Ее возможности приспособления к условиям рыночной конкуренции

	4
	Ее близость к органам государственной власти


Ответ: 3.

9. Требования к созданию товарного знака:
	1
	Интернациональность

	2
	Ассоциативность

	3
	Универсальность

	4
	Экономичность


Ответ: 1, 2, 3.

10. Назовите элементы товарной политики в маркетинге:
	1
	Ассортимент

	2
	Сервис

	3
	Товарный знак

	4
	Цена


Ответ: 1, 2, 3.

11. Виды сервисного обслуживания потребителей:
	1
	Послепродажный сервис

	2
	Заочный сервис

	3
	Препродажный сервис


Ответ: 1, 3.

12. Типы товарных знаков:
	1
	Словесный

	2
	Объемный

	3
	Комбинированный

	4
	Сервисный


Ответ: 1, 2, 3.

13. Характеристики ассортимента товаров:
	1
	Полнота

	2
	Степень обновления

	3
	Затраты

	4
	Глубина


Ответ: 1, 2, 4.

14. Маркетинговые решения по оптимизации ассортиментной политики организации:
	1
	Наращивание

	2
	Сервисизация

	3
	Насыщение


Ответ: 1, 3.

15. Цели ценообразования:
	1
	Увеличение прибыли

	2
	Рост объемов продаж

	3
	Квалификация персонала

	4
	Покрытие затрат


Ответ: 1, 2, 4.

16. Стратегии ценообразования:
	1
	Снятие сливок

	2
	Бенчмаркетинг

	3
	Вхождение в нишу


Ответ: 1, 3.

17. Факторы, влияющие на установление цены:
	1
	Поведение конкурентов

	2
	Государственное регулирование

	3
	Издержки производства

	4
	Состояние складских запасов


Ответ: 1, 2, 3.

Тест №17. Сбытовая и коммуникационная политика в предпринимательстве

1. Канал распределения – это:

а) способ распространения рекламы;

б) совокупность организаций или лиц, способствующих перемещению товара к потребителю;

в) способ транспортировки товара;

г) отдел сбыта на предприятии.

Ответ: б.

2. Многие фирмы целью товародвижения ставят:

а) обеспечение максимального сервиса для клиентов;

б) минимизацию издержек по распределению товара;

в) обеспечение доставки товаров в нужное место с минимумом издержек;

г) поддержание больших товарных заказов, наличие большого числа складов. Ответ: в.
3. Любой посредник, который выполняет ту или иную работу по приближению товара к конечному потребителю, представляет:

а) сегмент канала распределения;

б) уровень канала распределения;

в) сектор канала распределения;

г) луч канала распределения.

Ответ: б.

4. Фирма выберет скорее всего прямой канал сбыта, если:

а) поставляет продукцию по предварительным заказам;

б) количество товара больше, а потребители расположены на небольшой территории;

в) решено сбывать товар на новый рынок;

г) выпускает широкий ассортимент товаров для многих потребителей;

д) решено контролировать всю свою программу предпринимательской деятельности.

Ответ: а, б, д.

5. Независимые посредники в сбыте продукции:
а) покупают товар за свой счет;

б) работают в качестве брокеров;

в) являются собственником продаваемого ими товара;

г) работают в качестве дистрибьюторов;

д) работают за комиссионное вознаграждение.

Ответ: а, б, г.

6. Система товародвижения – это:

а) комплекс услуг, связанных с сервисным обслуживанием клиентов;

б) комплекс организаций или лиц, обеспечивающих перемещение грузов от производителя до потребителя в пространстве и времени;

в) система стимулирования сбыта готовой продукции;

г) транспортная система в стране и регионе.

Ответ: б.

7. Есть смысл организовать собственную торговую сеть, если:

а) количество потребителей невелико и они расположены на относительно небольшой территории;

б) рынок сбыта разбросан географически;

в) количество продавцов товара велико, а продажная цена намного превышает издержки производства;

г) объем каждой партии товара полностью заполняет вагон и, соответственно, отсутствуют затраты средств и времени на перевозку грузов на складах.

Ответ: а, в, г.
8. Количество прямых контактов потребителей с производителями продукции с помощью посредников:

а) увеличивается;

б) сокращается; 

в) не изменяется;

г) сокращается в два раза.

Ответы: б.

9. Мерой экономической системы сбыта служит:

а) скорость исполнения заказа;

б) отношение затрат и результатов;

в) уровень обслуживания потребителей;

г) величина затрат на организацию товародвижения.

Ответ: б.

10. Какой посредник выступает на рынке от имени и за счет продавца?

а) брокер;

б) торговый дом;

в) комиссионер.

Ответ: г.

11. Стратегия продвижения товара предусматривает:

а) условия доставки;

б) дизайн системы продвижения;

в) стимулирование сбыта.

Ответ: б, в.

12. Стратегия проталкивания направлена на:

а) посредников;

б) потребителей;

в) только розничных торговцев.

Ответ: а.

13. Стратегия выталкивания делает ставку на привлечение:

а) оптовиков;

б) конечных потребителей;

в) розничных продавцов.

Ответ: в.

14. Установите соответствие между элементами и содержанием системы управления распределением:
	Содержание
	                           Элементы

	
	Критерии

системы


	 Прямой     канал


	Косвен-         

ный ка-                 канал
	Уровень

канала

	
	1
	                     2


	       3
	        4

	а) перемещение товара без участия посредников
	


	б) оценка спроса, характеристика потребителей, предприятия, товара, конкуренции
	

	в) количество посредников при организации канала продвижения
	

	г) перемещение товара с использованием услуг различных посредников
	


Ответ: 1 – б, 2 – а, 3 – г.

15. Обоснование каналов распределения осуществляется с учетом факторов:

а) поиск выгодных инвесторов;

б) оценка спроса и состояния системы товародвижения;

в) количество посредников.

Ответ: б, в, г.

16. Стратегия проталкивания направлена на:

а) целевые аудитории потребителей для увеличения объемов продаж;

б) инвесторов, систему финансово-кредитных учреждений для привлечения выгодных кредитов;

в) оптовых торговцев через систему розницы для увеличения объемов продаж;

г) властные структуры в целях лоббирования интересов участников канала.

Ответ: в.

17. Установите последовательность этапов коммуникационной модели:

а) обращение;

б) расшифровка;

в) обратная связь;

г) отправитель;

д) получатель;

е) кодирование.

Ответ: г, е, а, б, д, в.

18. Установите соответствие между элементами коммуникации и их содержанием:

	Содержание
	Элементы коммуникации

	
	Коммуни-

rатор
	Коммуни-

катор 
	Сообщение



	
	         1       
	          2
	                 3

	а) Смысловое средство, включающее слова, звуки, изображения, символы
	

	б) Сторона, принимающая сообщение
	

	в) Сторона, передающая сообщение
	


Ответ: 1 – в, 2 – б, 3 – а.

19. Сейлз промоушн – специальный вид деятельности, включающий элементы стимулирования продаж, направленный торговыми организациями на удержание рыночной доли и привлечения новых покупателей.

а) да;     б) нет.

Ответ: а.

20. Директ-мейл отражает коммуникации стимулирования продаж с использованием:

а) средств электронной связи;

б) выставочно-ярмарочной торговли;

в) средств почтовой связи;

г) средств телевидения и компьютеров.

Ответ: в.

Тест № 18. Основы организации предпринимательства

1. Предпринимательство – это:
а) система отношений бизнес-субъектов;

б) целесообразная деятельность, направленная на удовлетворение потребностей субъектов рынка и получение определенной прибыли;

в) система мотивирующих факторов в управлении фирмой.

Ответ: б.

2. Источниками формирования предпринимательских идей обычно считают:

а) товарный рынок;

б) создание системы инвестирования;

в) рост финансового капитала.

Ответ: а.
3. Предпринимательство определяется как:

а) организационная система;

б) инициативная самостоятельная деятельность юридических и гражданских лиц и граждан, направленная на получение прибыли или личного дохода, осуществляемая от своего имени, под свою ответственность;

в) осуществление инвестиционной политики в финансово-хозяйственной деятельности предприятия.

Ответ: б.

4. Менеджер в предпринимательстве – это:

а) наемный работник, организующий реализацию задач, поставленных предпринимателем;

б) корпоративный работник, осуществляющий финансовую деятельность;

в) коммерческий работник, осуществляющий операции с ценными бумагами.

Ответ: а.

5. Предприниматель осуществляет свою деятельность:

а) самостоятельно действует на свой страх и риск и под свою ответственность, в том числе имущественную;

б) осуществляет процесс по совершенствованию кадровой политики;

в) проводит аудиторскую проверку, осуществляя постоянный контроль за деятельностью фирмы,

Ответ: а.

6. В современном мире предприниматель:

а) бизнес-субъект, определяющий качество товара и услуг;

б) человек, способный понять перспективу и потребности рынка;

в) лицо, владеющее капиталом.

Ответ: б.

7. Сфера деятельности предпринимателя:

а) управление производством;

б) изучение социальных вопросов на основе законодательной базы;

в) в области управления и использования производственных ресурсов в расчете на получение дохода.

Ответ: а, в.

8. Открыть свое дело предприниматель может в сфере экономики:

а) производство;

б) коммерция;

в) демография и воспроизводство.

Ответ: а, б.

9. К производственной сфере принято относить:

а) промышленность;

б) социально-культурная деятельность;

в) сельское и лесное хозяйство.

Ответ: а, в.

10.  Для формирования предпринимательства необходимы:

а) определенные финансовые условия;

б) экономические, социальные и правовые условия;

в) определенные кризисные ситуации в деятельности фирмы.
11. Элементы процесса предпринимательства:

а) определение потребности в ресурсах;

б) определение конкурентных преимуществ;

в) совершенствование производительности труда.

Ответ: а.

12. Любая предпринимательская деятельность функционирует:

а) в соответствии с антикризисной средой;

б) в рамках соответствующей правовой среды;

в) в соответствии с деловой активностью партнеров.

Ответ: б.

13. Законом РФ гарантируются права, обязанности предпринимателей:

а) равное право доступа всех субъектов на рынок, к материальным, трудовым, информационным и природным ресурсам;

б) согласование возможностей бизнеса с предпринимательскими знаниями, навыками, желаниями;

в) определение и возможностей бизнеса.

Ответ: а.

14. Статус предпринимателя приобретается после:

а) проверки независимого эксперта арбитражного суда;

б) государственной регистрации юридического или физического лица;

в) определения равных условий деятельности предприятий независимо от вида собственности и организационно-правовых форм.

Ответ: б.

15. Юридическое лицо – это организация, которая:

а) имеет в собственности, хозяйственном ведении или оперативном управлении обособленное имущество, отвечает по своим обязательствам этим имуществом, может от своего имени приобретать или осуществлять имущественные и личные неимущественные права, нести обязанности, быть истцом и отвечать в суде;

б) имеет благотворительные и иные фонды, ассоциации, общественные объединения, религиозные организации;

в) формирует информационную базу, материальные, природные ресурсы.

Ответ: а.

16. Основной формой организации предпринимательства является:

а) организация труда;

б) предприятие;

в) управленческий аппарат.

Ответ: б.

17. Предприятие представляет собой имущественно обособленную хозяйственную единицу, которая:

а) самостоятельно принимает решения;

б) использует факторы производства для изготовления и продажи продукции;

в) не стремится к реализации других целей.

Ответ: а, б.

18. Основные направления государственной политики в поддержке развития предпринимательства (малого бизнеса):

а) формирование инфраструктуры поддержки и развития малого бизнеса;

б) создание льготных условий для использования субъектами малого предпринимательства государственных финансовых, материально-технических и информационных ресурсов, научно-технических разработок и технологий;

в) формирование рыночных отношений в соответствии с международным стандартом – выход на зарубежные рынки.

Ответ: а, б.

ПРИМЕРНЫЙ СПИСОК ЭКЗАМЕНАЦИОННЫХ ВОПРОСОВ
1. История развития предпринимательской деятельности в России.

2. Современное состояние российской экономики.

3. Предпринимательская деятельность – важнейший фактор общественного производства.

4. Соотношение категорий «бизнес» и «предпринимательство».

5. Классификационные признаки предпринимательской деятельности.

6. Условия, необходимые для нормального развития рыночной экономики. Типы рыночной экономики.

7. Предпринимательство как основа интенсивного, продуктивного характера экономики. Важнейшие условия эффективного развития предпринимательства.

8. Характерные принципы и признаки предпринимательства.

9. Хозяйственный риск – характерный признак управленческих решений в предпринимательстве.

10. Роль и значение «сделки» в предпринимательстве.

11. Субъекты предпринимательства. Ограниченность прав граждан иностранных государств на ведение бизнеса в России.

12. Внешняя среда предпринимательства.

13. Виды предпринимательской деятельности.

14. Механизм производственной предпринимательской деятельности.

15. Предпринимательская идея и ее значение в современном бизнесе.

16. Способы и методы расчета потенциального экономического эффекта, связанного с реализацией деловой идеей.

17. Бизнес-планы – неотъемлемая часть организации новых производств.

18. Внутрифирменное предпринимательство: сущность, цнли и качественные признаки.

19. Организационно-правовая форма предприятий и формы собственности.

20. Деловые качества предпринимателя.

21. Принятие предпринимательского решения: типы предпринимательских решений.

22. Предпринимательство и проблемы этики.

23. Хозяйственные товарищества, основные типы.

24. Хозяйственные общества, общество с ограниченной ответственностью и общество с дополнительной ответственностью.

25. Способы вхождения в бизнес. Сравнительные характеристики.

26. Культура предпринимательской деятельности.

27. Основы построения оптимальной структуры предпринимательской деятельности.

28. Инновации в предпринимательстве.

29. Предпринимательский риск – приемы управления.

30. Классификация предпринимательского риска.

31. Основные признаки отдельных видов прибыли по предпринимательской деятельности.

32. Цель и функции управления прибылью предпринимательской деятельности.

33. Экономическая эффективность предпринимательской деятельности.

34. Презентация предпринимательского проекта, содержание и основные требования.

ГЛОССАРИЙ

Агент – юридическое или физическое лицо, которое выступает в роли посредника за счет и в интересах другого лица (принципала), а также осуществляет действия в подготовке сделок, но без права подписи. Свои действия А. совершает обычно за вознаграждение, размер которого определяется по агентскому соглашению между А. и лицом, давшим поручение.

Агент торговый – осуществляет свою коммерческую деятельность за счет и в интересах другого лица. А.т. действует как самостоятельный коммерсант на основе письменной доверенности принципала. За свою деятельность он получает вознаграждение в виде процента от суммы заключенных сделок, причем независимо от конечных результатов сделки для принципала. По объему полномочий А.т. подразделяют на: универсальных, генеральных и специальных.

Агентское соглашение – соглашение между принципалом и агентом, определяющее характер и объем поручений, которые агент обязуется выполнять за счет и от имени принципала.

Активное предложение – это все виды стимулирования, которые требуют активного и избирательного участия потребителя (конкурсы, лотереи и игры).

Анализ – метод научного исследования (познания) явлений и процессов, в основе которого лежит изучение составных частей, элементов изучаемой системы.

Апробация – проверка на практике, в реальных условиях теоретически построенных методов, расчетов, схем, моделей экономических процессов.

Бартерная сделка – обмен непосредственно товарами и услугами без денежного участия.

Бенчмаркинг – 1) функция маркетинговой деятельности; 2) исследование технологии, технологических процессов и методов организации производства и сбыта продукции на лучших предприятиях партнеров и конкурентов в целях повышения эффективности собственной фирмы; 3) метод анализа превосходства и оценки конкурентных преимуществ партнеров и конкурентов однотипной или смежной отрасли в целях изучения и использования лучшего (принцип – от лучшего к лучшему).

Бизнес – общеэкономический термин, характеризующий сферу деятельности хозяйственного субъекта и его экономические интересы, когда при наличии риска достигается намеченный коммерческий успех.

Бизнес-имидж – система элементов деловой репутации, стандартов качества обслуживания, отражающая результаты работы коммерции в обществе.

Бизнесмен – деловой человек, всякое лицо, действующее в процессе организации, производства, распределения и реализации товаров и услуг репродуктивно, без новаторства, без инициативы в развитии инновационных процессов, осуществляющее из года в год производство, сбыт, распределение одного и того же товара в рамках апробированных технологий, норм и правил для удовлетворения сложившихся потребностей.

Бизнес-инкубатор – форма поддержки развития небольших новых компаний со стороны региональных органов управления с непосредственным участием местных спонсоров, которые контролируют и направляют работу «инкубаторов». Клиентами «инкубаторов» являются инновационные фирмы, производители новой техники, консалтинговые фирмы. «Инкубаторы» часто участвуют в собственности фирм-клиентов.
Бизнес-план – это план развития предпринимательской деятельности на предстоящий период, в котором сформулированы предмет, основные цели, стратегии и направления хозяйственной деятельности; определены ценовая политика, емкость и структура рынка, условия осуществления поставок и закупок, транспортировки товаров; указаны факторы, влияющие на рост или снижение доходов и расходов по товарам и услугам, которые являются предметом деятельности предприятия.
Бренд – 1) образ марки товара (услуги), выделенной покупателем среди конкурирующих продуктов; 2) аура, окружающая товар (услугу), которая демонстрирует его позитивные потребительские характеристики и отличает от товаров (услуг), предлагаемых потребителю конкурентами; 3) «раскрученная» марка, обладающая отличительным функционально-эмоциональным конкурентным преимуществом товара (услуги), приносящая дополнительную стоимость фирме; 4) образ мышления и ключевая стратегия в бизнесе; 5) новая медиатехнология маркетинга коммуникаций, эффективный фактор продвижения товара от продукта к потребителю; 6) инструмент согласования креативности фирмы с креативностью потребителя ее товара.

Брендинг – процесс создания и совершенствования бренда и его идентичности.

Деловые переговоры – механизм комплексных мер партнерского взаимодействия, основу которого составляют деловые связи за счет системы обсуждения и принятия решений в целях получения взаимовыгодных результатов.

Диагностика конкурентной среды – специфический , самостоятельный этап предпринимательского исследования, необходимый для формирования более полного и точного представления о внутренних мотивах поведения конкурентов.
Диверсификация – 1) вид товарной стратегии, в соответствии с которой предприятие расширяет число производимых продуктов; 2) одновременное расширение, развитие двух и более не связанных друг с другом видов производств в целях завоевания новых рынков и получения дополнительной прибыли. Применяют горизонтальную, вертикальную и скрытую стратегии диверсификации.

Диверсификация горизонтальная – пополнение ассортимента фирмы новыми изделиями, которые не связаны с выпускаемыми ныне, но могут вызвать интерес существующей клиентуры.

Диверсификация конгломератная – пополнение ассортимента изделиями, не имеющими никакого отношения ни к применяемой фирмой технологии, ни к ее нынешним товарам и рынкам.

 Диверсификация концентрическая – пополнение ассортимента новыми изделиями, которые с технической или предпринимательской точки зрения похожи на существующие товары фирмы.

Дилер – по виду занятий – делец (англ.). Так, Д. фондовой биржи – это человек, торгующий ценными бумагами и за свой счет, и по поручению. Хотя Д. иногда выступает как брокер, в его деятельности преобладает не посредничество, а самостоятельная торговля, в которой он становится собственником приобретаемых товаров. В отличие от брокера и торгового агента доходы Д. складываются в основном не за счет вознаграждений, а из разницы между продажной и покупной ценами товара.

Дистрибьютор – независимый оптовый торговец, осуществляющий свою деятельность по закупке продукции с целью ее продажи для конечного ее потребления.

Долг – одна из основных категорий деловой этики, выражающая отношение личности к обществу и связанная с такими понятиями, как ответственность, самосознание, совесть и инициатива.

Жизненный цикл товара – определенный период (цикл) времени, отражающий основные этапы развития товара с момента его разработки до вывода с рынка; от него непосредственно зависит уровень прибыли продавца (продуцента) на каждом из этапов (стадий) цикла. В процессе развития продаж товара и получения прибыли обычно выделяют пять этапов: этап разработки товара (дорыночный), этап выведения (внедрения) товара на рынок, этап роста объема продаж товара, этап зрелости (насыщения), этап упадка продаж или элиминации товара с рынка.

Заказ – коммерческий документ, в котором покупатель подробно указывает все необходимые условия для изготовления или подготовки заказываемого товара.

Заказчик – он же клиент, рекламодатель, спонсор. Высиупает в роли инициатора по установлению связей с целевыми аудиториями, предварительно оговорив основные условия проекта-задания с учетом главной цели, сметы затрат, специфики заказа, сроков исполнения и ожидаемого результата.

Идентификация – в широком плане – установление идентичности, тождественности предметов и явлений; в психологическом – термин служит для обозначения механизма социализации, отождествления индивида с группой.

Имидж – образ товара, сходство, отражение, представление о чем-либо, социально-психологическое явление, тесно связанное с экономикой товарного рынка. Имидж товара ассоциируется с репутацией товара, товарной марки, предприятия и страны-изготовителя.

Имидж персонала – является выражением профессиональной подготовленности трудового коллектива, уровня компетентности, знаний, владения широким набором практических навыков, культуры организации, этикета взаимоотношений мужчин с женщинами. 
Инвестиционный кредит – долгосрочный кредит в предприятия разных отраслей, предпринимательские и другие проекты с целью получения дохода.

Инновационная политика – это комплекс стратегических решений по обновлению товарного ассортимента, разработке концепции нового товара или модернизации старого.

Инновация – 1) вложение средств в экономику, обеспечивающее смену техники и технологии; 2) новая техника, технология, являющаяся результатом достижений научно-технического прогресса.

Инновация товара – 1) процесс непрерывного совершенствования продукта, связанный с созданием оригинальных, улучшенных или модифицированных продуктов. Имеет главное значение среди мероприятий по обеспечению продолжительности жизненного цикла товара и рентабельности предприятия. Включает способы дифференцирования и диверсификации продукта; 2) вывод новых продуктов или новой группы продуктов на рынок.

Интерактивные коммуникации – динамичный межличностный процесс, который способствует поступательному развитию фирмы с помощью компьютеризированных систем электронной почты, Интернет, интеллектуальных автоответчиков, беспроводных сотовых телефонов, персональных и карманных компьютеров.

Интернет – 1) средство делового общения; 2) компьютерная информационная гиперсреда коммуникативного взаимодействия субъектов рынка; 3) глобальная компьютерная сеть, многоуровневая коммуникационная модель осуществления интерактивных сетевых процедур с использованием диалоговых информационных мультисредств; 4) рыночная среда, электронная сфера совершения обмена, купли-продажи товаров и услуг в среде World Wide Web (Всемирная паутина) с использованием мультимедийных ресурсов (видео, аудио, графика и т.д.).

Информация (слово латинского происхождения, обозначающее «сообщение о чем-либо») – представляет собой совокупность знаний о фактических данных и зависимостях между ними. Основой информации о товаре (услуге) служит сообщение – форма представления информации в виде речи, текста, изображения, цифровых данных, графиков, таблиц и др. Информация – 1) осведомление, сообщение о положении дел, сведения о чем-либо; 2) все сведения, знания, которые помогают решить задачи предпринимательства, маркетинговой или другой деятельности; 3) характеристика результата прямых и обратных связей в процессе взаимодействия субъектов предпринимательской системы; 4) результат взаимодействия различных видов энергий.
Информационное поле – совокупность существующей в обществе информации, необходимой для рыночного взаимодействия.

Исследование рынка – 1) систематическое производственное (для совершенствования производства) исследование рынков, их способности обеспечивать воспроизводство товаров или услуг для удовлетворения имеющихся и потенциальных потребителей. Исследование охватывает рынки сбыта, рынки рабочей силы, рынки капитала, рынки сырья и материалов; 2) количественный и качественный анализ одного или совокупности рынков для получения информации о потенциале, емкости рынка, характеристиках конкурентной среды, ценах.

Качество – совокупность свойств товара, определяющих его способность удовлетворять конкретные потребности потребителей, соответствовать предъявляемым требованиям. В договорах купли-продажи стороны согласовывают показатели качества, порядок его проверки, представление документов, удостоверяющих соответствие качества поставленного товара согласованным требованиям, в необходимых случаях фиксируются условия сдачи-приемки товара по качеству, а также предоставление гарантий по качеству и срокам годности или хранения товара.

Клиент – лицо или фирма, прибегающие к услугам торговых фирм в целях заключения контрактов, заказов на работы, товары, продукцию и различного рода услуги.

Климат психологический – относительно устойчивое социально-психологическое явление, порождаемое межличностными отношениями в группе и имеющее субъективную значимость для каждого ее члена.

Клиринг – система безналичных расчетов, форма зачета взаимных требований и обязательств в коммерческих расчетах. Клиринг бывает односторонним, двусторонним и многосторонним. В соглашениях по клирингу оговариваются объем оборота, валютный курс (официальный, рыночный, условный), допускается временная разница в поставках и платежах. По условиям погашения задолженности клиринг может быть с обратимым и необратимым сальдо. В первом случае задолженность сверх установленного предела погашается обратимой валютой; во втором – только товарными поставками.

Коллектив – высшая стадия развития группы, объединенная общими социально значимыми целями и объединяющая своих членов как самим процессом совместной деятельности, так и ее организацией и системой стимулирования.
Комиссионер – посредник в торговых сделках; продает и покупает товары от своего имени, но за счет и по поручению поручителя (комитента) за оговоренное вознаграждение (комиссию). Комиссионер действует строго в пределах предоставленных ему полномочий, в противном случае поручитель может расторгнуть договор торговой комиссии и взыскать с комиссионера убытки. Комиссионер обязан передать поручителю все полученное по заключенной сделке, однако он не несет ответственности перед поручителем за неисполнение сделки третьим лицом, если только это особо не оговорено дополнительным соглашением, в котором комиссионер берет на себя ответственность за платежеспособность и состоятельность третьего лица. В таком случае у комиссионера возникает право на дополнительное вознаграждение.

 Коммерсант (экономист-коммерсант) – 1) лицо, занимающееся коммерцией; 2) специалист, занимающийся экономическим обоснованием, экономическим анализом вариантов организации и управления коммерцией, торговлей средствами производства, средствами потребления товаров и услуг; 3) специалист, владеющий знаниями, умениями и навыками для проведения социально-экономического обоснования вопросов: чем торговать и как продавать товары и услуги на существующих и перспективных рынках.

Коммерциализация – стадия разработки нового продукта; процесс выбора правильного времени выхода на рынок, последовательности и объема деятельности на разных рынках, эффективного метода распределения и продвижения продукта, а также разработки оперативного плана маркетинга.

Коммерция – 1) разновидность предпринимательства или бизнеса; 2) торговля и торговое посредничество, участие в продаже или содействие продаже товаров и услуг; 3) торговые процессы, связанные с осуществлением актов купли-продажи, с передачей или приобретением права собственности на товары и/или услуги с целью получения прибыли; 4) деятельность в сфере товарного обращения, движения товара и/или услуги от производителя до конечного потребителя; 5) технология торговых действий, их упорядоченной совокупности.

Коммерческая деятельность – 1) оперативно-производственная и стратегическая работа торговых организаций и предприятий, отдельных предпринимателей или бизнесменов, базирующаяся на философии маркетинга, направленная на организацию и совершение процессов купли-продажи товаров и/или услуг, произведенных в рамках одной или на различных территориях и представленных на региональных, национальных и международных рынках; 2) организация коммерческих процессов, связанных со сменой форм стоимости, т.е. с куплей и продажей товаров и/или услуг, а также с обеспечением нормативного осуществления этих операций; 3) деятельность, состоящая в покупке товаров, услуг или ценностей для дальнейшей их перепродажи (после или без дополнительной переработки), сдачи внаем, или передачи, за определенную плату, права пользования ими, или извлечения выгоды; 4) усилия по сбыту, реализация нужд продавца, торговца, купца по превращению имеющегося у него товара в наличные деньги.

Коммуникативная политика – 1) перспективный курс действий предприятия и наличие у него такой обоснованной стратегии использования комплекса коммуникативных средств (коммуникативный микс) и организации взаимодействия со всеми субъектами маркетинговой системы, которая обеспечивает стабильную и эффективную деятельность по формированию спроса и продвижению товаров и услуг на рынок с целью удовлетворения потребностей покупателей и получения прибыли; 2) разработка комплекса стимулирования, т.е. мероприятий по обеспечению эффективного взаимодействия бизнес-партнеров, организации рекламы, методов стимулирования сбыта, связи с общественностью и персональной продажи.

Коммуникационная система – комплексная деятельность участников рыночного оборота, включающая всю совокупность операций, связанных с подготовкой, сбором, перераспределением информации, а также установлением межличностных контактов непосредственно между субъектами рынка.

Коммуникации-микс /communication mix/ - комплекс коммуникаций, включающий элементы рекламы в средствах массовой информации, прямые продажи, стимулирование в целях содействия продажам и связи с общественностью.

Коммуникабельность – умение устанавливать и поддерживать необходимые контакты, включающее способности человека идти навстречу собеседнику, готовность его сделать первый шаг в установлении нового контракта.

Коммерческо-социальная активность предприятия – это совокупные меры, направленные на эффективное осуществление производственных процессов, актов купли-продажи участниками коммерческого оборота, сервисного обслуживания в целях наиболее полного удовлетворения рыночного спроса для максимально возможной социальной защиты общества.

Контроль в предпринимательстве – форма целенаправленного воздействия на поступательное развитие организации для выработки корректирующих рекомендаций по использованию новых решений, отвечающих требованиям рынка. Контроль предпринимательства является действенным инструментом получения предпринимательского, коммерческого успеха.

Контракт – соглашение обязательного характера, по которому одна сторона берет обязательства купить у другой стороны или продать ей обусловленное количество товара.

Конкурентная карта рынка – 1) классификация конкурентов по занимаемой ими позиции на рынке; 2) распределение рыночных долей конкурентов, позволяющее контролировать место (лидер, аутсайдер) конкурента (или собственной фирмы) на рынке. Определяется по результатам анализа рыночной позиции конкурентных товарных рынках.

Конкурентная среда – это рынок, на котором независимые продавцы свободно соперничают за право продажи в условиях постоянной угрозы появления новых конкурентов, новых товаров и услуг.

Конкурентоспособность товара – 1) совокупность качественных и стоимостных характеристик товара, обеспечивающая его преимущество на рынке перед товарами-конкурентами в удовлетворении конкретной потребности; 2) способность товара быть первым купленным на рынке товаров-конкурентов; 3) отношение полезного эффекта от потребления (использования) товара к затратам на его приобретение и эксплуатацию (цена потребления); 4) важнейший критерий целесообразности выхода предприятия на национальные и мировые товарные рынки.

Конкурентная позиция – сравнительная характеристика основных параметров фирмы относительно лидирующего конкурента. Конкурентная позиция может быть доминирующая, сильная, благоприятная, надежная, слабая, нежизнеспособная.

Конкурентоспособность – свойство продукта (услуги), имеющего определенную долю соответствующего релевантного рынка, которое характеризует степень соответствия функциональных, экономических, организационных и других характеристик объекта требованиям потребителя.

Конкуренция (от латинского concurrere – сталкивать) – это механизм соперничества между участниками рынка за более выгодные условия продажи товаров, услуги в целях захвата максимальной доли рынка и получения прибыли.

Контроллинг – 1) система управления процессом достижения конечных целей и результатов деятельности фирмы; 2) система управления прибылью; 3) средство, инструмент экономического управления результатами фирмы; 4) совокупность функций информационного обслуживания, включающая систему планирования, нормирования, учета и контроля конечного результата деятельности предприятия и управляющей функции – анализ данных контроля и принятия решений на всех уровнях управления предприятием; 5) система внутреннего контроля (экономичности работы предприятия и его подразделений) и ревизии, аудита как средства стратегического контроля; 6) количественная и качественная подготовка и оценка оперативных и стратегических решений руководства, анализ хозяйственной деятельности предприятия.

Конфликт – специфическая ситуация морального выбора при столкновении позиций, взглядов, интересов, включающая сильные эмоциональные переживания, стрессы через возникновение сложностей преодоления противоречий конфликтующих сторон. Личное решение выбора обусловлено прежде всего уровнем развития нравственного сознания человека, его участием в результатах коллективного труда.

Концессия – договорная форма взаимоотношений предпринимателя с государственными или муниципальными органами власти об аренде, передаче принадлежащих государству или местным органам власти источников природных богатств (лесные массивы, озера, месторождения полезных ископаемых и т.д.), а также заводов, фабрик, других хозяйственных объектов в эксплуатацию на временный срок иностранным фирмам или частным лицам.
Корпоративная культура – специфическая сфера культуры, которая связана с воспроизводством отношений, складывающихся между людьми в процессах изготовления продукции, ее распределения, сбыте, сервисном обслуживании и потреблении.

Корпоративная реклама – реклама, создающая потребность не в конкретной марке товара, а в полном товарном ассортименте.

Корпоративный стиль – набор постоянных психологических, словесных, этических, графических, цветовых и др. элементов, отражающих уровень корпоративной культуры, социальной ответственности перед обществом и механизм межличностных коммуникаций.
Кредитная линия – предоставление заемщику юридически оформленного обязательства кредитного учреждения выдавать ему в течение некоторого времени кредиты в пределах согласованного лимита.
Кризисная ситуация – это новая неоднозначная ситуация, требующая принятия срочных и трудных решений и установления в сжатые сроки тесных правдивых коммуникаций со средствами массовой информации.

Лицензия – это документ, выданный лицензирующим органом, дающий право (разрешение) на осуществление определенных действий. Лицензия выдается юридическому лицу или индивидуальному предпринимателю, которые считаются лицензиатами.
Личная продажа – представление товара одному или нескольким потенциальным клиентам, осуществляемое в процессе непосредственного общения и имеющее целью продажу, установление длительных взаимоотношений с данными клиентами.
Логистика – 1) отрасль науки – совокупность самостоятельной методологии, теории, методов и способов оптимизации всех видов потоков (физических, информационных, энергетических и т.д.), сопровождающих экономические, социальные и коммуникативные процессы в сфере создания, воспроизводства и потребления товаров и услуг в условиях функционирования и развития рыночных отношений; 2) теория планирования, управления и контроля процессов движения материальных, трудовых, энергетических и информационных потоков в человеко-машинных системах; 3) совокупность теории и практики анализа и оптимизации перемещения продукта и потоков, сопровождающих его в сфере производства и обращения товара.

Логотип – элемент фирменного стиля, представляющий собой оригинальное очертание рекламодателя; форма товарного знака.

Малое предпринимательство – это предпринимательская деятельность, осуществляемая субъектами рыночной экономики по установленным законами критериям (показателям), констатирующим сущность понятия. Основным критерием в первую очередь является средняя численность работников, занятых в отчетный период на предприятии. Под малым предпринимательством понимается деятельность, осуществляемая относительно небольшой группой лиц, или предприятия, управляемые одним собственником.
Маркетинг – 1) купля-продажа, деятельность на рынке; 2) реализация, сбыт; 3) производство товарной продукции; 4) принцип хозяйствования; система хозяйствования; отрасль хозяйственной деятельности; образ мышления; 5) философия ведения дела; концепция деятельности на рынке; 6) процесс создания и воспроизводства спроса конечных потребителей на конкретные товары и услуги с целью получения прибыли; 7) процесс взаимодействия субъектов маркетинговой системы по поводу организации предпринимательской деятельности с целью удовлетворения спроса на товары и услуги и получения прибыли; 8) действия по удовлетворению нужд клиентов посредством товара (услуги) и целого ряда факторов, связанных с созданием, поставкой и, наконец, потреблением этого товара.

Маркетинг-менеджмент – 1) управление маркетингом на различных уровнях рыночной экономики; 2) целенаправленная координация и формирование всех мероприятий фирмы, связанных с рыночной деятельностью на уровне предприятия, на уровне рынка и на уровне общества в целом; 3) управленческая деятельность, связанная с осуществлением планирования, организации, координации, контроля, аудита, стимулирования всех подразделений отдела (управления) маркетинга предприятия; 4) совокупность принципов, методов, средств и форм управления маркетингом в целях интенсификации процесса формирования и воспроизводства спроса на товары и услуги, увеличения прибыли.
Менеджер – это специалист, профессионально занимающийся управленческой деятельностью в конкретной области функционирования предприятия. Профессиональное занятие означает, что этот специалист занимает постоянную должность на предприятии (организации, фирме) и наделен полномочиями принимать управленческие решения в определенной сфере деятельности предприятия. Термин «менеджер» может употребляться применительно к достаточно широкой категории сотрудников: руководителям групп; начальникам лабораторий, отделов, функциональных служб; руководителям производственных подразделений; администраторам различного уровня; руководителям предприятий и фирм в целом.
Менеджмент – 1) совокупность функций, необходимых для организации любой деятельности на том или ином иерархическом уровне рыночной экономики; 2) форма описания, представления деятельности и роли отдельного лица или группы лиц, которые ставят и контролируют задачи по управлению процессами организации, планирования, координации и контроля в той или иной области воспроизводства или экономики в целом; 3) наука управления рыночной экономикой, включающая теорию систем, теорию решений, социальную психологию, социологию, психологию, математику и др.; 4) руководство фирмы, возглавляющее процесс организации и функционирования производства и ответственное за результаты и выживаемость фирмы в условиях конкурентной борьбы; 5) управление экономикой, производством, персоналом, ресурсами и т.д. в условиях рынка.

Методы прогнозирования – научное предвидение, основанное на анализе фактических данных прошлого и настоящего исследуемого объекта. По величине периода укрепления выделяют краткосрочные прогнозы (до 1,5 лет); среднесрочные прогнозы (5 лет); долгосрочные прогнозы (10-15 лет), основанные на системе прогнозов различных составляющих. По форме представления прогнозы делятся на количественные и качественные; по охвату прогнозированием объекта исследования прогнозы бывают общими и частными.

Методы сбора первичной информации – различают следующие методы сбора информации. Наблюдение – один из возможных способов сбора первичных данных, когда исследовать ведет непосредственное наблюдение за людьми и обстановкой. Эксперимент – метод сбора первичной информации, при котором исследователь отбирает сопоставимые между собой субъекты, создает для таких групп разную обстановку и осуществляет контроль за переменными составляющими основных характеристик субъектов. На основании результатов контроля анализируются причинно-следственные связи и делаются заключения о первичной информации. Опрос – метод сбора первичной информации при описательных исследованиях. Формой опроса является интервью, которое может проводиться по телефону. Это лучший метод скорейшего сбора информации. В ходе его интервьюер имеет возможность объяснить непонятные для респондента вопросы. Самым универсальным из всех методов проведения опроса, однако самым дорогостоящим является личное интервью. Оно требует тщательного планирования и контроля; личное интервью бывает индивидуальное и групповое.

Методы ценообразования – методы, используемые при формировании цен на продукцию и услуги. Выделяют три метода ценообразования – основанный на издержках, основанный на линии покупателей, основанный на ценах конкурентов.

Механизм формирования цены представляет собой динамичную взаимосвязанную систему совокупных элементов – комплексного многофакторного анализа рыночной среды с выделением особенностей ценообразования, обоснования стратегии и форм ее реализации.
Мотивация – 1) процесс интенсификации мотивов индивидуума или группы индивидуумов с целью активизации их действий по принятию решения об удовлетворении какой-то потребности; 2) побуждающие действия, оказывающие влияние на активность покупателя в процессе принятия им решения о покупке.

Мультимедиатехнологии – 1) совокупность современных средств аудио-, теле-, визуальных и виртуальных коммуникаций, используемых в процессе организации, планирования и управления рекламной деятельностью; 2) совокупность внедряемых в систему организации управления предпринимательством средств и методов продвижения товаров и услуг.

Наружная реклама – медиаканал, который доносит информацию до получателей при помощи отпечатанных типографическим способом плакатов, рисованных щитов и световых табло, устанавливаемых в местах наиболее оживленного уличного движения, а также вдоль шоссейных и железных дорог.

Несостоятельность (банкротство) – признание арбитражным судом неспособность должника в полном объеме удовлетворить требования кредиторов по денежным обязательствам и (или) исполнить обязанность по уплате обязательных платжей.
Обратная связь – благодаря установлению этой связи становится возможным получать комплексные сведения о различных реакциях целевых аудиторий на поступившие сигналы с учетом совокупности факторов общего фона социальной обстановки. Обратная связь играет большую роль в успешном функционировании концептуальной модели паблик-рилейшнз.

Оптовая торговля включает все виды деятельности по продаже товаров и услуг тем, кто их приобретает для перепродажи или использования в бизнесе.

Организационная культура – это набор наиболее важных положений, принимаемых членами организации и получающих выражение в заявляемых организацией ценностях, задающих людям ориентиры их поведения и действий. Эти ценностные ориентации передаются индивидом через «символические» средства духовного и материального внутриорганизационного окружения.
Организационная структура управления предприятием – перечень отделов, служб и подразделений в аппарате управления, их системная организация, характер соподчиненности и подотчетности друг другу и высшему органу управления фирмы, а также набор координационных и информационных связей, порядок распределения функций управления по различным уровням и подразделениям управленческой иерархии.
Паблик-рилейшнз – искусство и наука получения высоких результатов в бизнесе за счет достижения взаимопонимания, основанного на правде и полной информированности. Эта наука способствует формированию достойного имиджа, избежанию вредных слухов и возможных недоразумений, а также повышению качественного обеспечения совокупных рыночных запросов потребителей.

План – документ, в котором отражены основные пути решения проблемы в результате тщательного анализа ее для обоснования выгодности и целесообразности предлагаемого проекта решения.

Позиционирование – это маркетинговые усилия корпорации по разработке и внедрению в сознание целевых потребителей особого, отличного от конкурента образа компании, товара, услуги.
Позиционирование товара на рынке – действия по обеспеченности товару конкурентоспособного положения на рынке и разработка соответствующего комплекса маркетинга.
Покупательское поведение – набор ценностей, предпочтений, поступков, усвоенный под влиянием социальной среды, семьи, окружающих, формирующий потребительское мнение клиентов о приобретаемых товарах и услугах.

Поощрение – вид санации, противоположной наказанию, включающей положительное воздействие на поступки и действия подчиненных, выражение публичной признательности их заслуг. Помимо одобрения социальное значение П. определяется тем, что оно обращает внимание других членов трудового коллектива на поступки, достойные подражанию. Поэтому П. заключается не только в одобрении, но и в формировании корпоративной мотивации к более высоким результатам.

«Потребительская корзина» - группа товаров народного потребления, наиболее полно отражающая уровень и структуру потребления населения данной местности. Как правило, данный показатель используется для оценки уровней жизни населения в различных странах и регионах.
Потребительская товарная информация – сведения о товаре, предназначенные для создания потребительских предпочтений, показывающие выгоды от применения конкретного товара, адресованного потребителям.

Потребительские свойства товара – совокупность технических, экономических и эстетических свойств товара, которые в максимальной степени обеспечивают покупателю удовлетворение его потребностей.
Предприниматель – 1) лицо, самостоятельно, от своего имени, на свой риск инициативно организующее и осуществляющее деятельность, направляемую на получение прибыли или личного дохода; 2) центральная фигура в социально-экономической жизни современного общества, основанного на рыночных отношениях; 3) бизнесмен, занимающийся непрерывным поиском изменений в потребностях, в спросе конечного потребителя на продукцию и услуги, удовлетворением этих потребностей путем организации производства, сбыта, маркетинга, логистики, менеджмента, ориентированный на самые лучшие новации (бенчмаркетинг), приносящие максимум производительности в каждой из стадий процесса воспроизводства.

Предпринимательская деятельность – 1) организация предпринимательства; 2) инициативная, новаторская деятельность граждан и их объединений, направленная на получение прибыли или личного дохода путем организации, создания и воспроизводства спроса на товары и услуги, удовлетворяющие потребности конечного потребителя.

Предпринимательство – 1) стиль хозяйствования, которому присущи принципы новаторства, антибюрократизма, постоянной инициативы, ориентации на инновации, нововведения; 2) процесс организации и осуществления деятельности в условиях формирования, развития и функционирования рыночных отношений; 3) разработка и принятие решений, связанных с организацией, осуществлением производства, распределением, маркетингом и реализацией товара или услуги конечному потребителю для удовлетворения спроса и получения прибыли; 4) процесс взаимодействия рыночных субъектов по поводу взаимопередачи права собственности на какие-либо товар или услугу; 5) процедура планирования, организации и осуществления непрерывного, постоянно обновляемого процесса расширенного воспроизводства товаров и услуг в целях удовлетворения экономических, социальных и экологических потребностей общества и получения прибыли.

Предпринимательская культура – это совокупность образцов поведения, ценностной системы, социальных норм, фундаментальных принципов и общественных институтов, ориентирующих субъектов на те или иные формы экономической активности в системе предпринимательства, обеспечивающих передачу накопленного опыта, способствующих устойчивости предпринимательства во времени.
Предпринимательский риск – это объективная категория, возникающая под воздействием непредвиденных заранее причин, но в то же время его появления отражается на практической деятельности самого предпринимателя.

Предпринимательская тайна – широкое комплексное понятие, включающее любые сведения (информацию), разглашение (утечка) которых может нанести экономический и моральный ущерб предпринимательской организации, существенно повлиять на ее деловую репутацию.
Предпринимательский капитал – это средства, используемые для извлечения предпринимательской прибыли: технические средства производства (здания, сооружения, оборудование, станки, транспорт, инструменты и пр.); материальные элементы оборотного капитала (сырье, материалы, приспособления, инструменты разового или кратковременного пользования, квалификационный уровень рабочей силы); денежные элементы оборотного капитала (фонд заработной платы, средства на приобретение сырья, необходимые для организации производства на нормальном уровне); интеллектуальная собственность – это предпринимательская идея, способ производства, способ придания новых свойств товару, новый способ производства, то есть все то, что включает в себя понятие «инновация».
Предприятие – самостоятельный хозяйствующий субъект с правом юридического лица, созданный в порядке, установленном законом, для производства продукции, выполнения работ и оказания услуг в целях удовлетворения общественных потребностей и получения прибыли.
Пресс-релиз – средство паблик рилейшнз, бюллетень, предназначенный для газет, журналов, радио- и телередакций, из которых они могут получить интересующую их информацию.
Прогнозирование – научно обоснованное предвидение возможного объема продаж, кризисных ситуаций, появление вредных слухов, нестабильности рыночной конъюнктуры, рисков с последующей разработкой мер, способствующих поступательному развитию фирмы и ликвидации узких мест.
Прибыль – денежное выражение основной части накоплений, создаваемых предприятием.
Психология управления – наука, изучающая закономерности организации и осуществления управленческой деятельности. Эффективная психология управления ориентирована на обеспечение оптимальных условий сплочения коллектива, формирования в нем положительного психологического климата и атмосферы взаимопонимания и поддержки. П.у. оказывает серьезное влияние на формирование высокой культуры общения, развития коммуникативных способностей и авторитета руководителя.
Психологические факторы – система мотивации, включающая побудительные мотивы к активным действиям, связанным с удовлетворением собственных потребностей (самоутверждение, уважение, стремление к комфорту).

Разработка нового продукта – процесс создания оригинальных, улучшенных и модифицированных продуктов на базе проведения предприятием НИОКР своими силами. Этот процесс, как правило, включает такие этапы, как генерация идей, отбор идей, разработка концепции нового продукта и ее проверка, разработка стратегии, анализ бизнеса, разработка нового продукта, коммерциализация.

Реклама – 1) любая платная форма неличного предложения и представления идей, товаров и услуг от имени известного спонсора; 2) форма коммуникации, которая пытается перевести качество товаров и услуг на язык нужд и потребностей покупателей. 

Рекламная аудитория – все лица, которые могут прочитать, увидеть или услышать рекламное сообщение, переданное конкретным источником информации.

«Рекламная пирамида» – сочетание основных типов потребительской аудитории, ее готовности приобретать рекламируемый товар. По мере возрастания ее готовности выделяют следующие стадии: незнание, осведомленность, знание, благорасположение, предпочтение, покупка, повторная покупка.  

Реклама социальная – выразитель общественных и государственных интересов, направленных на достижение благотворительных целей в обществе. Р.с. осуществляется на безвозмездной основе.

Рекламная компания в сети Интернет – это управляемый процесс передачи информации потребителям с быстрой корректировкой интенсивности показов, фокусировки рекламы непосредственно в момент проведения рекламных мероприятий.

Рекламный текст – литературно грамотное и стилистически удачное содержание, направленное на максимальное привлечение внимания к потребительским свойствам предлагаемых товаров и услуг.

Рекламный буклет – рекламное издание в целях популяризации фирмы, товара, услуг, выпускаемый издательством для пропаганды и увеличения результатов коммерческой деятельности.

Рекламация – претензия потребителя товаров или услуг в официальной форме в виде составленного акта, включающего причины его составления, указаний нарушений продавцом условий договора, требования об устранении указанных дефектов, а также возмещение причиненного ущерба.

Розничная торговля – это все виды предпринимательской деятельности по продаже товаров и услуг конечным потребителям для их личного потребления. 

Рекламодатель – это юридическое или физическое лицо, являющееся заказчиком рекламы у рекламного агентства и оплачивающее ее.

Репутация фирмы – корпоративное содержание материальной оболочки имиджа, раскрывающее не только честь и достоинство каждого исполнителя, но и результаты коллективного труда, а главное пользу, которое приносит этот труд в копилку национального богатства.

Рынок – система экономических отношений, включающая производство различных видов и услуг, обращение и конечное их потребление за счет купли-продажи в соответствии с состоянием спроса и предложения. Рынок – 1) место встречи спроса и предложения, где происходит выявление степени соответствия характеристик производственного продукта общественной потребности в нем, осуществляется сравнение конкурентоспособности данного товара с конкурентоспособностью товара-конкурента; 2) сфера обмена товарами, услугами и другой собственностью; 3) группа потребителей; 4) все покупатели данного товара; 5) организационное место торговли; 6) источник получения товаров и услуг; 7) физически или виртуально представленная совокупность существующих или потенциальных продавцов и покупателей каких-то продуктов или услуг; 8) биржа.

Рыночный лидер – организация с наибольшей рыночной долей в отрасли сферы малого бизнеса.

Рыночный претендент – организация в отрасли сферы малого бизнеса, которая борется за увеличение своей рыночной доли, за вхождение в число лидеров.

Рыночный последователь – организация в отрасли сферы малого бизнеса, которая проводит политику следования за отраслевыми лидерами, предпочитает сохранять свою рыночную долю, не принимая рискованных решений. 

Рейтинг – интегрированный показатель, характеризующий место отдельных структур в общей их совокупности. При определении Р. Торгово-посреднических структур важное значение приобретают в первую очередь такие показатели, как объем деятельности, совокупные издержки обращения, доходность коммерческой деятельности, финансовая стабильность на рынке, качество обслуживаемых клиентов и в целом имидж фирмы. 

Сальдо – разность между денежными поступлениями и расходами фирмы, предприятия за определенный промежуток времени.
Санация –  комплекс мероприятий, проводимых в интересах предприятия (организации) с целью улучшения его финансового положения, предотвращения его банкротства, повышения его устойчивости на рынке, его конкурентоспособности (например, аудит, выпуск новых акций, реорганизация, обновление технологий, увеличение банковских кредитов и т.д.).

Сбыт продукции – направление деятельности коммерческих форм и структур, содержанием которого является реализация произведенной или приобретенной продукции в целях превращения товара в деньги и удовлетворения совокупных запросов потребителей.

Сделка купли-продажи – коммерческая деятельность, связанная с куплей-продажей товаров, имеющих материально-вещественную форму, с возмещением стоимости этих товаров в согласованной контрагентами валюте.

Сегментация потребителей – это обоснование (выделение) части рынка, в котором покупатели одинаково реагируют на потребительские свойства предлагаемых товаров, услуг.

Сегментация рынка – разделение, разбивка рынка на четкие группы покупателей, для каждой из которых могут потребоваться отдельные товары и/или комплексы маркетинга.

Сейлз промоушн – специальный вид деятельности, осуществляемый торговыми организациями для удержания рыночной доли, корпоративного влияния, популяризации новинки. В основе системы используются элементы гарантии качества, покупательской выгоды за счет реализации набора стимулов, возвратных механизмов за некачественную продукцию. 

Сезонные скидки – денежное поощрение покупателей, когда товар приобретается раньше, чем появится спрос на него. Если такие скидки используются производителем, то их применение приводит к выполнению функции хранения другими членами канала распределения. Сезонные скидки также выравнивают объем продаж в течение года. Они предоставляются по цепочке другим членам канала распределения.
Сервис – подсистема маркетинговой деятельности предприятия, обеспечивающая комплекс услуг по сбыту и эксплуатации машин, оборудования, средств транспорта.

Сервисное обслуживание – оказание комплекса бесплатных услуг, связанных с самим реализуемым товаром, в целях привлечения максимального количества покупателей.

Скидки – сумма вычетов из цены товара, на которые идет продавец тому покупателю, который либо отказывается от выполнения продавцом какой-либо предпринимательской функции, либо выполняет эту функцию сам.

Скидки за количество покупаемого товара – сумма вычетов из цены товара, когда покупатель берет на себя выполнение функции хранения или уменьшает расходы на перевозку или продажу товара, либо добивается одновременной реализации перечисленных функций.
Скрытая реклама – общее название материалов в прессе и художественных произведениях, содержащих положительную, коммерчески важную для определенной фирмы информацию.

Социально-культурные барьеры – барьеры делового общения, которые могут порождаться национальными особенностями, различиями в возрасте, поле или профессиональной направленности.
Спрос – категория, присущая товарному хозяйству и проявляющаяся в сфере обмена, торговли. Спрос выражает постоянно меняющуюся совокупную общественную потребность, представленную на рынке в различных товарах, складывающуюся из множества конкретных требований массы потребителей, отличающихся большим разнообразием.

Спонсирование – представляет вклад физического или юридического лица, не участвующего в реализации проекта, в прямое или косвенное финансирование для поощрения полезных начинаний инициативных групп, отдельных лиц.
Средство распределения рекламы – это канал информации, по которому рекламное сообщение доходит до потребителей.
Стагфляция – состояние экономики, в котором сочетаются застой (стагнация) и обеспечение денег (инфляция).
Стиль делового общения – система методов и приемов воздействия на партнеров с целью результативности общения.

Стимулирование сбыта – единовременные побудительные меры по привлечению внимания покупателей к товару (услуге) и его убеждению совершить покупку в установленный срок.

Стратегическое планирование – управленческий процесс создания и поддержания стратегического соответствия между целями фирмы, ее потенциальными возможностями и шансами в сфере предпринимательства. Оно опирается на четко сформированное программное заявление фирмы, изложение вспомогательных целей и задач, здоровый хозяйственный портфель и стратегию роста.

Суверенитет потребителя – независимость потребительского права, которое является самостоятельным направлением права, представляющим собой совокупность норм, правил и инструкций, направленных на защиту потребителя на рынке товаров и услуг.

Товар – 1) экономическая категория, которую в самом общем виде можно определить как продукт, реализуемый на рынке. Объект купли-продажи; 2) совокупность основных потребительских характеристик продукта, которые удовлетворяют определенные потребности покупателя; 3) предоставляемые потребителем услуги и льготы, дополняющие продукт и облегчающие его реализацию; 4) «окружение» продукта как такового (дизайн продукта, качество продукта, его оформление, марка, упаковка).

Товарная информация – интегрирует в себе основные сведения о товаре, предназначенные для всех субъектов рынка с фиксацией наименования товара, сорта, массы брутто, нетто, даты выпуска, наименования изготовителя, способа использования.
Товарная политика – совокупность мероприятий и стратегий, ориентированных на постановку и достижение предпринимательских целей, которые включают выход товара или группы товаров на рынок (инновация), модернизацию уже находящихся на рынке товаров (вариация) или вывод их производственной программы выпускаемого товара (элиминация), а также ассортиментную политику.

Товарные стратегии – 1) главные принципиальные направления товарной политики, следуя которым предприятие может обеспечивать стабильный объем продаж и прибыль на всех стадиях жизненного цикла продукта. К товарным стратегиям обычно относят: инновацию, вариацию, элиминацию товара или услуги; 2) разработка направлений оптимизации товарной номенклатуры и определение ассортимента товаров, которые создают условия для стабильной конкурентоспособности и эффективной деятельности фирмы.
Товародвижение – это деятельность, связанная с планированием и осуществлением мероприятий по изменению статуса товара в экономической сфере и перемещению его в географическом пространстве.

Торгово-промышленная выставка – это кратковременное, периодически и обычно в одном и том же месте проводимое мероприятие, в рамках которого значительное количество предприятий (экспонентов) с помощью образцов (экспонатов) дают представительную картину предложения товаров или услуг одной или нескольких отраслей.

Услуга – 1) поступающие на рынок потребительные стоимости, которые преимущественно не приобретают овеществленных форм; 2) вид деятельности или благ, который одна сторона может предложить другой.

Услуги коммерческие – совокупность посреднических, комиссионных, рекламных, инжиниринговых, информационно-коммерческих других видов услуг, связанных с закупкой, продажей и продвижением товаров от изготовителя к конечному потребителю.

Услуги научно-консультативные – реализация услуг для заказчиков, нуждающихся в различного рода услугах по разработке методических рекомендаций, экономических и технических решений, в создании и оформлении новых фирм на рынке, их ликвидации, разработке бизнес-планов, бизнес-карт, обучения, переподготовке кадров и проведении научных стажировок в России и за рубежом. Все эти направления посреднической деятельности объединены в мировой практике общим понятием – консалтинговые услуги.

Услуги рекламные – оказание посреднических услуг в области распространения информации о товаре, работе, услугах через рекламные издания и средства информации (печатные издания, средства вещания, внутреннюю и наружную рекламу, научные симпозиумы, презентации и др.). Рекламные услуги включают в себя также работу по подготовке рекламных листков, видеороликов, каталогов, поиску спонсоров при проведении крупных спортивных и эстрадных шоу и многие другие направления.

Факторинг – перекупка долговых обязательств. С помощью факторинга обеспечивается инкассированная дебиторская задолженность клиентов, а также кредитование и гарантии от кредиторской задолженности клиента. Это один из элементов универсальной системы финансового обслуживания клиентов, включающей бухгалтерское, информационное, рекламное, сбытовое, транспортное, страховое, кредитное и юридическое обслуживание.

Форфейтинг – кредитование внешнеэкономических операций в форме покупки у экспортера векселей, акцептованных импортером. Форфейтинг предполагает переход всех рисков по договорному обязательству к его покупателю (форвейтору).
Франчайзинг – смешанная форма крупного и мелкого предпринимательства, при которой крупные корпорации, компании (франчайзеры) заключают договор с мелкими фирмами, «дочерними» компаниями, бизнесменами (франчайзи) на право, привилегию действовать от имени франчайзера. При этом мелкая фирма обязана осуществлять свой бизнес только в форме, предписанной «родительской» фирмой, в течение определенного времени и в определенном месте. В свою очередь франчайзер обязуется снабжать франчайзи товарами, технологией, оказывать всяческое содействие в бизнесе.
Хедж – срочная (длительная) сделка, заключаемая в целях страхования продавцов и покупателей от возможного будущего изменения цен на данный товар в случае заключения форвардных сделок.
Целевой рынок – рынок, выбранный в результате исследования рынков сбыта той или иной продукции или услуги, характеризующийся минимальными расходами на маркетинг и обеспечивающий для фирмы основную долю результата ее деятельности (прибыли или других критериев цели вывода на рынок товара или услуги).

Цена – денежное выражение стоимости, сумма денег, которую потребители должны уплатить для получения товара. Назначенная фирмой цена должна соответствовать воспринимаемой ценности предложения.
Ценовая политика – совокупность мероприятий и стратегий по управлению ценами и ценообразованием, искусство установления на товары (услуги) таких цен, которые соответствовали бы затратам на производство, конъюнктуре рынка, удовлетворяли покупателя и приносили плановую прибыль. Ценовая политика рассматривается только в контексте общей политики фирмы.

Целевая аудитория – определенная часть сообществ людей, конкретный сегмент массы текущих и потенциальных потребителей с выделением специфических признаков, в том числе демографических, психологических, социально-культурных.

Экономическая эффективность предпринимательской деятельности – 1) относительный многообразный (по всем этапам процесса предпринимательства) результат, отвечающий конечным и промежуточным целям осуществления предпринимательской деятельности; 2) отношение эффекта (результата) от проведения предпринимательской деятельности ко всем затратам, сопровождающим этот процесс; 3) отдача затрат, связанных с предпринимательской деятельностью, которая может оцениваться отношением эффекта, результата, выраженного в натуральной (вещественной или невещественной) или стоимостной (ценовой)форме, к затратам всех необходимых для организации и осуществления предпринимательской деятельности ресурсов (материально-технических, трудовых и др.).

Эффективность принятия предпринимательского решения – 1) мера полезности, относительный результат цены экономического риска от выбранного варианта решения предпринимательской задачи из множества рассматриваемых (возможных) альтернатив; 2) способность выбранного варианта решения предпринимательской задачи приносить экономический эффект.

Эффективность рекламы – степень воздействия рекламных средств на потребителей в интересах производителя или посредника. Определяется до и после передачи рекламного обращения. Определение влияния рекламы на результаты продаж (экономическая эффективность) проводится путем относительного сравнения затрат на рекламу и объемов реализации товара по итогам деятельности в прошлом. Точность последнего метода невысока, так как на результаты продаж оказывает влияние помимо рекламы множество других факторов.
Юридическое лицо – это организация, которая имеет в собственности, хозяйственном ведении или оперативном управлении обособленное имущество, отвечает по своим обязательствам этим имуществом, может от своего имени приобретать или осуществлять имущественные и личные неимущественные права, нести обязанности, быть истцом и отвечать в суде.
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Ко-ли-чество проданной продукции (Q)





Издержки





Выручка





Предель-ные (МС)





Вало-вые (ТС)





Пос-тоян-ные


(TFC)





Пере-мен-ные (ТУС)





Пре-дель-ная


(MR)





Вало-вая


(TR)





4000





5000





У тыс. руб.





6250





4000





МАРЖИ


НАЛЬНЫЙ ДОХОД





Переменные


.затраты





�





Прибыль
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