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ВВЕДЕНИЕ

Институционально-рыночные трансформации, происходящие в настоящее время в стране, и изменения на мировых рынках способствовали переходу российской экономики от падения к стабилизации и динамичному росту. В условиях реструктуризации национального хозяйства, соответствующей мировым тенденциям, увеличения реальных доходов населения и спроса на товары и услуги радикально меняется расклад сил, влияющих на траекторию хозяйственного развития, и существенно повышается роль в ее формировании коммерческо-предпринимательских структур. 
Глубокие социально-экономические преобразования приводят к существенным изменениям в коммерческо-предпринимательской деятельности. При этом выросла сложность и комплексность решаемых проблем и затраты на их реализацию. В современных условиях для успешного решения назревавших проблем требуются такие методы, которые позволяли бы анализировать коммерческо-предпринимательскую деятельность как единое целое, обеспечивали рассмотрение различных альтернатив конкурентной стратегии развития экономического потенциала коммерческо-предпринимательской структуры и помогали эффективно влиять на различные параметры коммерческо-предпринимательской деятельности. 

В последние годы наблюдается существенный рост хозяйственных ресурсов, которые вовлекаются в сферу коммерческого предпринимательства. Однако значительная их часть используется нерационально; применяемые на практике подходы к управлению потенциалом коммерческо-предпринимательских структур не всегда позволяют адекватно адаптироваться к динамично меняющейся внешней среде, а зарубежные модели и практические рекомендации не учитывают должным образом российские реалии и их применение часто не приводит к ожидаемому и желаемому результату. В связи с этим весьма актуальным становится изучение отвечающих угрозам и вызовам нового времени методов коммерческо-предпринимательской деятельности, которые позволяют успешно развивать и реализовывать потенциал конкурентных преимуществ.
Предприниматель является центральной фигурой торгового бизнеса. Он выполняет функции по руководству коммерческим процессом, регулированию хозяйственных связей по закупке и продаже товаров с поставщиками и покупателями, по формированию оптимального ассортимента, контролю за качеством обслуживания населения и др. В связи с этим необходимым становится всестороннее изучение сложных и многообразных социально-экономических задач, выполняемых коммерческо-предпринимательской деятельностью, определения основных направлений и методов их решений, использования системы целенаправленных и взаимосвязанных мер.

В настоящее время важным является рассмотрение отличительных характеристик предпринимательства, особенностей коммерческо-предпринимательской деятельности, ее целей, мотивов и видов. Важное значение имеет изучение вопросов ассортиментной политики, экономической эффективности коммерческого предпринимательства, особенностей взаимодействия рыночных и ресурсных факторов развития коммерческо-предпринимательских структур в условиях социально-экономических преобразований российского общества, формирования стратегии конкурентоспособного развития коммерческо-предпринимательских структур, продвижения товаров и ценообразования, определения интегральной оценки динамики экономического потенциала и эффективности данных структур, государственного регулирования и развития коммерческо-предпринимательской деятельности, а также культуры предпринимательства в сфере коммерции.
Глава 1. ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА*
1.1. Развитие теорий предпринимательства


В современных условиях внимание экономистов все больше привлекает предпринимательство, которое является важнейшим видом хозяйственной деятельности. Оно выполняет особую роль в рыночной экономике, которая повышается в процессе ее развития. Вместе с тем в настоящее время не выработано однозначного определения понятия предпринимательства, основывающегося на полной и убедительной теории, хотя в рамках практически всех направлений экономической мысли делались попытки к ее созданию. В экономической литературе имеется множество формулировок данного понятия, отличающихся по содержанию, что объясняется сложностью этого социально-экономического явления.


Следует отметить, что даже за рубежом деятельность предпринимателя часто рассматривалась в отличие от таких фундаментальных ресурсов, как труд и капитал, неким независимым параметром, лишь косвенно влияющим на производительность и экономическое развитие страны. Сравнительно недавно предпринимательство стало представляться как ключевой фактор экономической динамики. Кроме того, в советский период данная проблема почти не затрагивалась. Появившиеся в последнее время многочисленные публикации на эту тему часто касаются отдельных практических и методических вопросов организации предпринимательского бизнеса. При этом многие аспекты теории предпринимательства еще не получили должного отражения в отечественной экономической литературе.


Понятие «предприниматель» для описания хозяйственной жизни стала более или менее активно привлекаться в XVIIIв. (табл.1.1.1.). Одним из первых представление о предпринимателе (entrepreneur) как хозяйствующим субъекте, который берет на себя риск, связанный с организацией производства продукта, изложил Р.Кантильон в своей книге «Очерки о природе коммерции» (написана в 1730 г., опубликована в 1755г.). Поскольку рыночная цена производимого продукта неизвестна заранее, то предпринимателю всегда сопутствует коммерческий риск. Исследователи «первой волны» предпринимательства часто напрямую его связывали с понятием «собственности». При этом предприниматель рассматривается (Ф.Кенэ, Ж.Тюрго, А.Смит) как собственник капитала, который управляет своим капиталом и реализует коммерческие идеи в условиях хозяйственного риска ради получения прибыли. Получаемый предпринимателем доход считался обычно результатом его производительного труда.

Таблица 1.1.1

Эволюция взглядов экономистов относительно понятия «предприниматель» 

[83, с.19-20; 51, с.36]

	Период
	Представитель

экономической 

школы
	Определение термина «предприниматель»

	1
	2
	3

	Средние века
	не известен
	1) организатор парадов и музыкальных представлений, 

2) лицо, отвечающее за выполнение крупномасштабных или производственных проектов

	XVII век
	не известен
	лицо, заключающее с государством контракт, стоимость которого оговорена заранее; такой человек берет на себя всю полноту финансовой ответственности за выполнение условий контракта, но если ему удается уложиться в сумму, то разницу он присваивает себе

	1725г.
	Р. Кантильон
	человек, действующий на условиях коммерческого риска 

	1795г.
	Бодо
	лицо, несущее ответственность за предпринимательское дело; тот, кто планирует, контролирует, организует и владеет предприятием

	1876г.
	Фр. Уокер
	следует различать тех, кто представляет капитал и получает за это проценты, и тех. кто получает прибыль благодаря своим организаторским способностям

	1890г.
	А. Маршалл
	тот, кто открывает новые и улучшенные методы хозяйствования

	1934г.
	Й. Шумпетер
	новатор, который разрабатывает новые технологии, проводит в жизнь новые сочетания производственных факторов и тем самым вносит вклад в экономический прогресс

	1961г.
	Д. МакКлелланд
	энергичный человек, действующий в условиях умеренного риска

	1964г.
	П. Друкер
	человек, использующий любую возможность с максимальной выгодой

	1971г.
	Хорнадэй/

Эбаунд
	«успешный антрепренер» – это лицо, которое основало такое предприятие, какого раньше не существовало


	 1975г.
	А. Шапиро
	человек, проявляющий инициативу, организующий социально-экономические механизмы, действует в условиях риска и несет полную ответственность за возможную неудачу

	1980г.
	К. Веспер
	по-разному выглядит в глазах экономистов, психологов, других предпринимателей и политиков

	1983г.
	Г. Пиншот
	интрапренер и антрепренер; интрапренер – это антрепренер, действующий в условиях уже существующего предприятия, в отличие от собственно антрепренера-предпринимателя, создающего новое предприятие

	1985г.
	Р. Хизрич
	человек, который затрачивает необходимое время и силы для создания чего-то нового, берет на себя весь финансовый, психологический и социальный риск, получая в награду деньги и удовлетворение достигнутым


	1989г.
	Тэйлор
	лицо, которое характеризуется жизненным опытом, индивидуальностью, мотивированностью, умением создать вокруг себя продуктивную жизненную среду, а также готовностью взять на себя новую общественную и хозяйственную роль

	1989г.
	Као
	дельцы, удовлетворяющие потребность, которая до сих пор не была удовлетворена, организующие предприятие, опираясь не на одни только привычные методы

	1992г.
	П.Самуэльсон
	новатор, то есть человек, обладающий проницательностью, оригинальностью мышления и смелостью


В дальнейшем с развитием рыночных процессов в условиях промышленной революции и формирования индустриальной экономики в ведущих странах уже в XVIIIв. с отделением функций предоставления капитала от предпринимательской функции возникла потребность разграничения предпринимателей и владельцев капитала. Одним из первых в классической школе обстоятельное описание качеств и функций, свойственных предпринимателю (купцу, промышленнику, фермеру), представил Ж.Б.Сэй. Он охарактеризовал предпринимателя как человека, организующего деятельность других людей в рамках производственной единицы, обеспечивающего координацию факторов производства и перемещающего ресурсы из области низкой производительности и доходов в область более высокой производительности и прибыльности. Ж.Б.Сэй подчеркивал активную, творческую роль предпринимателя, который берется за свой счет и риск произвести пользующийся спросом продукт и получает доход, выступающий преимущественно как плата за применение достаточно редких предпринимательских способностей. Разграничение между собственником и предпринимателем осуществлял и К.Маркс. В дальнейшем большинство представителей предпринимательских теорий стали исходить из признания ошибочности отождествления капиталиста и предпринимателя, который выполняет особые функции и не обязательно располагает правами собственности. При этом в работах неоклассиков (А.Маршалла, Л.Вальраса, К.Менгера) акцентируется внимание на определение предпринимателя как менеджера и на первый план выдвигаются его рутинные, повседневные функции: соединение капитала и труда в процессе производства, планирование и контроль. Предпринимательская деятельность рассматривается как квалифицированный труд по управлению предприятием, его роль связывается с приспособлением производства к меняющимся условиям рынка, восстановлением равновесия в экономике, обеспечением рационального использования ресурсов и удовлетворением возникающего спроса. Следствием такого подхода становится интерпретация предпринимательства как особого четвертого фактора производства (наряду с землей, капиталом и трудом), которая получила широкое распространение в современной российской экономической литературе. С данной позицией одним из первых выступил лидер неоклассического направления начала ХХ в. А.Маршалл, который приписывал «организации» роль «четвертого фактора производства». 


Новая «волна» в изучении предпринимательства возникает в начале ХХ в., ее отличительной чертой является концентрация внимания на личностных качествах предпринимателя. До начала ХХ в. в западной экономической мысли предпринимательский доход трактовался как плата за квалифицированный труд управления, то есть как разновидность заработной платы. Перелом в этом направлении связан с идеями Дж.Б.Кларка, выдвинутыми им в работе «Распределение богатства». Он был одним из первых, кто связал предпринимательскую прибыль (рассматриваемую как превышение над процентом и рентой) с успешным внедрением в экономическую деятельность технологических, коммерческих и организационных нововведений.


В дальнейшем Ф.Найт обратил внимание на то, что прибыль, которая возникает в результате управления капиталом, является не просто платой за управленческие услуги предпринимателя, а вознаграждением за эффективное управление в условиях риска и неопределенности. Критерием эффективного управления он предлагает считать прибыль, которая в стационарной экономике отсутствует и может быть получена лишь в условиях конъюнктурных колебаний. Ее получают те предприниматели, которые способны спрогнозировать неожиданные перемены в сфере производства и обмена и готовы реализовать свои планы, несмотря на риск. Ф.Найт связывает получение прибыли с фактором неопределенности, выделяя, с одной стороны, предвидимую неопределенность, вероятность которой может быть исчислена и застрахована и войдет в издержки, с другой, - «уникальную неопределенность», связанную с неожиданными конъюнктурными колебаниями. Тот, кто способен оценить неопределенность, угадать уровень цен, пойти на неподдающийся измерению риск, может иметь доходы, превышающие издержки. Действуя в условиях подлинной неопределенности, предприниматель в случае верного прогноза развития событий и успешного управления получит прибыль. По Ф.Найту основным качеством предпринимателя является «хорошо тренированная» интуиция, вера в правоту своих суждений и решимость доказать эту правоту, рискуя собственным капиталом.


В конце XIX – начале XX века предпринимателей часто отождествляли с руководителями предприятий-менеджерами. В дальнейшем начинает складываться современное понимание предпринимателя, в котором акцентируется внимание на его особую роль как новатора. 


В отличии от статического, равновесного подхода, который доминировал у маржиналистов в экономическом анализе и предполагал полную информированность предпринимателя, у представителей новой австрийской школы – Й.Шумпетера, Л.Мизеса и Ф.Хайека – проблема предпринимательства становится одной из основных. Предприниматель, действующий в условиях неопределенности и неполной информации, рассматривается не просто как «балансировщик» рынков, но и как активный преобразователь рынков и создатель новых рыночных возможностей; именно предприниматели, осуществляющие новшества во все сферы хозяйственной деятельности в условиях конкуренции делают экономический процесс упорядоченным и способствуют движению экономики к равновесным состояниям.

Значительный вклад в развитие теории предпринимательства внес Й.Шумпетер. Он раскрывает сущность предпринимательства как «универсальной экономической функции любой общественной формации», состоящей в «осуществлении новых комбинаций» [94, с.169]. Выделяя предпринимательскую деятельность в особый вид труда, он пишет, что «предпринимательский труд – как по своей природе, так и по выполняемой функции качественно отличается от любого другого, в том числе и труда по управлению, а тем более от «умственного» труда и от всего того, что делает предприниматель, помимо осуществления своей предпринимательской деятельности» [94, с.190]. Важнейшими чертами такого вида труда, по мнению Й.Шумпетера, является «специфическое сочетание остроты видения и ограниченного кругозора с умением идти вперед в одиночку. Эти качества в конечном счете и определяют тип» [94, с.191]. 
Фигура предпринимателя-инноватора как создателя новых комбинаций факторов производства, новых продуктов, новых рынков, и новых технологий ставится Й.А.Шумпетером в центр его теории экономического развития; эти факторы возмущают равновесие экономической системы и стимулируют экономический рост. Предприниматель – это тот, кто способен внедрять новое в практику, в производство, его основные качества – постоянный поиск, использование нововведений в хозяйственной деятельности. Ученый утверждал, что только технологические инновации и динамические изменения могут нарушить равновесие экономики и породить положительную ставку процента или прибыли. При этом, инновации – это не только внедрение новых технологий, но и внедрение новых способов организации производства, управления. Предприниматель соединяет, комбинирует факторы производства; он ищет новые формы организации, усовершенствования в коммерческих комбинациях. Осуществление такого рода комбинаций – «дело сложное и доступное лишь людям, обладающим определенными качествами» [94, с.129].


Прибыль рассматривается Шумпетером как вознаграждение за нововведения. Новые комбинации позволяют снижать производственные расходы. Прибыль получает тот, кто раньше других использует нововведения – новые комбинации производительных сил. Вначале один или небольшое число предпринимателей используют новации на пути получения прибыли. За ними следуют другие, когда нововведения распространяются, то производственные затраты выравниваются, и прибыль исчезает. Предприниматель по Шумпетеру – это функция, которая не обязательно воплощается в определенном физическом лице и, разумеется, не в четко определенной группе лиц. Он считал, что один и тот же человек может быть предпринимателем до тех пор, пока осуществляет инновации, и этот статус может быть утрачен после налаживания бизнеса и постановки его на рельсы рутинного процесса [94, с.230]. 


На культурно-исторические и социальные корни предпринимательства обращают внимание в ХХв. многие историки и социологи, среди которых особо выделяются М.Вебер и В.Зомбарт. Они показывают становление предпринимательского духа как составляющего духа капиталистического; как экономико-социологическое явление, совокупность устойчивых психических черт, присущих хозяйствующему субъекту в данном сообществе на определенной стадии его развития. М.Вебер противопоставляет жажде наживы и авантюризму, - чертам, унаследованным от средневековья, - капиталистическое предпринимательство, связанное с рациональной организацией наемного труда и использованием возможностей обмена для ненасильственного обогащения. Этот новый предпринимательский дух, на котором возникает капитализм, имеет религиозную основу, соединяя набожность и экономический рационализм. Данная религиозная этика способствует формированию особой хозяйственной этики, согласно которой человек и капитал не должны пребывать в праздности, а должны приумножать богатство, исполнение профессионального долга при этом становится и исполнением долга перед Богом. 

В противоположность М.Веберу В.Зомбарт утверждал, что основы предпринимательского духа были заложены представителями католичества, а протестанизм нередко препятствовал его зарождению. Он отмечает, что наиболее глубокие корни развития предпринимательства уходят в иудаизм. Религия Талмуда, по его мнению, – единственная среди мировых религий, которая не содержит идеала бедности и проповедовала идеал свободной торговли.


Докапиталистический человек, считал В.Зомбарт, озабочен прежде всего решением проблемы пропитания и выживания. В хозяйственных делах он следует прежде всего опыту, традиции. 
Капиталистический человек несет в себе дух предпринимательства и дух мещанства. Предпринимательский дух это синтез жажды денег, страсти к приключениям, изобретательности и многого другого; мещанский дух состоит из склонности к счету и осмотрительности, из благоразумия и хозяйственности. Предприниматель, по Зомбарту, должен обладать качествами: 1) завоевателя (духовная свобода, позволяющая планировать свои действия; воля и энергия; упорство и постоянство); 2) организатора (способность правильно оценивать людей, заставлять их работать, координируя их действия); 3) торговца (умение вербовать людей без принуждения, возбуждать в них интерес к предлагаемой продукции, внушать доверие). Мещанину требуются иные качества: во-первых, хозяйственность, связанная с рациональным ведением дел, разумной экономией и бережливостью; во-вторых, приверженность определенной деловой морали, проявляющейся в коммерческой солидарности и благонадежности, верности договору и в строгом ведении отчетности. Мещанский дух во многом отличен от предпринимательского. Но они вместе и образуют противоречивое единство. 

В рамках неоинституциональной теории (Р.Коуз, О.Уильямсон) обращается внимание на то, что предприниматель является субъектом, осуществляющим выбор между контрактными отношениями свободного рынка и организацией фирмы в целях экономии трансакционных издержек. Предпринимательство оказывается особым регулирующим механизмом, отличным от механизмов как ценового, так и прямого государственного регулирования, в чем-то альтернативным последним. 

Начиная со второй половины ХХ в., все большее число исследователей предпринимательства стали включать в своей поле зрения аспекты макросреды, делая попытки интегрированного рассмотрения предпринимательства как полифункциональной деятельности во взаимосвязи с ее макросредой. Американский экономист И.Кирцнер построил теорию предпринимательства как процесса перехода от одного равновесного состояния «арбитражных сделок» к другому. Предприниматель по Т.Шульцу – это человек, способный справиться с неравновесной ситуацией как в экономической деятельности, так и вне ее. Для этого он должен обладать достаточным человеческим капиталом. 


В формировании современной волны теорий предпринимательства значительный вклад внесли работы П.Друкера. Многие представители данных теорий акцентируют внимание на рассмотрение не только сущностных, но и управленческих аспектов предпринимательской деятельности и переходят на междисциплинарный уровень анализа проблем предпринимательства. При этом работы Г.Пиншот положили начало формированию концепций «внутрифирменного предпринимательства» или предпринимательства внутри действующего предприятия, усилили восприятие предпринимательства как потенциально весьма обширного и многоуровневого процесса.


Понятие «интрапренерство» связано с фактом перехода крупных предприятий к предпринимательской модели организации производства. Для этого они создают структуру предпринимательского типа, которая предполагает децентрализацию управления. Предпринимательство обязательно предполагает наличие свободы творчества, поэтому подразделения целостных производственных структур получают право на самоуправление, что подразумевает и наличие интракапитала, обеспечивающего создание определенных связей между физическим капиталом и человеческим капиталом управляющих и необходимого для реализации идей и решений, лежащих в основе внутрифирменного предпринимательства. 

1.2. Сущность предпринимательства и коммерции, их функции

Современные представления о предпринимательстве во многом опираются на выводы и идеи, представленные в различных теориях. Вместе с тем в этих теориях выделяются разные, не редко противоречащие друг другу признаки в качестве определяющих характеристик предпринимательства. Дело видимо заключается в том, что оно выступает многообразным по своей природе явлением, которое можно анализировать под разными углами зрения. Поэтому поиск объединяющей концепции должен быть многоуровневым и комплексным. Предпринимательство – это весьма сложное явление, и оно с трудом укладывается в схемы.

Многоплановость предпринимательской деятельности приводит к тому, что она может рассматриваться с различных сторон, в том числе с экономической, управленческой, личностной, социальной, политической и т.д. Это позволяет раскрыть разные характерные черты предпринимательства и его разнообразные функции в обществе. Так, «с точки зрения экономиста, предприниматель – это тот, кто соединяет средства, труд, материалы и т.д. таким образом, что их совокупная стоимость возрастает. При этом он вносит изменения, осуществляет инновации и преобразует заведенный порядок. С точки зрения психолога, предприниматель – это человек, которым движут определенные мотивы – например, желание добиться чего-то в жизни, попробовать что-то новое, самоутвердиться или приобрести самостоятельность…С точки зрения других предпринимателей, он может представлять угрозу, быть опасным соперником, или, наоборот, партнером, поставщиком, покупателем или просто человеком с интересными идеями, в которого не жалко вложить деньги…С точки зрения политэконома, предприниматель-это человек, который умножает не только своё, но и национальное богатство, кто находит способы лучшего использования ресурсов, снижения потерь, кто создает новые рабочие места» [83, с.24-25].

Как отмечает А.Шапиро, «практически во всех определениях предпринимателя и предпринимательства речь идет о таком поведении, которое включает в себя, во-первых, элемент инициативы, во-вторых, организацию или реорганизацию социально-экономических механизмов, с тем, чтобы суметь с выгодой использовать имеющиеся ресурсы и конкретную ситуацию, и, в-третьих, взятие на себя ответственности за возможную неудачу, т.е. готовность рисковать» [83, с.24].

Первые экономические работы советских ученых, посвященные предпринимательству западных стран, появились в 1965 году, это были работы Ю. Кочеврина, В. Рамзеса. В период рыночных реформ в отечественной литературе возрос интерес к теме предпринимательства. В настоящее время под предпринимательством обычно понимается инициативная самостоятельная деятельность граждан, физических и юридических лиц, направленная на систематическое получение дохода, прибыли от пользования имуществом, продажи товаров, выполнения работ, оказания услуг в условиях риска, осуществляемая от своего имени и под свою имущественную ответственность (или от имени и под юридическую ответственность юридического лица). При этом отмечается, что предпринимательство как экономическое явление возникает при наличии двух взаимосвязанных обстоятельств: организационно-хозяйственного новаторства и экономической свободы. Целый ряд характеристик (несение риска, принятие решения, владение ресурсами, лидерство и т.д.) является либо производным, либо необязательным, либо дополняющим. 

В российском законодательстве предпринимательство определяется следующим образом: «Предпринимательство - самостоятельная, осуществляемая на свой риск деятельность, направленная на систематическое получение прибыли от пользования имущества, продажи товаров, выполнения работ или оказания услуг лицами, зарегистрированными в этом качестве в установленном законном порядке».
Современная экономика основывается на высоком уровне разделения труда. Разделение труда позволяет использовать преимущества специализации производства, создает условия для применения прогрессивной техники и технологии, расширения ассортимента и улучшения качества продуктов и услуг, экономии ресурсов и повышения результативности труда. Разделение труда реализуется в различных формах и на различных уровнях экономики. Профессиональное разделение труда приводит к тому, что люди выполняют специфические по характеру виды трудовой деятельности. В зависимости от вида деятельности труд выступает как руководящий (предприниматель, менеджер) или исполнительский (рабочий или служащий предприятия), требующий преимущественно интеллектуальной или физической деятельности (конструктор и неквалифицированный рабочий). Разделение труда складывается внутри предприятий и между предприятиями, распространяется на целые сферы экономики и выходит за рамки отдельных стран.

Принимая во внимание важность выявления специфических характеристик предпринимательства, не следует их абсолютизировать и недооценивать то обстоятельство, что предпринимательская деятельность является особым видом трудовой деятельности и в связи с этим обладает всеми общими для трудовой деятельности признаками. Хозяйственная деятельность людей всегда в реальной жизни осуществляется в условиях неопределенности и риска. В связи с этим риск свойственен деятельности и предпринимателя, и наемного работника, хотя, конечно, имеются различия в характере и последствиях рисковых решений, которые они принимают.
Предпринимательство целесообразно рассматривать как такой вид трудовой деятельности, который связан с поиском и реализацией новых возможностей развития производства, использованием новых технологий, прогрессивных форм организации, новых путей удовлетворения потребностей, новых сфер приложения капитала, преодолением устаревших стереотипов. Иногда, исходя из важности предпринимательства, его выделяют в качестве четвертого фактора производства. Но такой подход представляется сомнительным. «Гораздо удобнее, - отмечает Э. Дж. Долан и Д. Е. Линдсей, - считать предпринимательство процессом поиска наилучшего способа соединения трех основных факторов производства, чем считать его отдельным четвертым самостоятельным фактором» [37,с.13].

В настоящее время помимо отказа от концепции классовых различий между трудом и капиталом, который развивался в марксистской политэкономии, происходит переосмысление традиционной теории трех факторов производства и ее модифицированных вариантов. Последняя отражала закономерности, характерные для индустриального этапа развития экономики, когда различия между заработной платой, прибылью, рентой и процентом как видами доходов, приносимых соответственно трудом, средствами производства, землей и финансовым капиталом, фиксировали реальное социальное деление общества на классы. Однако с формированием качественно нового постиндустриального этапа в развитии общества (примерно с середины ХХ столетия) традиционное разделение между живым трудом как первозданным фактором производства и капиталом как произведенным и накопленным фактором (трудом овеществленным) утрачивает свое прежнее значение. Все элементы национального богатства ныне часто сводятся к одному знаменателю – рассматриваются как капитал, охватывающий все экономические ресурсы; все основные элементы производственного процесса (в самом широком смысле) приобретают «капитальные» характеристики. Это позволяет их сопоставлять, используя универсальный показатель процента. Капитал принимает различные формы, выполняет многообразные функции. Возникшая в настоящее время так называемая расширительная трактовка национального богатства и капитала восходит к идеям американского экономиста начала ХХв. И.Фишера. Он предложил считать капиталом все то, что отвечает следующему критерию: генерирование потока доходов в течение определенного времени, причем любой доход всегда есть продукт какой-либо разновидности капитала. 

В рамках концепции человеческого капитала, формирование которой осуществлялось в процессе преодоления традиционных воззрений на капитал как некое однородное явление, человеческие способности, дарования, знания, навыки и т.д. предлагается признать особым видом капитала; в свою очередь, предпринимательские способности рассматриваются в качестве особой формы человеческого капитала. При этом каждому виду капитала соответствует свой вид дохода. Применение предпринимательских способностей приносит предпринимательскую прибыль. 

Следует учитывать, что предприниматель должен обладать определенными качествами, чтобы быть способным выполнять непростую предпринимательскую функцию. Экономисты в первую очередь обращают внимание на психологический склад человека, свойства его характера. Одни подчеркивают необходимость особых интеллектуальных способностей, умения осваивать новые знания (И.Кирцнер), другие акцентируют внимание на важность воображения и изобретательности (Дж.Шэкль), третьи указывают на личную энергию и волю к действию (Й.Шумпетер, Ф.Визер), четвертые —отмечают сочетание ума и фантазии (В.Зомбарт). Й.Шумпетер считает, что из личных качеств предпринимателю необходимы, во-первых, интуиция и чутье - для обнаружения новых нестандартных путей; во-вторых, энергия и воля, чтобы отказаться от устоявшихся порядков, успешно преодолевать сильную инерцию экономических и социальных процессов.
Формирование предпринимательского таланта, помимо особых врожденных качеств, требуют весьма значительных усилий, времени, средств, причем и от самого индивида и от всего общества, которое должно создавать благоприятные условия для предпринимательской активности. Этот актив человеческого капитала должен быть создан, произведен или увеличен посредством инвестиций в человека — частных или государственных. Для эффективной работы в современном бизнесе необходим достаточно высокий уровень общих и специфических знаний и навыков. 
Предпринимательская деятельность является необходимым условием эффективного функционирования экономики рыночного типа, а повышение ее активности выступает ныне одним из важнейших факторов экономического роста. Данная роль предпринимательства реализует в разнообразных выполняемых им функциях, к числу основных из них могут быть отнесены следующие. 

Во-первых, предприниматель выполняет общеэкономическую функцию, связанную с организацией производства товаров и доведением их до конкретных потребителей на основе поиска рациональных способов использования ресурсов и методов хозяйствования исходя из стремления увеличения предпринимательского дохода. Выступая локальным институционально-технологическим организатором, он благодаря природным качествам, накопленному опыту и умению обеспечивает в процессе управления согласованное функционирование различных составляющих совокупного капитала предпринимательской структуры (человеческого, физического, финансового и т.д.) в соответствии с запросами рынка и получение системного эффекта. Данную функцию реализует как «инновационное» предпринимательство, так и «рутинное» предпринимательство, последнее является частным, особым случаем предпринимательства и представляет собой процесс, направленный на получение предпринимательского дохода на основе применения уже достаточно известных способов достижения этой цели.

Во-вторых, реализация технико-экономических новаций на основе поиска новых возможностей и формирования новых комбинаций хозяйственных ресурсов. При этом успеху предпринимательства могут способствовать освоение новых сфер применения капитала и осуществление следующих видов инноваций:

- изготовление нового пользующегося спросом на рынке товара или улучшение качества реализуемого ранее товара;

- применение новых технологий или улучшенных широко распространенных методов производства и реализации товаров;

- освоение новых рынков сбыта;

- получение нового источника сырья или полуфабрикатов.

В-третьих, осуществление организационно-экономических новаций, позволяющих устранять барьеры и ограничения, установленные сложившимся уровнем знаний и формами организации бизнеса, снижать трансакционные издержки, повысить экономические стимулы, применять более эффективные формы взаимодействия с поставщиками и потребителями, государственными и муниципальными органами власти, улучшить состояние внутренней среды. При этом организационные инновации могут реализовываться как путем создания совершенно новых предприятий, так и благодаря качественному преобразованию существующих: их дроблению и слиянию; переоформлению собственности; коренному изменению организационной структуры. Осуществление подобных инноваций отличает предпринимателя от «чистого» рантье или от «чистого» спекулянта-посредника. 

В-четвертых, проведение культурно-ценностных изменений в организации; преодоление сложившихся стереотипов, создающих культурные барьеры успешному ее развитию; формирование организационной культуры, позволяющей своевременно адаптироваться к динамично меняющейся среде. 

В-пятых, распространение локальных хозяйственных новаций является ключевым фактором изменений структурных и динамических параметров национальной экономики. Предпринимательство служит своеобразным пусковым механизмом и проводником структурных изменений в экономике и обществе. Эти изменения выступают в качестве катализатора экономического роста, способствуя росту производительности и конкурентоспособности экономики, а также душевого валового внутреннего продукта. 

Одним из важнейших и наиболее исторически ранних видов предпринимательской деятельности является коммерция (commercium-лат.торговля). Вместе с тем во многих видах предпринимательской деятельности могут осуществляться операции по купле-продаже товаров, сырья, полуфабрикатов и т.д., поэтому элементы коммерческой деятельности могут присутствовать в различных видах предпринимательства, но не являться для них определяющими и основными.

Вне зависимости от мотивов и сферы деятельности предприниматель реализует свои способности на основе выполнения функций, позволяющих обеспечить осуществление всех стадий предпринимательского процесса: 1) поиск новой идеи и ее оценка; 2) разработка бизнес-плана; 3) поиск необходимых ресурсов; 4) организация и контроль за деятельностью созданного предприятия. При этом предпринимательство выступает как многомерное социально-экономическое явление, в основе которого лежит экономически независимая деятельность юридических или физических лиц, осуществляемая с целью получения денежного дохода и объединяющая трудовые, материальные и финансовые ресурсы для производства и реализации товаров или оказания услуг на рынке.

При коммерческом предпринимательстве происходит покупка готовых товаров, произведенных в результате хозяйственной деятельности, которые затем продаются либо конечному потребителю, либо последующим предпринимателям. Такое предпринимательство относится к третичным отраслям экономики, поскольку оно находится на третьей стадии всего процесса, то есть после добычи сырья и промышленной обработки до этапа конечного потребления той или иной продукции. Такой бизнес иногда называют «индустрией распределения» и включают в сферу услуг. 

От уровня развития коммерческо-предпринимательской деятельности во многом зависят уровень и качество жизни, удобство и комфорт каждого члена общества (удобная для покупателя организация торговли, реклама, доставка товаров на дом, заказ товара по почте, телефону и т.д.); то же относится и к потребителям товаров производственного назначения. Кроме того, коммерческо-предпринимательская деятельность, ее наличие и усложнение до разумных пределов ведет: 1) к повышению эффективности деятельности непосредственных производителей товаров на основе углубления специализации; 2) к ускорению темпов оборачиваемости капитала; 3) к насыщению товарных рынков и функционированию непосредственных товаропроизводителей в соответствии с интересами конечных потребителей, так как посредник специализируется главным образом на изучении потребительского спроса и приобретении той продукции, интерес потребителя к которой он выявил.
1.3. Типы и виды предпринимательства, их особенности

Предпринимательство воплощается в различных типах и формах, тесно связанных между собой. Предпринимательскую деятельность можно классифицировать по различным признакам. При этом важно принимать во внимание многообразие сфер ее приложения.

Современные трактовки понятия «предприниматель» относят не столько к профессиям, сколько к людям определенного типа. При этом пересматриваются представления, ограничивающие сферу предпринимательства. Как отмечает Р.Хизрич, «предпринимателей можно найти во всех областях - в образовании, медицине, науке, юриспруденции, архитектуре, в сфере производства, социальной сфере и сфере распределения...Предпринимательство – это процесс создания чего-то нового, обладающего ценностью; процесс, поглощающий время и силы, предполагающий принятие на себя финансовой, моральной и социальной ответственности; процесс, приносящий в результате денежный доход и личное удовлетворение достигнутым» [83, с.25-26].

В качестве основных признаков классификации предпринимательской деятельности обычно рассматриваются: форма собственности, цели деятельности, отношение к закону, размер предприятия, территориальная принадлежность, характер используемой технологии, отрасль экономики, организационно-правовая форма и др. (рис.1.3.1.).
В рыночной экономике предпринимательство развивается на частной и государственной формах собственности. Частная собственность проявляется в форме единоличной и коллективной. В нашей стране государственная собственность существует в двух видах: федеральной и субъектов федерации. Кроме того, предпринимательство развивается на муниципальной форме собственности, смешанной форме собственности (без участия иностранного капитала). Если в создании предпринимательской организации наряду с российскими участниками принимают участие иностранные учредители (участники), такое предпринимательство является совместным. Выделяют еще и предприятия, которые полностью находятся в собственности иностранных инвесторов.


Рис. 1.3.1. Классификация видов предпринимательской деятельности

По признакам законности предпринимательство подразделяется на законное, незаконное, лжепредпринимательство. Незаконное предпринимательство осуществляется без регистрации либо без специального разрешения (лицензии) в случаях, когда такое разрешение (лицензия) обязательно, или с нарушением условий лицензирования, если это причинило крупный ущерб, гражданам, организациям или государству либо сопряжено с извлечением дохода в крупном размере. Все эти признаки, характеризующие незаконное предпринимательство, являются признаками отнесения к незаконной и банковской деятельности. Лжепредпринимательство связано с созданием коммерческой организации без намерения осуществлять предпринимательскую или банковскую деятельность, а имеющее иные цели (получение кредитов, освобождение от налогов, извлечение иной имущественной выгоды или прикрытие запрещенной деятельности, причинившей ущерб гражданам, организациям или государству).

В зависимости от распространения деятельности на различных территориях предпринимательство подразделяется на местное, региональное, национальное, международное и мировое; с точки зрения масштабов – малое, среднее крупное. В зависимости от количества учредителей собственного дела предпринимательство подразделяется на индивидуальное и коллективное (партнерское).

Предпринимательская деятельность является инновационной, если она основывается на использовании нововведений, новых технологий, новых возможностей для производства новых товаров, выполнения работ, оказания услуг, завоевания новых рынков сбыта, формирования спроса и предложения на основе новой комбинации факторов производства, применения новаций в менеджменте и маркетинге, в противоположность этому предпринимательская деятельность выступает рутинной, если оно направлено на воспроизводство известных продуктов труда известными методами, посредством устаревших технологий.

Предпринимательство как форма инициативной деятельности, направленная на извлечение дохода, может осуществляться, во-первых, преимущественно в сфере производства товаров и услуг с последующей их реализацией, а также, во-вторых, на основе выполнения торгово-посреднических функций, т.е. оказания услуг, связанных с продвижением товара на рынок, его перемещением от непосредственного производителя товара к потребителю. В связи с этим обычно различают производственное, коммерческое и финансово-кредитное предпринимательство.

Производственное предпринимательство связано с организацией процесса производства продукции производственно-технического назначения и товаров массового спроса, выполнение работ и оказание услуг в реальном секторе экономики. В зависимости от отрасли национального хозяйства выделяют предпринимательство в сфере промышленности, сельского хозяйства, строительства, транспорта и т.д. В свою очередь, на этой основе выделяется предпринимательство по отдельным подотраслям, например, машиностроение, электроэнергетика и т.д. Углубление разделения общественного труда, процессы конкуренции, специализации и интеграции производства способствуют изменению типов и видов предпринимательства. 

Коммерческо-предпринимательская деятельность обладает существенными отличительными особенностями, которые обусловлены тем, что она осуществляется в фазе обмена и основывается на товарно-денежных, торгово-обменных операциях и сделках. Коммерческое предпринимательство весьма мобильно, так как непосредственно связано с удовлетворением платежеспособных потребностей различных потребителей, а также характеризуется высокой степенью риска, особенно это относится к организации торговли товарами длительного пользования. Успешное коммерческое предпринимательство предполагает, во-первых, превышение продажной цены товара над ценой покупки, что должно позволить покрыть расходы, связанные с приобретением и реализацией товара потребителю; во-вторых, наличие на рынке достаточного спроса для осуществления коммерческих сделок.

В качестве особого типа предпринимательства может рассматриваться финансово-кредитное предпринимательство. Объектом купли-продажи при этом является специфический товар-деньги, валюта, ценные бумаги. Предпринимательская деятельность в данном случае связана с поиском и привлечением потенциальных покупателей денег или ценных бумаг, анализом движения их стоимости, выявлением потребностей в кредитах. Агентами рынка денег и ценных бумаг выступают коммерческие банки, фондовые биржи, предприятия и организации, а также отдельные граждане.

Оказание финансовых услуг включает в себя деятельность, связанную с привлечением и использованием денежных средств юридических и физических лиц, в том числе осуществление банковских операций и сделок, предоставление страховых услуг и услуг на рынке ценных бумаг, заключение договоров финансовой аренды (лизинг), и договоров по доверительному управлению денежными средствами или ценными бумагами, а также иные услуги финансового характера. Предпринимательская деятельность на рынках финансовых услуг осуществляется на каждом виде рынков самостоятельно в соответствии с законодательством и включает в себя также деятельность на рынке страховых услуг и иных финансовых услуг. Страховое предпринимательство связано с осуществлением обязательств возмещения страхователям ущерба при возникновении риска потери имущества, здоровья, жизни и других видов потерь. При этом страховые организации получают плату при заключении договора страхования. 

В рыночных условиях хозяйствования важную роль выполняет посредническое предпринимательство, субъектом которого выступает юридическое или физическое лицо, представляющее интересы производителя или потребителя. Посредники на рынке могут действовать самостоятельно или по поручению производителей или потребителей. В качестве посредников оптовые снабженческо-сбытовые организации, брокеры, дилеры, дистрибьюторы, биржи, а также в некоторой степени кредитные организации.

Предпринимательскую деятельность в соответствии с Федеральным Законом «Об образовании» могут вести образовательные учреждения (государственные, муниципальные и негосударственные). К предпринимательской деятельности при этом относятся реализация и сдача в аренду имущества учреждения, торговля покупными товарами и оборудованием, оказание посреднических услуг и др. 

Предпринимательская деятельность реализуется во множестве видов, характеризуемых различными переменными. Так, она может быть связана либо не связана с собственностью на капитал, сопровождаться или не сопровождаться трудовой (управленческой или исполнительской) активностью. Предпринимательские акции могут проводиться сверху по административным каналам или инициироваться снизу неформальными лидерами. В качестве предпринимателей могут выступать как специально обученные профессионалы, так и лица без профессиональной подготовки. Предпринимательские действия могут основываться на тщательных расчетах и на интуиции, осуществляться путем создания новой предпринимательской организации или реструктуризации уже существующей. Кроме того, предпринимательская деятельность может реализоваться в различных условиях с разной степенью риска. Следует учитывать, что характер и формы предпринимательства зависят во многом от размеров вовлекаемых ресурсов, сфер и отраслей их приложения. 

Предпринимательская деятельность осуществляется в различных хозяйственных системах, она может реализовываться в государственном и негосударственном секторах экономики при самых различных политических режимах. Предпринимательство как особый вид экономической деятельности, который связан с предприимчивостью, самостоятельностью и ответственностью при использовании хозяйственных ресурсов в условиях риска и неопределенности, встречается в различные исторические периоды. Наличие творческого мышления, умение изобретать новое было всегда присуще человеку; это то, что отличает его животных. Воплощением новаторства являются египетские пирамиды и многочисленные другие достижения человечества, которые были сделаны уже в Древнем мире. 
Предпринимательство не является неким неизменным на протяжении истории типом деятельности. Так, средневековое предпринимательство существенно отличалось от современного. В средневековый период масштабы рынка были весьма ограничены, конкуренция подавлялась, коммерческая реклама запрещалась, большая часть населения находилась в феодальной зависимости, предпринимательство юридически было слабо защищено и не получило широкого распространения. Крупное предпринимательство обычно было связано с выполнением подрядов на строительство государственных и культурных учреждений, а также с обеспечением военных нужд. Крупные купцы специализировались на продаже дорогих предметов роскоши, предпринимательство в более меньших размерах было представлено полубродячими торговцами и ремесленниками.

Вместе с тем со временем менялись источники роста экономики, ее динамические и структурные параметры, формы предпринимательства и его роль в экономическом развитии. Так, в доиндустриальном мире экономический рост был весьма незначительным, за период жизни одного поколения уровень жизни едва повышался. Это происходило в условиях сравнительно высоких темпов роста численности населения и медленного увеличения национального продукта. Так, с 1500 г. до 1700 г. ежегодный темп прироста доходов на душу населения составлял около 0,1%. С 1700 г. до 1785 г. мировым лидером в области производительности труда была Голландия, но и в данный период ее среднегодовые темпы прироста производительности труда не превышали 0,5%. В последующие 100 лет лидерство перешло к Великобритании, которой удалось в 1820-1870 гг. утроить темпы прироста производительности труда по сравнению с предыдущим периодом, доведя их до 1,5% в год. В 1890-х годах США вырвались вперед по уровню производительности труда и до сих пор входят в группу стран-лидеров. Темп прироста производительности труда в течение более 120 лет в США обычно составлял 1-3% за год. Переход во второй половине XVIII в. от традиционного к индустриальному типу экономического роста позволил обеспечивать ежегодный прирост национального продукта на душу населения в среднем не менее 1%. Такой экономический рост достигается при соответствующих качественных изменениях в экономической и социально-политических системах, характере и формах предпринимательства.
С развитием экономики значение реализации творческих способностей человека и предпринимательства повышается по мере перехода к новым, более эффективным технологическим способом производства. В современных условиях рост производительности все в большей степени ставится в зависимость от создания новых знаний и способов их практического применения предпринимателями, источником роста добавленной стоимости все больше становится интеллектуальный труд. Данный процесс происходит на основе углубления общественного разделения труда и интеграции различных отраслей и сфер экономики, появлением новых типов и видов предпринимательства. В условиях нарастающей гуманизации производства свободное время превращается в пространство личностного развития работника, существенно повышает роль сферы услуг.
В настоящее время ведущей формой накопления становится накопление не вещественных элементов производства, а знаний и полезной информации. Накопление человеческого капитала по своей значимости оттесняет на задний план традиционное финансовое накопление, обеспечивающее накопление вещественных факторов производства. Информационная организация экономики способствует ускорению накопления общественного богатства в новых его формах. Появляется новый тип предпринимателей и работников, привыкших иметь дело с использованием информации. Их отличает высокая степень познавательной способности, то есть способность быстро ассимилировать новые и разнообразные знания. Широкое применение информационных технологий ведет к резкой динаминации предпринимательства и хозяйственных процессов. Значительно уменьшаются затраты времени на поиск потенциальных покупателей, организацию и реорганизацию производства в соответствие с изменяющимися запросами покупателей и экономической ситуации, устраняются промежуточные звенья в цепи производитель-потребитель.

Современные воспроизводственные процессы складываются во времени на основе пересечения и взаимовлияния огромного количества жизненных циклов технологических процессов различной длительности и разного уровня общности. В этих условиях становится уже недостаточным представление о технической структуре предприятий экономики как однородной совокупности технологических процессов, обновление которых происходит синхронно. При анализе воспроизводственных процессов и предпринимательской деятельности все более актуальным является описание технологического пространства развития экономики с учетом жизненного цикла и активного взаимодействия между собой разнообразных временных комбинаций производственных факторов, таких как технологические цепи, технологические системы, технологические уклады и технологические эпохи.
В соответствии с теорией Й.Шумпетера рост производительности происходит дискретно в результате отмирания на предприятиях старых комбинаций производственных факторов и распространения их новых комбинаций, при этом огромном влиянии на развитие данного процесса оказывают предпринимательство и экономическая среда [200]. Создание эффективных структур в национальном хозяйстве осуществляется не только за счет накопления запасов, но и в связи с перераспределением предпринимателями ресурсов из менее производительных предприятий и секторов экономики в более производительные. Кластеры новых комбинаций стимулируют прогрессивные изменения предприятий тех секторов экономики, в которых находятся потребители продукции и поставщики ресурсов, что порождает эффект прямой и обратной связи. Кроме того, в экономике возникает и коммулятивный эффект, обусловленный успешным развитием и распространением тех технологий, которые раньше уже применялись. Соотношения эволюционного и революционного роста производительности, капитало- и трудосберегающего типа научно-технического прогресса меняются на разных фазах жизненного цикла данного технологического уклада. Так, на заключительной его фазе происходит замедление темпов роста производительности труда, заработной платы и нормы прибыли в связи с исчерпанием возможностей модернизации предпринимательства структур на базе используемых научно-технических принципов. В данных условиях происходит формирование нового технологического уклада. Развитие последнего становится возможным, как правило, при осуществлении соответствующих изменений в институциональных системах, в типе потребления и образе жизни. 
В реальной жизни экономический рост осуществляется неравномерно, что выступает проявлением темпоральности, нелинейной зависимости экономических параметров от хода времени. Повышение производительности предпринимательских структур и их сетей происходит на основе эволюции разнообразных и взаимосвязанных технико-экономических структур, отличающихся по масштабам и длительности своего жизненного цикла. Процесс разработки и распространения технологических и социально-экономических новаций на предприятиях требует значительного времени и характеризуются разной продолжительностью. 
Важнейшим фактором, определяющим ресурсоемкость и производительность предприятий национальной экономики, выступает ее структура, которая выражает распределение хозяйственных ресурсов по различным отраслям и сферам экономики и характеризует различные аспекты распределения ресурсов национального времени, связанные с развитием общества в прошлом, настоящем и будущем. Так, например, распределение по отраслям экономики физического капитала показывает структуру использования прошлого времени, овеществленного в производственных фондах, распределение занятых в экономике выражает соотношение затрат текущего времени нации на производство и реализацию валового внутреннего продукта по отраслям; отраслевое распределение выпуска продукции характеризует пропорции затрат ресурсов национального времени на ее выпуск с учетом участия в этом процессе работников всех отраслей.
В настоящее время, как отмечают Р.Вундерер и П.Дик, все многообразие концепций предпринимательства можно свести к трем основным: антрепренерство, интрапренерство, сопредпринимательство [25]. Суть этих подходов выражает следующая формула: создание стоимости с помощью инноваций. В центре всех концепций стоит предприниматель, выступающий в разных ролях и на разных аренах хозяйственной активности.

1. Предпринимательство как антрепренерство. В соответствии с классическими понятиями, наиболее ярким выразителем которых был Й.Шумпетер, суть предпринимательства состоит в распознании и реализации новых комбинаций факторов производства. При этом упор делается не на генерировании новых идей, а на их осуществлении: «новых комбинаций всегда предостаточно, но самым необходимым, решающим являются действие и воля к действию». Предприниматель, по Шумпетеру, не приспособленец к ограничениям, а, наоборот, человек, который не боится неизвестного, способен переступать через общепринятые границы, творить новое.
В качестве мотивов предпринимательского поведения называют стремление к социальному преобразованию властных структур, творчеству, успеху, победе над другими. Такой «предприимчивый хозяйственный субъект» рассматривается в качестве мотора экономического развития, так как именно он порождает изменения в экономике. При этом предпринимательство необязательно увязывается с обладанием собственностью. Наряду с классическим типом предпринимателя–собственника к числу предпринимателей относят членов правления предприятий, генеральных директоров и менеджеров.
2. Предпринимательство как интрапренерство. Введенный в широкий научный оборот в 1988г. Г. Пиншотом термин «интрапренерство» означает целенаправленное использование предпринимательского таланта и творческих способностей сотрудников на крупных предприятиях. Ключевыми фигурами здесь является так называемые интрапренеры. Это наемные работники, которые отличаются особым духом предпринимательства и действуют как «предприниматели в предпринимательстве», т.е. генерируют новые идеи и организуют прибыльный для предприятия бизнес. К тому же они обладают четко выраженными способностями при воплощении своих идей.

Во многом интрапренер - это классический тип «человека экономического». На предприятии он имеет своеобразный статус, который не зависит от формально устанавливаемых признаков, таких, как образование, должность и пр., а определяется его особой ангажированностью, многообещающими планами или реальными успехами. При этом интрапренер в отличие от самостоятельного предпринимателя может решать весьма специфические задачи, например проводить разъяснительную работу на предприятии по поводу реализации своих намерений и тем самым устранять внутриорганизационные барьеры. 
3. Сопредпринимательство (внутрифирменное предпринимательство) по Вундереру. Важнейшей целью внутреннего предпринимательства является долгосрочное повышение или поддержание на должном уровне стоимости предприятия путем обеспечения выгоды (добавленной стоимости) для основных групп интересов, таких, как сотрудники, клиенты, поставщики, инвесторы и общество в целом, предпринимательство понимается также как нормативная конструкция, которая содержит нормативно-этические и нормативно-практические оценки. Поэтому вторая группа целей связана с оказанием поддержки стратегии предприятия максимальным количеством сотрудников. Наконец, третья группа целей касается соответствующей мотивации поведения персонала, т.е., дальнейшего развития сопредпринимательства.
Основными компонентами стимулирования его развития являются участие сотрудников в создании общефирменного знания и общефирменной философии; совместное принятие решений и действий по их выполнению; солидарная ответственность по принятым решениям; радость успехам и сочувствие неудачам предприятия; совместное развитие персонала; соучастие в капитале и прибылях предприятия. Эмпирические исследования показывают, что обычно сотрудники обладают различной квалификацией и мотивацией для реализации предлагаемой концепции, причем это зависит не только от ситуации, но и от индивидуальной специфики.
Таким образом, жизнеспособное сопредпринимательство характеризуется тремя ключевыми компетенциями - организационной, социальной и реализационной. Наличие социальной компетенции позволяет провести четкое различие между сопредпринимательством, с одной стороны, и антрепренерством и интрапренерством, с другой. Интрапренеры обычно характеризуются как исключительное явление как бизнес-элита, герои, пробивные бойцы-одиночки. Находясь даже на самых низких иерархических уровнях, они с успехом воплощают стратегию бизнеса свои «великие идеи» благодаря выдающемуся предпринимательскому таланту, порой ценой сверхчеловеческих усилий. В условиях же сопредпринимательства на первом плане стоят не «громогласные» инновации, а кропотливая работа по улучшению положения предприятия, в которой участвуют множество сотрудников, включая и тех, кто отличается особым честолюбием и изобретательским талантом. Поиском и реализацией инноваций занимаются в основном две группы сотрудников, на которые приходится, по данным опросов на немецких и швейцарских предприятиях, свыше 50% занятых; во-первых, сопредприниматели и, во-вторых, предпринимательски мотивированные сотрудники с недостаточной (на момент опроса) предпринимательской подготовкой. Хотя последние еще не в полной мере отвечают предпринимательским требованиям, они с большой отдачей включаются во внутрифирменные инновационные процессы, в частности благодаря поддержке первых. Интрапренеры же, наоборот, пытаются воплотить свои идеи и цели просто вопреки мнению начальства и без согласования с коллективом.


1.4. Роль конкуренции и кооперационных связей в предпринимательской деятельности

В современной экономике особую роль выполняет конкуренция, которая является важной ее движущей силой, обусловливающей динамичное развитие предпринимательских структур и их адаптацию к меняющемуся миру. Она стимулирует поиск рациональных методов использования ресурсов для удовлетворения потребностей потребителей и выступает как процесс соперничества старого с новым, традиционных методов предпринимательства с инновациями. Конкуренция является ключевым элементом рыночного механизма, с помощью которого формируется взаимодействие экономических субъектов в процессе производства и сбыта продукции, а также в сферах приложения инвестиционных, финансовых, трудовых и природных ресурсов.

Важнейшая особенность конкуренции была отмечена А.Смитом, который высказал знаменитую идею «невидимой руки». Он указывал, что в рыночных условиях человек, преследующий свои интересы, часто более действенным образом служит интересам общества, чем тогда, когда сознательно стремится служить им. Рыночная конкуренция как «невидимая рука» направляет человека к цели, которая совсем и не входили в его намерения. Конкуренция выступает весьма сложным и многоплановым явлением. Она охватывает в той или иной степени все уровни рыночной экономики, ее различные сегменты, сектора и сферы, технологии и институты, товары и технико-экономические структуры, продавцов и покупателей, производителей и потребителей. Р.Нельсон и С.Уинтер впервые указали на существование в экономической эволюции двух диалектически противоположных процессов «изменчивости» («variation») и «отбора» («selection»), аналогичных биологическим мутациям и дарвинскому отбору. Первый предполагает появление промышленных инноваций в результате эвристического процесса поиска сочетающего как динамическое, так и стохастическое поведение фирм, в то время как второй соответствует конкурентному выживанию и адаптации. 

Конкуренция в экономике выступает как соперничество конкурентов (юридических и физических лиц, технологий и экономических структур) по поводу достижения лучших результатов в какой-либо области хозяйственной деятельности на основе использования конкурентных преимуществ. Конкурентный рыночный процесс по своей сути является предпринимательским, в свою очередь, предпринимательская деятельность по своей природе конкурентна. 
Субъектами экономической конкуренции являются юридические и физические лица, их группы и хозяйственные образования, которые ведут борьбу за объекты конкуренции. Ее объектами выступают те или иные экономические явления и структуры, за которые ведется конкурентная борьба. В наиболее общем виде это могут быть продукция и экономические ресурсы, спрос покупателей на внутреннем рынке или внешнем рынках, рыночный сегмент и власть на рынке. Предметом конкуренции является то, с помощью чего субъекты конкуренции стремятся обеспечить свой успех. Предметом конкуренции могут быть цены, издержки производства и реализации продукции, объем продаж, доля рынка и т.д.

Конкуренция выполняет широкий спектр функций, раскрывающих и реализующих ее сущность. К числу этих функций относятся:

1) стимулирующая – стимулирование использования методов рационального применения ресурсов для достижения успехов в конкурентной борьбе;

2) ценностная – выявление ценности и формирование цен на хозяйственные ресурсы и продукты, приемлемых для покупателей и учитывающих финансовые и ресурсные ограничения;

3) координационная – формирование связей и пропорций в экономике, основанных на «стихийном порядке»; в процессе рыночной конкуренции вырабатываются сигналы о взаимодействии спроса и предложения, степени их соответствия и возникающих рыночных ситуаций; происходящие в экономике колебания цен, спроса и предложения ориентируют собственников ресурсов и предпринимателей на перемещение хозяйственных ресурсов в более лучшие и высокоценимые сферы приложения; при этом формируется скорректированный набор решений участников конкурентного процесса;

4) инновационная – поиск и создание новых возможностей, предоставляемых рынком, путем введения новшеств в различные сферы хозяйственной жизни;

5) селективная – выявление сильных и слабых конкурирующих субъектов и структур экономики, отбор наиболее конкурентоспособных из них.

Конкуренция в реальной экономике может осуществляться добросовестными и недобросовестными методами. К добросовестной конкуренции относятся, во-первых, методы ценовой конкуренции (снижение издержек, скидки, бонусы и т.д.), во-вторых, методы неценовой конкуренции (улучшение качества продукции или сервиса, выпуск новых товаров, реклама и др.).

Недобросовестная конкуренция представляет собой деятельность, при которой хозяйствующие субъекты прибегают к дискредитации конкурентов и их продукции, а также «уходят» в теневую экономику. К числу наиболее распространенных методов недобросовестной конкуренции относятся:

1) распространение ложных или неточных сведений о конкуренте; 

2) доведение до потребителя искаженной информации о характере, способе, месте изготовления товара и его качестве; использование некорректных сравнений, порочащих товары конкурентов;

3) незаконное использование товарного знака конкурента, его фирменного наименования, маркировки; 

4) самовольное использование или разглашение конфиденциальной научно-технической, производственной или иной компрометирующей товары информации;

5) нарушение законодательства, что позволяет незаконно получать дополнительные преимущества при производстве и сбыте продукции (антимонопольного, налогового, трудового и иного законодательства).

Конкурентная борьба может быть разной степени интенсивности. Исходя из этого, различают привлекательную конкуренцию (имеется реальная возможность получить высокую прибыль), умеренную конкуренцию (характеризуется формированием в отрасли нормальной прибыли), конкуренция за выживание (возникает в условиях превышения предложения над спросом, что приводит к низкому уровню рентабельности или убыточности). Кроме того, можно выделить жесткую или «разрушительную» конкуренцию, которая ориентирована на разорение конкурентов, примером ее являются «ценовые войны».

Конкурентные ситуации, складывающиеся на рынке, формируются под влиянием многообразных факторов. К основным из этих факторов относятся: 1) барьеры входа (выхода) в отрасль (из отрасли); 2) методы государственного регулирования; 3) «жизненный цикл» конкуренции относительно продукции (фаза внедрения, роста, зрелости, старения); 4) факторы, определяемые спецификой отрасли; 5) межотраслевые факторы; 6) стратегия и тактика поведения предпринимательской структуры.

Признавая особую значимость и преимущества рыночной конкуренции, не следует их представлять в гипертрофированном виде и абсолютизировать. В настоящее время многие экономисты обращают внимание на то, что классическое дарвинское понятие естественного отбора в его приложении к экономической эволюции нуждается в переосмыслении и расширении с точки зрения принципов самоорганизации. Дарвинская интерпретация конкурентного отбора в экономике означает выживание наиболее эффективной (в аспекте функциональной приспособленности к сложившимся условиям) технологии и технико-экономических структур и подавление всех остальных. Результат такого отбора сводится к детерминированному выбору и предопределен с самого начала. Он означает выход фазовой траектории эволюционирующей экономики из стартовой стадии на единственно возможное новое состояние. 

Однако сложность экономических процессов и нелинейность их динамики, наличие факторов неопределенности и риска, а также множественность альтернатив хозяйственных изменений обусловливает иное понимание конкурентного отбора, предполагающего возможность одновременного сосуществования различных видов конкурирующих инноваций, формирующих смешанное и неустойчивое состояние экономической системы. В реальной экономике возникает непредсказуемая реализация одной из нескольких примерно равноправных (по селективной ценности) конкурирующих альтернатив в зависимости от начального положения системы. В результате фиксации случайного выбора выживает не обязательно наилучший вариант. Характерными примерами такой ситуации в экономике, носящей название эффекта запирания (lock-in), служат истории внедрения латинской раскладки алфавитно-цифровой клавиатуры пишущей машинки и компьютера, победы стандарта видеозаписи VHS над Sony Betacam, а также доминирования IBM-совместимых компьютеров на рынках стран бывшего СССР. Стохастическая неоднозначность траектории экономического развития влечет за собой создание новых наследственных признаков. Но это не отменяет обусловленность дальнейшего экономического развития «зависимостью от предшествующей траектории развития» («path dependence»).

Рыночная конкуренция не способна регулировать некоторые сектора современной экономики, в связи с этим возникают «провалы» рынка, которые определяют ее недостатки. К их числу относятся следующие:

1) рыночная конкуренция стимулирует рост масштабов производства и продаж, формирование несовершенной конкуренции и монополистических структур;

2) не учитывает отрицательного влияния экономики на состояние природной среды;

3) не обеспечивает развитие производства товаров и услуг коллективного пользования (дамбы, дороги, общественный транспорт);

4) не содержит механизмов, которые препятствуют возникновению социальной несправедливости и расслоению общества на богатых и бедных, а также обеспечивают социальные гарантии гражданам (право на труд, на доход, на отдых и др.).

Разработка представлений, адекватных экономической реальности, потребует отказа от заблуждений монистических подходов, которые видят критерий адекватности в чистоте используемых системных принципов, создавая доктрины тотального регулирования национальной экономики либо государством, либо рынком. При этом важно освободиться от ошибок, свойственным двум крайностям экономического утопизма - ошибочной веры во всемогущество как централизованного планированного хозяйства, так и самоуравновешивающегося рынка. 

Целостность и устойчивый рост современного национального хозяйства обеспечиваются общностью целей всех его субъектов в кратковременном и долговременном периодах, формированием гибкой институциональной системы регуляторов. В реальной экономике наряду с рыночными связями возникают отношения кооперации сотрудничества, последние позволяют получать синергетический эффект и противостоять рыночной стихии, которая повышает энтропию системы и способна привести к ее деградации. В связи со сложностью и неопределенностью взаимодействий субъектов в экономике складывается многоуровневая ее организация, верховным субъектом которой является государство, выполняющее функции по координации процесса распределения совокупных ресурсов и валового внутреннего продукта исходя из общенациональных интересов.
Кардиальные перемены в реальной экономике, которые произошли в конце XX - начале XXI вв., обусловливают пересмотр концептуальных основ экономической науки, связанных с изменением представлений об эволюции во времени экономических структур, роли конкуренции, государственных и рыночных механизмов в данных процессов. Следует заметить, что в настоящее время подвергается сомнению даже в биологии теория Ч.Дарвина о роли естественного отбора в эволюции животного мира. Вместе с тем методология и аксиоматика многих фундаментальных направлений в экономической науке строится на принципах дарвинизма и перефразировки дарвинских представлений об эволюционных процессах.
Целостность воспроизводственных процессов, складывающихся в национальной экономике, когерентность их изменений во времени свидетельствуют о том, что конкуренция не может рассматриваться как главенствующий способ, определяющий эволюционное развитие экономических субъектов, экономических взаимодействий и институтов. Коэвалюционный характер изменений во времени динамических и структурных параметров национальной экономики определяется тем, что в ней противоречиво взаимодействуют силы кооперации и конкуренции (сотрудничества и соперничества), инерционные и футуристкие силы (импульсы из прошлого и будущего).
Учёт всех перечисленных выше сил, действующих в экономическом пространстве, как отмечает Г.Клейнер, требует изменения базовых основ экономической теории. Следует сменить многие парадигмы, на которых базируется современная экономическая теории и на которых строятся современные бизнес-рекомендации, и избавиться от многих мифов, которыми засорена современная экономическая теория. Изменение концепции здесь по степени революционности можно сравнить с переходом от ньютоновского представления о геометрии пространства к эйнштейновскому. Взамен традиционных представлений о рыночной экономике как «пустом» пространстве - вместилище автономных и элементарных по своему устройству микроагентов пришли иные концепции. В новых экономических парадигмах существенную роль играют средовые социальные образования: институты, знания, убеждения, системы доверия и кооперации, различного рода интеграционные клубы и сети. Последние объединяют не только агентов - потребителей, но и различные уровни экономики, в том числе государство и предприятия [42, с.33].

В условиях быстроменяющейся и разнородной хозяйственной среды жизнеспособными становятся неоднородные экономические системы, основанные на сочетании противоречивых принципов организации хозяйствующих субъектов. Для обеспечения устойчивого экономического роста важно избежать как чрезмерной дифференцированности системы, так и излишней ее однородности (например, за счет максимального расширения либо рыночных, либо корпоративных правил). При этом, с одной стороны, экономическая система должна наилучшим образом обеспечить соединение производителей со средствами производства на основе рационального распределения факторов производства и доходов. С другой стороны, возникают проблемы выбора способов координации действий миллионов субъектов в условиях высокой специализации труда, пространственной и организационной разобщенности. Противоречивые способы организации деятельности экономических субъектов должны взаимодополнять друг друга, противодействуя развитию негативных последствий и придавая системе новое качество.
В настоящее время на смену упрощенному пониманию процесса взаимодействия фирм в реальной экономике как процесса лишь конкурентной борьбы приходит осознание того, что современные хозяйственные отношения складываются в результате сложной комбинации кооперативных и конкурентных связей. В рамках концепции сетевой организации бизнеса было обращено внимание на то, что конкурентоспособность предприятия во многом зависит от его принадлежности к той или иной сети взаимодействий предприятий, на основе которой формируются совместные действия, ориентированные на рациональное использование совокупных ресурсов, разработку и реализацию новых технологий. В связи с этим происходит взаимопереплетение рыночных и кооперационных взаимодействий, горизонтальных и вертикальных связей между участниками процесса распределения и использования ресурсов, глубокая трансформация форм организации экономики.
В современных условиях эволюция систем управления предприятием все больше связана с использованием различных видов менеджмента, базирующихся на партнерских связях, например, инициативы в рамках тотального менеджмента качества и организации хозяйственных процессов, развития фирменной культуры и человеческих ресурсов, создания обучающейся организации и т.д. Экономисты указывают на то, что в условиях достаточно глубокой специализации производства, возникшей на основе разделения труда каждый предприниматель нуждается в эффективных партнерских связях: только в таком случае он может успешно действовать в рамках того или иного фрагмента целостного хозяйственного процесса, включающего в себя добычу сырья, его транспортировку и переработку, производство готового продукта и его реализацию. При этом возникают региональные кластеры, предприниматели образуют относительно изолированную от общего экономического процесса цепочку партнерских связей. 

В современных условиях от предпринимателя требуется умение действовать в союзе с другими предпринимателями и вести постоянный поиск наиболее эффективных партнерских связей, в ходе которого предприниматель осуществляет адаптацию своей деятельности к окружающей среде. Партнерские связи (реальные и потенциальные) играют весьма важную роль в предпринимательстве. Каждый предприниматель при планировании своей деятельности, при разработке бизнес-плана обязательно учитывает возможность установления необходимых партнерских связей, например, если планируется производить мебель, то надо определить, где, у кого, и на каких условиях можно приобретать все необходимое для организации производства (древесину, иные компоненты, фурнитуру, оборудование, машины и т.д.). Выбор партнерских связей зависит от целого ряда факторов. Партнерские связи можно классифицировать следующим образом: 1) долговременные (или постоянные); 2) кратковременные (или на определенный срок); 3) случайные.

При планировании своей деятельности предпринимателю важно рассматривать партнера (партнеров) как субъекта предпринимательского процесса, от формы взаимоотношений с которым зависит уровень эффективности его деятельности. При этом требуется в полной мере использовать конкурентные преимущества, которые позволяют создать различные по продолжительности партнерские связи, привлекая экономические и социально-психологические методы для формирования и поддержания кооперационных взаимодействий. 

1.5. Организационно-правовые формы предпринимательства

Все многообразие форм организации предпринимательской деятельности выступает проявлением их трех основных видов: индивидуального, партнерства и корпорации.

Индивидуальные предприниматели – лица, которые осуществляют предпринимательскую деятельность на основе принадлежащей им собственности, непосредственно управляют ею и несут полную имущественную ответственность за ее результаты. Индивидуальные предприниматели составляют большую часть всех форм организации предпринимательства, хотя их доля в обороте не столь значима. Единоличное предпринимательство – самая простая форма предпринимательства. Ее широкая распространенность обусловлена рядом имеющихся у нее преимуществ: непосредственная причастность к управлению; простота образования предприятия; возможность быстрой реакции на изменение конъюнктуры рынка в связи с небольшими масштабами; не требуются затраты на согласование решений; высокая мотивация (работа на себя); простая система налогообложения, возможны налоговые льготы.

Вместе с тем имеются и недостатки: ограниченные возможности получения экономии от масштабов производства из-за ограниченности финансовых ресурсов (небольшой стартовый капитал и трудности получения займов) и, следовательно, ограниченная мощность предприятия; выполнение одним человеком разных функций (управленческой, снабженческой, финансовой, маркетинговой и кадровой) снижает эффективность руководства в целом как в силу чрезмерной нагрузки, так и недостатка знаний, а привлечение к решению этих вопросов посторонних лиц или организаций ведет к снижению мотивации и рассредоточению ответственности; предприниматель отвечает не только активами предприятия, но и всем своим имуществом и в случае неблагоприятного исхода дел может его лишиться; риск очень высок, и это сдерживает новаторские возможности индивидуального предпринимателя. 

Товарищество (партнерство) - объединение закрытого типа с ограниченным числом участников, которые осуществляют совместную деятельность на основе долевой собственности, принимают непосредственное участие в управлении и несут неограниченную ответственность. Часто возникают смешанные партнерства, в которых наряду с основными участниками, полностью отвечающими за результаты работы фирмы, имеются партнеры с ограниченной ответственностью (их ответственность ограничивается только суммой взносов в активы фирмы).
Преимущества партнерства: увеличение масштабов производства за счет привлечения дополнительных капиталов; появляются возможности диверсификации производства и специализации на определенных управленческих функциях; будучи разделенным среди участников товарищества риск снижается в отношении каждого из них. Недостатками партнерства являются: невысокая оперативность в принятии решений; не ограниченная ответственность по обязательствам предприятия; угроза распада фирмы из-за выхода одного из партнеров; разделение функций управления среди участников товарищества создает трудности в виде возможного возникновения конфликтов как на основе конкуренции между участниками, так и борьбы за лидерство.

Корпорация - это предприятие, организованное как юридически независимый экономический субъект, где собственность разделена нa доли. Корпорация функционирует в виде юридического лица, отделенного с позиции хозяйственного права от ее владельцев. Собственники корпорации несут ограниченную ответственность, т.е. их ответственность ограничивается их паем (долей в активах фирмы). Права владения корпорацией отдельными лицами определяются их количеством акций. Акция - ценная бумага, которая свидетельствует о величине стоимости, вложенной в предприятие. Акционеры получают по акциям доход, называемый дивидендом. Его величина определяется на основе распределения дохода акционерного общества, пропорционального количеству акций, которыми владеет каждый акционер. Каждая акция дает ее владельцу один голос на собрании акционеров. Количество акций, которое позволяет управлять корпорацией, называется контрольным пакетом. Собрание акционеров избирает совет директоров, который несет ответственность за управление корпорацией и подотчетен этому собрания. Для непосредственного управления компанией совет директоров нанимает менеджеров. 
В современной рыночной экономике именно корпорации играют ключевую роль. Обладая скромной долей в структуре организационных форм – корпорации дают большую часть хозяйственного оборота. Преимущества корпораций связаны с особенностями их организации. К числу преимуществ корпораций относятся: ограничение имущественной ответственности и возможности привлечь к инвестированию широкие слои населения, обеспечивая достаточно быструю по времени и значительную по объемам централизацию капитала; снижение риска способствует активизации новаторской функции предпринимательства; обособление функции управления от функции собственности обусловило устойчивость корпорации как хозяйственного образования, существующего независимо от ее учредителей и участников; это создает условия для стабильного, ориентированного на перспективу развития и выдвинуло на первый план задачи реализации долгосрочных стратегических целей; беспрепятственное в условиях развитого рынка ценных бумаг перемещение долевого участия через куплю-продажу акций дает еще одно существенное преимущество – ликвидность, т.е. возможность обратить инвестированные средства в денежную форму, что является привлекательным для широких масс потенциальных инвесторов.

Недостатками корпораций являются следующие: отделение функций собственности от функций управления создает широкие возможности для различных злоупотреблений. Многочисленные мелкие держатели акций не имеют возможности получать всестороннюю информацию о деятельности фирмы и ее руководства и осуществлять эффективный контроль. Но и держатель контрольного пакета акций обычно может контролировать в той или иной мере лишь деятельность управляющих высшего звена. В корпорации наблюдается размывание прав собственности, так как возможности контроля за хозяйственной деятельностью сокращается. Управляющие, руководствуясь своими интересам, могут злоупотреблять своей властью и осуществлять сомнительные операции (махинации с ценными бумагами, перелив капитала в дочерние или иные компании, участие в крайне рискованных операциях и др.). Сдерживающими факторами здесь является конкуренция, угроза банкротства и смены команды менеджеров. К недостаткам корпорации относится и двойное налогообложение; во-первых, облагается налогом прибыль акционерного общества; во-вторых, облагаются подоходным налогом дивиденды акционеров как часть их личного дохода. Кроме того, образование и прекращение хозяйственной деятельности корпораций - достаточно сложный процесс, требующий существенных затрат. Поэтому нецелесообразно в данной форме создавать небольшие и временные компании,
Организационно-правовые формы предпринимательской деятельности различаются в зависимости от формы собственности и количества владельцев предприятий, масштабов ответственности за деятельность предприятия и способа включения частных капиталов в общий капитал предприятия. В нашей стране структура хозяйственно-правовых форм определена Гражданским Кодексом РФ, который подразделяет всех участников предпринимательской деятельности по юридическому статусу на физических и юридических лиц, а по цели деятельности - на коммерческие и некоммерческие организации (рис. 1.5.1).

Физическими лицами являются граждане, осуществляющие предпринимательскую деятельность без образования юридического лица под свою имущественную ответственность. Они представлены индивидуальными предпринимателями и крестьянскими хозяйствами.
Юридическими лицами выступают организации, в том числе и создаваемые  oтдeльными гражданами, которые имеют обособленное имущество, самостоятельный баланс, могут приобретать имущественные и неимущественные права и отвечают своим имуществом по возникающим и отношении их обязательствам. Юридические лица дифференцированы по разным признакам. 

Во-первых, по цели деятельности - на коммерческие и некоммерческие организации. Во-вторых, в зависимости от характера правомочий учредителей - в отношении имущества юридического лица. Одну группу образуют хозяйственные товарищества и общества, производственные и потребительские кооперативы, являющиеся юридическими лицами, в отношении которых их участники имеют обязательственные права, то есть определенные законом и учредительным договором. Другая группа юридических лиц, на имущество которых участники имеют право собственности или иное вещное право, представлена унитарными предприятиями и финансируемыми собственником учреждения. Третью группу составляют общественные и религиозные организации, благотворительные фонды, союзы и ассоциации юридических лиц, в отношении которых участники не имеют имущественных прав.

Коммерческой организацией является предпринимательское образование, преследующее извлечение прибыли в качестве основной цели своей деятельности. К ним относятся хозяйственные товарищества и общества, производственные кооперативы, государственные и муниципальные унитарные предприятия. 
Хозяйственными товариществами и обществами признаются коммерческие организации с разделенным на доли (вклады) учредителей (участников) уставным (складочным) капиталом. Имущество, созданное за счет вкладов учредителей (участников), а также произведенное и приобретенное хозяйственным товариществом или обществом в процессе его деятельности, принадлежит ему на праве собственности.
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Рис. 1.5.1. Способы организации предпринимательской деятельности в России

Хозяйственные товарищества могут создаваться в форме полного товарищества и товарищества на вере (коммандитного товарищества). Хозяйственные общества могут создаваться в форме акционерного общества, общества с ограниченной, или дополнительной ответственностью. Участниками полных товариществ и полными товарищами в товариществах могут быть индивидуальные предприниматели и (или) коммерческие организации. Участниками хозяйственных обществ и вкладчиками в товариществах на вере могут быть граждане и юридические лица. Государственные органы и органы местного самоуправления не вправе выступать участниками хозяйственных обществ и вкладчиками в товариществах на вере (если иное не установлено законом). 

Хозяйственные товарищества построены на началах членства и объединении капиталов, а хозяйственные общества - только на объединении капиталов. Это обусловливает разную степень хозяйственной ответственности учредителей, а также различный характер их взаимоотношений с созданной предпринимательской структурой. Учредители товарищества несут полную солидарную ответственность по его обязательствам, а хозяйственный риск участников общества ограничен их вкладом. Товарищество предполагает непосредственное личное участие учредителей в деятельности и управлении им. Взаимоотношения общества и его учредителей строятся на основе гражданского договора.
Полное хозяйственное товарищество – это основанное на долевой собственности объединение закрытого типа с ограниченным числом участников, которые несут полную ответственность по обязательствам товарищества всем своим имуществом. Управление деятельностью полного товарищества осуществляется по общему согласию всех участников. Учредительным договором могут быть предусмотрены случаи, когда решения принимаются большинством голосов участников. Прибыль и убытки полного товарищества распределяются между его участниками пропорционально их долям в складочном капитале (если иное не предусмотрено учредительным договором или другим соглашением участников).
Товарищество на вере (коммандитное товарищество) – это объединение, в котором наряду с участниками, осуществляющими от имени товарищества предпринимательскую деятельность и отвечающими по обязательствам товариществам своим имуществом (полными товарищами), имеется один или несколько участников-вкладчиков (коммандистов), которые несут риск убытков в пределах сумм, внесенных ими вкладов, и не принимают участия в осуществлении товариществом предпринимательской деятельности. Управление деятельностью товарищества на вере осуществляется полными товарищами. Вкладчики не участвуют в управлении и ведении дел товарищества на вере. Однако в случае ликвидации товарищества вкладчики имеют преимущественное право перед полными товарищами на возврат вкладов из имущества товарищества.
Общество с ограниченной ответственностью – это учрежденное одним или несколькими лицами общество, уставной капитал которого разделен на доли определенных учредительными документами размеров. Участники данного общества не отвечают по его обязательствам и несут риск убытков в пределах стоимости внесенных ими вкладов. Число участников общества с ограниченной ответственностью не должно превышать предела, установленного законом. Участники общества могут передавать свою долю в уставном капитале или ее часть одному или нескольким участникам этого общества, а также отчуждать третьим лицам (если иное не предусмотрено уставом общества). Участники общества пользуются преимущественным правом покупки доли участника (ее части) пропорционально размерам своих долей (если уставом общества или соглашением его участников не предусмотрен иной порядок осуществления этого права).

Управление обществом осуществляется через общее собрание учредителей и созданный ими исполнительный орган, который осуществляет текущее руководство; общее собрание обладает исключительной  компетенцией в отношении изменения Устава, размеров уставного фонда и утверждения финансовой отчетности.
Общество с дополнительной ответственностью – это учрежденное одним или несколькими лицами общество, уставной капитал которого разделен на доли определенных учредительными документами размеров; его участники солидарно несут субсидинарную ответственность по его обязательствам своим имуществом в одинаковом для всех кратном размере к стоимости их вкладов, определяемом учредительными документами общества. При банкротстве одного из участников его ответственность по обязательствам общества распределяется между остальными участниками пропорционально их вкладам (если иной порядок распределения ответственности не предусмотрен учредительными документами общества).
Акционерное общество – это образование, уставной капитал которого разделен на определенное число акций. Участники акционерного обществa (акционеры) не отвечают его обязательствам и несут риск убытков в пределах стоимости принадлежащих им активов. Акционерное общество, участники которого могут отчуждать принадлежащие им акции без согласия других акционеров, признается открытым. Данное акционерное общество может проводить открытую подписку на выпускаемые им акции их свободную продажу на условиях, установленных законом и другими правовыми актам. Оно обязано ежегодно публиковать для всеобщего сведения годовой отчет, бухгалтерский баланс, счет прибыли и убытков. Акционерное общество, акции которого распределяются только среди его учредителей или иного заранее определенного круга лиц, является закрытым. Его акционеры имеют преимущественное право приобретения акций, продаваемых другими акционерами этого общества. Числа участников акционерного общества закрытого типа не должно превышать числа, установленного законом. 

Высшим органом управления акционерным обществом является общее собрание его акционеров. В обществе с числом акционеров более пятидесяти создается совет директоров (наблюдательный совет). Исполнительный орган общества может быть коллегиальным (правление, генеральный директор). Он осуществляет текущее руководство и подотчетен совету директоров (наблюдательному совету) и общему собранию акционеров.

Производственный кооператив (артель) – это добровольное объединение граждан на основе членства для совместной или иной хозяйственной деятельности (производство, переработка, сбыт промышленной, сельскохозяйственной или иной продукции, выполнение работ, торговля, бытовое обслуживание, оказание других услуг), основанной на их личном участии и объединении его членами (участниками) имущественных паевых взносов.

Имущество кооператива делится на паи его членов в соответствии с уставом кооператива. Уставом кооператива может быть установлено, что часть принадлежащего кооперативу имущества составляет неделимые фонды. Прибыль кооператива распределяется между его членами в соответствии с их трудовым участием, если иной порядок не предусмотрен законом и уставом кооператива. По обязательствам кооператива его члены несут субсидиарную ответственность, размеры которой определяются Уставом артели. Поскольку пай каждого члена есть часть его собственности, то на него может быть наложено взыскание для покрытия личных долгов члена кооператива. Кооперативная форма предусматривает равное участие всех членов в управлении. Каждый член артели имеет только один голос, не зависимо от величины пая. Управление производственным кооперативом осуществляется непосредственно его членами. Решения, относимые к исключительной компетенции, принимаются на собрании членов артели только единогласно. Член артели может покинуть ее в любое время, однако, возврат внесенного паи осуществляется только по окончанию финансового года. Передача членом кооператива своего пая третьим лицам или его наследование допускается только с согласия других членов артели, имеющих преимущественные права приобретения пая выбывающего члена. Преобразование производственного кооператива в хозяйственное товарищество или общество возможно только по единогласному решению членов кооператива. Высшим органом управления кооперативом является общее собрание его членов. В кооперативе с числом членов более пятидесяти может быть создан наблюдательный совет. Исполнительным органом кооператива является правление и (или) его председатель. Они подотчетны наблюдательному совету и общему собранию членов кооператива. Членами наблюдательного совета и правления кооператива, а также председателем кооператива могут быть только члены кооператива. 

Унитарным предприятием является коммерческая организация, не наделенная правом собственности на закрепленное за ней собственником имущества. В форме унитарных предприятий могут быть созданы только государственные и муниципальные предприятия. Имущество унитарного предприятия является неделимым и не может быть распределено по вкладам (долям, паям), в том числе между работниками предприятия. В уставе унитарного предприятия указываются сведения о предмете и целях деятельности предприятия, а также о размере уставного фонда предприятия, порядке и источниках его формирования. Унитарное предприятие, основанное на праве хозяйственного ведения, создается по решению уполномоченного на то органа государственного или местного самоуправления. 

Закон предусматривает взаимную независимость имущественной ответственности предприятия и собственника по обязательствам друг друга, но часть ответственности предприятия может быть возложена на собственника, если несостоятельность предприятия возникла по его вине. Управление унитарными предприятиями осуществляется руководителем, назначаемым собственником и действующим в соответствии с уставом предприятия и указаниями собственника. Предмет деятельности, ее цели, механизмы управления и контроля определяются собственником. Сохраняя за собой собственность на имущество предприятия, собственник приобретает право на присвоение части полученной предприятием прибыли. Вопросы реорганизации и ликвидации предприятия также находятся в компетенции собственника.

В случаях, предусмотренных законом, на базе имущества, находящегося в федеральной собственности, может быть создано унитарное предприятие, основанное на праве оперативного управления (федеральное казенное предприятие). Казенное предприятие может быть реорганизовано или ликвидировано по решению Правительства РФ. Казенное предприятие находится под наиболее жестким контролем государства. Распоряжаться движимым и недвижимым имуществом оно может только с согласия собственника. Собственник может изъять часть имущества у предприятия и передать его третьим лицам. Вместе с тем, государство несет и ответственность по имущественным и иным обязательствам казенного предприятия, покрывая возникающие убытки из бюджетных средств.

Некоммерческие организации являются образования, которые не ставят извлечение прибыли в качестве цели своей деятельности и не распределяют полученную прибыль среди участников. К ним отнесены общественные и религиозные организации, учреждения, потребительские кооперативы и благотворительные фонды, различные союзы и ассоциации юридических лиц. 

В развитых странах некоммерческие организации получили весьма широкое распространение и их роль постоянно растет. Важнейшими функциями некоммерческих организаций являются координация действий и защита интересов различных групп населения. Эти организации активны в научной и образовательной сферах, а также в области инвестиционного посредничества, где они осуществляют подбор и экспертизу проектов, проведение исследований на рынке ценных бумаг и формирование фондовых портфелей. В экономике России некоммерческие организации занимают пока скромное место, но становление их идет достаточно быстро.

Некоммерческие организации могут заниматься предпринимательской деятельностью и получать прибыль, но к ним предъявляется ряд особых требований. Во-первых, в Уставе организации должны быть зафиксированы ее задачи, а также то, что она не ставит извлечение прибыли своей главной целью. Во-вторых, в предпринимательской деятельности имущество и средства могут использоваться только в целях обеспечения уставной деятельности. В-третьих, полученные доходы не подлежат распределению среди участников. В-четвертых, в учредительных документах должен быть прописан порядок принятия решений, реорганизации и ликвидации организации. Проблемы обеспечения эффективности функционирования некоммерческих организаций связаны с тем, что будучи не ориентированным на извлечение прибыли, руководство некоммерческих организаций не имеет высших стимулов для снижения издержек. 

Потребительский кооператив – это добровольное объединение граждан и юридических лиц на основе членства в целях удовлетворения материальных и иных потребностей участников. Данная хозяйственно-правовая форма выступает в виде различных потребительских союзов и обществ, образуемых путем объединения паевых взносов участников. Потребительские кооперативы занимают особое место среди некоммерческих организаций. В отличие от других некоммерческих организаций его члены сохраняют имущественные права и обязательства. Они несут солидарную и субсидиарную имущественную ответственность по его обязательствам и должны покрывать возникающие убытки за счет дополнительных взносов, a также имеют право на распределение полученной от деятельности кооператива прибыли среди своих членов.
Общественные и религиозные организации - добровольные объединения граждан на основе общности интересов с целью удовлетворения нематериальных потребностей. Собственность этих организаций образуется за счет передаваемого их участниками имущества и взносов последних. Члены организаций не несут никакой имущественной ответственности по обязательствам организации, равно как и она по обязательствам своих членов.
Фонд - не имеющая членства организация, образованная на основе добровольных имущественных взносов граждан и юридических лиц и преследующая в своей деятельности общественно полезные цели. Фонды создаются для осуществления благотворительной, культурно-просветительской, образовательной и т.п. деятельности. После регистрации фонд становится собственником переданного ему имущества, а его учредители утрачивают всякие имущественные права и обязательства в отношении учрежденного образования. В случае ликвидации фонда его имущество направляется на выполнение  уставных  целей. Самим  фондам  заниматься предпринимательской деятельностью запрещено, но они могут создавать хозяйственные общества и участвовать в них. Управление фондом осуществляется через руководящие органы, которые создаются в соответствии с Уставом, утвержденным учредителями. При этом формируется Попечительский совет, осуществляющий надзор за деятельностью фонда. Ликвидация фонда возможна исключительно по решению суда в случае уклонения фонда от выполнения целей, предусмотренных его уставом, или невозможности их выполнения из-за недостатка средств.
Учреждение - организация, созданная собственником для выполнения функций некоммерческого характера и финансируемая им полностью или частично. По направленности своей деятельности "учреждения" во многом схожи с фондами. Однако, в отличие от них, учреждения не являются собственниками переданного им имущества и только распоряжаются им на правах оперативного Управления. Собственник сохраняет за собой все права в отношении имущества учреждения и несет субсидиарную имущественную ответственность по обязательствам последнего. Учреждение может быть ликвидировано по решению собственника.
Объединения юридических лиц - договорное объединение юридических лиц, создаваемое в целях координации деятельности или защиты общих интересов его участников. Обычно такие объединения представлены в форме различного рода "ассоциаций" и "союзов". Их имущество образуется из взносов его членов, которые несут имущественную ответственность по обязательствам объединения в порядке и размерах, определенных уставом. Осуществлять предпринимательскую деятельность объединения не имеет права. Она может вестись ими только через специально создаваемые для этого хозяйственные общества или участие в таковых. Состав объединения может изменяться, пополняясь новыми членами, и в результате выбытия отдельных участников. При этом выбывающий участник несет субсидиарную имущественную ответственность в отношении объединения еще в течение двух лет с момента выбытия.
На выбор формы хозяйственной деятельности влияют размеры капитала, мера готовности предпринимателя брать на себя ответственность (в полной мере или частично) за результаты своей деятельности. Большое влияние здесь оказывают и такие факторы, как размах предполагаемой деятельности, ее виды, а также отраслевая и функциональная направленность, общеэкономическая ситуация в стране и в данном регионе, социальная и политическая обстановка в государстве. Все это должно быть учтено при составлении бизнес-плана. Важно адекватно оценить всю совокупность организационно-правовых факторов, способных оказать влияние на эффективность предпринимательства. Только комплексный учет всей этой совокупности дает ответ на вопрос, какая из организационно-правовых форм может обеспечить максимум эффективности.
Вопросы для самоконтроля

1. Каковы основные теоретические подходы к анализу предпринимательства?

2. В чем состоит сущность предпринимательства?

3. В чем состоят особенности коммерческого предпринимательства?

4. Каковы основные функции предпринимательства и коммерции?

5. Каковы типы и виды предпринимательства и их особенности?

6. В чем состоит экономическая роль конкуренции?

7. Какова роль кооперационных связей в организации предпринимательской деятельности?

8. Каковы организационно-правовые формы предпринимательства и их отличительные черты?
Глава 2. КОММЕРЧЕСКОЕ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВО*
2.1. Коммерческое предпринимательство, его концепции и принципы 

Отличительные черты коммерческого предпринимательства определяются его объектом, субъектом, предметом и характером деятельности. Объектом коммерческо-предпринимательской деятельности являются товарно-денежные и торгово-обменные сделки, осуществляемые на рынке для приобретения, обмена, использования и потребления товаров или услуг. Субъектом коммерческо-предпринимательской деятельности выступает предприниматель, как владеющий собственным капиталом, так и выступающий от имени собственника. Предметом коммерческо-предпринимательской деятельности являются товарно-денежные отношения.


В условиях коммерческого предпринимательства привлекаемые рабочая сила и средства производства имеют специфический характер, поскольку предназначены для осуществления торговых и непосредственно связанных с ними операций. Для предпринимательской деятельности в коммерческо-торговой сфере характерна быстрая оборачиваемость денежных средств; невысокие инвестиции в стартовый капитал; активное реагирование на постоянно меняющиеся факторы внутренней и внешней среды.

Коммерческое предпринимательство – представляет собой обширную сферу организационно-экономической деятельности, направленную на совершение процессов купли-продажи товаров для удовлетворения спроса покупателей и получения прибыли. Оно включает в себя не только осуществление актов купли-продажи товара, а также связанные с ними некоторые оперативно-организационные и хозяйственные операции, в том числе изучение спроса населения и рынка сбыта товаров, выявление поставщиков и покупателей товаров, установление с ними рациональных хозяйственных связей, транспортировку товаров, рекламно-информационную работу по сбыту товаров, организацию торгового обслуживания и т.д.

Формирование концепций коммерческого предпринимательства обусловливается той ролью и задачами, которые оно выполняет, а их эволюция определяется изменением социально-экономических условий развития страны, угрозами и вызовами времени. 

Коммерческое предпринимательство – это экономическая деятельность, заключающаяся в обмене результатами хозяйственной деятельности между предприятиями, юридическими и физическими лицами. Она выполняет следующие основные задачи: 

- направляет товарный поток от производителя к потребителю; многие материальные блага приобретают рыночную ценность потому, что доставляют их в нужное место, в нужное время и в достаточном количестве;
- формирует новый спрос; технически совершенное и полезное изделие приобретает рыночную ценность лишь тогда, когда на него есть спрос покупателя; в значительной мере эту задачу выполняет коммерческое предпринимательство;

- побуждает приспосабливаться к изменениям спроса; повышение требования к качеству, возросшая покупательная способность, ориентированный на престижность и стремление выделиться из общей массы образ мышления постоянно изменяют и расширяют спрос потребителей; коммерческое предпринимательство отслеживает изменения спроса и побуждает производителей к выпуску соответствующих товаров;

- обслуживает и консультирует покупателей; профессиональное обслуживание и консультирование влияют на принятие покупателем решения о покупке; при продаже технических изделий возрастает значение служб сервиса и послепродажного обслуживания;

- обеспечивает формирование запасов, необходимых для своевременного обеспечения поставок покупателям при изменяющемся спросе;

- перекрывает временной разрыв между производством и потреблением; например, сельскохозяйственные продукты, такие, как зерно, сахарная свекла, картофель, закупаются в период сбора урожая и складируются до момента появления спроса; это позволяет регулировать дефицит и излишки и избежать значительных колебаний цен.

Концепции коммерческо-предпринимательской деятельности различаются целевыми установками, принципами ее организации и методами реализации. Существовавшая ранее административно-командная система приводила к тому, что концепция коммерческой работы сводилась в основном распределительным функциям. Сверху спускались многочисленные плановые задания на производство продукции, так же распределялись и фонды. От работников нижестоящих торговых звеньев требовалось выполнение того, что было решено наверху. Рыночные реформы способствовали появлению нового типа организации коммерческих отношений между поставщиками и покупателями товаров, открыли широкий простор коммерческой инициативе, самостоятельности и предприимчивости торговых работников. Без этого в рыночных условиях нельзя успешно осуществлять коммерческое предпринимательство. 

Современные концепции коммерческого предпринимательства отражают идею о том, что все его виды и реализация всех его функций по реализации определенных задач в конечном счете направлена на удовлетворение интересов потребителей. В настоящее время коммерческое предпринимательство в нашей стране основывается на реализации некоторой совокупности принципов, которые характеризуются, в частности, следующим:

- свободой выбора партнера, контрагента по закупке товаров и множеством источников закупки (поставщиков);

- саморегулированием процессов поставки и купли-продажи товаров;

- свободой ценообразования, конкуренцией поставщиков и покупателей;

- материальной и финансовой ответственностью сторон за выполнение принятых обязательств.

Все виды коммерческо-предпринимательской деятельности включают в себя обмен. Производитель производит товар и продает его торговцу, обмениваясь с ним по определенной цене. В свою очередь, торговец продает этот товар покупателю по некоторой цене. Наиболее общая и распространенная форма процесса обмена – это обмен товаров или услуг на деньги. В случае, если товары или услуги обмениваются на другие товары или услуги, такая форма обмена называется бартером. 

Важнейшим принципом организации коммерческо-предпринимательской деятельности является обеспечение взаимной выгоды для всех ее участников [97]. В условиях свободной экономики никто никого не может принуждать покупать или продавать что-либо. Покупатели имеют широкий выбор товаров и услуг, а продавцы свободны в своем выборе, где и когда продавать свой товар. Продавцы конкурируют между собой за покупателя, а последний свободно покупает по своему усмотрению, выбирая лучшие условия купли-продажи. Между покупателем и продавцом имеет место постоянный (переговорный) процесс по поводу купли-продажи товара, а среди продавцов – конкуренция. Конечно, в торговых организациях на большинство из потребительских товаров цена уже установлена. Но, поскольку, у покупателя есть выбор, он может свободно купить другие товары или приобрести те же товары в другом магазине. И через определенное время это заставит предпринимателя предложить более низкие цены или лучшее обслуживание, с тем, чтобы не потерять своих покупателей. Вместе с тем, существует достаточно много видов деятельности, например магазины, в которых продаются товары производственного назначения, а также подержанные, где покупатели и продавцы затрачивают определенное время на ведение переговоров до того, как все детали (цена, условия поставки и др.) будут согласованы. При условии, если и покупатель, и продавец удовлетворены, сделка считается заключенной - это означает взаимовыгодную куплю-продажу. 

Идея взаимной выгоды применима не только с точки зрения обмена товаров и услуг за определенную цену, но и другим сферам коммерческого предпринимательства. Так, наемный работник обменивает свою работу за заработную плату и соответствующие условия труда. Если он не удовлетворен величиной заработной платы или условиями труда, он может поменять место работы при условии наличия подходящей работы. Работодатель свободен в найме или увольнении рабочих при условии наличия рабочей силы и соблюдения закона. Принцип обмена между двумя сторонами сделки купли-продажи в целях взаимной выгоды является основополагающей в предпринимательстве. Она занимает доминирующее место в любой другой концепции, когда возникают проблемы в той или иной области бизнеса. Как правило, они вытекают из факта неудовлетворенности одной или другой стороны условиями обмена, то есть одна из сторон считает, что она перестала получать выгоду. Так, снижающиеся объемы продаж могут быть вызваны тем, что покупатели не удовлетворены продукцией, ценой или предоставляемыми услугами. Трудовые споры могут быть вызваны тем, что рабочие не удовлетворены уровнем заработной платы или условиями труда. Случаи банкротства связаны также с недостаточностью гарантий для предпринимателей, вкладывающих свой капитал. 

Важным принципом организации коммерческого предпринимательства является учет вида места и временного фактора. В ходе переговоров о купле-продаже часто речь идет о цене. Вместе с тем, покупатели хотят, чтобы требование полезности соответствовало не только небольшой цене, но и приемлемой степени переработки продукта, удобной доставке продукта к месту спроса, его своевременному предложению. Следовательно, покупатели предъявляют к товару такое требование, как «состояние продукта, готовность, степень переработки, место и своевременность доставки». Продавцы вынуждены конкурировать между собой в «предложении товаров и услуг надлежащей формы (готовности к потреблению); в надлежащем месте и в надлежащее время для надлежащего покупателя». Аналогично продавец видит в полезности не только самую высокую цену. Он желает остаться в бизнесе и поэтому стремится иметь лояльно относящихся к нему покупателей или увеличить объемы своей деятельности в результате привлечения новых покупателей.

2.2. Основные виды коммерческого предпринимательства и торгового посредничества на рынке

Коммерческо-предпринимательская деятельность может осуществляться в различных видах. Они взаимодополняют друг друга, превращая процесс закупок и продвижения товаров к потребителю в целостный и динамичный процесс. Появление данных видов обусловливаются сложными изменениями, происходящими в экономической и социальной сферах современного общества и связано с выделением отдельных функций коммерческого предпринимательства на специальные сферы деятельности и их обособлением. Кроме того, с учетом условий и особенностей организации коммерческо-предпринимательской деятельности появляются такие его виды, которые основаны на совмещении некоторых предпринимательских функций. 

Разнообразие видов коммерческо-предпринимательской деятельности могут быть классифицированы по различным признакам [62]. По характеру процессов, совершаемых в торговле, все формы предпринимательства можно подразделить на два основных вида: коммерческие (чисто торговые), организационно-технологические (торгово-технологические). Различные виды коммерческого предпринимательства обеспечивают организацию коммерческих процессов, связанных со сменой стоимостью, т.е. куплей и продажей товаров, а также хозяйственных процессов, которые непосредственно не связаны с актами купли-продажи, но позволяют беспрерывность их осуществлять и не имеют производственного (технологического) характера (изучение потребностей, заключение договоров купли-продажи, реклама и др.).

Предпринимательство в сфере коммерции реализуется в следующих видах:

- изучение и прогнозирование покупательского спроса;

- выявление и анализ источников поступления и поставщиков товаров;

- организация хозяйственных связей с поставщиками товаров (заключение договоров на поставку товаров, разработка и представление заявок и заказов на товары, организацию учета и контроля за выполнением договорных обязательств, различные формы коммерческих расчетов и др.);

- организация и проведение оптовых закупок товаров у различных поставщиков (на оптовых ярмарках, оптовых рынках, товарных биржах, аукционах, у изготовителей продукции, торговых посредников и т.д.);

- формирование торгового ассортимента на складах и в магазинах, управление товарными запасами;

- организация оптовой и розничной продажи товаров, выбор форм и методов продажи товаров, а также условия их применения, управления качеством обслуживания и т.д.;

- рекламно-информационная деятельность по сбыту товаров.

Предпринимательская деятельность в сфере коммерции включает в себя и такие ее виды, которые связаны с организацией движения товара как потребительской стоимости и являются продолжением процесса производства в сфере обращения (транспортирование, хранение, упаковка, фасовка, подсортировка и т.д.). Ее осуществление предполагает совершенствование форм и методов деятельности на основе инноваций в коммерческо-технологической сфере, использования эффективных технологических процессов и оборудования, прогрессивных конструкций торговых, складских, производственных и вспомогательных помещений. 

В зависимости отраслевого аспекта и выполняемых функций выделяют коммерческое предпринимательство в сфере оптовой и розничной торговли, а также в сфере услуг. 

Предпринимательство в сфере розничной торговли осуществляется на основе использования различных форм предприятия, которые классифицируются по таким критериям, как товарная специализация, формы обслуживания, виды и особенности устройства, функциональные особенности, уровень цен, состав контингента обслуживаемых потребителей, характер местонахождения и др. Предприятия оптовой торговли могут классифицироваться по масштабам деятельности, товарной специализации, объему выполняемых функций. Предприятия общественного питания обычно различаются по следующим отличительным критериям: торгово-производственный признак, виды предоставляемых услуг, характер обслуживаемого контингента потребителей, качество предоставляемых услуг и формы обслуживания посетителей. 

С точки зрения масштабов деятельности выделяются такие формы коммерческого предпринимательства как малое, среднее и крупное. Для обеспечения эффективной коммерческо-предпринимательской деятельности важно учитывать экономические преимущества и недостатки различных по размерам предприятий, а также принимать во внимание взаимосвязь предпринимательства и особенностей выработки стратегии коммерческой организации исходя из масштабов ее функционирования. Коммерческое предпринимательство реализуется на основе различных организационных форм и структур, осуществляющих коммерческие процессы (торговые, посреднические, сбытовые, маркетинговые и другие организации). 

Предпринимательство в сфере коммерции также связано с организацией деятельности по выполнению дополнительных услуг, так как для успешного осуществления актов купли-продажи требуется выполнение разнообразных операций по обслуживанию клиентов. В современных условиях дополнительные услуги становятся все более значимыми по затрачиваемым на них ресурсов (доставка товаров на дом, установка технически сложных товаров на дому у покупателей, прием заказов у покупателей и др.). Эти услуги могут быть связаны с осуществлением как коммерческих, так и технологических процессов. При этом оптовые и розничные коммерческо-предпринимательские структуры оказывают различные виды услуг. 

Состав и виды услуг оптовых коммерческих организаций определяется, как правило, особенностями процесса оптовой продажи товаров. Эти услуги могут различаться по функциям, назначению, источникам финансирования, видам расчетов и т.д. Так, по функциональному назначению услуги могут быть коммерческо-технологическими (хранение товаров, подсортировка, фасовка, упаковка, транспортировка и др.), коммерческими (комиссионные, рекламные, маркетинговые и т.д.), организационно-консультативные (консультативно-информационные, торгово-расчетные). 

Коммерческо-предпринимательские структуры, осуществляющие розничную продажу товаров, могут выполнять услуги, во-первых, связанные с покупкой товара (прием заказов на временно отсутствующие в продаже товары, упаковка товара, доставка товаров на дом); во-вторых, связанные с оказанием помощи покупателям при использовании приобретенных товаров (раскрой тканей, мелкая переделка и подгонка готового изделия и т.д.); в-третьих, связанные с созданием комфортных и привлекательных условий для посещения магазина (организация кафетерия, стоянки для автомашин и т.д.).

Коммерческо-предпринимательская деятельность связана с решением самых различных проблем – экономического, организационного, технологического, социально-психологического, правового характера. Это многообразие является основой появления соответствующих видов предпринимательства в сфере коммерции.

Формы коммерческого предпринимательства могут различаться в зависимости от своеобразия его функциональных областей, каждая из которых характеризуется особыми объектами деятельности. Так, различие форм коммерческого предпринимательства может быть связано с фазами управленческого цикла: планирование, организация, координация, мотивация, контроль; организацией движения товаров на всех стадиях от закупок до реализации покупателям, осуществление маркетингового и логистического подхода, а также функций менеджмента отдельных сфер коммерческой деятельности (персонал, финансы и т.д.).

Маркетинг как одно из основных направлений коммерческого предпринимательства определяет и управляет всем комплексом усилий, необходимых для выгодного сбыта продукции потребителю. При этом выявляются эффективные методы организации процесса сбыта товаров, продвижения новых товаров к потребителю, вырабатывается стратегия рекламы этих изделий. В современных условиях эффективность коммерческого предпринимательства во многом зависит от умения активно изыскивать товары, реализуемые на рынках, заинтересовать промышленные или сельскохозяйственные предприятия, кооперативы, лица, занимающиеся индивидуальной трудовой деятельностью, в изготовлении нужных клиентам товаров. Для выполнения этих задач предпринимателю в сфере коммерции необходимо знать экономический потенциал региона, его природные богатства, реально оценивать состояние промышленности, сельского хозяйства, производственные возможности и ассортимент изделий, вырабатываемых предприятиями региона. Изучению поставщиков их возможностей способствует участие в работе товарных бирж, оптовых ярмарок, выставок-продаж и выставок-просмотров образцов лучших и новых изделий, изучение рекламных объявлений в средствах массовой информации, бюллетеней спроса и предложений, биржевых сообщений, проспектов, каталогов и т.п. Целесообразно посещать производственные предприятия (поставщиков) для ознакомления с их производственными возможностями, объемом и качеством выпускаемой продукции, принимать участие в совещаниях с работниками промышленности. Важными задачами коммерческого предпринимательства являются изучение и прогнозирование емкости региональных товарных рынков, развитие рекламно-информационной деятельности, координация закупочной деятельности и работы потребителями. Для этого следует использовать отечественный и зарубежный опыт маркетинга. 

Важным направлением развития предпринимательства в сфере коммерции в современных условиях является применение логистического подхода и логистических форм организации коммерческих связей и соглашений. На этой основе возникает логистическое предпринимательство, ориентированное на целенаправленную организацию логистических цепей и эффективное решение проблем предпринимательства в области материально-технического снабжения, транспортных перемещений и сбыта продукции; оптимизацию материальных, финансовых и информационных потоков, охватывающих в целом процесс закупок товаров и их реализацию потребителям. 

В современных условиях успех коммерческого предпринимательства в значительной степени определяется тем, насколько эффективно осуществляет управление экономическим потенциалом коммерческой структуры, обеспечивается рациональное использование трудовых, материально-технических, финансовых и инвестиционных ресурсов. Важным при этом также является выработка и реализация стратегии развития коммерческого предпринимательства, адекватной динамично меняющейся окружающей среды. Повышение эффективности коммерческого предпринимательства требует совершенствования технологий, использования новой техники управления, компьютеризации управления коммерческими процессами, в том числе оптовой и розничной продажи товаров.

2.3. Несостоятельность (банкротство) коммерческих предприятий 

Коммерческая организация может добровольно или в принудительном порядке при наличии законных оснований быть признана несостоятельной (банкротом) и ликвидирована по решению арбитражного суда.

Несостоятельность (банкротство) - признанная арбитражным судом неспособность должника в полном объеме удовлетворить требования кредиторов по денежным обязательствам и (или) исполнить обязанность по уплате обязательных платежей. 

Должником считается гражданин, в том числе индивидуальный предприниматель или юридическое лицо, не способный удовлетворить требования кредиторов по денежным обязательствам и(или) исполнить обязанность по уплате обязательных платежей в установленные законом сроки. Под денежным обязательством понимается обязанность должника уплатить кредитору определенную денежную сумму по гражданско-правовому договору и по иным основаниям, предусмотренным ГК РФ. Обязательными платежами являются налоги, сборы и иные обязательные взносы в бюджеты соответствующего уровня и во внебюджетные фонды в порядке и на условиях, которые определяются законодательством РФ о налогах и сборах.
Признаки банкротства. Гражданин считается неспособным удовлетворить требования кредиторов по денежным обязательствам и (или) исполнить обязанность по уплате обязательных платежей, если соответствующие обязательства и (или) обязанность не исполнены им в течение трех месяцев с даты, когда они должны были быть исполнены, и если сумма его обязательств превышает стоимость принадлежащего ему имущества. Юридическое лицо считается неспособным удовлетворить требования кредиторов по денежным обязательствам и (или) исполнить обязанность по уплате обязательных платежей, если соответствующие обязательства и (или), обязанность не исполнены им в течение трех месяцев с даты, когда они должны быть исполнены.

Для определения наличия признаков банкротства должника учитываются размер денежных обязательств, и том числе размер задолженности за переданные товары, выполненные работы и оказанные услуги, суммы займа с учетом процентов, подлежащих уплате должником, размер задолженности, возникшей вследствие неосновательного обогащения, и размер задолженности, возникшей вследствие причинения вреда имуществу кредиторов, за исключением обязательств перед гражданами, перед которыми должник несет ответственность за причинение вреда жизни или здоровью, обязательств по выплате выходных пособий и оплате труда лиц, работающих по трудовому договору, обязательств по выплате вознаграждения по авторским договорам, а также обязательств перед учредителями (участниками) должника, вытекающих из такого участия; размер обязательных платежей без учета установленных законодательством Российской Федерации штрафов (пеней) и иных финансовых санкций.
Кредиторы – это лица, имеющие по отношению к должнику права требования по денежным обязательствам и иным обязательствам об уплате обязательных платежей, о выплате выходных пособий и об оплате труда лиц, работающих по трудовому договору.

Правом на подачу заявления кредитора о признании организации должника банкротом обладают конкурсные кредиторы - кредиторы по денежным обязательствам за исключением уполномоченных органов, граждан, перед которыми должник несет ответственность за причинение вреда жизни или здоровью морального вреда, имеет обязательства по выплате вознаграждения по авторским договорам, и также учредителей (участников) должника по обязательствам, вытекающим из такого участия.
Уполномоченные органы – это федеральные органы исполнительной власти, уполномоченные Правительством Российской Федерации представлять в деле о банкротстве и в процедурах банкротства требования об уплате обязательных платежей и требования Российской Федерации по денежным обязательствам, а также органы исполнительной власти субъектов Российской Федерации, органы местного самоуправления, уполномоченные представлять в деле о банкротстве и в процедурах банкротства требования по денежным обязательствам соответственно субъектов Российской Федерации и муниципальных образований.
В деле о банкротстве участвуют: должник; арбитражный управляющий; конкурсные кредиторы; налоговые и иные уполномоченные органы по требованиям по обязательным платежам; прокурор в случае рассмотрения дела о банкротстве по его заявлению; государственный орган по делам о банкротстве и финансовому оздоровлению, а также иное лицо (представитель работников должника, представитель собственника имущества -унитарного предприятия и др.). Производство по делу о банкротстве возбуждается арбитражным судом на основании заявления, поданного должником-организацией, кредитором, прокурором, налоговым органом и иным уполномоченным органом. Представитель учредителей (участников) должника - председатель совета директоров (наблюдательного совета) или иного аналогичного коллегиального органа управления должника, либо лицо, избранное советом директоров (наблюдательным советом) или иным аналогичным коллегиальным органом управления должника, либо лицо, избранное учредителями (участниками) должника для представления их законных интересов при проведении процедур банкротства.
Представитель собственника имущества должника унитарного предприятия - лицо, уполномоченное собственником имущества должника унитарного предприятия на представление его законных интересов при
проведении процедур банкротства. Представитель работников должника - лицо, уполномоченное работниками должника представлять их законные интересы при проведении процедур банкротства. Представитель комитета кредиторов - лицо, уполномоченное комитетом кредиторов участвовать в арбитражном процессе по делу банкротстве должника от имени комитета кредиторов. Представитель собрания кредиторов - лицо, уполномоченное комитетом кредиторов участвовать в арбитражном процессе по делу о банкротстве должника от имени собрания кредиторов.
Арбитражным судом для проведения процедур банкротства и осуществления иных полномочий в соответствии с законодательством назначается арбитражный управляющий. В зависимости от проведения процедур банкротства различают временного управляющего (процедура наблюдения), внешнего управляющего (внешнее управление должником), конкурсного управляющего (конкурсное производство).
Арбитражный управляющий (временный управляющий, административный управляющий, внешний управляющий или конкурсный управляющий) - гражданин Российской Федерации, утверждаемый арбитражным судом для проведения процедур банкротства и осуществления иных установленных настоящим федеральным законом полномочий и являющийся членом одной из саморегулируемых организаций арбитражных управляющих. Временный управляющий – арбитражный управляющий, утвержденный арбитражным судом для проведения наблюдения в соответствии с настоящим федеральным законом. Административный управляющий - арбитражный управляющий утвержденный арбитражным судом для проведения финансового оздоровления в соответствии с настоящим федеральным законом. Внешний управляющий - арбитражный управляющий, утвержденный арбитражным судом для проведения внешнего управления и осуществления иных установленных настоящим федеральным законом полномочий. Конкурсный управляющий - арбитражный управляющий, утвержденный арбитражным судом для проведения конкурсного производства и осуществления иных установленных настоящим федеральным законом полномочий.
Саморегулируемая организация арбитражных управляющих (далее также - саморегулируемая организация) - некоммерческая организация, которая основана на членстве, создана гражданами Российской Федерации, включена в единый государственный реестр саморегулируемых организаций арбитражных управляющих и целями деятельности которой являются регулирование и обеспечение деятельности арбитражных управляющих. Регулирующий орган - федеральный орган исполнительной власти, осуществляющий контроль над деятельностью саморегулируемых организаций арбитражных управлений.

Процедуры банкротства. При рассмотрении дела о банкротстве должника-организации применяются следующие процедуры: наблюдение; внешнее управление; конкурсное производство; мировое соглашение; иные процедуры банкротства, предусмотренные федеральным законом. При этом обращается внимание на то, что важно осуществить меры по предупреждению банкротства и финансовому оздоровлению организаций, особенно крупных, экономически и социально значимых. 
Досудебная санация - меры по восстановлению платежеспособности должника, принимаемые собственником имущества должника - унитарного предприятия, учредителями (участниками) должника, кредиторами должника и иными лицами в целях предупреждения банкротства; комплекс мер по восстановлению платежеспособности должника, прежде всего для унитарного предприятия.
Наблюдение - процедура банкротства, применяемая к должникy в целях обеспечения сохранности имущества должника, проведения анализа финансового состояния должника, составления реестра требований кредиторов и проведения первого собрания кредиторов.
Финансовое оздоровление - процедура банкротства, применяемая к должнику в целях восстановления его платежеспособности и погашения задолженности в соответствии с графиком погашения задолженности; на этом этапе органы управления должника продолжают исполнять свои обязанности.
Внешнее управление — процедура банкротства, применяемая к должнику в целях восстановления его платежеспособности, руководство предприятия отстраняется от занимаемых должностей, руководит управляющий и его команда.

Конкурсное производство - процедура банкротства, применяемая к должнику, признанному банкротом, в целях соразмерного удовлетворения требовании кредиторов; последний этап банкротства. Назначается конкурсный управляющий; должник признается банкротом; управляющий разрабатывает мероприятия по продаже имущества, переоформлению права собственности.
Мировое соглашение - процедура банкротства, применяемая на любой стадии рассмотрения дела о банкротстве в целях прекращения производства по делу о банкротстве путем достижения соглашения между должником и кредиторами.
Все перечисленные процедуры предназначены, прежде всего, для крупных, социально значимых объектов. Для физических лиц и кредитных организаций применяются только конкурсное производство и мировое соглашение. 

Вопросы для самоконтроля

1. Каковы особенности коммерческого предпринимательства?

2. В чем состоят концепция и принципы организации коммерческо-предпринимательской деятельности?

3. Каковы основные виды коммерческого предпринимательства и торгового посредничества на рынке? В чем состоят их отличительные характеристики?

4. Что представляет собой банкротство коммерческих предприятий и каковы его признаки?

5. Кто участвует в деле о банкротстве и каковы процедуры банкротства?

Глава 3. ОБЪЕКТЫ И СУБЪЕКТЫ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКОЙ 
ДЕЯТЕЛЬНОСТИ*
3.1. Товар как основной объект предпринимательской деятельности

Товар является основным объектом коммерческого предпринимательства. Именно товар, его качество, ассортиментный набор, новизна и особенности жизненного цикла во многом определяют конкурентные позиции организации и успех ее деятельности в рыночных условиях. 


Ассортимент товаров характеризует совокупность сортов и разновидностей какого-либо товара, объединенных по некоторому признаку [62]. Так, классификация товаров по сырьевому назначению основана на признаке однородности сырья, из которого изготовлены продукты. Например, можно выделить такие товарные группы, как: хлебобулочные изделия; молоко и молочные продукты; рыба и рыбные продукты; хлопчатобумажные ткани; шерстяные ткани и т.д. По признаку потребительского назначения выделяются такие изделия, как строительные материалы, детские товары и т.д.

Классификация товаров часто производится по товарно-сырьевому признаку. Например: 1) товарная отрасль (швейные изделия, овощи, плоды, вкусовые товары, кондитерские товары, рыбные товары и т.д.); 2) товарная группа (мужская одежда, хлеб и хлебобулочные изделия, детская одежда и др.); 3) товарная подгруппа (пряники, печенье и т.д.); 4) отдельные разновидности товаров (сухой кофе, растворимый кофе и т.д.). Для организации коммерческой работы торговый ассортимент важно подразделить на товары простого ассортимента, состоящие из небольшого количества видов или сортов (соль, сахар, спички, керосин, хозяйственное мыло, отдельные виды овощей, стекло оконное и др.), а также товары сложного ассортимента, имеющие в пределах одного вида свою классификацию по разным признакам (фасонам, размерам, расцветкам, ростам, моделям, рецептуре и т.д.).

В зависимости от частоты спроса товары подразделяются на товары повседневного спроса, которые являются предметами первой необходимости и приобретаются наиболее часто, ежедневно либо через несколько дней; периодического спроса это промышленные изделия – одежда, обувь, головные уборы, ткани, трикотажные изделия, посуда и др., а также отдельные продукты питания, покупки которых населением производятся через более длительные промежутки времени; а также редкого спроса (срок службы которых превышает 5 лет) – это предметы длительного пользования, которые приобретаются населением наименее часто, эпизодически (мебель, телевизоры, компьютеры, холодильные и стиральные машины, легковые автомашины, мотоциклы, предметы искусства, ювелирные изделия и др.).

Подбор ассортимента с учетом его особенностей позволяет более правильно разместить и построить торговую сеть. Так, например, товары повседневного спроса, простого ассортимента должны быть максимально приближены к населению и находиться в пределах пешеходной доступности. Продажа товаров сложного ассортимента, периодического спроса сосредотачивается в крупных торговых предприятиях (универмагах, специализированных магазинах, супермаркетах). Товары редкого спроса реализуются в небольшом количестве в специализированных магазинах или в магазинах элитного типа (магазинах-салонах, гипермаркетах и др.). 

В коммерческой работе важно учитывать сезонные колебания спроса, импульсный спрос, изменения моды и др.факторы. Сезонность вызывается либо условиями производства, либо особенностями потребления товара. Товары импульсивного спроса приобретаются покупателем случайно, одновременно с другими товарами (например, мелкие хозяйственные вещи, крем для обуви и т.д.). Они составляют основу так называемого сопутствующего ассортимента. Кроме того, выделяют также комплектные товары – гарнитуры мебели, сервизы посуды и многие технически сложные товары (холодильники, стиральные машины, телевизоры, компьютеры и др.); необходимо чтобы в продаже были представлены все составляющие комплектных товаров. Изменения в моде обусловливаются изменениями господствующего вкуса в какой-либо сфере жизни или культуре. Для модных товаров характерна смена форм и образов одежды, обуви, головных уборов. Одетым по моде является важным фактором жизни для многих людей, особенно молодых. 

Для организации коммерческой деятельности большое значение имеют характер и продолжительность жизненного цикла товара (ЖЦТ), специфика его стадий, особенности перехода от одной стадии к другой, что оказывает существенное влияние на объемы продаж и уровень прибылей предприятия. Особенности жизненного цикла товара и его стадий предопределяют дифференцированный подход и различное сочетание отдельных маркетинговых инструментов [2].

Каждый товар имеет собственный жизненный цикл обращения или присутствия на рынке, период определенной рыночной устойчивости, и рано или поздно вытесняется с рынка другим, более совершенным или более дешевым товаром. Жизненный цикл товара описывается в координатах «время-объем продаж» и «время-прибыль» кривой, которую можно разделить на стадии внедрения, роста, зрелости, насыщения и спада. Форма кривой остается более или менее одинаковой для большинства товаров, но протяженность во времени и интенсивность перехода из одной стадии в другую имеют большие различия в зависимости от особенностей товара (услуги). 

На стадии внедрения товара он часто убыточен. Объем продаж незначителен, маркетинговые расходы (особенно на рекламу) велики. Задачи предпринимателя заключаются в улучшении качества, рекламе, снижении цены, совершенствовании сервиса.

Стадия роста связана с признанием покупателями товара, это увеличивает спрос на него. Продажа и прибыльность растут, расходы на рекламу в целом стабилизируются. Задачи предпринимателя следующие: улучшение качества, снижение цены, увеличение разнообразия сервиса.

Стадия зрелости характеризуется тем, что большинство потенциальных покупателей стали приобретать товар, темпы роста продажи снижаются, прибыль растет медленнее из-за увеличения расходов на маркетинг. Задачи предпринимателя – снижение цены, интенсификация мероприятий по формированию спроса и стимулированию сбыта, улучшение качества и сервиса.

Стадия насыщения наступает в условиях, когда, несмотря на снижение цены и использование других мер воздействия на покупателей, рост продажи прекращается. Товар может оставаться прибыльным из-за снижения издержек производства вследствие более полного использования возможностей повышения эффективности деятельности. Задачи предпринимателя следующие: стимулирование сбыта, улучшение качества и сервиса, снижение цены. 

Стадия спада – это период резкого снижения продаж и прибыли. Улучшение товара, снижение цены и иные меры стимулирования сбыта в определенных случаях позволяет предотвратить полный спад и даже ввести товар в стадию второго насыщения. Однако может наступить еще более глубокий спад и товар снимают с реализации. Прибыльность в это время падает из-за снижения цен и растущих расходов на маркетинг. 

Переход от стадии к стадии жизненного цикла товара происходит без резких скачков в связи с действиями маркетологов, которые следят за изменениями темпов продажи и прибыли и вносят коррективы в программу маркетинга. Важно уловить стадию насыщения, и еще более – спада, поскольку держать на рынке товар в этот период убыточно и вредно с точки зрения имиджа фирмы. Различают четыре типа жизненного цикла товара: цикл жизни большого класса продуктов, цикл жизни вида продуктов, цикл жизни способов применения продуктов и цикл жизни марок продукта. Первый тип цикла относится к укрупненным группам продуктов (двигатели, станки, безалкогольные напитки, фотокамеры и т.д.), которые находятся в стадии зрелости в течение длительных периодов времени. Второй тип цикла связан с конкретными видами продукции (карманные калькуляторы, бесчелночные станки и т.д.). Третий тип цикла короче второго, это вызвано быстрым развитием способов и областей применения товаров. Четвертый тип цикла продукта относится к товарным маркам, фирменным знакам, моделям. Продовольственные товары имеют наиболее длительный жизненный цикл, но часто появляются их модификации, разные фасовки, виды упаковок и т.п.

Основной критерий разграничения фаз жизненного цикла товара – это динамика объема продаж и прибыли. Повышенная норма прибыли и ускоренный темп продаж свидетельствуют о нахождении продукта в фазе роста; снижение нормы прибыли и темпов роста продаж до среднеотраслевых значений означает вступление в фазу зрелости; снижение нормы прибыли ниже средней и стабилизация объема продаж свидетельствует о фазе спада спроса на продукт. Однако не всякое изменение спроса связано со сменой фазы жизненного цикла товара. Выявление такого цикла предполагает ориентацию на долговременные тенденции и абстрагирование от конъюнктурных факторов колебания нормы прибыли и объема продаж. 

От стадии жизненного цикла товара зависят объем прибылей, объем общих капиталовложений и расходов на маркетинг и рекламу, степень конкуренции, цена товара, поведение покупателей и их отношение к товару и др. Концепция жизненного цикла товара является важным элементом при разработке и проведении ассортиментной политики. Ее использование позволяет целенаправленно применять соответствующую каждой фазе жизненного цикла товара ту или иную тактику маркетинга. 

3.2. Услуги в сфере коммерции, их особенности и классификация

Происходящие в современных условиях радикальные изменения в структуре и характера использования ресурсов оказывают решающее влияние на динамику социальных процессов и роста производительности предприятий, вызывая глубокие трансформации в национальных экономиках. Как показал К.Кларк на основе разработанной им трехсекторной концепции с переходом от аграрной экономики к индустриальной первичный сектор, включающий в себя сельское хозяйство и добывающие отрасли, перестает быть доминирующим по количеству занятых, резко возрастает роль в образовании национального богатства вторичного сектора (обрабатывающей промышленности) и третичного сектора (сферы услуг).
В условиях высокотехнологичной экономики отрасли первичного и вторичного секторов в возрастающих масштабах применяют технологические достижения, создание которых обычно осуществляется предприятиями в отраслях третичного сектора, которые в качестве своего основного продукта создают знания, снабжая национальное хозяйство наиболее важным ресурсом производства (П.Друкер) и являются в связи с этим «первичным (primary) сектором» (М.Порат). Вместе с тем на промышленных предприятиях лишь около 60% персонала заняты производственными операциями, а остальные работники заняты информационным обеспечением, осуществляют управленческую деятельность или научно-технические разработки. В свою очередь сфера услуг по мере роста значения знаний и информации становится все более неоднородной.
Для формирования адекватного представления о фундаментальных тенденциях развития экономики важным становится переосмысление принципов деления ее сфер и классификации сферы услуг. Д.Белл в своей знаменитой работе о наступлении постиндустриального времени предложил пятичленную классификацию. При этом в третичный сектор включаются транспортные и коммунальные услуги, в четвертичный сектор вошли торговля, финансы, страхования и операции с недвижимостью, к пятеричному отнесены здравоохранение, образование, отдых, исследовательские и государственно-управленческая деятельность. Для выявления наиболее существенных тенденций хозяйственного прогресса Дж.Зингельманном была предложена модель деления сферы услуг на четыре структурных составляющих — «distributive», «producer», «social» и «personal» услуг, которая широко используется сегодня в статистических разработках. Многие подходы основываются на разграничении производственных и личных услуг. При этом М.Кастельс обращает внимание на то, что производственные услуги становятся стратегическими для новой экономики, поставщиками информации и источником поддержки повышающейся производительности и эффективности компаний, они составляют для развитых стран от 10 до 14% и имеют тенденцию к дальнейшему росту; кроме того, он выделяет услуги социальные, личные, а также сферы распределения.

Во второй половине XX в. в результате научно-технической революции, связанной с резким возрастанием роли знаний, информации и принципиально новых технологий, всё большая доля валового национального продукта производится в предпринимательских структурах сферы услуг за счет сокращения доли добывающих отраслей и обрабатывающей промышленности. Радикальные структурные сдвиги в экономике сопровождаются изменениями пропорций занятости. В США доля занятых в добывающих отраслях за 1950-1995 гг. уменьшилась с 15,4 до 2,7%, или в 5,7 раза, в том числе за 1950-1970 гг. в 2,8 раза. Доля занятых во вторичном секторе за 1950-1995 гг. сократилась с 33,6 до 24,1% или в 1,4 раза, в том числе за 1950-1970 гг. в 1,08 раза. Вместе с тем доля занятых в третичном секторе за 1950-1995 гг. возросла с 51,0 до 73,1%, или почти в 1,5 раза, в том числе за 1950-1970 гг. в 1,25 раза. К концу XX в. в ведущих странах мира на первичный сектор приходилось лишь 2,5-5,0% от общей численности занятых в национальном хозяйстве, на вторичный -23,5-35,0%, на третичный- 60-74% [67, с.34-35].
Впечатляющие изменения в XX в. происходят в сфере услуг, в которой широкое распространение получает малое предпринимательство. Если в период индустриализации в этой сфере были представлены отрасли, связанные с обслуживанием прежде всего материального производства, то в дальнейшем быстро стали развиваться торговля, финансовые и страховые услуги, а в современных условиях особую роль начинают выполнять профессиональные и деловые услуги, услуги личного характера и государственного управления. Во второй половине XX в. в США примерно в 1,5 раза уменьшается доля занятых в сфере транспорта, связи, электро-, газо-и водоснабжении и к 1990 г. она составляет около 5%, доля занятых в торговле повысилась незначительно, примерно в 1,8 раза. Вместе с тем за 1950-1990 гг. доля занятых в сфере услуг личного и делового характера увеличивается почти в 2,5 раза - с 10,2 до 24,9%, в сфере государственного управления - примерно в 1,3 раза, или от 11,5 до 16,1%, в сфере финансов и страхования - в 1,7 раза увеличилась, или с 3,6 до 6,0%. В инновационном обществе всё большую роль начинают играть так называемые "белые воротнички", в США они становятся преобладающей профессионально-квалифицированной категорией работников в 70-е годы. За 1955-1996 гг. доля "белых воротничков" увеличилась почти в 1,5 раза, или с 39 до 58,5%, а работников преимущественно физического труда сократилась примерно в 1,5 раза, т.е. с 61 до 41,5%. При этом доля представителей рабочих профессий ("синие воротнички") уменьшилась за этот период с 39,4 до 25,1%, или в 1,6 раза, а доля работников сферы обслуживания возросла с 1 1,3 до 13,6%, или в 1,2 раза. В составе "белых воротничков" увеличилась доля специалистов высшей и средней квалификации и торговых работников почти в 2 раза [67, с.35].
Изменение структуры национальных хозяйств развитых стран способствует динамичному развитию сервисной деятельности, реализуемой не только в сфере услуг, но и остальных ее секторах – промышленности и сельском хозяйстве. При этом в современной экономике происходит переход под воздействием НТП некоторых видов материальных благ в разряд услуг, а также становление практически всех отраслей материального производства все более «услугоемкими».

Например, в начале 80-х годов доля работников, непосредственно занятых в производственных операциях, не превышала в США 12%, сегодня сократилась до 10%; в последнее время появились оценки, определяющие этот показатель для США на уровне 5-6%; в Японии подобные цифры составляют соответственно 15 и 12% соответственно. Такой производственный гигант, как General Electric, в реальности получает 40% своих доходов от оказания различных услуг, а фирма Nike, считающаяся производителем кроссовок, на самом деле не выпускает обувь – она занимается только ее разработкой, распространением и сбытом, т.е. Nike в первую очередь оказывает услуги.

Результаты экономической деятельности могут выступать как в виде изготовленной вещи, так и в виде оказания услуги, которая выражается в полезном эффекте, удовлетворяющем какую-либо потребность человека. Разнообразные материальные и нематериальные блага и услуги, которые связаны с удовлетворением потребностей людей, создаются в разных сферах экономики. В материальном производстве производятся материальные продукты (промышленность, сельское хозяйство, строительство) и оказываются материальные услуги (транспорт, коммунальное хозяйство, бытовое обслуживание и т.д.). В нематериальной сфере производства производятся духовные ценности и оказываются нематериальные услуги (образование, здравоохранение и другие). Производство материальных и нематериальных услуг образует сферу услуг.

Рыночная ценность услуги делает ее предметом торговли. В качестве услуг выступают различные виды деятельности и коммерческих занятий, которые могут быть объектами купли-продажи в виде действий, выгод или удовлетворений. Причем услуга может выражаться не только в форме полезной деятельности, но и касаться всякого изменения лица или товара.

С переходом развитых стран к постиндустриальной экономике доминирующую роль приобретает сервисная деятельность как активность людей, вступающих в специфические взаимодействия по реализации общественных, групповых и индивидуальных услуг. Одна сторона этих взаимодействий, обладая многообразными потребностями, желает получить определенные блага, а другая сторона, оказывая конкретные услуги, предоставляет им возможность обладать такими благами. Цель этих отношений – не создание материальных ценностей, а удовлетворение человеческих потребностей (хотя нередко это происходит с помощью таких ценностей), т.е. сервисная деятельность может воплощаться в изделиях (материальные услуги), но может существовать и как полезный эффект труда, потребляемый в самом процессе труда (нематериальные услуги), ее результатом является услуга. Таким образом, сервисная деятельность – это вид деятельности, направленный на удовлетворение потребностей людей путем оказания услуг. 

В настоящее время сфера услуг является в нашей стране динамично развивающейся сферой экономики. Многие виды услуг стали привлекательными для предпринимателей, так как не требуют большого стартового капитала (например, услуги по бытовому обслуживанию, консалтинговые услуги и др.). Объем платных услуг населению в последние годы резко возрос и будет увеличиваться опережающими темпами и в перспективе, определяя соответствующие изменения в структуре ВВП и занятости населения. 

В розничной торговле широкое распространение получают услуги, связанные с доставкой крупногабаритных товаров на дом покупателю, раскроем купленных в магазине тканей, мелкой переделкой и подгонке по росту и фигуре покупателя готового платья, установке на дому у покупателей приобретенных в магазине холодильников, стиральных машин, телевизоров и т.д. В оптовой торговле – транспортно-экспертные, фасовочные, услуги по хранению товаров, упаковочно-маркировочные, организационно-консультационные, финансовые, маркетинговые и т.п. Появилось и много новых видов услуг (бухгалтерские, аудиторские, операции разных видов страхования, операции с ценными бумагами и др.). 

Проведение рыночных реформ в нашей стране способствовало осуществлению значительных структурных изменений в экономике. Так, за 1990-2005 гг. в валовом внутреннем продукте (ВВП) доля производства товаров снизилась с 60 до 45%, а доля услуг увеличилась с 40 до 55%. В настоящее время рыночные услуги в структуре ВВП составляют 48%, в том числе торговли (оптовая, розничная), общественное питание и заготовки – 26%, транспорт и связь – 10%. Происходящие изменения в структуре занятости в экономике Омской области являются достаточно типичными для России. Так, за 1990-2004гг. доля занятых в производстве товаров сократилась с 56% до 42,6%, а в производстве услуг увеличилась с 44 до 57,4%, в том числе в торговле и общественном питании, оптовой торговле продукцией производственно-технического назначения и заготовках – с 7,7 до 15,5% (табл. 3.2.1). В 2005 г. удельный вес занятых в отдельных отраслях сферы услуг от общей численности занятых в экономике области составлял:

- оптовая и розничная торговля; ремонт автотранспортных средств, мотоциклов, бытовых изделий и предметов личного пользования – 13,9%;

- гостиницы и рестораны – 1,6%;

- транспорт и связь – 8,1%;

- финансовая деятельность – 1,3%;

- операции с недвижимым имуществом, аренда и предоставление услуг – 6,2%;

- государственное управление и обеспечение военной безопасности; обязательное социальное обеспечение – 5,8%;

- образование – 10,0%;

- здравоохранение и предоставление социальных услуг – 7,8%;

- предоставление прочих коммунальных, социальных и персональных услуг – 3,6%.

Таблица 3.2.1 

Изменение структуры занятых в экономике Омской области 

за 1990-2004 гг. (в %)

	
	1990
	1995
	2000
	2004

	Всего
) 
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0

	в том числе:
	
	
	
	

	промышленность
	27,4
	20,7
	18,5
	17,7

	сельское хозяйство
	16,8
	20,1
	19,0
	16,8

	лесное хозяйство
	0,2
	0,3
	0,3
	0,3

	строительство
	11,6
	8,3
	7,3
	7,3

	транспорт и связь
	8,0
	8,3
	8,2
	8,1

	торговля и общественное питание, оптовая торговля продукцией производственно-технического назначения, заготовки 
	7,7
	9,7
	14,3
	15,5

	информационно-вычислительное обслуживание
	0,3
	0,1
	0,2
	0,2

	другие виды деятельности сферы материального производства 
	1,6
	2,2
	2,7
	3,0


	жилищно-коммунальное хозяйство, непроизводственные виды бытового обслуживания населения
	4,3
	4,5
	4,1
	3,7

	здравоохранение, физическая культура и социальное обеспечение
	5,6
	7,3
	7,1
	7,9

	образование, культура и искусство, наука и научное обслуживание
	13,6
	13,4
	12,1
	13,0


	финансы, кредит, страхование и пенсионное обеспечение
	0,5
	1,4
	1,2
	1,4

	управление
)
	2,4
	3,7
	4,6
	5,0

	общественные объединения (организации)
	…
	…
	0,4
	0,3


Важным сектором сферы услуг являются бытовые услуги. Они связаны с удовлетворением индивидуальных потребностей, порождаемых семейно-бытовыми отношениями и ведением домашнего хозяйства. В отечественной статистике в сферу бытовых, платных услуг включаются следующие виды: ремонт и индивидуальный пошив обуви; ремонт и индивидуальный пошив одежды, вязка трикотажных изделий; ремонт бытовых машин и приборов; ремонт и обслуживание автотранспортных средств; ремонт и изготовление мебели; химчистка и крашение; услуги прачечных; ремонт и строительство жилья; услуги фотографий; услуги бань и душевых; услуги парикмахерских; услуги проката; транспортно-экспедиторские услуги; ритуальные услуги и др.

Товары на современном этапе развития рыночной экономики все больше продаются при наличии соответствующего комплекса сервисных услуг (intangibles), а услугу, соответственно, становится возможным продать только в комплекте с набором так называемых «осязаемых» характеристик (tangibles). 

3.3. Коммерческая деятельность по закупкам и сбыту товаров

Оптово-розничная структура представляет собой сеть коммерческих организаций в канале продвижения товаров и услуг от производителя до конечного пользователя, в котором товарная форма не меняется. Традиционный канал распределения представлен на рис.3.3.1. Кроме оптово-розничных структур, участниками канала также являются как производитель, так и конечный пользователь. 

Функции, которые выполняет оптово-розничная структура, наряду с другими посредниками (агенты, комиссионеры, брокеры, дилеры, банки, страховые структуры) направлены на то, чтобы противоречия между производителем и потребителем. Товар или услуга производителя могут являться лучшими в мире, но они будут востребованы только там, в таком виде и в такое время, когда это удобно потребителю. Производитель может иметь продукт, который востребован потребителем, соответствует его нуждам и доступный по цене, но если он не обеспечен удобным местом, формой и временем для его приобретения, то сделка между производителем и потребителем не осуществится.


[image: image3]
Рис.3.3.1. Традиционный канал распределения

Вопросы, связанные с устранением противоречий между производителем и потребителем относительно времени, места, формы представления продукта, а также своевременной информированности, решаются при разработке политики распределения. Каналы распределения не работают, если, например, затребованного товара не оказалось на складе.

Согласно теории Лифланга, этот комплекс вопросов и стратегических решений рассматривается в рамках одного из «Р» (Place) и подразумевает все средства, возможности и условия, при которых продукт по каналу распределения достигает своего конечного пользователя. В новой версии маркетинга, предложенной Ф.Котлером, этот элемент переименован в «C-Convenience», то есть «Удобство для потребителя». Здесь обращается внимание не на средства продвижения товаров и услуг в их функциональном выражении и оптимальном для производителя и посредников, а на их полезность с точки зрения «удобства и максимальной выгоды» для потребителя (рис.3.3.2). Акцент делается на «доступность» и «удобство для потребителя», которые подразумевают все возможные действия рыночных субъектов для совершенствования каналов распределения и информированности потребителей. Стратегические решения, принимаемые в рамках блока «Convenience», условно выделяют две части: одна часть определяет основные пути и каналы, по которым товары и услуги продвигаются от производителя к потребителю, а вторая часть посвящена вопросам «удобства и доступности» приобретения продуктов для потребителя. 
Формирование товарного ассортимента предполагает определение набора товарных групп, наиболее предпочтительного для успешной работы на рынке и обеспечивающего эффективность деятельности фирмы в целом. При этом устанавливаются соотношение одновременного присутствия на рынке новых товаров и товаров в стадиях роста, зрелости и спада, оптимальное соотношение базовых моделей и их модификационных подвидов. 
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Рис.3.3.2. Новая концепция маркетингового комплекса


Рис. 3.3.3. Состав маркетингового комплекса Convenience

Ассортиментная политика определяет оптимальное соотношение набора и изделий, разных по проходимым ими стадиям жизненного цикла товара, но одновременно находящихся на рынке. Оптимизация номенклатуры изделий, одновременно продающихся на рынке, но различающихся по степени новизны, создает организации относительно стабильные общие условия обеспечения объемов реализации и уровня прибылей. Однако одновременно на рынок рекомендуется выпускать следующие товарные группы: основную – товары, приносящие основные прибыли предприятию и находящиеся в стадии роста; поддерживающую – товары, стабилизирующие выручку от продаж и находящиеся в стадии зрелости; стратегическую – товары, призванные обеспечивать будущие прибыли предприятия; тактическую – товары, призванные стимулировать продажи основных товарных групп и находящиеся, как правило, в стадии роста и зрелости. При этом важны соотношения данных групп и их доля на рынке; практика показывает, что основная группа товаров составляет, как правило, 70-85% всех обращающихся на рынке товаров предприятия. В товарной политике рассматриваются группы товаров в зависимости от стратегических зон хозяйствования, связанных со стадиями жизненного цикла товара. 

Существует несколько моделей "портфельного" анализа формирования товарного ассортимента, среди которых наиболее широко применимы три: матрица роста рыночной доли, матрица привлекательности отрасли – положения на рынке, матрица направлений политики.
Матрица роста рыночной доли предусматривает использование четырех альтернативных стратегий, выбор которых зависит от степени насыщенности рынка и возможности организации постоянно обновлять ассортимент товаров. Две или более стратегии могут сочетаться.

Стратегия проникновения на рынок эффективна, когда рынок растет или еще не насыщен. В этих условиях организация стремится увеличить сбыт имеющихся товаров при помощи интенсификации товародвижения и конкурентоспособных цен. Стратегия развития рынка эффективна, если фирма стремится расширить свой рынок существующими товарами или побудить потребителей по-новому использовать имеющуюся продукцию. Она может проникать на новые географические рынки, выходить на новые сегменты рынка, спрос которых еще не удовлетворен, использовать иные методы распределения и сбыта. 

Стратегия разработки товара эффективна, когда организация имеет успешные торговые марки и пользуется приверженностью покупателей. Она реализует новые или модифицированные товары для существующих рынков, отдавая предпочтение новым моделям, улучшению качества и другим новациям, связанным с уже внедренными товарами. В случае использования традиционных методов сбыта при продвижении товаров делается ставка на то, что новые товары выпускаются хорошо известной фирмой. Стратегия диверсификации предотвращает чрезмерную зависимость организации от одного товара или одной ассортиментной группы. Организация начинает продавать продукцию, ориентированную на новые рынки. Меняются цели распределения, сбыта и продвижения.
Матрица привлекательности отрасли – положения на рынке позволяет организации классифицировать каждое из своих товаров по его доле на рынке относительно основных конкурентов и темпов годового роста отрасли. Используя эту матрицу, организация может определить, какой из ее товаров играет ведущую роль по сравнению с конкурентами и какова динамика ее рынков: развиваются, стабилизируются или сокращаются. Чем больше доля товара на рынке, тем ниже относительные издержки и выше прибыль. Выделяются четыре типа позиции: «звезды», «дойные коровы», «трудные дети» (или «вопросительные знаки») и «собаки» (рис.3.3.4.).
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Рис.3.3.4. Матрица товарного ассортимента предприятия (Бостонская консультативная группа)

«трудные дети» - товары, только выходящие на рынок и нуждающиеся в значительном инвестировании, так как хотя их продажи растут, но они не дают предприятию существенных прибылей (стадия выхода на рынок);

«звезды» - товары, продающиеся в условиях быстро расширяющегося спроса, что предопределяет их потребность в финансировании, которое они могут покрывать уже частично или полностью за счет получаемых от их продажи прибылей (стадия роста);
«дойные коровы» - товары, также активно продающиеся на рынке и приносящие существенные прибыли. Эти товары не нуждаются в значительных инвестициях, так как методика их реализации отработана и сбыта минимальны, поэтому поступления от продаж данной группы товаров идет на финансирование других товарных групп (стадия зрелости);
«изгоняемые собаки» - потенциально наиболее уязвимые товары, которые уже не пользуются повышенным спросом и подлежат выводу с рынка, хотя при признании целесообразности принятия специальных маркетинговых мер, они могут перейти в другие товарные группы (стадия спада).

Матрица направлений политики разработана в начале 1970-x годов и по типу сходна с предыдущими. Однако она предполагает более четкие количественные критерии оценки и дает более ясные стратегические рекомендации, а в дополнение к модели содержит альтернативный вариант анализа риска со стороны рынка.

Методы анализа и планирования, имеющие стратегическую направленность, разработаны преимущественно для стратегического планирования на уровне корпорации и рассматривают положение отдельных видов бизнеса в ней. Они применяются, как правило, для оценки товарного портфеля производственных предприятий, что обусловлено ограниченностью их ассортимента. Однако некоторые авторы используют данные методы в отношении предприятий торговли. Так, предлагается применять матричные методы перспективного анализа и планирования в выборе стратегии коммерческой деятельности предприятия торговли. На основании матрицы Мак-Кинси (привлекательность рынка (отрасли) и относительное преимущество корпорации на рынке) для анализа товарного портфеля предприятия розничной торговли используется модель, параметрами которой явились: конкурентоспособность товара, привлекательность его для покупателя. Автоматизированная система учета товаров с использованием штрих-кода позволяет применять данный метод на любом торговом предприятии независимо от ассортиментной направленности объектов продажи, количества реализуемых разновидностей и других факторов.
В специальной литературе для оценки товарного портфеля предприятия с позиции жизненного цикла товаров (ЖЦТ) предлагается матрица «Конкурентоспособность - стадия жизненного цикла». Учитывая экономическую значимость данного инструментария маркетинга для управления ассортиментом, предлагают свое видение разработки ассортиментной концепции с использованием данной матрицы, имеющей размерность 4x3 (рис. 3.3.5) и позволяющей: позиционировать существующие товары; оценить сбалансированность товарного портфеля; определить приемлемый набор товаров, учитывая их конкурентоспособность; выбрать конкретные стратегии для балансировки товарного портфеля с учетом регулировании потоков денежной наличности [66].
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Рис.3.3.5. Конкурентоспособность-стадия жизненного цикла


Квадраты 1,2 включают товары, которые находятся на стадии выхода на рынок и имеют высокую и среднюю конкурентоспособность. Для них рекомендуется использовать стратегию выхода на рынок, предполагающую закупку и организацию продажи пробной партии товаров (позиционирование товаров в торговом зале, активная рекламно-информационная работа в объекте торговли). Это дает возможностъ оценить успешность операций по закупке товаров, а также изучить факторы, влияющие на их реализацию. Пробная продажа товаров позволяет выявить, какие группы покупателей готовы купить товар, по какой цене, в какой упаковке, на каком сегмента рынка, какие недостатки выявляются в товаре, какие средства рекламы являются наиболее удачными. 
Квадрат 3 – товары находятся на стадии выхода на рынок, но не являются конкурентоспособными. Вероятно, что жизненный цикл этих товаров закончится на этапе выхода на рынок. Перспективы получения прибыли от реализации товаров, позиционированных в квадрат 3, малы, поэтому уместно применить стратегию сбора урожая через сведение к минимуму вложений, предоставление скидок покупателю и вывод ресурсов из данного сегмента ассортимента.
Квадрат 4 включает товары, которые находятся на стадии роста и имеют высокую конкурентоспособность. Рекомендуется увеличить объемы закупа данных товаров до максимума с учетом материальных и финансовых возможностей предприятия, а также активно рекламировать их.

Квадрат 5 – товары находятся на стадии роста и имеют среднюю конкурентоспособность. Необходимо осторожно подходить к объемам закупок данного товара, тщательно анализировать факторы продаж, так как велика вероятность изменения его позиции в товарном портфеле предприятия.
Квадрат 6 – товары находятся в стадии роста, однако конкурентоспособность их низкая. Рост объема продаж таких товаров связан с ограниченной возможностью приобретения аналогичных более конкурентоспособных товаров в результате воздействия факторов внешней среды (таможенные пошлины, снижение объемов производства и др.). Позиция товаров квадрата 6 в портфеле предприятия неустойчива, велика вероятность перехода их на другую стадию жизненного цикла. В данном случае необходимо активизировать продажу товаров, используя весь комплекс средств стимулирования продаж или перейти к стратегии сбора урожая (снижение до минимума вложений, цен на товары). Подобные стратегии применимы и к товарам, позиционированным в квадрате 8, находящимся в стадии зрелости и имеющим среднюю конкурентоспособность.
Квадрат 7 – товары имеют высокую конкурентоспособность в стадии зрелости. Следует активно использовать средства стимулирования продаж, при этом приоритет должен быть отдан неценовым средствам стимулирования продаж (реклама, выездная торговля и др.), так как конкурентоспособность товара по-прежнему высока.
Для товаров, расположенных в сегментах матрицы 9 и 11, находящихся на стадии зрелости, но неконкурентоспособных, и товаров средней конкурентоспособности, но находящихся в стадии старения, необходимо использовать стратегию сбора урожая и ухода с рынка.
Квадрат 10 – товары находятся на стадии старения, однако являются конкурентоспособными. В данном случае следует использовать весь комплекс средств стимулирования продаж, включая ценовые методы, что продлит время пребывания товаров на рынке. Стратегия сбора урожая в данном сегменте операций неизбежна, однако высокая конкурентоспособность товаров позволит говорить о их привлекательности для покупателя, а, следовательно, и для торговой единицы в модифицированном виде. Поэтому существует необходимость внесения предприятием торговли рекомендаций по совершенствованию товаров предприятию-изготовителю.
Квадрат 12 включает неконкурентоспособные и находящиеся в стадии старения товары, для которых рекомендуется использовать стратегию ухода с рынка. В данном случае сокращаются затраты, связанные с реализацией этих товаров, и проводится их вывод из ассортиментного набора.

Следует отметить, что установление цены на товар (с учетом спроса с ориентацией на уровень цен конкурентов) должно зависеть от фазы жизненного цикла товара, его конкурентоспособности и, соответственно, от выбранной стратегии развития ассортиментной концепции предприятия, ориентированной на реализацию его общей стратегии. Например, если стратегия предприятия предполагает его рост за счет увеличения доли рынка, то применяются более низкие цены, что способствует увеличению объема продаж.

Необходимым условием бесперебойного снабжения розничной торговли сети товарами в установленном ассортименте является создание оптимального ассортимента на торговых складах оптовых предприятий (оптовых фирм объединений, ассоциаций) [62]. Для складов оптовых баз ассортиментные перечни товаров разрабатываются, как правило, в два этапа.

На первом этапе устанавливается групповой ассортимент товаров. Основой для его определения являются маркетинговые исследования в области целевого рынка, который представлен оптовыми покупателями – магазинами и другими предприятиями розничной торговли. На втором этапе определяется количество разновидностей товаров, поступление которых обязательно в связи с заявками оптовых покупателей. 

Эти ассортиментные перечни товаров для складов предприятия должны корректироваться с учетом изменений покупательского спроса, выпуска.

Формирование ассортимента товаров предполагает управление товарными запасами на оптовых складах, которое включает в себя: нормирование товарных запасов, оперативный учет запасов и контроль за их состоянием, регулирование товарных запасов.

Формирование ассортимента товаров в магазине складывается из трех этапов. 

На первом этапе определяется на основе маркетинговых исследований товаров в магазине и тем самым выбирается его ассортиментный профиль, специализация, тип, расположение, зона обслуживания.

На втором этапе производятся расчеты структуры группового ассортимента, т.е. определяются удельные веса отдельных товарных групп в общем товарообороте магазина. Это осуществляется на основе анализа объема и структуры товарооборота за прошлый период, состояния спроса и конъюнктуры торговли, ожидаемого поступления и т.д.

На заключительном этапе устанавливается внутригрупповой (развернутый) ассортимент, т.е. осуществляется подбор конкретных разновидностей товаров в пределах каждой группы.
Для покупателей это удобно.

Правила продажи отдельных видов продовольственных и непродовольственных товаров утверждены постановлением Правительства РФ от 19 января 1998 г. №55, в которых сказано, что торговое предприятие должно иметь утвержденный ассортиментный перечень товаров, действующие санитарные и ветеринарные правила и другую нормативно-техническую документацию и соблюдать установленные в них требования.

Работники магазинов должны постоянно, систематически контролировать полноту и стабильность ассортимента. Для этого определяются коэффициенты полноты и стабильности ассортимента. Коэффициент полноты и стабильности ассортимента (Кп) рассчитывают путем отношения фактического количества разновидностей товаров, имеющихся в продаже (Рф), к количеству разновидностей товаров, предусмотренных ассортиментным перечнем магазина (Рн). 
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Для нивелирования воздействия случайных факторов и более правильной оценки товарного ассортимента его полноту целесообразно определять за отдельные периоды по данным нескольких проверок ассортимента магазина. Получаемый при этом показатель носит название коэффициента устойчивости (стабильности) ассортимента (Куст), который рассчитывается по формуле: 
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Р1ф, Р2Ф, …, Рnф – фактическое количество разновидностей товаров в момент отдельных проверок; 

Рн - количество разновидностей товаров, предусмотренное ассортиментным перечнем;

n – количество проверок.

Коэффициенты полноты и стабильности ассортимента можно рассчитывать по всему товарному ассортименту, по ассортименту товаров отдельных товарных групп или потребительских комплексов.

3.4. Субъекты предпринимательской деятельности, их права и обязанности

В качестве предпринимателя может выступать не только собственник средств производства. Предпринимательская деятельность имеет место при выполнении функции организации бизнеса, т. е. во всех случаях, когда проявляется инициатива, необходим поиск нетрадиционных решении, масштабность при решении проблем, деловая хватка.
В нашей стране к числу предпринимателей можно отнести представителей малого бизнеса, фермерских хозяйств. Предпринимательская деятельность может иметь место на средних и крупных предприятиях в условиях частной, акционерной и государственной форм собственности. Субъектами предпринимательства могут выступать частные лица, которые организуют единоличные производства» семейные предприятия, руководители малых предприятий и фермерских хозяйств, руководители и организаторы производств государственных предприятий. Субъектами предпринимательства в определенной степени могут соответствующие местные и государственные структуры. В этом случае они выполняют функции организации бизнеса и контроля за исполнением его организационных функций.

В нашей стране согласно действующему законодательству субъектами предпринимательской деятельности могут быть дееспособные физические лица, юридические лица - коммерческие организации, иностранные граждане, лица без гражданства, иностранные организации. Для выполнения уставных положений предпринимательской деятельностью могут заниматься и некоммерческие организации.

Право каждого на свободное использование своих способностей и имущества для предпринимательской и иной, не запрещенной законом экономической деятельности в нашей стране закреплено Конституцией. Гражданин РФ может самостоятельно осуществлять в полном объеме свои права и обязанности с 18 лет. Однако в случае, когда законом допускается вступление в брак до достижения 18 лет, гражданин, не достигший восемнадцатилетнего возраста, приобретает дееспособность в полном объеме со времени вступления в брак. Приобретенная в результате заключения брака дееспособность сохраняется в полном объеме и в случае расторжения брака до достижения 18 лет.

Правоспособность гражданина (способность иметь гражданские права и нести обязанности) возникает в момент его рождения и прекращается смертью. Участие граждан в осуществлении предпринимательской деятельности определяется содержанием их правоспособности. Так, они могут иметь имущество на праве собственности; наследовать и завешать имущество; заниматься предпринимательской и любой иной 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 иных охраняемых законом результатов интеллектуальной собственности; иметь иные имущественные и личные неимущественные права.

Разнообразие видов предпринимательства обусловливает различия требований к личностным качествам предпринимателей. Исходя из этого законодательством установлено, что для занятия определенными видами предпринимательской деятельности гражданин должен иметь специальное высшее образование, получить квалификационный (профессиональный) аттестат, а также обладать определенными профессиональными навыками, т.е. опытом, полученным ранее в течение некоторого срока. Кроме того, для занятия отдельными видами деятельности гражданин должен иметь документ, подтверждающий необходимый уровень физического здоровья.

Кроме того, отдельным категориям граждан запрещено заниматься предпринимательской деятельностью. Так, должностным лицам органов государственной власти и государственного управления запрещается: заниматься самостоятельной предпринимательской деятельностью; иметь в собственности предприятия; самостоятельно или через представителей голосовать посредством принадлежащих 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, работники налоговых органов и другие категории граждан).

Граждане могут заниматься в установленном порядке индивидуальной предпринимательской деятельностью, не создавая юридическою лица, а также для этой цели создавать юридические лица самостоятельно или с другими гражданам и юридическими лицами. Для занятия предпринимательской деятельностью без образования юридического лица гражданин должен получить свидетельство индивидуального предпринимателя, а для осуществления торговли – приобрести патент.
Юридическим лицом является 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. Юридическое лицо должно иметь самостоятельный баланс или смету и считается созданным с момента его государственной регистрации в установленном порядке. Юридическое лицо имеет свое наименование, содержащее указание на его организационно-правовую форму. В зависимости от этой формы оно действует на основании устава, либо учредительного договора и устава, либо только учредительного договора.
Юридические липа подразделяются на два вида: коммерческие и некоммерческие организации. Коммерческой считается организация, которая ставит в качестве основной цели своей деятельности извлечение прибыли. В соответствии с установленным законом и учредительными документами порядком она распределяет чистую прибыль между учредителями (участниками). Коммерческие организации могут создаваться в форме хозяйственных товариществ и обществ, производственных кооперативов, государственных и муниципальных унитарных предприятий. Некоммерческими являются организации, которые не имеют целью своей деятельности извлечение прибыли и не могут распределять полученную прибыль между участниками (учредителями). Они могут создаваться в форме общественных или религиозных организаций (объединений), некоммерческих партнерств, учреждении, автономных некоммерческих организации, социальных, благотворительных и иных фондов, ассоциаций и союзов, а также в других формах, предусмотренных федеральными законами. Некоммерческие организации могут создаваться для достижения социальных, благотворительных, культурных, образовательных, научных и управленческих целей, в целях охраны здоровья граждан, развития физической культуры и спорта, удовлетворения духовных и иных нематериальных потребностей граждан, защиты прав, законных интересов граждан и организаций, разрешения споров и конфликтов, оказания юридической помощи, а также в иных целях, направленных на достижение общественных благ.
Юридические организации могут создавать филиалы и представительства, которые не являются юридическими лицами. Они наделяются имуществом, создавшим их юридическим лицом и действуют на основании утвержденных им положений. Руководители филиалов и представительств назначаются юридическим лицом и действуют на основании его доверенности. Представительства и филиалы должны быть указаны в учредительных документах создавшего их юридического лица.
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, необходимые для осуществления любых видов деятельности, не запрещенных законом. Юридические лица получают статус в качестве таковых с момента их государственной регистрации (в установленном порядке) и внесения записи в единый государственный реестр юридических лиц.
Права предпринимателей, как правило, регламентируются законодательством и обычаями делового оборота. Так, гражданские права и обязанности предпринимателей возникают: из договоров и иных сделок, предусмотренных законом, а также из договоров и иных сделок, хотя и не предусмотренных законом, но не противоречащих ему; из актов государственных органов и органов местного самоуправления, которые предусмотрены законом в качестве возникновения гражданских прав и обязанностей; из судебного решения, установившего гражданские права и обязанности; в результате приобретения имущества по основаниям, допускаемым законом; в результате создания произведений науки, литературы, искусства, изобретений и иных результатов интеллектуальной деятельности; вследствие причинения вреда другому лицу; вследствие необоснованного обогащения; вследствие иных действии граждан и юридических лиц; вследствие событий, с которыми закон или иной правовой акт связывает наступление гражданско-правовых последствий.
Обычаем делового оборота считается сложившееся и широко применяемое в какой-либо области предпринимательской деятельности правило поведения, не предусмотренное законодательством, независимо от того, зафиксировано ли оно в каком-либо документе,
В условиях действующего законодательства предприниматели имеют следующие права: заниматься любым видом деятельности (бизнеса), разрешенным законами; создавать собственное дело в любой организационно-правовой форме; иметь в собственности (хозяйственном ведении) любое имущество, необходимое для осуществления предпринимательской деятельности; размер приобретаемого имущества законом не ограничен; бремя содержания имущества несет сам собственник; самостоятельно планировать свою деятельность, разрабатывать бизнес-план и другие формы, и виды планирования; самостоятельно выбирать потребителей продукции, поставщиков всех факторов производства, заключать в соответствии с законодательством предпринимательские договоры; самостоятельно устанавливать формы и системы оплаты труда наемных работников, различные дополнительные формы материального поощрения, но эти права должны быть установлены в учредительных документах и не противоречить трудовому законодательству; устанавливать дополнительные отпуска наемным работникам; самостоятельно привлекать к трудовой деятельности работников, заключая с ними договоры гражданско-правового характера, трудовые договоры (контракты) в соответствии с трудовым законодательством; заниматься внешнеэкономической, внешнеторговой деятельностью в соответствии с установленным порядком; открывать счета в любых банках; пользоваться финансово-кредитной, имущественно-материальной поддержкой и другими формами государственной поддержки в соответствии с действующим федеральным законодательством и законами, принимаемыми органами представительной власти субъектов Российской Федерации; получать государственный заказ на изготовление продукции, выполнение работ и оказание услуг; на пенсионное, медицинское и социальное страхование; на защиту своих законных интересов (прав) от неправомерных решений органов государственной власти и должностных лиц.

Предприниматели как граждане имеют все личные имущественные и неимущественные права, установленные Конституцией РФ, ГК РФ и другими законодательными актами. Предприниматели как налогоплательщики имеют следующие права:
1) получать от налоговых органов по месту учета бесплатную информацию о действующих налогах и сборах, законодательстве о налогах и сборах; а также письменные разъяснения по вопросам применения законодательства о налогах и сборах;

2) использовать налоговые льготы при наличии оснований и в порядке, установленном законодательством о налогах и сборах; получать отсрочку, рассрочку, налоговый кредит или инвестиционный налоговый кредит в установленном порядке;

3)
на своевременный зачет или возврат сумм излишне уплаченных либо излишне взысканных налогов;
4)
требовать от должностных лиц налоговых органов соблюдения законодательства о налогах и сборах; не выполнять неправомерные акты и требования налоговых органов и их должностных лиц, не соответствующие налоговому законодательству; обжаловать в установленном порядке решения налоговых органов и действия (бездействие) их должностных лиц; требовать соблюдения налоговой тайны;
5)
требовать в установленном порядке возмещения в полном объеме убытков, причиненных незаконными решениями налоговых органов или незаконными действиями (бездействием) их должностных лиц.
Физические лица как индивидуальные предприниматели наряду с вышеперечисленными имеют следующие права: быть участниками полных товариществ и полными товарищами в товариществах на вере; быть исполнительными органами (единоличными) акционерного общества (по заключенному договору с АО); быть в установленном порядке арбитражным управляющим (внутренним, внешним, конкурсным); выступать на организованном рынке ценных бумаг в качестве брокера; заниматься аудиторской деятельностью.
3.5. Цели и показатели эффективности коммерческого предпринимательства

В условиях динамично развивающейся экономики необходимы новые подходы, адекватно определяющие величину эффективности деятельности коммерческо-предпринимательской структуры. В настоящее время усиливается роль человеческих ресурсов и нематериальных факторов в развитии экономики, непрерывно происходит интеграция экономических и социальных процессов, возрастает взаимосвязь показателей экономической и социальной эффективности. Так, повышение экономической эффективности – основа успешного решения социальных задач, а улучшение благосостояния населения, условий труда и быта способствует росту производительности труда и других показателей экономической эффективности. Поэтому актуальной проблемой является повышение социально-экономической эффективности, усиление социальной ориентации экономического роста, достижение высоких конечных народнохозяйственных результатов – увеличение валового национального продукта и более полное удовлетворение общественных потребностей.

Критерий и показатели эффективности отдельных отраслей отражают выполняемые ими специфические функции. Вместе с тем на практике должна быть согласованность между критерием и показателями макроэкономической и отраслевой эффективности. Это позволяет обеспечивать необходимый вклад отдельных отраслей и предприятий в повышение эффективности экономики страны в целом. Критерий и показатели социально-экономической эффективности коммерческо-предпринимательской деятельности определяются её сущностью и выполняемыми функциями. Критерием её эффективности является наиболее полное удовлетворение спроса населения при высоком качестве обслуживания и рациональном использовании всех ресурсов.

Для изучения сложных и многообразных экономических и социальных задач, выполняемых торговлей, определения основных направлений её динамического развития используется система ключевых и взаимосвязанных показателей. К ней можно отнести, во-первых, показатели, связанные с удовлетворением спроса населения (степень охвата покупательных фондов населения, торговли отдельными группами товаров и т. п.). Во-вторых, показатели, отражающие эффективность хозяйствования (издержки обращения, доход, фондоотдача, оборачиваемость оборотных средств, производительность труда, прибыль и т.п.). Определение и оценка эффективности предполагают сопоставление эффекта (результата) с используемыми ресурсами и затратами. 

Один из показателей результатов деятельности коммерческо-предпринимательской структуры – розничный товарооборот. Продажа завершает процесс обращения товаров. Розничный товарооборот в решающей мере отражает степень удовлетворения спроса людей. Он одновременно характеризует как экономический, так и социальный эффект торговли, так как реализация товаров позволяет, с одной стороны, возместить затраты на производство продукции, а с другой – удовлетворить потребность населения. Степень удовлетворения платежеспособного спроса находит отражение в показателе процента охвата покупательных фондов населения розничным товарооборотом. В процессе анализа этот показатель дополняется изучением структуры розничного товарооборота, оценкой степени удовлетворения спроса на отдельные группы наиболее важных предметов потребления и качества торгового обслуживания.

Понятие «качество торгового обслуживания» весьма широкое и многообразное. Оно носит комплексный характер и зависит от деятельности многих отраслей народного хозяйства (в частности, от ассортимента и качества производимых предметов потребления). Не все показатели качества обслуживания могут быть выявлены во всех звеньях торговли и не всегда поддаются количественному измерению. Основными из них можно считать: соответствие количества и качества товаров спросу населения; торговая сеть в расчете на 1000 жителей; затраты времени на совершение покупок.

Улучшение торгового обслуживания нередко вызывает некоторый рост расходов по содержанию материально-технической базы торговли, рекламы, сортировке и упаковке товаров, а также по другим статьям. Такое увеличение издержек обращения, сопровождаемое снижением издержек потребления – явление положительное, оно имеет большое народнохозяйственное значение, способствует росту общественной производительности труда. Следовательно, социально-экономическая эффективность коммерческо-предпринимательской деятельности может повышаться и при увеличении ресурсов, направляемых на её развитие. Эффективность использования трудовых ресурсов, занятых в торговле, выражается в сумме товарооборота и дохода на одного работника, доле прироста товарооборота, полученного за счет повышения производительности труда, уровне расходов на оплату труда, соотношения темпов роста товарооборота и фонда оплаты труда [100].

Основными показателями эффективности использования оборотных средств являются скорость их обращения, сумма товарооборота и прибыли на 1 рубль этих средств, уровень товарных запасов. Задача ускорения оборачиваемости оборотных средств актуальна в торговле: в ней сосредоточена большая часть всех оборотных средств. По сумме оборотных средств торговля среди отраслей народного хозяйства занимает одно из ведущих мест. Эффективность использования основных фондов торговли раскрывается в таких показателях, как фондоотдача, сумма прибыли на 1 рубль этих фондов, сумма товарооборота на 1 кв. м торговой площади и др.

Среди показателей, отражающих эффективность использования труда и других ресурсов торговли (производительность труда, издержки обращения, оборачиваемость товаров и др.), рентабельность занимает особое место. Прибыль показывает конечный результат хозяйственной деятельности, чистый доход предприятия. Важнейшей задачей в анализе деятельности коммерческо-предпринимательской структуры выступает оценка эффективности использования ресурсов. Одним из основных обобщающих показателей результатов их хозяйственной деятельности является товарооборот. Он зависит от достаточно большого числа факторов. Особую роль среди них играют основные фонды, оборотные средства, товарные запасы, торговые площади и трудовые ресурсы.
В экономической теории сложились две группы концепции прибыли. В первой группе акцентируется внимание на то, что прибыль выражает определенную часть стоимости товара. В рамках трудовой теории стоимости эту роль выполняет прибавочный продукт. Так, А.Смит утверждал, что цены всех товаров тяготеют к «естественной» цене, которая должна обеспечивать естественные нормы земельной ренты, заработной платы и прибыли на капитал, а Д.Рикардо считал прибыль обязательным условием накопления. Советские экономисты рассматривали прибавочный продукт как «продукт для общества», определяющий сущность прибыли.

В рамках теории факторов производства прибыль также интерпретируется как важнейшая часть стоимости товара. Но непосредственной ее основой, как отмечал А.Маршалл, выступают процент на капитал, доход от приложения предпринимательских способностей, обеспечивающих управление, и доход от той организации, посредством которой соединяются деловые способности и требующийся капитал. 

Сторонники второй группы концепции прибыли считают, что в основе прибыли лежит такая часть стоимости товара, оценка которой невозможна до продажи товара из-за ее высокой неопределенности. Прибыль выступает как плата за риск. Так, Ф.Найт указывал, что различные элементы стоимости товара обычно связаны с разными ресурсами и выступают как плата за пользование соответствующими ресурсами, а прибыль выступает своеобразной остаточной частью стоимости товара, которая не может быть отнесена ни к одному фактору производства. Й.Шумпетер утверждал, что основой прибыли являются инновации, которые всегда реализуются в условиях неопределенности. 

Во второй половине ХХв. В экономической науке все большее внимание уделяется решению практических задач, а проблемы, связанные с исследованием сущности прибыли отошли на второй план. При этом экономисты стремятся использовать основополагающие идеи, свойственных альтернативным концепциям прибыли с учетом характера решаемых задач. Хозяйственная практика свидетельствует о том, что формирование прибыли всегда осуществляется в условиях неопределенности, однако при этом риск возникает лишь в условиях, когда появляется вероятность ее падения ниже некоторого критического уровня. 

Для каждой хозяйственной структуры прибыль выполняет де важнейшие функции. Во-первых, она выступает оценочным показателем результатов ее деятельности; во-вторых, она является источником уплаты налогов, в связи с этим государство устанавливает порядок определения прибыли. При реализации данных функций на практике возникают противоречия, так предприятие заинтересовано в уменьшении бухгалтерской прибыли, осуществлении своих расходов за счет себестоимости, а государство стремится не допускать чрезмерного сокрытия налогооблагаемой прибыли. Вместе с тем, предприятия заинтересованы в сокрытии прибыли лишь до того уровня, пока этот уровень является достаточным для формирования приемлемой рыночной стоимости предприятия.

Одной из важных целей деятельности предпринимательских структур является достижение достаточного и устойчивого уровня прибыли, конкретная величина которого может меняться в зависимости от изменения рыночной конъюнктуры. Складывающая в рамках стратегического периода средняя прибыль должна быть достаточной для выплаты дивидендов, сохранения финансовой активности (осуществления инвестиций в уставный капитал других организаций, выдачи и погашения займов), погашения убытков объектов жилищно-коммунальной и социально-культурной сферы, оказания материальной помощи работникам в приобретении или строительстве жилья, оплаты путевок на лечение или отдых и т.п. Как отмечается в литературе, Маршалл был прав, обращая внимание на нечеткость применяемых определений прибыли. Так, по его мнению, значительная часть кажущейся прибыли на самом деле есть зарплата, имеющая вид прибыли. Нечто подобное можно сказать не только о зарплате, но и об амортизации и некоторых других элементах расходов предприятий. Либо какая-то часть прибыли лишь формально является таковой, а по существу относится к расходам предприятий, либо, наоборот, часть действительных расходов формально попадает в состав прибыли. Зачастую так происходит потому, что граница между прибылью и расходами предприятий является предметом государственного регулирования. Эта граница имеет определенную степень подвижности. Если она значительно смещается относительно своего естественного положения, то возникают силы, возвращающие ее к норме. 

Эффективность деятельность предприятий и национального хозяйства в целом во многом зависит от того, как реализуются интересы всех участников экономических процессов - наемных работников и собственников, предпринимателей и инвесторов. Общим источником образования их доходов является добавленная стоимость предприятия. В связи с этим следует переосмыслить сложившиеся представления о сущности и роли прибыли, о максимизации прибыли как главной цели предпринимательской структуры. Именно достижение устойчивого роста добавленной стоимости предприятия является более общей его целью, реализация которой позволяет обеспечивать увеличение стоимости всего портфеля активов – физического и социального капитала. Кроме того, граница между прибылью и затратами производства более подвижна, чем граница между промежуточным потреблением и добавленной стоимостью предприятия. 

Коммерческо-предпринимательская деятельность занимает важное место в национальном хозяйстве, тесно взаимодействуя со многими отраслями экономики, способствует удовлетворению платежеспособного спроса населения, росту производительности труда, укреплению денежно-финансовой системы страны. Экономические реформы, проводимые в России, предполагают создание эффективно функционирующего рыночного хозяйства. Переход страны к рыночной экономике вызвал необходимость уточнения представлений о коммерческо-предпринимательской структуре. 

В настоящее время коммерческо-предпринимательская структура соединяет в себе три вида деятельности, которые соответствуют трем подсистемам. Первая – эксплуатационная, отражающая основной вид деятельности. Вторая – финансовая подсистема, ее цель – обеспечение финансирования организации. Третья обеспечивает управление, принятие обоснованных решений, касающихся финансовой и хозяйственной политики. Коммерческо-предпринимательская структура должна быть рассмотрена как единая система, соединяющая циклы финансово-экономического процесса, которые различаются своими функциями.

В период развития рыночных отношений эффективность все более становится целевой функцией коммерческо-предпринимательской структуры. Необходимость определения и регистрации безопасных границ деятельности коммерческо-предпринимательской структуры обусловливает особую важность оценки результативности ее работы. В условиях государственной монополии гарантом стабильности выступало само государство. В рыночном хозяйстве коммерческо-предпринимательская структура становится самостоятельной. Предпринимателям приходится выбирать не только пути повышения эффективности, но и решать комплекс задач, обеспечивающих надежность работы организации.

 С точки зрения реализации товаров (работ, услуг) коммерческо-предпринимательская структура представляет собой набор функций: производственную, маркетинговую, социальную и финансовую. Производственная функция определяется действиями, в результате которых реализуются товары, услуги, работы. Сущность финансовой функции выражается в использовании финансовых ресурсов для успешной работы организации. Основное назначение маркетинговой функции заключается в связи с внешней деловой средой. Для этого изучается ситуация на рынке, и формируются прогнозные данные о спросе. Социальная функция – это функция, связанная во многом с воспроизводством трудовых ресурсов. Она несет ответственность за набор, подготовку и использование кадров, несет информацию о ее социальном развитии и надежности.

 Экономическое развитие немыслимо без предпринимательской инициативы, которая может исходить от отдельного лица или от группы лиц (руководителей, специалистов, рабочих), занятых в конкретной области хозяйства и управления. Коммерческо-предпринимательская деятельность выступает на рынке как деятельность предпринимателя, который обладает достаточно широкой самостоятельностью, доступом к ресурсам, способностью к инновациям, свободой выбора направлений в своей хозяйственной деятельности в зависимости от рыночной конъюнктуры, возможностей, давления конкурентов, общественности, государственного регулирования. Одним из главных вопросов перехода на предпринимательский тип хозяйствования является выбор для каждой организации эффективной организационной формы хозяйствования, что зависит от уровня и качества техники и технологии, конъюнктуры рынка, специфики сферы предпринимательской деятельности, экономических, социальных и прочих условий.

Важным критерием выбора эффективной формы коммерческого предпринимательства становится максимум предпринимательского дохода на единицу совокупного человеческого и финансового капитала, получаемого при использовании определенной формы коммерческо-предпринимательской структуры при прочих равных условиях. При изучении коммерческо-предпринимательской структуры необходимо сформировать систему признаков, по возможности, более полно описывающую ее деятельность. Для этого важно использовать систему показателей, состоящую из четырех блоков: 1) материально- техническая база; 2) трудовые ресурсы; 3) торговая деятельность; 4) инвестиции.
Материально-техническая база коммерческо-предпринимательской структуры может быть представлена стоимостью основных фондов как пассивной, так и активной их частей. Наряду с этим важной составляющей основных фондов является торговая площадь. Однако если торговая площадь коммерческо-предпринимательской структуры меняется несущественно, то данный показатель может быть не включен в систему показателей, хотя в общую их систему торговая площадь должна включаться, поскольку этот ресурс всегда остается лимитированным и от эффективности его использования зависит такой обобщенный показатель деятельности торговой организации, как объем товарооборота.

Для функционирования основных фондов необходима рабочая сила. Трудовые ресурсы занимают особое место, поскольку они представляют собой движущую силу экономического процесса. Хотя в условиях массовой безработицы рабочая сила и перестает быть дефицитной, тем не менее, во все времена остается повышенный спрос на квалифицированную рабочую силу и она также является лимитированным ресурсом.

Развитие коммерческо-предпринимательской деятельности вряд ли возможно без инвестиций. Анализ динамики капитальных вложений позволяет определить сложившуюся инвестиционную политику торговой организации и выработать стратегию оптимального распределения капитальных вложений в материально-техническую базу и оборотный капитал. Особое внимание важно уделять инвестициям в активную часть основных фондов. Основанием для данного подхода является то обстоятельство, что оборачиваемость пассивной части основных фондов достаточно продолжительная, а в современных условиях скорость оборота капитала играет одну из решающих ролей. Поэтому важно пассивную часть основных фондов поддерживать на таком уровне воспроизводства, при котором интенсивно инвестируется активная часть, поскольку от активной части основных фондов зависит техническая вооруженность труда, а она напрямую влияет на производительность труда, что приводит к снижению издержек. Оборотные средства имеют более быстрый оборот и, в свою очередь, являются в современных условиях дефицитным ресурсом. Поэтому пополнение данного ресурса способствует увеличению загруженности основных фондов и интенсивному воспроизводству коммерческо-предпринимательской структуры. 

Результат использования основных фондов, воспроизводство которых обеспечивается путем инвестиций, и трудовых ресурсов, описывает блок – торговая деятельность. Её отражают интегральные характеристики: объем товарооборота, прибыль как важнейший показатель результата деятельности организации, товарные ресурсы в виде товарных запасов, а также важнейший ресурс торговли, как оборотные средства. Следует отметить, что наряду с оборотными средствами коммерческо-предпринимательской структуры включены в систему показателей товарные запасы. Подавляющую часть оборотных средств в торговле занимают товарные запасы, в связи с этим возникает мультиколлинеарность показателей. Необходимость включения обоих показателей в систему продиктована тем, что оба они оказывают существенное влияние на результаты хозяйственной деятельности организации и далеко небезразлично выявить силу влияния этих показателей в отдельности на результаты работы организации. Комплексное изучение деятельности коммерческо-предпринимательской структуры обогатит информацию об изучаемом объекте и позволит выработать конструктивные меры по эффективному ее развитию.

Вопросы для самоконтроля
1. Что представляет собой ассортимент товаров?

2. Какова классификация товаров?

3. Какие фазы включает в себя жизненный цикл товаров?

4. Каковы особенности услуг в сфере коммерции?

5. Какова классификация услуг?

6. Как изменяется роль сферы услуг в современных условиях?

7. В чем состоит основное содержание коммерческой деятельности по закупкам и сбыту товаров?

8. Какие подходы используются при формировании сбалансированной ассортиментной политики?

9. Каковы субъекты предпринимательской деятельности?

10.  В чем заключаются основные права и обязанности предпринимателей?

11.  Каковы основные показатели эффективности коммерческого предпринимательства?

Глава 4. БИЗНЕС-СРЕДА КОММЕРЧЕСКО-ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКОЙ СТРУКТУРЫ И ОЦЕНКА 
ЕЕ КОНКУРЕНТНЫХ ПОЗИЦИЙ*
4.1. Внешняя среда коммерческого предпринимательства и её структура

 
Формирование коммерческо-предпринимательской деятельности происходит всегда под существенным влиянием внешней среды.

К внешней среде предпринимательства относятся множество не входящих в систему объектов (с их существенными свойствами), изменение которых может менять его состояние. В составе объектов среды могут быть такие, которые влияют на поведение предпринимателя и на которые влияет он сам. Внешние объекты, не влияющие на существенные свойства коммерческого предпринимательства и на которые оно также не влияет, не относятся к внешней среде.

Внешняя среда предпринимательства охватывает весьма широкий круг переменных, так или иначе воздействующих либо на все субъекты предпринимательства («общая среда»), либо: преимущественно на отдельные предприятия или индивидуальные частные предприниматели (локальная среда»). А. Хоскинг отмечает, что контрагенты (продавец/покупатель, работодатель/наемный работник, кредитор/заемщик) не прибывают в условиях изоляции, они функционируют в определенной среде, которая определяет их позиции и выделяет семь элементов внешней среды: экономическая обстановка, политическая ситуация, правовая среда, социально-культурная среда, технологическая среда, институциональная и организационно-техническая среда. И. Ансофф и многие другие зарубежные экономисты во внешнюю среду включают все силы, с которыми сталкивается предпринимательство в своей стратегической деятельности. 

Взаимодействие структурных составляющих внешней среды имеет многомерный характер, её элементы оказывают, нередко, разнонаправленное воздействие на хозяйствующие субъекты. При определении внешней среды надо исходить из того, что реальность находится в непрерывной динамике. Изменения в социально-экономических процессах порождают явления в экономике, взаимосвязь которых по мере развития производительных сил усложняются, распространяя свое влияние на все новые сферы деятельности.

Таким образом, внешняя среда коммерческого предпринимательства – это сложная многомерная полифункциональная система, выступающая в виде структурно-простанственного окружения. Коммерческо-предпринимательская структура представляют собой открытую систему, внутренняя среда которой может видоизменяться под воздействием внешней среды.

Для эффективного взаимодействия с внешней средой предпринимателю необходимо постоянно анализировать динамику ее развития, однако такой анализ усложняется рядом обстоятельств. Во-первых, структура факторов довольно сложна и многообразна; во-вторых, степень воздействия каждого из факторов на коммерческо-предпринимательскую деятельность неравнозначна; в -третьих, воздействие одних факторов носит постоянных характер, в то время как других - эпизодический характер; в-четвертых, изменения во внешней среде имеют подвижный, хаотический характер, что затрудняет анализ их исследования. Широта и периодичность воздействия факторов внешней среды на коммерческо-предпринимательскую деятельность позволяет подразделить внешнюю среду на отдаленную (макросреду) и среду ближайшего окружения (микросреду).
При анализе внешней среды важно учитывать различия влияния ближнего и дальнего окружения на коммерческое предпринимательство, т.е. макросреды и микросреды. Их изучение предполагает выявление происходящих благоприятных и негативных изменений, появление возможностей и угроз для предпринимателя-коммерсанта.

Макросреда формируется из крупных социальных сил, влияющих на весь рынок – политических, экономических, демографических, социальных, культурных, этических и технологических. Микросреда состоит из сил, которые влияют на способность компании соответствовать нуждам и потребностям потребителей – это товары и рынок, выбранные компанией, клиенты, поставщики, конкуренты, контактные аудитории и пр.

Макросреда. Одним из традиционных способов рассмотрения внешней среды является изучение ее четырех основных составляющих компонентов на основе PEST-анализа. Аббревиатура PEST представляет собой сочетание первых букв слов «Policy» «Economy», «Society», «Technology» (политика, экономика, общество, технология) (рис. 4.1.1).
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Рис. 4.1.1. Структура факторов внешней среды организации

Предпринимателю-коммерсанту требуется осуществлять постоянный контроль за динамикой факторов макросреды, отслеживая и оценивая эффекты потенциальных изменений. При этом важно различать эволюционные и кардинальные перемены макросреды, которые существенно отличаются по своему характеру и возможным последствиям влияния на конкурентные позиции организации. Для прогнозирования альтернативных вариантов развития событий часто используется сценарный подход, включающий в себя составление трех сценариев изменения макросреды - пессимистического, оптимистического и наиболее вероятного.

Политико-правовая среда определяет нормативно-правовую базу функционирования коммерческо-предпринимательской деятельности, которая упорядочивает деятельность предпринимательских структур (Федеральные законы, законы субъектов РФ, Указы Президента РФ, Постановления Правительства РФ, приказы, инструкции, положения исполнительных органов всех уровней власти). Важно учитывать влияние принимаемых разнообразных законодательных и нормативных актов на предпринимательскую деятельность в целом и коммерческую деятельность в частности. При этом следует принимать во внимание, что их проекты обычно становятся известны и последствия их принятия проходят достаточно обстоятельное обсуждение. Важными факторами также являются уровень политической стабильности ситуации в обществе, политический курс и политические приоритеты, которые выбирает правительство в данный период. Политическая нестабильность вызывает повышенную неуверенность предпринимателей не только в успешности результатов деятельности, но и возможности ведения дел. 

Экономическая среда характеризуется состоянием экономических факторов, которые, в свою очередь, делятся на внутренние и внешние. К внутренним относятся: уровень инфляции, уровень безработицы, общее состояние экономики страны, условия кредитования, система налогообложения, уровень конкуренции и т.д., к внешним – валютные курсы, конъюнктура на мировых рынках, условия ввоза-вывоза товара и капитала, международные события, степень интеграции экономики в мировую систему, международная конкуренция и развитие глобализационных процессов. Экономические факторы влияют, во-первых, на доходы и расходы потребителей; во-вторых, на цены налоги, арендные ставки, затраты на заработную плату работников и прочие расходы, связанные с ведением коммерческого бизнеса. 

Социокультурная среда включает в себя нравственные и религиозные нормы (к которым относятся мировоззрение, мораль, религиозные взгляды и убеждения), культурные традиции и ценности (национальная культура, обычаи, отношение к историческому наследию), образ жизни (жизненные цели и ценности, поведение, взаимоотношения, потребительские приоритеты). Данный аспект среды является одним из наиболее трудных для понимания тех изменений, которые происходят в мотивах поведения людей, определения и предсказаний их в будущем. Существенными факторами, определяющими тенденции изменения социокультурной среды, являются демографические изменения и старение населения. Перемены в социокультурной среде в нашей стране также связаны с формированием постиндустриального общества, увеличением темпа жизни, улучшением качества жизни и изменением стиля потребительского поведения.

Технологическая среда имеет большое значение для повышения конкурентоспособности товаров (работ, услуг). Коммерческо-предпринимательские структуры вынуждены заниматься внедрением достижений научно-технического прогресса в целях роста эффективности своей деятельности. Новые технологии часто создают новые рынки вместо того, чтобы просто проникать на уже существующие. Использование технологических новаций в торговом бизнесе в настоящее время способны изменить многие традиционные способы его ведения, влечет за собой кардинальные и глобальные последствия.

Все составляющие макросреды взаимосвязаны и взаимодействуют между собой. Данные их взаимодействия являются весьма сложными, многоаспектными и неоднозначными. В настоящее время высокие техногенные нагрузки на природную среду, создаваемые человечеством, порождаемые труднопредсказуемые в ней перемены глобального характера. В связи с этим появляется потребность выделения параметров природно-климатической среды в качестве пятой составляющей макросреды. Изменения в природно-климатической среде объективно воздействуют на коммерческо-предпринимательскую деятельность, часто они могут негативно влиять на эту деятельность: наводнения, землетрясения, ураганы, засухи, эпидемии и т.д.

Микросреда. Микросреда характеризует взаимодействие сил, которые обусловлены наличием ближнего окружения и определяют привлекательность данной коммерческо-предпринимательской структуры для клиентов.

Классической моделью анализа структуры конкурентной среды деятельности компании является модель рыночных сил М. Портера (рис. 4.1.2). Согласно данной модели характер конкуренции в отрасли формируют пять групп факторов (сил), определяющих предельный потенциал прибыли данной отрасли;

- соперничество среди конкурирующих на данном рынке продавцов -ситуация в отрасли;


- конкуренция со стороны товаров, являющихся заменителями, - влияние товаров-заменителей;

- угроза появления новых конкурентов - влияние потенциальных конкурентов;

- позиции поставщиков, их экономические возможности - влияние поставщиков;


- позиции потребителей, их экономические возможности - влияние покупателей.
Каждая из рассматриваемых сил конкуренции может оказывать различное как по направлению, так и по значимости воздействие на ситуацию в отрасли, а их суммарное воздействие в итоге определяет характеристики конкурентной борьбы, прибыльность отрасли, места фирмы на рынке и ее успешность. Однако степень проникновения в отрасль, кроме этих сил, зависит еще и от политики в области регулирования конкуренции, которую проводит государство. Поэтому при полномасштабном подходе к исследованию конкурентной среды целесообразно учитывать влияние на нее шести сил, включая в их состав и силу государственной политики в области регулирования конкуренции.

[image: image7]
Рис.4.1.2. Силы, определяющие характер конкуренции в отрасли


С точки зрения влияния ближнего окружения (или микросреды) воздействие на организацию нужно рассматривать как влияние на нее поставщиков, потребителей, конкурентов и рынка труда. Дальняя внешняя среда (или макросреда) является частью внешней среды, но частью общей для всех организаций. Реакция конкретной организации на воздействие макроокружения оказывается специфической и отражает особенность организации и реальную ситуацию, в которой она находится. 


При анализе ближней и дальней внешней среды коммерческо-предпринимательской структуры целесообразно учитывать влияние важнейших параметров, их структура представлена на рис. 4.1.3-4.1.4 [46].

[image: image8]
Рис.4.1.3. Структура параметров ближней внешней среды


[image: image9]
Рис.4.1.4. Структура параметров дальней внешней среды

4.2. Анализ возможностей, ресурсов и рисков – СВОТ-анализ

Предприниматель-коммерсант должен тщательно анализировать экономическую обстановку, в которой действует его предприятие, и имеющиеся (или возможные) ресурсы. В качестве эффективного инструмента здесь выступает так называемый СВОТ-анализ. СВОТ- сложносокращенное слово, образованное из начальных букв (английских) слов «сила», «слабость», «возможности» и «угрозы» (SWOT-анализ аббревиатура происходит от слов «Strength», «Weakness», «Opportunities», «Threat»).

Сильной стороной коммерческо-предпринимательской структуры является совокупность имеющихся у нее конкурентных преимуществ (организационно-управленческих, финансово-экономических, кадровых, информационных, пространственно-географических и т.д.).

Слабость характеризует те аспекты деятельности коммерческо-предпринимательской структуры, которые негативно сказываются на ее конкурентных позициях. Это могут быть: - отсутствие четкого видения стратегических перспектив развития и устаревшие методы управления; - недостаточная подготовленность лиц, принимающих решения, а также низкая исполнительская дисциплина; - недостаточная квалификация исполнителей; - низкая мотивация персонала и др.

Возможности коммерческого предпринимательства заключаются в предоставляемых внешней средой условиях деятельности и проявляются в использовании сильных сторон организации и нейтрализации слабых сторон.

Угрозы коммерческого предпринимательства представляют собой те опасности, которые протекают из внешней среды. Они могут возникнуть из неблагоприятных изменений параметров ближней или дальней внешней среды.

При разработке стратегии ставятся задачи выработать подходы, направленные на использование, наращивание сильных сторон коммерческо-предпринимательской структуры и устранения слабостей с тем, чтобы воспользоваться возможностями и предотвратить возникающие угрозы. Важно учитывать, что ее отношения с внешней средой динамичны, они никогда не бывают статичными. Поэтому ресурсы ежедневно меняются в зависимости от успешных или неудачных контрактов, числа работающих и т.д. При этом требуется оценивать все типы изменений внешней среды. 

Как отмечают Пер Дженстер и Дэвид Хасси, информация о сильных и слабых сторонах компании может поступать как из внутренней, так и из внешней среды. Они выделяют такие параметры внутренней среды компании, как гибкость, эффективность, ресурсы, потенциал работников компании и уязвимые места, а также динамику результативности бизнеса компании, виды ее деятельности, функциональные стратегии (политику), проекты и программы.

Под уязвимыми местами понимаются риски деятельности компании, под гибкостью - способность компании быстро адаптироваться к изменениям [35]. Следует различать эффективность текущую и стратегическую, оценки каждой из которых могут содержать как сильные, так и проблемные параметры. Внутренние ресурсы обычно ограничивают возможности развития компании. Это – финансы, люди, материалы, оборудование и т.д. Способности, знания и квалификация определяют оценку потенциала работников компании. Важно оценивать соответствие (или несоответствие) ожиданий потребителей той ценности, которую для них представляют товары компании. Нужно также определять показатели рентабельности с позиции собственников компании и сравнить их с показателями конкурентов. Хотя трудно рассчитывать на то, что все названные элементы реально будут оцениваться, однако даже выборочное сравнение может принести немалую пользу в анализе параметров организации. Для оценки внешней среды предлагается анализировать ситуацию на рынке товаров и услуг, внешнего бизнес-окружения и анализ той отрасли, в которой работает организация. Результаты анализа сильных и слабых сторон организации позволяют использовать инструмент определения значимых действий, который назван равновесным подходом. Суть его в том, что строится диаграмма, на которой изображается положение равновесия организации по какому-нибудь параметру в соответствии с условием равновесия: совокупность положительных факторов и их сила уравновешивается совокупностью отрицательных факторов (рис.4.2.1.). Графическую модель используют для того, чтобы найти наилучшие возможности определения направлений стратегического развития организации в целом.


[image: image10]
Рис.4.2.1. Графическая модель равновесного подхода к анализу параметров организации

В табл.4.2.1. показан пример использования матрицы SWOT-анализа компании «Вавилон». После определения слабых и сильных сторон организации, а также угроз и возможностей установлены связи между ними. На основе проведенного SWOT-анализа сети магазинов «Вавилон» были определены возможные парные комбинации основных компонентов и выделены те, которые необходимо учесть при разработке стратегии поведения организации (табл.4.2.2).

Проведенный анализ показал слабое финансовое положение организации на фоне сильных конкурентоспособных продуктов, что можно объяснить отсутствием четкой стратегии организации. У сети «Вавилон» имеются важные конкурентные преимущества, такие как хорошая репутация на рынке при неизменном качестве торговой марки, квалифицированный персонал и способность к лидерству всей организационной структуры. Наряду с этим отмечается слабая маркетинговая активность и нежелание использовать преимущества, предлагаемыми компаниями партнерами [85, с.91-94]. 

Таблица 4.2.1.
SWOT-анализ компании «Вавилон»

	Возможности 
	Сильные стороны

	1. Снижение тарифов на транспортные грузоперевозки
	1. Выгодное географическое расположение торговых площадей в городе

	2. Уменьшение налогов на ввозимый товар
	2. Обеспечение гибкой ценовой политики для покупателей с разным уровнем дохода

	3. Совпадение сроков поставки сезонной обуви с наступлением сезона
	3. Высокий уровень теоретической подготовки продавцов

	4. Заключение договоров поставки с новыми поставщиками на более выгодных условиях
	4. Представление в ассортименте уникальных разработок в обувной промышленности

	5. Снижение арендной стоимости торговых площадей
	5. Организация четкой системы автоматизированного складского учета

	6. Расширение сети магазинов за счет открытия новых
	6. Существование внутренней системы обучения персонала

	7. Получение дистрибъюторского контракта от поставщиков, с эксклюзивным предложением по представленному ассортименту
	7. Представление в ассортименте дополнительных аксессуаров и обувной косметики

	8. Привлечение сторонних организаций для предоставления дополнительных услуг
	8. Ежегодное проведение распродаж и подарочных акций

	9.Выход на новые рынки или сегменты рынка
	9. Получение достоверной информации о мировой обувной моде от ее законодателей, передача ее покупателям

	
	10. Информирование постоянных покупателей о новинках, скидках, акциях

	
	11. Хорошая репутация у покупателей


Окончание табл. 4.2.1.
	Угрозы 
	Слабые стороны

	1. Изменения в экономической политике России в связи со сменой президента
	1. Низкое внимание к потребностям покупателей

	2. Спад покупательского спроса в связи с открытием новой сети обувных магазинов «Монро» (г.Новосибирск)
	2. Отсутствие четкой рекламной политики

	3. Появление на Омском рынке московских и новосибирских компаний – конкурентов.
	3. Заказ товара без учета материальных возможностей организации

	4. Форс-мажорные обстоятельства (наводнение, пожар, ураган и т.п.)
	4. Наличие больших остатков товара, неликвидных позиций

	5. Повышение арендной стоимости торговых площадей
	5. Наличие большой дебиторской задолженности

	6. Вероятность банкротства компании 
	6. Большая зависимость от посредников

	7. Сбои в поставках новых коллекций обуви
	7. Невозможность конкуренции с представителями обувного рынка, ориентированных на продукцию низкого качества

	
	8. Отказ от увеличения оборота товара из-за нежелания терять прибыль

	
	9. Нет ясных стратегических направлений

	
	10. Отсутствие некоторых типов ключевой квалификации и компетентности



Внешнее окружение    


Организация

Таблица 4.2.2.
	ПОЛЕ СИВ 

(СИЛА И ВОЗМОЖНОСТИ)
	ПОЛЕ СИУ

(СИЛЫ И УГРОЗЫ)

	1-С: Обеспечение гибкой ценовой политики для покупателей с разным уровнем дохода
	1-С: Обеспечение гибкой ценовой политики для покупателей с разным уровнем дохода

	В: Заключение договоров поставки с новыми поставщиками на более выгодных условиях
	У: Появление на Омском рынке московских и новосибирских компаний-конкурентов

	2-С: Представление в ассортименте уникальных разработок в обувной промышленности
	2-С: Выгодное географическое расположение торговых площадей в городе

	В: Получение дистрибьюторского контракта от поставщиков, с эксклюзивным предложением по представленному ассортименту
	У: Повышение арендной стоимости торговых площадей

	3-С: Представление в ассортименте дополнительных аксессуаров и обувной косметики 
	3-С: Хорошая репутация у покупателей

	В: Привлечение сторонних организаций для предоставления дополнительных услуг
	У: Сбои в поставках новых коллекций обуви

	4-С: Информирование постоянных покупателей о новинках, скидках, акциях
	4-С: Представление в ассортименте уникальных разработок в обувной промышленности

	В: Совпадение сроков поставки сезонной обуви с наступлением сезона
	У: Форс-мажорные обстоятельства (наводнение, пожар, ураган и т.п.).


	ПОЛЕ СЛВ 

(СЛАБОСТЬ И ВОЗМОЖНОСТИ)
	ПОЛЕ СЛУ

(СЛАБОСТЬ И УГРОЗЫ)

	1-Сл: Отсутствие четкой рекламной политики
	1-Сл: Наличие большой дебиторской задолженности

	В: Выход на новые рынки или сегменты рынка
	У: Вероятность банкротства компании

	2-Сл: Отсутствие некоторых типов ключевой квалификации и компетентности
	2-Сл: Большая зависимость от посредников

	В: Привлечение сторонних организаций для предоставления дополнительных услуг
	У: Сбои в поставках новых коллекций обуви

	3-Сл: Низкое внимание к потребностям покупателей
	3-Сл: Невозможность конкуренции с представителями обувного рынка, ориентированных на продукцию низкого качества

	В: Получение дистрибьюторского контракта от поставщиков, с эксклюзивным предложением по представленному ассортименту
	У: Появление на Омском рынке московских и новосибирских компаний-конкурентов

	4-Сл: Заказ товара без учета материальных возможностей организации
	4-Сл: Нет ясных стратегических направлений

	В: Заключение договоров поставки с новыми поставщиками на более выгодных условиях
	У: Сбои в поставках новых коллекций обуви

	5-Сл: Наличие больших остатков товара, неликвидных позиций
	

	В: Совпадение сроков поставки сезонной обуви с наступлением сезона
	


4.3. Определение конкурентных позиций организации

Определение конкурентных позиций организации основывается на анализе поведения конкурентов и предполагает выявление действующих и потенциальных конкурентов; изучение показателей, целей и стратегии конкурентов; установление сильных и слабых сторон конкурентов.

Сочетание на рынке разных товаров и разных потребителей приводит к появлению разных типов конкурентов, основные из которых представлены на рис.4.3.1.

	
	ТОВАРЫ

	
	Схожие
	Различные

	ПОТРЕБИТЕЛИ
	Схожие 
	Прямые конкуренты

Предлагают аналогичные товары и услуги тем же категориям покупателей
	Косвенные конкуренты

Продают разные товары организациям одной и той же отрасли

	
	Схожие 
	Товарные конкуренты

Продают одинаковую продукцию разным типам покупателей
	Неявные конкуренты

Организации разного профиля


Рис. 4.3.1. Типы конкурентов

По классификации Дойля группы прямых конкурентов обычно используют стратегию лидерства по издержкам и стремятся завоевать рынок с помощью низких цен за счет минимизации всех видов издержек производства и реализации продукции. Усилия группы дифференцирования ориентированы, прежде всего, на удовлетворение запросов потребителей по основным параметрам продукции. Группа фокусирования концентрирует свои усилия не на рынке в целом, а на его сегментах, где стремится завоевать покупателей двух первых групп. Важно учитывать, что косвенные конкуренты с их товарами-заменителями или сходными услугами часто представляют для организации значительную опасность. Кроме того, со временем конкуренты приобретают знания и опыт, это позволяет им перейти в стратегическую группу, занимаемую организацией, и стать прямыми конкурентами.

Сравнительный анализ деятельности конкурентов как часть их общей оценки позиции организации проводится так, чтобы можно было определить формы и методы товарной политики конкурентов, динамику изменения цен конкурентов, средства стимулирования сбыта конкурентов. В связи с этим следует использовать важнейшие параметры конкурентоспособности, которые позволяют оценить организацию по сравнению с конкурентами. Примерно форма для такого сравнения приведена в табл.4.3.1. [46].
Анализ непосредственного окружения очень важен, так как с этой частью внешнего окружения организация непосредственно взаимодействует, кроме того, она может воздействовать на микровнешнюю среду.
С точки зрения формирования и развития конкурентных позиций предприятия важнейшим фактором микровнешней среды следует считать конкуренцию в отрасли, соответственно возникает необходимость в проведении отраслевого анализа. Целью такого анализа является определение привлекательности отрасли и отдельных товарных рынков внутри отрасли. Такое исследование позволяет понять структуру и динамику отрасли, определить характерные для нее возможности и существующие угрозы, выявить ключевые факторы успеха и с учетом результатов оценки разрабатывать стратегию поведения предприятия на рынке.
Таблица 4.3.1.

Выявление сильных и слабых сторон организации в сравнении 
с сильными и слабыми сторонами конкурентов

	Показатель конкуренто-способности
	Параметр конкуренто-способности
	Оценка параметра

	
	
	органи-зации
	конкурентов

	
	
	
	1
	2
	3

	Маркетинговые преимущества
	Имидж 
	
	
	
	

	
	Доля рынка
	
	
	
	

	
	Качество товара
	
	
	
	

	
	Уровень обслуживания
	
	
	
	

	
	Эффективность контактов с клиентами
	
	
	
	

	
	Способы распространения товара
	
	
	
	

	
	Географические особенности рынка
	
	
	
	

	Финансовая устойчивость
	Прибыльность бизнеса
	
	
	
	

	
	Движение денежных средств
	
	
	
	

	
	Анализ размеров текущей задолженности
	
	
	
	

	Эффективность работы
	Уровень издержек
	
	
	
	

	
	Данные о производственных мощностях
	
	
	
	

	
	Технические навыки персонала
	
	
	
	

	
	Возможности осуществления поставок
	
	
	
	

	Организацион-ные возможности
	Потенциал лидеров
	
	
	
	

	
	Мотивация сотрудников
	
	
	
	

	
	Умения адаптироваться
	
	
	
	

	
	Наличие предпринимательских способностей
	
	
	
	


Главная проблема при анализе конкурентов связана со сложностью выделения объекта исследования, так как проводить наблюдения за всеми конкурентам особенно если их численность очень велика, практически невозможно. Предложенная М. Портером идея выделения стратегических групп конкурентов посредством проведения их сегментации позволяет сделать процесс анализа конкурентов более управляемым. Под стратегической группой конкурентов понимается определенная совокупность конкурирующих фирм, действующих в одной стратегической зоне хозяйствования и имеющих определенные общие признаки. Такими признаками могут быть: схожие стратегии конкурентов, а также схожие товары, каналы сбыта, цены, одинаковый конкурентный статус и т.д. Установление стратегической группы конкурентов сводится к определению отличий между ними.
Отрасли в значительной степени различаются по таким характеристикам, как размеры рынка, масштабы конкуренции, темпы роста рынка, число организаций-продавцов и их относительные размеры, сложность вхождения в отрасль и выхода из нее, степень вертикальной интеграции продавцов, темпы технологических изменений; размер экономии на масштабах производства и эффект кривой опыта, степень стандартизации или дифференциации продукции организаций-конкурентов, доходность (прибыльность).
Для определения рыночных позиций конкурентов необходима разработка карты стратегических групп. Соперники, принадлежащие к одной и той же либо близко стоящим стратегическим группам, являются близкими конкурентами.
Порядок составления карты структуры групп (рис. 4.3.2.) следующий [46]: а) установить весь спектр характеристик (уровень цен/качества, географический масштаб деятельности, степень вертикальной интеграции, ассортиментный набор продукции, используемые каналы распределения, набор сервисных услуг); б) нанести организации на карту; в) объединить организации, попавшие примерно в одно пространство; г) нарисовать окружность (диаметр пропорционален доле группы в общем объеме продаж).

При этом необходимо руководствоваться следующими рекомендациями: - переменные полей карт не должны сильно коррелировать; - переменные должны показывать большие различия в позициях, занимаемых организациями в конкурентной борьбе; - переменные не должны быть ни количественными, ни непрерывными величинами; - использование окружностей разного диаметра позволяет отразить относительные размеры каждой стратегической группы; - несколько карт дают различные представления о конкурентных позициях.
Можно нанести стрелки, указывающие движение групп к другим позициям. Попытки конкурирующих организаций войти в новую стратегическую группу почти всегда вызывают рост интенсивности конкуренции. Чем ближе группы на карте друг к другу, тем сильнее конкуренция. По карте можно определить, связаны ли различия в потенциальной прибыльности отдельных групп с сильной или слабой позицией каждой из них.
Важным этапом анализа поведения конкурентов является определение их стратегий, выявлении сильных (слабых) соперников, оценке их конкурентных возможностей, прогнозировании их намеренья. Организация не сможет переиграть соперников, если не будет отслеживать их действия. Поэтому важным становится определение ключевых конкурентов: их положения в отрасли, стратегических целей и основных подходов к ведению конкурентной борьбы, анализ публичных заявлений и образ мышления руководства.
Исследования рынка позволяют организации определить конкурентный «климат», интенсивность соперничества и тип конкурентного преимущества, которым владеет каждый из конкурентов. Для этого необходимо: отслеживать имеющихся конкурентов, их возможные действия на рынке, собирать и обрабатывать информацию об их товарах и услугах, ценах, нововведениях; выявлять новых потенциальных конкурентов, собирая данные относительно их подготовки к выходу на сегменты рынка данного предприятия; работать с поставщиками товарных ресурсов с целью выявления тенденций спроса ценовых пропорций, возможности изменения условий поставки; изучать профиль потребителя с учетом типа конкуренции на рынке, структуры предложения товара и действий конкурентов; анализировать современные тенденции развития технологий и нововведений, которые могут существенно повлиять на потенциальную емкость рынка продукта.

Создание системы мониторинга, охватывающей исследование всех структурных единиц модели М. Портера, требует значительных финансовых, временных и человеческих ресурсов. Анализ конкурентной среды на основе обработки данной информационной базы является наиболее полным, системным, но и значительно более трудоемким, в связи с чем большинство компаний фокусирует внимание на анализе деятельности приоритетных конкурентов, претендующих на захват существующей рыночной доли предприятия. С практической точки зрения в настоящий момент наиболее актуальной является разработка системы мониторинга деятельности непосредственных конкурентов, одинаково эффективной для предприятий крупного и мелкого бизнеса. Систематическое изучение деятельности конкурентов позволяет своевременно решать такие важные задачи, как выявление тенденций и закономерностей в формировании конкурентных преимуществ организации; определение уровня конкурентных преимуществ; выявление резервов его повышения; разработка мероприятий по повышению конкурентоспособности и составление программы выхода организации на новые рынки сбыта.

[image: image11]
Рис.4.3.2. Карта конкурентных позиций на рынке продаж мебели:

К/Ц – уровень соотношения качества и цены;

А – ассортиментный набор на рынке продаж мебели в городе N;

величина радиуса окружности пропорциональна доле в объеме продаж;

цифрами обозначены организации – продавцы мебели
4.4. Учёт фактора риска в коммерческом предпринимательстве 

В современных условиях коммерческо-предпринимательскую деятельность приходится осуществлять в режиме высокой неопределенности и изменчивости экономической среды. Поэтому возникает неясность и неуверенность в получении ожидаемого конечного результата, опасность неудачи и непредвиденных потерь.

Риск – является одним из важнейших элементов коммерческо-предпринимательской деятельности. Во многих случаях решение, сопряженное с риском, оказывается неизбежным, уклониться от рисковых действий, обойтись без них просто нельзя. Риск относится к возможности наступления какого-либо неблагоприятного или благоприятного события, а идти на риск вынуждает неопределенность. В экономической литературе с риском связываются два случая – это вероятность (угроза) потери предприятием части своих ресурсов, недополучения доходов или появления дополнительных расходов, или обратное – возможность получения значительной выгоды (дохода) в результате осуществления определенной предпринимательской деятельности [9]. Риск представляет собой неясную, неопределенную обстановку, где возможен как положительный результат, так и отрицательный. История развития человечества – это, вместе с тем, история борьбы с неопределенностью. В экономике под неопределенностью понимается неполнота или неточность информации об условиях реализации проекта, в том числе связанных с ним затрат и полученных результатов. Проект – это ограниченное по времени целенаправленное изменение отдельной системы, выполненное с определенным риском, с установленными требованиями, возможными ограничениями к качеству результатов, расходу средств, ресурсов и специфической неповторимостью предприятия. В экономике существуют три основных группы причин неопределенности [75].
Первая группа – незнание, то есть неполнота, недостаточность наших знаний об окружающем мире. В реальной жизни знания предпринимателя о перспективах предпринимательской деятельности всегда ограничены, не все вопросы изучены могут быть должным образом. Кроме того, в планы его работы может вмешаться случайность. Случайность – второй источник неопределенности – это будущее событие, которое в сходных условиях происходит неодинаково. Достоверным событием является событие, которое всегда происходит. Выход оборудования из строя, изменение спроса на товар, неожиданный срыв по сбыту продукции и прекращение снабжения – все это относится к случайной причине. Третья группа причин неопределенности – противодействие, то есть могут противодействовать начинаниям предприятия неопределенность спроса на продукцию и трудности её сбыта, конфликты между подрядчиком и заказчиком, нарушение договорных обязательств поставщиками, трудовые конфликты в коллективе и др. Главная задача предпринимателя – «предугадать» и найти пути решения по преодолению случайностей, противодействий и эффективно научиться управлять причинами неопределенности с необходимой степенью риска.

Прогнозирование будущих потоков доходов и других ожидаемых выгод от инвестиций, становятся все более сложной задачей с удлинением прогнозного периода. При этом надежность прогноза резко снижается, а диапазон неопределенности как в сторону увеличения, так и уменьшения дохода возрастает со временем в геометрической прогрессии. Риск присутствует в любой экономической информационной системе. Поэтому существует необходимости обеспечения надёжности их функционирования.

Экономическая надежность системы – это способность экономических и организационных решений обеспечить в заданных пределах зону (область) регулируемости её основных параметров – доходности, финансовой устойчивости и необходимой степени риска [73]. Обеспечение экономической надежности системы предполагает разработку такой модели финансово-хозяйственной деятельности, которая позволила бы количественно взаимоувязать показатели дохода и финансовой устойчивости системы в зависимости от степени риска. Управления рисками основывается на системе знаний о взаимосвязи между доходом и финансовой устойчивостью в определенных границах риска для достижения разнообразных целей субъектом предпринимательской деятельности. Под областью допустимых решений в теории рисков понимаются такие значения показателя доходности проекта, для обеспечения которого суммарные затраты, связанные с разработкой, реализацией и эксплуатацией проекта, будут минимальными, а финансовая устойчивость системы – максимальная.

Теория управления рисками предполагает рассмотрение общих принципов и закономерностей развития большой системы при условии, что государство вмешивается в экономику с целью минимизации негативных последствий на рынке и создает благоприятную предпринимательскую среду. Предпринимательство – это наиболее характерное качество, свойство рыночных отношений. Переход к рынку немыслим без риска в разных видах и формах. Вместе с тем, рост предпринимательской активности характеризуется развитием экономики в разных видах и формах, в особенности её главного творческого начала – хозяйствующего субъекта [34].

В настоящее время предпринимается усилие для построения теории рисков как формальной теории, основанной на теории вероятностей [90].

Риск случайного процесса есть возможность выхода значения результативного признака за рамки доверительного интервала прогноза. Расчет уровня риска осуществляется по формуле:
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где tk – начало прогноза;

tk+1 – момент времени, по которому осуществляется прогноз;
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 – доверительная погрешность прогноза результативного признака при уровне надежности р, которая определяется как
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где y0 – прогнозное значение результативного признака;

ymin – минимальное значение результативного признака, которое можно принять, исходя из определенных соображений;
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– остаточная дисперсия, рассчитываемая по формуле:
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 – дисперсия результативного признака;

r – коэффициент корреляции между признаками y и t;

tр(n) – табличное значение, зависящее от числа наблюдений и уровня надежности (вероятности) р.

Таким образом, рассчитав прогнозное значение результативного признака y0 и определив его минимальный уровень, находится радиус доверительного интервала ( (например, значение прибыли, которое может достичь субъект предпринимательства согласно своим возможностям). Затем, по наблюдениям, представленным в динамике за n отчетных периодов, вычисляются необходимые характеристики формулы. После этого рассчитывается значение tp(n). Используя соответствующую таблицу tp(n) и количество наблюдений n, определяется значение p, то есть вероятность попадания прибыли в доверительный интервал прогноза. Тогда q = 1 – p и есть уровень предпринимательского риска.

При оценивании прогнозов наиболее существенными представляются следующие виды неопределенности и хозяйственного рисков:
- риск, связанный с нестабильностью хозяйственного законодательства и текущей ситуации, условий коммерческо-предпринимательской деятельности и использования прибыли;
- внешнеэкономический риск (возможность введения ограничений на торговлю и поставки, закрытия границ и т.п.);
- неопределенность политической ситуации, риск неблагоприятных социально-политических изменений в стране или регионе;
- неполнота или неточность информации о динамике технико-экономических показателей, параметрах новой техники и технологии;
- колебание рыночной конъюнктуры, цен, валютных курсов и т.п.;
- неопределенность природно-климатических условий, возможность стихийных бедствий;
- производственно-технологический риск (аварии и отказы оборудования, производствен ими брак и т.п.);
- неопределенность целей, интересов и поведения партнеров и конкурентов;
- неполнота или неточность информации о финансовом положении и деловой репутации предприятий-партнеров (возможность неплатежей, банкротств, срывов договорных обязательств).
Организационно-экономический механизм деятельности предприятия, должен включать специфические элементы, позволяющие снизить риск и связанные с ним неблагоприятные последствия. В этих целях используются во-первых, разработанные заранее правила поведения партнеров в определенных „нештатных" ситуациях (например, сценарии, предусматривающие их соответствующие действия при тех или иных изменениях хозяйственных условий); во-вторых, координационный центр, осуществляющий синхронизацию действий участников проекта при значительных изменениях условий его реализации [52]. В прогнозах могут предусматриваться специфические механизмы стабилизации, обеспечивающие защиту интересов предприятия при неблагоприятном изменении условий его работы (в том числе - в случаях, когда отдельные ее цели будут достигнуты не полностью или не достигнуты вообще) и предотвращающие возможные ее действия, ставящие под угрозу ее успешную деятельность. В одном случае может быть снижена степень самого риска (за счет дополнительных затрат на создание резервов и запасов, совершенствование технологий, уменьшение аварийности производства, материальное стимулирование повышения качества продукции), в другом - риск перераспределяется между партнерами (индексирование цен, предоставление гарантии, различные формы страхования, залог имущества, система взаимных санкций).
Как правило, применение стабилизационных механизмов требует дополнительных затрат, размер которых зависит от условий реализации прогнозных мероприятий и оценок степени возможного риска. Такие затраты должны учитываться при определении наилучшего варианта коммерческо-предпринимательской деятельности. Неопределенность условий деятельности предприятия не является неизменной. По мере осуществления программ его развития поступает дополнительная информация об условиях хозяйствования и ранее существовавшая неопределенность уменьшается. С учетом этого система управления предприятием должна предусматривать сбор и обработку информации о меняющихся условиях его работы и соответствующую корректировку прогнозов.
Для учета факторов неопределенности и риска при прогнозных оценках важно использовать всю имеющуюся информацию об экономических условиях, в том числе и не выражающаяся в форме каких-либо вероятностных законов распределения. При этом могут использоваться следующие три метода: а) проверка устойчивости; б) корректировка параметров прогноза и экономических нормативов; в) формализованное описание неопределенности [52].
Метод проверки устойчивости предусматривает разработку прогнозных сценариев в наиболее вероятных или наиболее опасных условиях. По каждому сценарию исследуется, как будет действовать в соответствующих условиях организационно-экономический механизм деятельности коммерческо- предпринимательской структуры, какие будут при этом достигнуты основные показатели – доходы, потери и расходы ресурсов. Прогнозный вариант считается устойчивым и эффективным, если во всех рассмотренных случаях интересы предприятия соблюдаются, а возможные неблагоприятные последствия устраняются за счет созданных запасов и резервов и возмещаются страховыми выплатами.

Степень устойчивости прогнозного варианта по отношению к возможным изменениям условий реализации может быть охарактеризована теми или иными показателями предельного уровня, например, объемов производства, цен выпускаемой продукции и других параметров варианта. Предельное значение параметра прогнозного варианта для некоторого года его реализации определяется как такое значение параметра в этом году, при котором чистая прибыль предприятия в этом году становится нулевой. Важным показателем данного типа является точка безубыточности, характеризующая объем продаж, при котором выручка от реализации продукции совпадает с издержками производства. При этом издержки на производство продукции разделяются на условно-постоянные (не изменяющиеся при изменении объема производства) издержки Ис и условно-переменные, изменяющиеся прямо пропорционально объему производства Иv (объем). Точка безубыточности (Qо) определяется по формуле:

Qо = Ис / (Ц - И v), где Ц - цена единицы продукции. 

Для подтверждения работоспособности прогнозируемого производства необходимо, чтобы значение точки безубыточности было меньше значений номинальных объемов производства и продаж. Чем дальше от них значение точки безубыточности, тем устойчивее проект. Метод расчета усложняется, если при изменении объемов производства и уровня использования производственной мощности величина издержек изменяется нелинейно, но алгоритм остается прежним.
Возможная неопределенность условий реализации проекта может учитываться также путем корректировки параметров и применяемых в расчете экономических нормативов, замены их значений на ожидаемые. В этих целях: 1) сроки обновления выпуска продукции и выполнения других работ увеличиваются на среднюю величину возможных задержек; 2) учитывается среднее увеличение стоимости выпуска продукции, обусловленное ошибками прогноза, пересмотром решений в ходе строительства и инвестиционными расходами; 3) учитывается запаздывание платежей, неритмичность поставок сырья и материалов, внеплановые отказы оборудования, допускаемые персоналом нарушения технологии, уплачиваемые и получаемые штрафы и иные санкции за нарушения. Если прогнозным вариантом не предусмотрено страхование от определенного вида хозяйственного риска, то в состав его затрат включаются ожидаемые потери от этого риска.
Наиболее точным и наиболее сложным является метод формализованного описания неопределенности. Применительно к видам неопределенности, наиболее часто встречающимся при прогнозной оценке, этот метод включает следующие этапы:
- описание всего множества возможных условий хозяйствования (либо в форме соответствующих сценариев, либо в виде системы ограничений на значения основных технических, экономических и т.п. параметров проекта) и отвечающих этим условиям затрат (включая возможные санкции и затраты, связанные со страхованием и резервированием), результатов и показателей эффективности работы фирмы;
- преобразование исходной информации о факторах неопределенности в информацию о вероятностях отдельных хозяйственных условий и соответствующих показателях эффективности или об интервалах их изменения;

- определение показателей эффективности коммерческо- предпринимательской деятельности в целом с учетом неопределенности условий его реализации – показателей ожидаемой эффективности.
Если вероятности различных условий хозяйствования известны точно, ожидаемый результат рассчитывается по формуле математического ожидания:
Эож = ∑Эi Pi,

где Эож - ожидаемый эффект проекта; Эi - интегральный эффект при i-ом условии реализации; Pi - вероятность реализации этого условия.
В общем случае расчет ожидаемого результата рекомендуется производить по формуле:
Эож = аЭтах + (1 - а)Эmin, ,
где Этах и Эmin – наибольшее и наименьшее из математических ожиданий результата по допустимым вероятностным распределениям; а - специальный норматив для учета неопределенности результата, отражающий систему предпочтений соответствующего хозяйствующего субъекта в условиях неопределенности. При определении ожидаемого результата его рекомендуется принимать на уровне 0,3.
Прогнозирование хозяйственного риска является важной составной частью прогноза экономической работы предприятия. Оно выполняется, как правило, одновременно, а иногда и после проведения некоторых расчетов, связанных с определением долгосрочных целей развития. Прогнозы спроса, сбыта и инвестиций позволяют рассчитывать варианты стратегического плана, на основе которых можно определить прогноз риска. Существуют различные методы прогнозирования рисков - от простых до сложных. К наиболее популярным методам определения риска относится рейтинг фирм, т.е. оценка фирм путем отнесения ее к определенному классу, разряду или категории. Так, известны методы рейтинга по индексу Доу-Джонса Р.Никкей. В России одним из самых перспективных считается индекс "РТС-Интерфакс".
Примерно по этому же принципу построен другой метод прогнозирования риска — ранжирование. Метод предусматривает: во-первых, присвоение веса каждому фактору риска по его значению для безопасной деятельности фирмы и, во-вторых, субъективное определение вероятности наступления рискованного события этого фактора. На основе произведения этих двух величин определяется общий показатель риска данного события. Меры по снижению риска могут быть направлены на нивелирование фактора с максимальным значением риска.
Более сложные методы прогнозирования риска и мер его уменьшения связаны с применением правил минимизации риска. Здесь определяется оптимальный вариант действий предпринимателя при различных складывающихся обстоятельствах деятельности. Считается, что риска тем больше, чем меньше полнота и точность информации, чем протяженнее период прогнозируемого решения. В ходе изучения риска рассматриваются варианты событий (стратегий) с оценкой вероятного недополучения ожидаемой прибыли с учетом следующих основных правил минимизации риска:

1) выбор наиболее вероятного варианта развития события;

2) определение общего показателя ожидания события; расчет выполняется примерно так же, как было указано ранее применительно к факторам по весу, но уже не по отношению к риску, а по отношению к наступлению события.

3) принцип минимакса; он основан на задаче полного исключения риска ("правило осторожного пессимиста").

4) принцип минимаксного риска. В этом случае происходит минимизация максимального риска ("политика боязливого управляющего").

Классификация видов факторов риска может быть соотнесена с классификацией методов управления риском. Все факторы риска делятся на две группы. К первой относятся известные хозяйственной практики факторы. Ко второй группе относятся факторы, назвать которые априорно на стадии анализа риска предприятия не представлялось возможным. Важнейшая задача состоит в том, чтобы создать регулярную процедуру выявления факторов риска и по возможности сузить круг факторов второй группы и тем самым ослабить влияние. Можно подразделить факторы риска предприятия в зависимости от сферы возникновения на внешние и внутренние. К внешним для предприятия относятся факторы, обусловленные причинами, не связанными непосредственно с его деятельностью. Внутренними факторами риска будут факторы, появление которых обусловлено или порождается деятельностью самого предприятия.

В современной экономике России внешние факторы играют существенную роль в общем профиле риска предприятия. Внешние факторы риска подразделяются на политические, социально-экономические (макроэкономические), экологические и научно-технические.
Взаимное сочетание эффективности и неопределенности в коммерческом предпринимательстве может быть представлена в виде соответствующей матрицы (рис.4.4.1). При этом возникают четыре области (А, В, С и D), которые позволяют определить стратегическое положение организации по параметрам эффективности и неопределенности. Область А – «Клад» характеризуется низкими показателями эффективности и низкими показателями неопределенности. В данном случае имеется нерациональное использование ресурсов и важно изучить возможности улучшения их использования. Область В – «Цель» указывает, что процессы прогнозируемы и эффективны. Данная область является целью для менеджмента любого процесса, так как здесь высокие показатели эффективности и низкие показатели неопределенности. Область С – «Риск» соответствует высоким показателям эффективности и высоким показателям неопределенности (венчурные или высокорисковые проекты). Задача менеджмента пытаться перевести процессы данной области в область «Цель». Область D – «Безнадежное дело» является нежелаемой областью. Значения эффективности минимальны, а неопределенности слишком высоки. Такие процессы и проекты должны кардинально пересматриваться. Необходимо выяснить причины неэффективности использования ресурсов и возникновения высоких рисков и неопределенности.


[image: image19]
Рис.4.4.1. Матрица эффективности и неопределенности
Матрица эффективности и неопределенности дает общее представление о стратегическом положении и позволяет вырабатывать общие рекомендации по улучшению ситуации. Для детального рассмотрения каждый процесс требует более глубокого анализа причин возникновения нежелательных для показателей и выбора тактики устранения возникающих в этой связи проблем. Тем не менее матрица эффективности и неопределенности иллюстрирует основные сочетания показателей эффективности и неопределенности. 

Вопросы для самоконтроля
1. Что представляет собой внешняя среда коммерческого предпринимательства и какова ее структура?

2. В чем заключается смысл СВОТ-анализа и как он осуществляется?

3. Каковы основные типы конкурентов торговой организации?

4. Как можно определить конкурентные позиции торгового предприятия?

5. Что представляет собой риск коммерческого предпринимательства и в чем состоят причины его появления?

6. Каковы основные виды хозяйственных рисков?

7. Какие методы учета риска используются при разработке прогнозов?

8. Каковы методы управления риском?

Глава 5. СОЗДАНИЕ СОБСТВЕННОГО БИЗНЕСА*
5.1. Правовые основы создания и особенности функционирования малых предприятий в торговле

Коммерческо-предпринимательская деятельность часто реализуется на основе создания малого предприятия. Малое предпринимательство представляет собой особый вид предпринимательской деятельности, которая реализуется экономическими субъектами в рамках определенных, свойственных ей критериев, которые устанавливаются законодательно.

Как свидетельствует мировая практика в качестве критериев, на основе которых выделяются субъекты малого предпринимательства, наиболее часто используются численность занятых работников, объем оборота (дохода, прибыли), размер уставного капитала, величина активов и др. Так, международная организация экономического сотрудничества и развития (ОЭСР) определяет предприятия с числом до 19 человек как «весьма малые», до 99 человек – как «малые», от 100 до 499 человек – как «средние», свыше 500 – как «крупные».

В соответствии с Федеральным законом от 14 июня 1995г. №88-43 «О государственной поддержке малого предпринимательства в Российской Федерации» под субъектами малого предпринимательства понимаются коммерческие организации, в уставном капитале которых доля участия Российской Федерации, субъектов Российской Федерации, общественных и религиозных организаций (объединений), благотворительных и иных фондов не превышает 25%, доля, принадлежащая одному или нескольким юридическим лицам, не являющимся субъектами малого предпринимательства, не превышает 25% и в которых средняя численность работников за отчетный период не превышает следующих отдельных уровней:

- в оптовой торговле - 50 человек;

- в розничной торговле и бытовом обслуживании населения – 30 человек;

- в промышленности, строительстве, на транспорте - 100 человек;

- в сельском хозяйстве и научно-технической сфере - 60 человек;

- в остальных отраслях и при осуществлении других видов деятельности – 50 человек.
Средняя численность работников малого предприятия определяется с учетом всех его работников, в том числе работающих по договорам гражданско-правого характера и по совместительству с учетом реально отработанного времени, а также работников представительств, филиалов и других обособленных подразделений указанного юридического лица. При превышении малым предприятием установленной численности работников данное предприятие лишается льгот, предусмотренных действующим законодательством, на период, в течение которого допущено указанное превышение, и на последующие три месяца. Малые предприятия, осуществляющие несколько видов деятельности (многопрофильные), относятся к таковым по критерию того вида деятельности, доля которого является наибольшей в годовом объеме оборота или в годовом объеме прибыли. В нашей стране к субъектам малого предпринимательства относятся и индивидуальные предприниматели, т.е. физические лица, занимающиеся предпринимательской деятельностью без образования юридического лица.

Нередко допускают ошибку, отождествляя малые предприятия с одной из организационно-правовых форм предприятий (государственным, арендным, совместным, семейным и т.д.). Однако малые предприятия - это не организационно-правовая форма, а размер предприятия. Из всех имеющихся видов предприятий: государственных, коллективных, совместных, кооперативов и т.д., выделяется их часть по критериям численности работающих. Таким образом, существуют малые государственные, малые совместные, малые частные и прочие виды малых предприятий.
Важно также принимать во внимание, что малые предприятия могут создаваться гражданами, членами семьи и совместно с другими лицами, государственными, арендными, совместными предприятиями, общественными организациями и т.д. Кроме того, малые предприятия могут создаваться совместно указанными органами, предприятиями, организациями и гражданами. Вместе с тем, если учредителем малого предприятия является, например, государственная организация, то это отнюдь не означает, что новое образование будет именно малым государственным предприятием. Имущество, выделяемое из состава государственного предприятия, может быть сдано в аренду кооперативом. Вид созданного предприятия - кооператив. Могут быть и другие варианты. В то же время индивидуальные частные предприятия, названные так именно применительно к учредителям, не могут быть иного вида; то есть по таким видам малых предприятий учредительство и вид малых предприятий совпадают.
Малое предпринимательство − это особый вид экономической деятельности, при которой субъекты хозяйственной деятельности, обладают экономической свободой, единством права собственности, и непосредственного управления. Оно характеризуется малой численностью занятых, ограниченными масштабами производства, быстрым реагированием на изменения рыночной конъюнктуры в условиях риска полной хозяйственной самостоятельностью и ответственностью.
Малое предпринимательство отличается рядом особенностей: единство права собственности и непосредственного управления предприятием; ограниченные масштабы производства; относительно небольшие рынки ресурсов и сбыта, непозволяющие фирме оказывать влияние на цены и общий объем реализуемого товара; персонифицированный характер отношений между предпринимателем и клиентами; ключевая роль руководителя в жизни предприятия, полностью ответственного за результаты хозяйственной деятельности с точки зрения имущественного риска вследствие своей непосредственной вовлеченности в производственный процесс и во все связанное с его организацией; семейное ведение дела, которое наследуется родственниками хозяина, что диктует их прямую вовлеченность в деятельность предприятия.
К достоинствам малых предприятий относятся: свобода действий, дух инициативы и динамизма; мобильность, способность к оперативной перестройке производства; специализация; достаточно высокая оборачиваемость капитала; приближение производства к конкретному потребителю; возможность получения значительной экономии на издержках производства; простота в управлении, обеспечение быстрой корректировки действий (табл.5.1.1.).

Таблица 5.1.1.

Преимущества и недостатки малых форм предприятий в современной России [69, с. 15-16]
	Достоинства
	Недостатки

	свобода действий
	неустойчивость положения на рынке при повышенном уровне риска

	дух инициативы и динамизма
	снижение социальной защищенности занятых

	мобильность, способность к оперативной перестройке производства
	рост интенсивности труда, повышение производственного травматизма

	специализация
	снижение возможностей для внутрипроизводственного обучения, переобучения и повышения квалификации

	высокая оборачиваемость капитала
	создание полукустарных предприятий, зависящих от крупных производств

	приближение производства к конкретному потребителю
	использование примитивных технологий и техническая ограниченность

	возможность получения значительной экономии на издержках производства
	отсутствие внутренних стимулов для долгосрочных инвестиций в условиях высокой инфляции

	обеспечение быстрой корректировки действий
	низкий уровень компетентности менеджеров

	простота в управлении
	использование неформальной занятости населения с нарушением трудового законодательства

	
	мелкие масштабы производства снижающие эффективность использования современного научного потенциала


Однако наряду с достоинствами функционирования малых предприятий, им свойственны и недостатки, связанные с особенностями малых форм хозяйственной деятельности. К ним относятся: высокая неустойчивость положения на рынке из-за повышенного уровня риска; часто наблюдается относительное снижение социальной защищенности занятых, включая сферу трудовых отношений, высокая интенсивность труда при недостаточной его охране, и, как следствие, повышение производственного травматизма; ограниченные возможности для внутрифирменного обучения, переобучения и повышения квалификации; создание полукустарных предприятий, зависящих от крупных производств; использование, нередко, примитивных технологий; техническая ограниченность, мелкие масштабы производства, снижающие эффективность использования современного научного потенциала; низкий уровень компетентности менеджеров; использование неформальной занятости населения, создающей почву для нарушений трудового законодательства.

Формирование и развитие малого предпринимательства в нашей стране обусловливает влияние сложной совокупности структурных и динамических факторов, связанных с осуществлением рыночных трансформаций. Вместе с тем уровень развития малого предпринимательства в России остается не достаточным, особенно в сравнении со странами с развитой рыночной экономикой. Наиболее бурный рост малого предпринимательства, выразившийся в увеличении числа малых предприятий и занятых на них, повышении их удельного веса в ВВП пришлось на начало 1990-х гг. За 1991-1995 гг. количество малых предприятий возросло с 268 тысяч до 896,9 тысяч или в 3,3 раза, а общая численность занятых (включая совместителей и работающих по договорам гражданского займа) увеличилась с 5,44 миллиона до 8,93 миллионов человек (табл.5.1.2.) или в 1,6 раза. За 1995-2004 гг. доля занятых на малых предприятиях России в общей численности занятых повысилась с 12,4 до 13,2%, а доля малых предприятий в общей численности предприятий страны существенно сократилась – с 46,1 до 21,6%. Вместе с тем доля малых предприятий в общем объеме ВВП страны за 1997-2004гг. увеличилась с 8,0 до 13,6% или в 1,7 раза. Число занятых на малых предприятиях в 2004 году составило 8667,2 тыс.человек, из которых списочный состав работников (без учета внешних совместителей и работающих по договорам гражданско-правового характера) включал 7815,1 тысяч человек, или 90,2%. За 2004 год малыми предприятиями произведен объем товаров (работ, услуг) на сумму 2273,9 млрд.рублей, или 13,6% ВВП России (табл.5.1.3.).

Таблица 5.1.2
Динамика числа предприятий и численности занятых на предприятиях России (на конец периода) 
	Показатели
	годы

	
	1995
	1996
	1997
	1998
	1999
	2000
	2001
	2002
	2003
	2004

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11

	Количество предприятий в России, тыс. шт.,

в том числе малых предприятий, 

тыс. шт.
	1946,3

896,9
	2249,5

841,7
	2727,1

861,1
	2901,2

868
	3106,4

890,6
	3346,5

879,3
	3593,8

843
	3845,3

882,3
	4150,0

890,9
	4417,1

953,1

	Доля малых предприятий в общей численности предприятий страны, %
	46,1
	37,4
	31,6
	29,9
	28,7
	26,3
	23,5
	22,9
	21,5
	21,6

	Число занятых на предприятиях России, млн. чел.,

в том числе численность на малых предприятиях России, млн. чел.
	72,071

8,93
	66,409

8,41
	64,693

8,6
	63,812

7,4
	63,963

7,53
	64,327

7,5
	64,710

7,62
	65,650

7,98
	65,359

8,23
	65,900

8,67

	Доля занятых на малых предприятиях России в общей численности занятых, %
	12,4
	12,7
	13,3
	11,6
	11,8
	11,7
	11,8
	12,2
	12,5
	13,2

	Число занятых на 1 малом предприятии, чел.
	10
	10
	10
	9
	9
	9
	9
	9
	9
	9

	Среднесписочная численность,

тыс. чел.
	6789,1
	6269,1
	6514,8
	6207,8
	6485,8
	6596,8
	6483,5
	7220,3
	7433,1
	7815,1


Таблица 5.1.3

Динамика ВВП, числа предприятий и численности занятых 

на предприятиях России (на конец периода)
	Показатели
	годы

	
	1997
	1998
	1999
	2000
	2001
	2002
	2003
	2004

	Объем произведенной продукции малыми предприятиями (до 1998 г.-трлн. рублей)
	303,1
	261,9
	423,7
	613,7
	852,7
	1160,8
	1682,4
	2273,9

	Доля малых предприятий в общем объеме ВВП страны, %
	8,0
	6,5
	5,6
	8,4
	9,5
	10,7
	12,7
	13,6


Распределение малых предприятий по сферам деятельности определяется рядом факторов, среди которых наиболее значимыми являются: специфика конкурентной среды на разных отраслевых рынках; барьеры для входа в рынок, в том числе и административные; особенности лицензирования деятельности; спрос на соответствующую продукцию и услуги; рентабельность. Более благоприятная хозяйственная среда для развития малого предпринимательства сохраняется в сфере коммерции.

Наибольшее число зарегистрированных малых предприятий приходится на сферу торговли и общественного питания, и их удельный вес продолжает возрастать. Так, за 1997-2005 гг. повысилась доля малых предприятий этой сферы в общем количестве малых предприятий - с 42,7 до 46,3%, возрос удельный вес занятых в общей численности работников малых предприятий - с 24,6 до 33,6%. Удельный вес частных предприятий здесь составляет 98%.

Ситуация в сфере малого предпринимательства в Омской области, как и в целом по стране, осложняется многочисленными проблемами, стоящими перед предпринимательским сектором экономики. Темпы дальнейшего развития малого бизнеса напрямую зависят от того, насколько быстро органы власти будут реагировать на изменение ситуации в экономике региона. В целом, на территории Омской области достигнут определенный прогресс в становлении малого предпринимательства. Так, за 1995-2000 гг. число малых предприятий Омской области увеличилось в 1,67 раза, среднесписочная численность работающих - в 2,22 раза. Вместе с тем в последующие годы динамика этих показателей существенно изменилась, за 2000-2004 гг. число малых предприятий возросло лишь на 8,7%, а среднесписочная численность работающих в них уменьшилась на 5,0% (табл. 5.1.4).

 Специфика размещения производительных сил в регионе обусловила концентрацию структур малого предпринимательства в областном центре (более 80 % от их количественного состава). Доля сектора услуг в структуре товарного выпуска организаций малого бизнеса составляет 47,3%, а в среднесписочной численности работников - 52,0%. В настоящее время субъекты малого предпринимательства являются активными налогоплательщиками. На их долю приходится почти десятая часть налоговых поступлений в консолидированный бюджет Омской области. В Омской области также как и в России в целом малый бизнес наибольшее распространение получил в сфере коммерции, хотя на протяжении последнего десятилетия наблюдается некоторое относительное снижение показателей его деятельности. Так, за 1995-2004 гг. удельный вес средней списочной численности работников малых предприятий торговли и общественного питания в общей их численности снизился с 36,5 до 31,2%, их доля в общем объеме производства сократилась с 39,7 до 35,6%, а в общем числе организаций – с 48,7 до 42,8%.

Таблица 5.1.4. 

Основные показатели деятельности организаций малого 
предпринимательства в Омской области

	
	Год
	Число органи-заций, единиц
	Объем произве-денной продукции по основ-ному виду деятельнос-ти, млн.руб.
	Средне-списоч-ная числен-ность работ-ников, тыс.чел.
	Удельный вес, %

	
	
	
	
	
	В общем числе органи-заций
	В общем объеме произ-водства
	В средне-списоч-ной числен-ности работ-ников по области

	А
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	Всего
	1995
	6519
	1461,4
	46,8
	100,0
	100,0
	100,0

	
	2001
	10856
	6241,3
	103,3
	100,0
	100,0
	100,0

	
	2002
	10973
	9431,4
	99,4
	100,0
	100,0
	100,0

	
	2003
	10864
	12362,6
	93,2
	100,0
	100,0
	100,0

	
	2004
	12460
	20465,9
	91,6
	100,0
	100,0
	100,0

	В том числе:
	
	
	
	
	
	
	

	Торговля и общест-венное питание
	1995
	3172
	580,8
	17,1
	48,7
	39,7
	36,5

	
	2001
	4927
	1911,1
	34,4
	45,4
	30,6
	33,3

	
	2002
	4856
	3175,0
	29,1
	44,3
	33,7
	29,3

	
	2003
	4893
	3615,5
	29,6
	45,0
	29,2
	31,8

	
	2004
	5341
	7287,2
	28,5
	42,8
	35,6
	31,2

	Оптовая торговля продукцией производст-венно-технического назначения
	1995
	59
	11,7
	0,5
	0,9
	0,8
	1,1

	
	2001
	167
	66,2
	1,9
	1,5
	1,1
	1,8

	
	2002
	274
	71,7
	1,3
	2,5
	0,8
	1,3

	
	2003
	286
	226,2
	1,3
	2,6
	1,8
	1,3

	
	2004
	460
	687,4
	2,5
	3,7
	3,3
	2,7


5.2. Бизнес-планирование в деятельности предпринимателей

Бизнес-план является документом, который позволяет указать, что и когда нужно сделать, чтобы оправдались ожидания относительно эффективности бизнес-проекта. Для средне- и долгосрочных проектов разработка бизнес-плана является центральным этапом процесса бизнес-планирования. Для краткосрочных, небольших по масштабу бизнес-проектов, не требующих значительных затрат и весьма непродолжительных по срокам реализации, бизнес-план – это начальный этап делового планирования. 

Бизнес-план представляет собой перспективный план развития коммерческого предпринимательства, составляемый для организации и координации работ по проекту, проведения переговоров с кредиторами и инвесторами. Основными свойствами, которыми должен обладать бизнес-план, являются: 1) достоверность; 2) своевременность; 3) достаточность объема информации; 4) доступность восприятия участниками проекта; 5) убедительность; 6) конкретность; 7) краткость.

У каждой финансовой структуры (банка, инвестиционного фонда и др.), занимающейся финансированием бизнес-проектов, есть своя форма бизнес-плана, т.е. перечень разделов и показателей, которые должны быть в нем отражены. Все они похожи, так как базируются на международной методике проектного анализа инвестиций. 

Примерная структура бизнес-плана представлена в табл.5.2.1. Детализация бизнес-плана зависит от многих факторов – характера реализуемого проекта, вида коммерческо-предпринимательской деятельности, размеров предполагаемого рынка сбыта, наличия конкурентов и перспектив развития коммерческо-предпринимательской структуры. Бизнес-план позволяет определить жизнеспособность реализуемого проекта в условиях конкуренции; содержит ориентиры, в соответствии с которыми предприниматель будет действовать на разных этапах реализации проекта; служит важным инструментом получения финансовой поддержки от внешних инвесторов.
Потенциальных инвесторов в бизнес-плане интересует конкретный круг вопросов; для предпринимателя весьма полезный опыт дает уже сам процесс ответа на эти вопросы, поскольку заставляет его задумываться о том, как будут формироваться доходы, расходы, денежная наличность, даже если оценки их размеров основаны на одних предположениях. Кроме того, при составлении бизнес-плана приходится думать о будущем и представлять себе, какие препятствия могут возникнуть на пути к успеху.
Процесс составления бизнес-плана вынуждает предпринимателя критически оценивать собственные силы; отвечая на вопросы, связанные с составлением бизнес-плана, предпринимателю приходится мысленно «проиграть» разные сценарии, представить себе, как он будет поступать в том или ином случае. Такой анализ сценариев позволяет лучше подготовиться к трудностям и заранее наметить пути их преодоления.

Таблица 5.2.1.
ПРИМЕРНАЯ СТРУКТУРА БИЗНЕС-ПЛАНА
1. Титульный лист
1.1.
Название и адрес фирмы
1.2.
Имена и адреса учредителей
1.3.
Суть предлагаемого проекта
1.4.
 Стоимость проекта
1.5. Ссылка на секретность
2. Вводная часть: основные положения предлагаемого проекта (3-4 страницы)
3. Анализ положения дел в отрасли
3.1.
Текущая ситуация и тенденции ее развития
3.2.
Потенциальные конкуренты
3.3.
Потенциальные потребители
4.
Существо предлагаемого проекта

4.1. Продукты
4.2.
Услуги
4.3. Помещение под офис, оборудование для него
4.4.
 Административный и торговый персонал
4.5.
Сведения о самом предпринимателе и его партнерах
5.
План обеспечения материально-вещественными ресурсами
5.1.
Описание торгово-технологического процесса
5.2.
Торгово-складские помещения
5.3.
Оборудование, технические средства
5.4. Поставщики товарных ресурсов
6. План маркетинга
6.1.
Цены
6.2.
Каналы сбыта
6.3.
Реклама
6.4.
Прогноз новой продукции
6.5. Целевые показатели

7. Организационный план
7.1.
Форма собственности
7.2.
Сведения о партнерах или основных пайщиках
7.3. Мера ответственности партнеров (пайщиков)
7.4.
Сведения о членах руководящего состава
7.5.
Организационная структура, распределение обязанностей
8. Оценка риска
8.1.
Слабые стороны предприятия
8.2.
Вероятность появления новых технологий
8.3.
Альтернативные стратегии

9. Финансовый план
9.1.
План доходов и расходов
9.2.
План денежных поступлений и платежей
9.3.
Балансовый план
9.4.
Точка самоокупаемости
9.5.
Источники и использование средств
10. Приложения

10.1.
Письма

10.2.
Копии контрактов, лицензий и т.п.

10.3.
Копии документов, из которых взяты исходные данные

10.4.
Прейскуранты поставщиков
Бизнес-планирование, являясь одним из заключительных этапов стратегического планирования, позволяет определить ресурсы, требуемые для достижения поставленных целей и сбалансированную систему показателей. Подготовка бизнес-плана в условиях быстро меняющейся внешней среды в некоторой степени уменьшает его значение, так как заложенные в нем положения устаревают. Но без детальных планов бизнес невозможен, необходима корректировка бизнес-плана по мере его реализации в зависимости от изменений параметров внешней и внутренней среды. В настоящее время возрастает внимание к составлению бизнес-плана в связи с введением в организациях системы бюджетирования и внутреннего предпринимательства, когда подразделения организации самостоятельно планируют свою деятельность в рамках согласованного бюджета. Основополагающую роль играют бизнес-планы в венчурном бизнесе.

Типы бизнес-планов могут быть следующими: 1) бизнес-план организации; 2) бизнес-план структурного подразделения организации; 3) бизнес-план как заявка на кредит; 4) бизнес-план инвестиционного проекта. Бизнес-планы могут классифицироваться и по объектам бизнеса – бизнес-линии (продукция, работы, услуги, технические решения и др.); направления развития организации (финансовое оздоровление, слияние, присоединение и др.); бизнес-планы специального характера (работа на рынке ценных бумаг, социальные проекты и др.).

Таким образом, бизнес-план занимает важное место в коммерческом предпринимательстве, он является плановым документом, имеющим многоцелевой характер (обоснование перспектив развития бизнеса, получение кредитов, привлечение инвесторов, поиск партнеров и т.д.).

5.3. Франчайзинг как форма организации бизнеса

Слово «франчайзинг» произошло от французского «franchise» и означает «льгота, привилегия, освобождение от налога, взноса». В ГК РФ используется термин, получивший название «коммерческая концессия» и «договор коммерческой концессии». Он определяется следующим образом: по договору коммерческой концессии одна сторона (правообладатель) обязуется предоставить другой стороне (пользователю) за вознаграждение на срок или без указания срока право использовать в предпринимательской деятельности пользователя комплекс исключительных прав, принадлежащих правообладателю, в том числе право на фирменное наименование и (или) коммерческое обозначение правообладателя, на охраняемую коммерческую информацию, а также на другие предусмотренные договором объекты исключительных прав – товарный знак, знак обслуживания и т.д.

Франчайзинг представляет собой систему взаимоотношений, при которой фирма-франчайзер предоставляет своему партнеру (франчайзи) право осуществлять определенный вид деятельности с использованием своей технологии, лицензии, ноу-хау, фирменной торговой марки. При этом франчайзи обязуется соблюдать предписанные стандарты и требования проектов. Франчайзер консультирует партнера при выборе сферы торговли и услуг, организации торговой и сбытовой сети проведения рекламной компании.

Предпринимательская деятельность, организованная по методу франчайзинга, получила широкое распространение в настоящее время в экономически развитых странах. При этом используются следующие его виды: товарный, производственный, сервисный и деловой [62]:
Товарный франчайзинг предполагает, что франчайзи покупает у ведущей компании права на продажу товаров с ее торговой маркой. Франчайзи обычно осуществляет их послепродажное обслуживание. Данный вид франчайзинга используется, как правило, тогда, когда коммерческий предприниматель специализируется на продаже отдельной группы товаров. Он может быть применен в системе сбыта автомобилей, нефтепродуктов (особенно при выделении автозаправочных станций из крупных сбытовых организаций), косметики, фирменной одежды и т.д. 

Производственный франчайзинг связан с передачей технологии партнеру для производства продукции. Он широко представлен за рубежом в производстве безалкогольных напитков компаний «Кока-Кола», «Пепси» и др. В качестве франчайзера может выступать, во-первых, производитель сырья, который заключает договор с производителем готовой продукции, во-вторых, обладатель прав на технологию, которая на договорных условиях передается производителям сырья и готовой продукции. При этом составной частью франчайзинга выступают условия лицензионного соглашения.

Сервисный франчайзинг применяется в сфере услуг, при этом франчайзи предоставляется право заниматься некоторым видом деятельности, используя торговую марку франчайзера, что позволяет обеспечивать высокий уровень обслуживания. Данный вид франчайзинга активно применяется в сфере общественного питания (например, система «Макдоналдс»), туристического бизнеса, недвижимости, образовательной деятельности, трудоустройства и др.

Деловой франчайзинг охватывает широкий комплекс вопросов бизнеса и предполагает передачу определенных прав на технологию его организации и управления, что позволяет осуществлять продажу покупателями целого набора продуктов и услуг под маркой франчайзера. Такой вид франчайзинга позволяет включить в единую систему обслуживания покупателя различные виды бизнеса и расширить его отрасли применения. В качестве франчайзера при этом могут выступать производители сырья и готовой продукции, оптовые и розничные структуры, предприятия сферы услуг и владельцы прав франчайзинга. 

Франчайзинг в России законодательно регулируется и предполагает использование на практике договоров коммерческой концессии (франшизы). Договор коммерческой концессии предусматривает использование комплекса исключительных прав, деловой репутации и коммерческого опыта правообладателя в определенном объеме (в частности, с установлением минимального и/или максимального объема использования) с указанием или без указания территории использования применительно к определенной сфере предпринимательской деятельности (продаже товаров, полученных от правообладателя или произведенных пользователем, осуществлению иной торговой деятельности, выполнению работ, оказанию услуг). Сторонами по договору коммерческой концессии могут быть коммерческие организации и граждане, зарегистрированные в качестве индивидуальных предпринимателей. Договор коммерческой концессии должен быть заключен в письменной форме, иначе он считается недействительным (ничтожным). Он регистрируется по месту регистрации правообладателя, а если правообладателем является иностранное лицо, то договор регистрируется по месту регистрации пользователя - российского резидента.
По договору коммерческой концессии передаются, как правило, на длительный срок права на использование ноу-хау (секреты производства, фирменные технологии) и права на использование объектов промышленной собственности (товарные знаки, промышленные образцы, изобретения). Приобретаемые по договору коммерческой концессии имущественные права на использование объектов исключительного права должны оформляться, оцениваться, учитываться в бухгалтерском учете как объекты нематериальных активов. Если предметом договора коммерческой концессии является объект, охраняемый патентным законодательством, то он подлежит регистрации в федеральном органе исполнительной власти в области патентов и товарных знаков. При несоблюдении этого условия договор считается недействительным.
В соответствии с действующим законодательством по договору коммерческой концессии правообладатель обязан:
- передать пользователю техническую и коммерческую документацию и предоставить иную информацию, необходимую пользователю для осуществления прав, предоставленных ему по договору коммерческой концессии, а также проинструктировать пользователя и его работников по вопросам, связанным с осуществлением этих прав;
- выдать пользователю предусмотренные договором лицензии, обеспечив их оформление в установленном порядке. 

Если договором коммерческой концессии не предусмотрено иное, правообладатель обязан: 

- обеспечить регистрацию договора; 

- оказывать пользователю постоянное техническое и консультативное содействие, включая содействие в обучении и повышении квалификации работников;
- контролировать качество товаров (работ, услуг), производимых (выполняемых, оказываемых) пользователем на основании договора коммерческой концессии.

 С учетом характера и особенностей деятельности, осуществляемой по договору коммерческой концессии, пользователь обязан:
- использовать при осуществлении предусмотренной договором деятельности фирменное наименование и/или коммерческое обозначение правообладателя указанным в договоре образом;
- обеспечивать соответствие качества производимых им на основе договора товаров, выполняемых работ, оказываемых услуг качеству аналогичных товаров, работ или услуг, производимых, выполняемых или оказываемых непосредственно правообладателем;
- соблюдать инструкции и указания правообладателя, направленные на обеспечение соответствия характера, способов и условий использования комплекса исключительных прав тому, как они используются правообладателем (в том числе, касающихся внешнего и внутреннего оформления коммерческих помещений, используемых пользователем при осуществлении предоставленных ему по договору прав);

- оказывать покупателю (заказчику) все дополнительные услуги, на которые он мог бы рассчитывать, приобретая (заказывая) товар (работу, услугу) непосредственно у правообладателя;
- не разглашать секреты производства правообладателя и другую полученную от него конфиденциальную коммерческую информацию;
- информировать покупателя (заказчика) о том, что фирменное наименование, коммерческое обозначение, товарный знак, знак обслуживания или иное средство индивидуализации используется в силу договора коммерческой концессии.
При этом правообладатель несет субсидиарную ответственность по предъявляемым к пользователю требованиям о несоответствии качества товаров {работ, услуг), продаваемых (выполняемых, оказываемых) пользователем по договору коммерческой концессии. По требованиям, предъявляемым к пользователю как изготовителю продукции (товаров) правообладателя, правообладатель отвечает солидарно с пользователем. Субсидиарная ответственность предполагает, что если должник отказался удовлетворить требование кредитора или кредитор получил от него в разумный срок ответ на предъявленное требование, это требование может быть предъявлено лицу, несущему субсидиарную ответственность. Солидарная ответственность характеризуется тем, что кредитор вправе требовать исполнения обязательств как от всех должников совместно, так и от любого из них в отдельности, притом как полностью, так и в части долга. 

Вознаграждение по договору коммерческой концессии может выплачиваться пользователем правообладателю в форме фиксированных разовых или периодических платежей и отчислений, выручки, наценки на оптовую цену товаров, передаваемых правообладателем для перепродажи, или в иной форме, предусмотренной договором.

Договором коммерческой концессии могут быть предусмотрены ограничения прав сторон по этому договору, в частности могут быть предусмотрены:
- обязательство правообладателя не предоставлять другим лицам аналогичные комплексы исключительных прав для их использования на закрепленной за пользователем территории либо воздерживаться от собственной аналогичной деятельности на этой территории;
- обязательство пользователя не конкурировать с правообладателем на территории, на которую распространяется действие договора коммерческой концессии в отношении предпринимательской деятельности, осуществляемой пользователем с использованием принадлежащих правообладателю исключительных прав;
- отказ пользователя от получения по договорам коммерческой концессии аналогичных прав у конкурентов (потенциальных конкурентов) правообладателя;
- обязательство пользователя согласовывать с правообладателем место расположения коммерческих помещений, используемых при осуществлении предоставленных по договору исключительных прав, а также их внешнее и внутреннее оформление.
Ограничительные условия могут быть признаны недействительными по требованию антимонопольного органа или иного заинтересованного лица, если эти условия с учетом состояния соответствующего рынка и экономического положения сторон противоречат антимонопольному законодательству. Являются ничтожными условия, ограничивающие права сторон по договору коммерческой концессии, в силу которых: 
- правообладатель вправе определять цену продажи товара пользователем или цену работ (услуг), выполняемых (оказываемых) пользователем, либо устанавливать верхний или нижний предел этих цен;
- пользователь вправе продавать товары, выполнять работы или оказывать услуги исключительно определенной категории покупателей (заказчиков) либо исключительно покупателям (заказчикам), имеющим место нахождения (место жительства) на определенной в договоре территории.
Согласно действующему в России законодательству любой договор должен содержать такие обязательные условия, как предмет договора, цена, сроки исполнения. Наряду с названными всякий договор о франчайзинге должен содержать еще целый ряд дополнительных условий, устанавливающих и конкретизирующих формы сотрудничества франчайзера и франчайзи. Предметом договора является передача прав на использование торговой марки, лицензий и способов ведения бизнеса, имеющихся у франчайзера. В договоре отражаются: полное описание бизнеса; территория, на которой предоставлено право на использование торговой марки, лицензии, технологии; срок действия договора и условия его расторжения или продления; величина первоначального взноса; условия и срок оплаты.

Франчайзинг предполагает передачу франчайзи не только самого права в виде лицензии, но и практической возможности пользоваться ими. Часто для этого необходимы передача технической документации, рабочих инструкций, поставка оборудования и материалов, обучение франчайзи методам работы и последующее оказание консультационных услуг. Все эти вопросы должны быть отражены в договоре. В договоре указывают обязательства, которые берет на себя франчайзи: плата за использование лицензии и способы оплаты (обычно они включают единовременный вступительный взнос, плату за лицензию и периодические последующие платежи в виде отчисления от прибыли), плата за дополнительные виды услуг, в частности, за услуги по обучению, взносы на рекламу. В договоре также обычно предусматриваются среди прочих условий обязанности франчайзи по сохранению репутации фирмы-франчайзера (соблюдение стандартов, установленных франчайзером; инструкций по организации бизнеса и т.д.). Кроме этого, в договоре, как правило, предусматривается и финансовый контроль за деятельностью франчайзи со стороны франчайзера. Конкретное содержание договора франчайзинга может различаться в зависимости от вида деятельности.

Франчайзинг создает значительные возможности для предпринимателей. Фирма-франчайзер получает возможность активно развивать свой бизнес, не прибегая к кредитам. Однако он позволяет производителям осуществлять больший контроль над условиями реализации своей продукции. С другой стороны, франчайзинг дает предпринимателю возможность начать собственное дело, пользуясь опытом, знаниями и поддержкой со стороны франчайзера. 

Вопросы для самоконтроля
1. Каковы критерии выделения субъектов малого предпринимательства?

2. Каковы особенности малого предпринимательства, его преимущества и недостатки?

3. Каковы тенденции развития малого предпринимательства в экономике современной России?

4. В чем заключается назначение бизнес-плана?

5. Какова примерная структура бизнес-плана?

6. Какие типы бизнес-планов могут разрабатываться на предприятии?

7. Что представляет собой франчайзинг?

8. Каковы виды франчайзинга?

9. Как формируется договор коммерческой концессии (франшизы)?

Глава 6. ЭКОНОМИЧЕСКИЙ ПОТЕНЦИАЛ КОММЕРЧЕСКО-ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКИХ СТРУКТУР И ОЦЕНКА 
ЭФФЕКТИВНОСТИ ЕГО ИСПОЛЬЗОВАНИЯ*

6.1. Экономический потенциал коммерческо-предпринимательской структуры и особенности его формирования
В современных условиях термин «потенциал» обычно употребляется для обозначения средств, запасов и источников, которые имеются в наличии и могут быть использованы для достижения определенной цели, решения какой-либо задачи, а также возможностей отдельного лица, общества, государства в какой-то области. В экономических исследованиях категория «экономический потенциал» интерпретируется различным образом.

Анализ многочисленных публикаций указывает на то, что имеются значительные различия в определении экономического потенциала, понимании его сущности, составляющих структурных элементов, взаимосвязи его с такими категориями, как «национальное богатство», «уровень экономического развития» и др. В настоящее время можно выделить следующие основные конкурирующие подходы в понимании сущности экономического потенциала.

Во-первых, экономический потенциал иногда рассматривается как совокупность ресурсов, имеющихся в наличии у хозяйственной системы. Так, акцентируется внимание на то, что потенциал – это обобщенная, собирательная характеристика ресурсов, количество и качество ресурсов, которыми располагает та или иная хозяйственная система, совокупностью ресурсов без учета их реальных взаимосвязей.

Однако при таком подходе, как отмечает Е.В. Лапин, понятие «потенциал», по существу, подменяется понятиями «ресурсы», «инвестиции», «инвестиционные ресурсы», «численность занятых» и т.д. Если при раскрытии рассматриваемого понятия делать акцент только на ресурсном аспекте, этим отражая лишь одну из характерных черт понятия и не выявляя при этом иных специфических черт, то в результате исчезают существенные его отличия от других экономических категорий, таких, как «национальное богатство», «ресурсы», «материально-техническая база». Принципиальным отличием между понятиями «ресурсы» и «потенциал» является то, что ресурсы существуют независимо от субъектов экономической деятельности, а потенциал отдельного предприятия, общества в целом неотделим от субъектов деятельности. То есть понятие «потенциал», кроме материальных и нематериальных элементов, включает и потенции работника, коллектива, предприятия, общества в целом к эффективному использованию имеющихся средств или ресурсов [48].

Во-вторых, экономический потенциал характеризуется как совокупность ресурсов, способных производить некоторое количество хозяйственных благ. Например, считается, что экономический потенциал характеризует ресурсы производства, количественные и качественные их параметры, определяющие максимальные возможности общества по производству материальных благ в каждый данный момент. Иногда данный потенциал рассматривается как совокупность совместно функционирующих ресурсов, обладающих способностью производить определенный объем продукции; совокупность производственных ресурсов, соединенных в процессе производства, обладающих определенными потенциальными возможностями в области производства материальных благ и услуг.

В-третьих, экономический потенциал считается синонимом производственной мощности предприятия, объединения и потому полагается возможным определить его как максимально возможный годовой, суточный, часовой или отнесенный к другой временной единице объем выпуска продукции. Данный подход основывается на выделении лишь из одного аспекта экономического потенциала – способности выполнять производственную функцию. Следует отметить, что в настоящее время достаточно широко распространено представление, при котором отождествляется экономический потенциал с производственной функцией и производственной мощностью. Вместе с тем – это важная, но не единственная характеристика экономического потенциала.

В-четвертых, сложилось различие мнений по поводу уровней, которые характеризуют экономический потенциал. Одни авторы полагают, что экономический потенциал характеризует прежде всего достигнутый уровень развития национального хозяйства, а производственный потенциал – уровень развития предприятия. Экономический потенциал, как таковой, – более широкое и емкое понятие, чем потенциал предприятия. При этом, по мнению ряда исследователей, основным элементом, определяющим величину и условия роста экономического потенциала, является потенциал предприятия, который есть часть экономического потенциала и отличается от последнего тем, что не включает в свою структуру экономические связи, … полностью относящиеся к производственным отношениям первичных звеньев промышленности.
Торговое предприятие может рассматриваться как форма коммерческого предпринимательства. Вместе с тем следует учитывать, что коммерческая деятельность торговых предприятий имеет ряд характерных особенностей:

· ассортимент товаров в значительной степени зависит от характера спроса и особенностей обслуживаемого контингента, его профессионального, национального, возрастного состава, покупательной способности, условий труда и быта;

· предприятия организационно и торгово-технологически достаточно автономны и самостоятельны в процессе реализации товаров, и каждое имеет свои доходы и расходы, которые можно учесть и сопоставить;

· предприятия максимально приближены к потребителям и по размеру сравнительно невелики, что позволяет быстро реагировать на изменения рыночной ситуации;

· спрос на товары и услуги торговых предприятий с учетом профиля деятельности подвержен значительным колебаниям по временам года, дням недели и даже часам суток;

· наряду с реализацией товаров предприятия оказывают большой объем дополнительных услуг с целью привлечения покупателей [119, с. 6].

В экономической литературе отмечается, что обобщающим показателем оценки эффективности финансово-хозяйственной деятельности предприятия может выступать показатель экономического потенциала. Под экономическим потенциалом торгового предприятия понимается совокупность ресурсов – финансовых, трудовых, материальных, природных и др., имеющихся в его распоряжении, а также способность его работников и управленческого персонала использовать эти ресурсы в соответствии с основной целью деятельности предприятия для получения максимально возможного в конкретных экономических условиях дохода. Экономический потенциал предприятия определяется:

· реальными возможностями торгового предприятия, как реализованными, так и нереализованными; нереализованные по каким-либо причинам возможности выявляются в результате проведения всестороннего анализа;

· объемом ресурсов и резервов, как вовлеченных, так и не вовлеченных в основную деятельность;

· способностью управленческого персонала использовать возможности и ресурсы для достижения как текущих, так и перспективных целей предприятия [100, с. 276].

Кроме того, в экономической литературе иногда указывается на необходимость разграничения понятий и «достигнутый потенциал» и «перспективный потенциал». При этом отмечается, что достигнутый потенциал выражает совокупность основных фондов и величины валовой продукции отраслей или валового общественного продукта страны, созданного при фактически достигнутом организационном уровне развития производительных сил и степени использования потенциальных возможностей производственного аппарата. Перспективный экономический потенциал раскрывает максимальную возможность хозяйственной системы, предопределяющую максимально возможный объем производства материальных благ и услуг, которых можно достичь при идеальных условиях производства и оптимальном использовании ресурсов.

Вместе с тем встречаются и возражения против такой точки зрения, которая, как считается, возникает при отождествлении терминов «потенция» и «потенциал». В указанных терминах видятся следующие основные различия. Потенция определяется не выявленными, не раскрывшимися, не сформированными и не овеществленными возможностями. Превратиться в реальные возможности (то есть потенциал) они могут только в процессе экономической деятельности. Понятие «потенциал» характеризуется возможностями реальными, конкретными, фиксированными, сформированными в процессе какой-либо экономической деятельности и в настоящее время не реальными по каким-либо причинам, но находящимися в готовом и реальном виде.

Исходя из различных подходов к пониманию сущности экономического потенциала, сложились существенные расхождения в интерпретации его структурных элементов. Так, некоторые в него включают только основные производственные фонды и мощности. Другие считают, что данный потенциал образуют производственные фонды и квалифицированные кадры трудящихся. Высказывается мнение, что к элементам производственного потенциала следует отнести ресурсы рабочей силы, средств и предметов труда, созданные человеком, и вовлеченные в производство запасы полезных ископаемых. Иногда утверждается, что экономический потенциал должен включать в себя производственный аппарат и уровень технологии, природные ресурсы и материально-сырьевой баланс, существующую систему коммуникаций, технику, организацию и систему получения, переработки и перемещения информации. Неотъемлемыми составляющими производственного потенциала являются также научно-технический потенциал и кадры сферы производства, их квалификация и общая подготовка. Предлагается также в состав потенциала вводить производственные фонды, кадры, ресурсы управления и организации производства, а также научно-техническую информацию (результаты НИОКР).

Сложившиеся расхождения в интерпретации такого сложного понятия как экономический потенциал объясняется тем, что авторы выделяют какую-то одну из его черт, не раскрывая ее полностью. В одних определениях указывают на условия и факторы, определяющие величину потенциала, в других – характер организационно-экономических отношений, в-третьих – результаты его использования. Дело заключается в том, что экономический потенциал является многообразным по своей природе явлением, которое может анализироваться под разными углами зрения. Поиск объединяющей парадигмы должен быть многоуровневым и комплексным. Применяя тот или иной научный подход к его объяснению, и создавая обобщающую теорию, следует всегда ожидать появления многих его аспектов, так как это комплексное явление, и оно с трудом укладывается в схемы.

Переосмысление утвердившихся подходов, которые остаются фрагментарными, предполагает разработку более адекватного запросам хозяйственной практике и универсального подхода, позволяющего определять имеющийся «разрыв» между реально возможной и фактической траекторией развития предпринимательской структуры и исходя из этого разрабатывать мероприятия, направленные на максимальную реализацию ее экономического потенциала. В связи с этим последний следует рассматривать в наиболее общем виде как совокупность реальных возможной деятельности хозяйственной системы возникающих при наличных ее ресурсах в сложившихся рыночных условиях.

Анализ имеющихся подходов к определению категории экономического потенциала, его структурных элементов позволяет сделать ряд обобщений. В большинстве случаев категория «экономический потенциал» рассматривается применительно к национальной экономике, обществу, региону, административной территории отрасли и почти не используется на уровне отдельного предприятия. По содержанию экономический потенциал определяется количественными и качественными характеристиками экономических ресурсов, величиной производственных продукции и услуг в производственной и непроизводственной сферах деятельности, совокупной способностью имеющихся в наличии экономических ресурсов производить определенное количество потребительных стоимостей. Общим для всех приведенных определений экономического потенциала является его связь с количеством и качеством экономических ресурсов, которыми располагает та или иная экономическая система, их способностью к удовлетворению общественных, коллективных и личных потребностей, а также условиями внутренней и внешней среды, обеспечивающими реализацию потенциальных возможностей этих ресурсов. Вместе с тем, в отличие от других экономических систем (домохозяйств, территории, национальной экономики), предприятия имеют своей целью не производство потребительских стоимостей как таковых, а получение дохода от их реализации.

Кроме того, общим для утвердившихся подходов является недооценки различий между экономическим и ресурсным потенциалом, что приводит к их отождествлению. На данной основе предлагается при определении категории экономического потенциала исходить из трактовки, согласно которой потенциал в самом общем виде – это запасы, источники, имеющиеся в наличии, и могущие быть мобилизованными, приведенными в действие, использованными для достижения определенной цели. К основным характеристикам понятия «экономический потенциал» относят совокупные силовые способности, возможности анализируемой производственной системы. Эти возможности могут быть реализованы только при наличии ресурсов. Экономический потенциал характеризуется определенным набором ресурсов, обладающих действенными, конкретными, изученными возможностями, которые уже в настоящее время могут использоваться в экономике. Данные ресурсы должны быть вовлечены в производство или подготовлены к использованию в хозяйственной системе.

Анализ рассмотренных точек зрения приводит к выводу, что потенциал хозяйственной системы обычно рассматривается как совокупность ресурсов, предоставленных в ее распоряжение для созидательной деятельности. Количественные и качественные параметры этих ресурсов, а также их интеграция определяют дееспособность хозяйственного звена. Однако, ресурсный потенциал, определяя возможность выпуска материальных благ и услуг, не может служить мерой имеющихся экономических возможностей вне связи с меняющейся ситуацией на рынках товаров и ресурсов. Поэтому представляется важным учитывать, что экономический потенциал коммерческо-предпринимательской структуры формируется в процессе ее взаимодействия с окружающей средой, что предполагает осуществление реалистичной оценки их ресурсного и рыночного потенциала. При таком подходе экономический потенциал перестает являться абстрактной самоценностью и выполняет важнейшую прогнозную функцию.

Основное назначение ресурсного потенциала предприятия заключается в создании товаров, а его элементы должны целенаправленно адаптироваться к требованиям рынка. Это свое назначение он сможет выполнить только в том случае, когда принятая им вещественно-натуральная форма и количественное соотношение его составляющих делают его способным функционировать как коммерческо-предпринимательская структура, создающая доход. То есть когда состав и характеристики элементов ресурсного потенциала определяются параметрами изготавливаемой продукции, соответствующим складывающемуся на рынке спросу потребителей.

В связи с этим все элементы ресурсного потенциала служат одной общей цели, стоящей перед коммерческо-предпринимательской структурой. То, что место и функции каждого элемента определяются требованиями, предъявляемыми к совокупности элементов в целом, характеризует ее упорядоченность. С другой стороны, выполнение совокупностью элементов общей для ресурсного потенциала задачи означает, что они взаимосвязаны и взаимодействуют между собой. Таким образом, ресурсный потенциал отвечает всем требованиям, предъявляемым к системам.

Как отмечалось, основная задача ресурсного потенциала коммерческо-предпринимательской структуры заключается в изготовлении конкурентоспособной продукции. Для того, чтобы ресурсный потенциал смог осуществлять непрерывный и постоянно возобновляющийся процесс, он сам также должен непрерывно и постоянно воспроизводиться. Причем важно, чтобы каждый данный момент времени характеристики возобновленного потенциала были адекватными особенностям спроса на производимую продукцию. Это будет обеспечиваться с наибольшей полнотой только при условии, если все или, по крайней мере, важнейшие элементы ресурсного потенциала будут воспроизводиться внутри системы с учетом циркулирующей в ней информации как о состоянии отдельных элементов и их взаимосвязях, так и о соотношении характеристик коммерческо-предпринимательской структуры – составляющих потенциала и технико-экономических параметров, стоящих перед ним целей и задач. Поэтому ресурсный потенциал коммерческо-предпринимательской структуры должен обладать способностью к самовоспроизводству.

Если рассматривать понятие «потенциал» по отношению к отдельному субъекту, то оно выражает реальные способности к использованию имеющихся у него ресурсов для достижения адекватной реальным условиям цели. Экономический потенциал коммерческо-предпринимательской структуры отражает его реальную способность к созданию максимального объема материальных благ с учетом рыночных условий и конкретных ресурсных ограничений, сбалансированность трудовых и материальных ресурсов. Способности и возможности реальной коммерческо-предпринимательской структуры зависят в значительной степени от состояния ее внутренней и внешней среды, они во многом определяются характером и особенностями социально-экономических отношений и взаимодействий между людьми, предприятиями, государственными учреждениями, задействованными в хозяйственном процессе.

Для понимания механизмов формирования, использования и развития экономического потенциала коммерческо-предпринимательской структуры важно учитывать его связь и отличие от имеющихся у них экономических возможностей. Экономические возможности предпринимательской деятельности определяются взаимодействием факторов внутренней и внешней среды, и они характеризуют рыночное поле деловой активности, а также зону приемлемых комбинаций использования хозяйственных ресурсов. Экономический потенциал коммерческо-предпринимательской структуры выражает ее позиционирование в экономическом пространстве, которое позволяет ей максимально реализовать имеющиеся рыночные преимущества и ресурсные возможности, обеспечивая наиболее благоприятную траекторию развития (рис.6.1.1).

Экономический потенциал коммерческо- предпринимательской структуры формируется в рамках пространства имеющихся у них реально экономических возможностей, то есть в рамках пространства возможностей рыночного позиционирования и комбинированного использования ресурсов, которые возникают в рамках поля деловой его активности при сложившейся внешней и внутренней среде. 
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Рис.6.1.1. Формирование экономического потенциала коммерческо-предпринимательской структуры

Таким образом, понятие «экономический потенциал» применительно к отдельной коммерческо-предпринимательской структуре характеризует не только ресурсные возможности (производственную мощность), но и интегральные ее способности удовлетворять спрос потребителей при оптимальном использовании наличных экономических ресурсов и рациональном поведении на рынке в рамках сложившихся конкретно-экономических условиях.

6.2. Структура экономического потенциала коммерческо-предпринимательской организации и его классификационные характеристики 

Рассматривая сущностные характеристики понятия «экономический потенциал предприятия», авторы отмечают, что среди ученых – экономистов нет единого мнения о содержании данного понятия и его соотношении с другими экономическими категориями. Широко распространенным является мнение о том, что содержание экономического потенциала предприятия составляют две компоненты:

· объективная – это совокупность трудовых, нематериальных, материальных и природных ресурсов, вовлеченных и не вовлеченных по каким-либо причинам в производство и обладающих реальной возможностью участвовать в нем;

· субъективная – это способности работников, коллективов к использованию ресурсов и созданию максимального объема материальных благ и услуг и способности управленческого аппарата предприятия, организации, отрасли, хозяйственной системы в целом к оптимальному использованию имеющихся ресурсов. Однако, кроме этого имеется объективные и субъективные компоненты поведения коммерческо-предпринимательской структуры на рыночном поле деловой активности, которые являются важными факторами, обусловливающими формирование экономического потенциала.

Экономический потенциал коммерческо-предпринимательской структуры представляет собой сложную, динамическую, иерархическую и по характеру взаимосвязей стохастическую систему. Можно выделить структурные элементы ее потенциала, распределенные по уровням системы. Каждый структурный элемент системы может рассматриваться и как самостоятельная система, и как подсистема в рамках другой системы более высокого порядка. Применяя данный подход, можно осуществить структуризацию экономического потенциала коммерческо-предпринимательской структуры. При этом данная структуризация должна соответствовать реальным условиям и способствовать решению возникающих в коммерческо-предпринимательской деятельности проблем.

Основная проблема стратегического управления коммерческо-предпринимательской структуры состоит в том, чтобы нацелить развитие ее потенциала в направлении, необходимом для удовлетворения спроса покупателей с желаемой и уровнем доходности, обеспечивая конкурентоспособность с учетом требований внешней среды. Последняя включает не только потребителей продукции предприятия, но и его конкурентов, поставщиков и посредников, а также экономическую, политическую, юридическую, технологическую, социально-культурную, географическую и природно-климатическую среды.

Отображение потенциала коммерческо-предпринимательской структуры на ту часть совокупного спроса, которую она способна удовлетворить в данный период и при определенном состоянии «внешней среды» с приемлемым уровнем доходности, характеризует рыночное поле ее деловой активности. Перечисленные выше компоненты «среды» существенно влияют на рыночное поле деловой активности. Так, инфляция сокращает величину спроса, а высокие процентные ставки на банковский кредит уменьшают возможности увеличивать экономический потенциал. В этом же направлении действует налоговая система, а также политическая нестабильность, повышающая предпринимательский риск и «сжимающая» рыночное поле деловой активности. Обозначенную выше проблему можно сформулировать так же, как необходимость наиболее полного совмещения возможностей коммерческо-предпринимательской структуры с требованиями внешней «среды» и за счет этого максимизации рыночного поля деловой активности.

Для успешной адаптации коммерческо-предпринимательской структуры к динамично меняющейся внешней среде необходимо обеспечивать эффективное использование ее экономического потенциала, ориентируясь на формирование целесообразного для будущих условий «внешней среды» профиля предприятия, т.е. возможный набор видов деятельности, их технологий и ограничений по ресурсам. Для определения влияния отдельных факторов на процессы формирования, использования и развития ресурсного потенциала коммерческо-предпринимательской структуры следует проанализировать структурные элементы и взаимодействия между ними. Исходя из ресурсного подхода к определению категории экономического потенциала, структуризация его элементов осуществляется обычно в соответствии с составом экономических ресурсов и принципами их совместного использования. 

Анализ коммерческо-предпринимательской деятельности и опыт предшествующих исследований, позволяет выделить в качестве основных структурообразующих элементов экономического потенциала коммерческо-предпринимательской структуры следующие составляющие, представленные на рис.6.2.1. Как видно из предложенной схемы, ресурсный потенциал коммерческо-предпринимательской структуры состоит из трех основных структурообразующих элементов: трудового потенциала; коммерческо-производственного потенциала; организационно-управленческого потенциала.

Трудовой потенциал характеризуется количеством и качеством трудовых ресурсов, привлеченных для осуществления коммерческо-предпринимательской деятельности. Его структурными элементами являются: кадровый потенциал; интеллектуальный потенциал; предпринимательский потенциал.
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Рис.6.2.1. Структура ресурсного потенциала коммерческо-предпринимательской структуры 

Коммерческо-производственный потенциал определяется способностью коммерческо-предпринимательской структуры реализовать максимально возможный объем товаров на базе имеющихся в распоряжении материально-технических ресурсов, технологий, средств и земельных ресурсов. Величина данного потенциала характеризуется соответствующими видами ресурсов, их количеством и качеством. Этот потенциал состоит из материально-технического потенциала, технологического потенциала, территориально-ресурсного потенциала, потенциала нематериальных активов, финансового и инвестиционного потенциала.

Материально-технический потенциал коммерческо-предпринимательской структуры характеризуется количественными и качественными параметрами материальных ресурсов, торгово-технологического оборудования торговых, складских, производственных и вспомогательных помещений. Технологический потенциал определяется уровнем прогрессивности применяемых методов торгово-технологического процесса и обслуживания; он характеризуется показателями ресурсоемкости и качества обслуживания. Пространственно-ресурсный потенциал определяется местоположением коммерческо-предпринимательской структуры, а также величиной природных ресурсов, которыми владеет и распоряжается она и которые используются или могут быть использованы в коммерческо-предпринимательской деятельности.
Потенциал нематериальных активов характеризуется совокупностью прав (приобретенных или созданных предприятием): права пользования природными ресурсами (землей, недрами, водными ресурсами и т.д.), природными условиями, информацией о природной среде; права пользования имуществом (право пользования земельным участком, право на аренду помещения, оборудования и т.п.); право на объекты промышленной собственности (на изобретения, полезные модели, промышленные образцы, ноу-хау и т.п.); авторские права. Финансовый потенциал коммерческо-предпринимательской структуры характеризуется его способностью обеспечивать устойчивость ее финансового положения на рынке и определяется размерами финансовых ресурсов, которыми обладает коммерческо-предпринимательская структура или может привлечь для решения задач хозяйственного развития.

Инвестиционный потенциал коммерческо-предпринимательской структуры определяется ее способностью образовывать собственные и заемные инвестиционные ресурсы. Этот инвестиционный потенциал включает потенциал инвестиций в основной капитал и потенциал финансовых инвестиций. Потенциал инвестиций в основной капитал характеризуется величиной капитальных вложений в расширенное и простое воспроизводство производственных фондов и возможностью эффективной их реализации. Количественно этот потенциал определяется объемом капитального строительства, величиной приобретенных или изготовленных основных средств, прочих необоротных материальных и нематериальных активов, которые имеются на балансе предприятия, а также величиной финансовых ресурсов, которые могут быть инвестированы в капитальные инвестиции. Потенциал финансовых вложений представляют собой ресурсы денежных средств, материальных и иных ценностей, которые инвестированы в ценные бумаги других юридических лиц, процентные облигации государственных и местных займов, уставные (складочные) капиталы других юридических лиц, созданные на территории страны, капитал организаций за рубежом и т.п., а также займов, предоставленных юридическому лицу другим юридическим лицом.

Организационно-управленческий потенциал коммерческо-предпринимательской структуры характеризует способность ее системы организации и управления обеспечить устойчивое положение на рынке и экономическое развитие. Данный потенциал определяется уровнем прогрессивности организационной структуры управления коммерческо-предпринимательской структуры и методов ее управления. Он отражает наделенность ее информационными и коммуникационными ресурсами, ресурсами хозяйственных связей и деловых отношений, обусловливающих способность коммерческо-предпринимательской структуры к самоорганизации и развитию в целом, так и отдельных видов ее деятельности.

Экономический потенциал коммерческо-предпринимательской структуры выступает как сложная система, состоящая из множества элементов и обладающая различными характеристиками. Это во многом связано с тем, что коммерческо-предпринимательская структура достаточно разнообразны с точки зрения выполняемых функций, организационно-правовой формы, масштабов и профиля деятельности. Однако при всем многообразии характерных особенностей экономического потенциала коммерческо-предпринимательской структуры они могут подразделяться на упорядоченные группы в зависимости от выбранных классификационных критериев.

Ценность классификации заключается в систематизации знаний о потенциале коммерческо-предпринимательской структуры, без чего невозможно ни дальнейшее развитие, ни практическое применение этих знаний. Значение классификации состоит в следующем:

· способствует уяснению механизма формирования, развития и использования потенциала коммерческо-предпринимательской структуры в реальной хозяйственной жизни;

· дает возможность систематизировать и распределять коммерческо-предпринимательскую структуру по родственным признакам;

· позволяет правильно оценить и сравнить эффективность коммерческо-предпринимательской деятельности;

· дает представление о положении коммерческо-предпринимательской структуры на рынке предприятия, возможном характере и масштабах ее деятельности.

 
Экономический потенциал коммерческо-предпринимательской структуры можно классифицировать по следующим признакам (рис. 6.2.2).

Динамику потенциала коммерческо-предпринимательской структуры можно рассматривать как в рамках нормативного подхода – как движение к заданному ориентиру, так и в позитивистских традициях, изучая эволюцию активности коммерческо-предпринимательской деятельности, выявляя ее причины, факторы и ограничения. Реальные ограничения хозяйственных изменений могут выражаться в стабильности обобщающих характеристик развития, обусловленной многими причинами: не набравшими «критической массы» мероприятиями (приоритеты, целевые установки, мобилизуемые ресурсы и др.), сохранением в анализируемом периоде корпоративной миссии и т.д. Оценка коммерческо-предпринимательской деятельности предполагает определение степени различий реальных и желаемых уровней изменений индикаторов (в рамках имеющихся возможностей), системно характеризующих динамику уровня развития коммерческо-предпринимательской структуры.

Важным фактором, определяющим особенности коммерческо-предпринимательской деятельности и возможности развития конкурентных преимуществ коммерческо-предпринимательской структуры, является инновационный потенциал предприятия; последний характеризует способность коммерческо-предпринимательской структуры осуществлять инновации в практику хозяйственной деятельности. Результатом реализации инновационного потенциала предприятия являются: освоение новых сегментов рынка; внедрение в коммерческо-предпринимательскую деятельность новых машин, оборудования, инструмента, конструкционных материалов, технологий и способов реализации продукции; совершенствование и разработка новых методов организации и управления коммерческо-предпринимательской деятельностью. 

Реальный дрейф потенциала коммерческо-предпринимательской структуры складывается в конкретных условиях (внутренних и внешних) под влиянием противоречивых процессов взаимодействий коммерческо-предпринимательской деятельности с внешней средой. Ресурсный и рыночный потенциалы коммерческо-предпринимательской деятельности задают определенные ограничения масштабным преобразованиям; вместе с тем выработка отклика коммерческо-предпринимательской структуры на вызовы времени в современном мире во многом зависит от реализации возможностей ее участия в формировании товарных и финансовых потоков.

Противоречивость методов оценок потенциала и результатов коммерческо-предпринимательской деятельности, а также и подходов, которые предлагается использовать для ее анализа, во многом возникает из ее собственных особенностей. Они являются многомерным процессом, неоднозначно влияющим на разные структуры и параметры хозяйственной жизни предприятия. При этом направленность и интенсивность данного воздействия способны существенно меняться в каждой конкретной ситуации. В связи с этим выработка корректных интерпретаций данного процесса является непростой задачей, которая требует отказа от использования жестких подходов, недооценивающих значительную его вариативность в зависимости, как от своеобразия коммерческо-предпринимательской деятельности, так и особенностей внутренних и внешних ее условий.

Пороговые значения динамических и структурных параметров коммерческо-предпринимательской деятельности определяются необходимостью обеспечения ее конкурентоспособности. Возникающая в связи с этим зона приемлемых состояний коммерческо-предпринимательской структуры характеризуется конкурентным ресурсным потенциалом и конкурентными рыночными позициями. 

Разные динамические и структурные параметры коммерческо-предпринимательской деятельности будут по разному воздействовать на изменения отдельных сторон ее потенциала, и эти воздействия по своему характеру могут быть значимыми и незначимыми, локальными и общими, позитивными, нейтральными и негативными. Они способны по разному влиять на материально-вещественную, торгово-экономическую и организационно-экономическую структуру, отраслевое и пространственное развитие коммерческо-предпринимательской деятельности, структуру занятости, доходы и расходы предприятия и т.д.

В каждый период времени различные коммерческо-предпринимательские структуры находятся на разных уровнях экономического развития, которые характеризуются разным реальным ресурсным и рыночным потенциалом, разными возможностями саморазвития и разной степенью конкурентоспособности на рынках капитала и рабочей силы, товаров и услуг; разной степенью готовности к восприятию мировых достижений в технологиях и управлении, и разным возможностям участия в решении важных и приоритетных региональных проблем и т.д. Поэтому и отклики коммерческо-предпринимательской структуры на угрозы времени, на формирование тех или иных сценариев экономического развития будут неодинаковы, что, в конечном счете, будет выражаться в изменениях моделей коммерческо-предпринимательской деятельности. 

Предложенная дуальная интерпретация экономического потенциала исходит из важности учета взаимодействия двух групп факторов – внешней и внутренней среды, каждая из которых имеет определяющее значение для формирования конкурентных преимуществ коммерческо-предпринимательской структуры. Они определяются: как рыночными условиями, так и наделенностью ресурсами, их структурой и пропорциями, степенью развитости и степенью специализированности ресурсов, скоростью создания, обновления и совершенствования ресурсов, организацией их продуктивного, эффективного использования. 
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Рис. 6.2.2. Классификационные признаки экономического потенциала коммерческо-предпринимательских структур
В масштабе национальной экономики все эти факторы определяются соответствующим детерминантом конкурентных преимуществ страны. В масштабе коммерческо-предпринимательской структуры все эти факторы и тем самым ее конкурентное преимущество определяются экономическим потенциалом. И в то же время последний формируется как некая комбинация использования рыночных и ресурсных факторов в целях осуществления корпоративной миссии коммерческо-предпринимательской структуры на базе соответствующей конкурентной стратегии.

 Исходя из корпоративной миссии и выработки конкурентной стратегии на основе анализа и оценки конкурентных преимуществ экономического потенциала формируется конкурентный потенциал коммерческо-предпринимательской структуры. Последний представляет собой стратегически ориентированный на реализацию преимуществ экономический потенциал. Модель формирования конкурентного потенциала коммерческо-предпринимательской структуры представлена на рис. 6.2.3.
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Рис. 6.2.3. Экономический и конкурентный потенциал коммерческо-предпринимательской структуры

Коммерческо-производственный потенциал отражает номинально возможные объем и скорость реализации коммерческо-предпринимательской структуры товара. Ресурсный потенциал характеризует номинально возможные объем и скорость реализации и обеспечения ресурсами всей логистической цепочки создания ценности коммерческо-предпринимательской структуры. Экономический потенциал отражает реальную ее позицию в экономическом пространстве – во внешней системе создания ценности: реальные объем и скорость коммерческо- технологического процесса обеспечения ресурсами и реализации ценности (товара).
Конкурентный потенциал отражает мобилизацию и ориентацию всего экономического потенциала коммерческо-предпринимательской структуры на реализацию выбранной конкурентной стратегии, направленной на выполнение сформулированной корпоративной миссии.

Стратегия конкурентного преимущества и соответствующая целенаправленная программа формирования, организации, развития и ориентации экономического потенциала коммерческо-предпринимательской структуры обусловливают необходимость мобилизации и концентрации всех ресурсов на стратегически эффективных направлениях. Источниками конкурентных преимуществ коммерческо-предпринимательской структуры являются основные виды ее функциональной деятельности, образующие как внутреннюю, так и внешнюю системы создания добавленной стоимости. Избранная в соответствии с корпоративной миссией конкурентная стратегия определяет организацию выполнения всех этих и других, (вспомогательных), видов деятельности – всех ее функций, включая и управление коммерческо-предпринимательской структуры, в системе создания добавленной стоимости в условиях конкурентной среды всей национальной (и глобальной) экономики. По характеру влияния на конкурентоспособность коммерческо-предпринимательской структуры источники конкурентного преимущества можно разделить на источники прямого и косвенного влияния. К первым относятся все виды коммерческо-предпринимательской деятельности и связей как внутрисистемные, так и связи с субъектами внешней системы создания добавленной стоимости – внешнесистемные. Ко вторым – источники конкурентных преимуществ партнеров коммерческо-предпринимательской структуры – субъектов внешней среды.

С позиций системного подхода можно утверждать, что именно вся система коммерческо-предпринимательской деятельности является источником создания и реализации конкурентных преимуществ. Эффективность коммерческо-предпринимательской деятельности зависит от результатов реализации последних и, главным образом, от заложенного в ней потенциала развития – экономического потенциала как системного фактора конкурентоспособности коммерческо-предпринимательской структуры. Потенциал коммерческо-предпринимательской структуры, в свою очередь, определяется системой потенциалов (коммерческо-производственным, ресурсным и экономическим), которую отличает то свойство, что каждый последующий в этой системе потенциал включает в себя предыдущие.

Коммерческо-производственный потенциал представляет ценность коммерческо-предпринимательской структуры как материального производственного объекта и отражает ее наделенность материально-техническими и технологическими ресурсами в системе их функциональных связей с ее гибкостью и возможностями адаптации и развития в целях реализации стратегии. Ресурсный потенциал характеризует ценность коммерческо-предпринимательской структуры не только как коммерческо-производственного объекта, а как дееспособной системы в целом – функционального субъекта, обладающего потенциальными возможностями продуктивной функциональной деятельности. Ресурсный потенциал отражает не только коммерческо-производственные возможности коммерческо-предпринимательской структуры (коммерческо-производственный потенциал), но и ее наделенность кадровыми, финансовыми, информационными, коммуникационными и организационно-управленческими ресурсами, обусловливающими способность к самоорганизации и развитию как коммерческо-предпринимательской структуры в целом, так и отдельных видов ее деятельности и соответствующих коммерческо-производственных, функциональных и управленческих структур и связей в целях реализации стратегии на основе ресурсного и рыночного подходов.

Экономический потенциал коммерческо-предпринимательской структуры выражает ее ценность как функционирующего субъекта рынка со всем многообразием хозяйственных связей и деловых отношений с субъектами внешней среды. Экономический потенциал отражает не только системные: производственные и другие функциональные и управленческие возможности коммерческо-предпринимательской структуры, ее наделенность соответствующими ресурсами (ресурсный потенциал), но и внешнесистемные потенциальные возможности – ее внешние интерактивные связи с субъектами внешней системы создания добавленной стоимости в первую очередь, с поставщиками, каналами сбыта, покупателями и потребителями) и другими субъектами внешней среды. Экономический потенциал коммерческо-предпринимательской структуры характеризует, таким образом, ее реальную способность координировать процессы создания и реализации, совершенствования и развития конкурентных преимуществ. Он выступает как активный системный фактор усиления конкурентоспособности коммерческо-предпринимательской деятельности на основе использования ресурсного и рыночного подходов. Двойственный характер организации экономического потенциала коммерческо-предпринимательской структуры определяется как наличием ресурсов, необходимых как для целенаправленной основной и вспомогательной деятельности по созданию добавленной стоимости, так и рыночными возможностями позиционирования, с учетом которых осуществляется управление отдельными функциями и всей коммерческо-предпринимательской структурой в целом. В этом смысле экономический потенциал последней, представляя собой систему, которая выступает как основа системы коммерческо-предпринимательской деятельности, поскольку ориентирован не только на организацию продуктивного использования располагаемых ею ресурсов, но и, главное, на их обновление и совершенствование исходя из требований внешней среды. Экономический потенциал при этом характеризуется рядом определенных параметров, количественных и качественных, и имеет интегральную оценку, отражающую системную способность коммерческо-предпринимательской структуры обеспечивать и усиливать ее конкурентоспособность на основе конкурентных преимуществ более высокого порядка – более долговечных и устойчивых, более продуктивных и экономичных, более, в конечном итоге, эффективных.

Внутренние и внешние аспекты создания коммерческо-предпринимательской структуры добавленной стоимости отличает наличие связей, соответственно, между различными видами деятельности (структурами) внутри нее и между ней и другими субъектами внешней среды. Несмотря на их многообразие и различия в их содержании, функциональном назначении и механизме, общим моментом, определяющим подход к нормированию и организации этих связей, является наличие, выявление, установление и выражение в более или менее явной, в той или иной степени поддающейся нормализации форме функциональной зависимости между корреспондентами этих связей как внутри коммерческо-предпринимательской структуры, так и за ее пределами по поводу удовлетворения спроса. На основе этой многофункциональной зависимости и должна строиться организация и управление всей деятельностью коммерческо-предпринимательской структуры. Следует подчеркнуть огромную роль как внутренних (интернальных), так и внешних (экстернальных) организационных связей в системе экономического потенциала, позволяющих в соответствии с корпоративной миссией и в зависимости от избранной стратегии непрерывно создавать, удерживать и реализовывать, совершенствовать и развивать конкурентные преимущества более высокого порядка, обеспечивая более эффективный по сравнению с конкурентами результат коммерческо-предпринимательской деятельности и конкурентную позицию коммерческо-предпринимательской структуры на рынке. Основой конкурентных преимуществ коммерческо-предпринимательской структуры являются инновации во всей логистической системе создания фирмой добавленной стоимости. Их количество, содержание, уровень, характер, скорость, эффективность определяют возможности развития экономического потенциала коммерческо-предпринимательской структуры.

Функциональная и организационная многоплановость коммерческо-предпринимательской структуры как субъекта рыночной экономики, существующего в условиях меняющейся внешней конкурентной среды и в системе подвижных связей, деятельность которого должна быть ориентирована на удовлетворение разнообразных возрастающих потребностей потребителей, определяет необходимость системного динамического подхода к анализу, оценке и управлению коммерческо-предпринимательской деятельности, направленной на формирование и развитие экономического потенциала как системного фактора стратегического обеспечения конкурентоспособности и долгосрочного устойчивого развития коммерческо-предпринимательской структуры.

Потенциал коммерческо-предпринимательской структуры является системным образованием, существующим в «пространстве» двух измерений, определяющих направления его формирования и развития отражающих основные составляющие его обеспечения: ресурсного и рыночного. Каждый отдельный элемент любого из этих измерений, в свою очередь, характеризуется совокупностью параметров, оценки которых отражают соответствие определенной системе стратегических целей коммерческо-предпринимательской структуры и тем самым рассматриваемой стратегии в определенный период времени.

Представленная последовательность анализа экономического потенциала коммерческо-предпринимательской структуры акцентирует внимание на то обстоятельство, что задачи данного анализа не имеют решения вне учета состояния внешней среды и вне учета стратегии развития конкретных преимуществ коммерческо-предпринимательской структуры, которая определяется корпоративной миссией, а также вне учета временного контекста коммерческо-предпринимательской деятельности. Для предпринимателя важным является оценка не вообще потенциала коммерческо-предпринимательской деятельности (его ресурсных характеристик), а оценка ее экономических возможностей, и экономического потенциала, а также ее стратегическая проекция - конкурентного потенциала.

Представленный ресурсно-рыночный подход к оценке экономического потенциала коммерческо-предпринимательской структуры ориентирован на необходимость учета как синергетического эффекта и эффекта альтернативных возможностей, обусловливающих формирование ее интегральной оценки. Сбалансированная структура ресурсного потенциала коммерческо-предпринимательской деятельности взаимоусиливающее влияние всех отдельных составляющих обусловливают появление соответствующего синергетического эффекта и высокий показатель оценки ресурсного потенциала как фактора конкурентного развития коммерческо-предпринимательской структуры. 

В современных условиях формирование и развитие сбалансированной структуры потенциала коммерческо-предпринимательской структуры требует в той же мере сбалансированных и, главное, точных и достаточных финансовых затрат. «Цена» ошибочных решений по формированию и развитию экономического потенциала возрастает по мере его роста и все в большей степени определяется не только и не столько «бухгалтерскими» потерями, сколько альтернативными потерями – потерями упущенных возможностей развития коммерческо-предпринимательской структуры, относительная доля, которая в общем объеме потерь, соответственно, также увеличивается. В связи с этим конкурентная стратегия и политика коммерческо-предпринимательской структуры должна быть ориентирована на формирование и развитие экономического потенциала таким образом, чтобы получить максимальную эффективность осуществления затрат за счет наилучшей комбинации синергетического и альтернативного эффектов. 

6.3. Измерение потенциала коммерческо-предпринимательской структуры

Для описания траектории динамики экономического потенциала коммерческо-предпринимательской структуры могут быть использованы как абсолютные, так и относительные измерители. Абсолютные показатели оценки экономического потенциала коммерческо-предпринимательской структуры характеризуют ее состояние и возможности развития в конкретной точке траектории исходя из целей реализации ее стратегических конкурентных преимуществ. Относительная оценка экономического потенциала показывает состояние коммерческо-предпринимательской структуры и ее возможности в данной точке траектории в некоторый момент времени относительно другой точки этой же траектории и характеризует ее развитие во времени в направлении одной и той же стратегии либо состояния коммерческо-предпринимательской структуры в разных точках различных траекторий. Это позволяет определять результаты реализации разных стратегических решений. В связи с этим эффективность стратегии развития коммерческо-предпринимательской структуры может определяться сравнительными оценками ее экономического потенциала для разных траекторий и их точек. Относительная оценка данного потенциала может использоваться и для определения положения коммерческо-предпринимательской структуры по сравнению с конкурентами.

Все показатели эффективности работы коммерческо-предпринимательской структуры тесно взаимосвязаны между собой. Ни один из них сам по себе не может отразить все выполняемые ею экономические и социальные задачи. Наряду с глубоким изучением различных процессов и явлений, важно анализировать и комплексные (обобщающие) показатели экономической эффективности коммерческо-предпринимательской структуры. Проблема заключается в том, чтобы свести множество различных по экономическому содержанию частных показателей к единому измерителю.

В экономической литературе делаются попытки обосновать ряд методов комплексной оценки эффективности, в частности, ранжирование, индексный метод и другие. Ранжирование означает расположение отдельных частных показателей в зависимости от их уровня в определенной последовательности. Наиболее весомому частному показателю присваивается коэффициент «1», исходя из него, рассчитываются значения коэффициентов для других объектов. Комплексная оценка на основе индексного метода предполагает расчет обобщающего показателя на основе частных показателей. При использовании этих методов часто происходит механическое соединение данных экономической эффективности и социального эффекта, отождествление различных по своему экономическому содержанию показателей.

Экономическую эффективность коммерческо-предпринимательской деятельности в обобщенном виде можно определить как отношение результата, важнейшими показателями которого являются объем розничного товарооборота и прибыли, ко всем используемым ресурсам. Эта деятельность связана с совокупным использованием материально-технической базы, оборотных средств и рабочей силы. Обобщенная оценка используемых ресурсов характеризует среднегодовая сумма основных фондов (собственных и арендованных), оборотных средств и фонда оплаты труда работников торговли. Последний компонент в определенной мере отражает в денежной форме трудовые ресурсы, занятые в торговле. Рост ресурсоотдачи (суммы розничного товарооборота и прибыли на 1 рубль ресурсов) означает повышение экономической эффективности торговли, позволяет с относительно меньшими вложениями удовлетворять потребности населения.

Как уже указывалось, социальный эффект, выражаемый в повышении качества обслуживания, не всегда можно непосредственно рассчитать в виде экономической выгоды. Отсюда возникает сложность определения комплексного показателя социально-экономической эффективности торговли.

Несмотря на сложность данного вопроса, как представляется, можно использовать подход, основанный на адаптации теории потенциала и построения шкалы для определения интегральной оценки эффективности по комплексу показателей [88]. Суть его заключается в следующем. В физическом смысле потенциал – это количественная мера возможности тела совершить некоторую работу. По закону сохранения количества энергии в основе проявления работы лежит энергия. Следовательно, потенциал – это энергия, а точнее, потенциальная энергия. Энергия и работа имеют одни и те же единицы измерения, что, по сути, характеризует двойственный характер работы. Таким образом, потенциальная энергия есть работа, которая может быть осуществлена проявлением этой энергии. Потенциал одного тела измерить нельзя, но можно его измерить при помощи другого тела, который называется «эталонным», или его ещё называют «носитель потенциала». Само понятие потенциала возникло в астрономии и характеризовалось как возможность тел притягиваться друг к другу (закон всемирного тяготения), то есть, как понятие гравитации, а затем, как способность взаимодействия различных тел.

Абстрагируясь от конкретного физического понятия потенциала, можно обобщить его следующим образом. Пусть изучается некоторый динамический объект произвольной природы. Эволюционный процесс предполагает изменение уровней развития этих объектов. Однородные объекты, имеющие различные уровни развития, обладают и разными потенциальными возможностями в осуществлении процесса изменения, как внутренней своей структуры, так и внешней среды. Исходя из этих рассуждений, можно обобщить понятие потенциала коммерческо-предпринимательской структуры и сформулировать его так: Потенциал коммерческо-предпринимательской структуры есть количественная мера возможного уровня развития, оцененная по совокупности показателей, описывающих его.

Необходим формальный аппарат для аналитических способов измерения потенциала, то есть нахождения формул для его вычисления. В математике функция, которая позволяет находить значение потенциала, называется потенциальной функцией, или потенциалом. Различают три вида таких функций: объемный потенциал, потенциал простого слоя, потенциал двойного слоя. Для определения потенциала объекта будет интересовать объемный потенциал, который имеет следующий вид:
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где Х – объект, потенциал которого нужно вычислить; 
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 – значения показателей системы, описывающей объект исследования; Y – есть эталонный объект или носитель потенциала; 
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 – значения показателей эталонного объекта; G – множество, представляющее совокупность объектов данной природы; 
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 – плотность потенциала, или функция, зависящая только от значений показателей эталонного объекта; геометрически – это линия, на которой расположены эталонные образы изучаемых объектов, Е(x,y) – функция, зависящая от расстояния (x–y(.

Для построения потенциальной функции необходимо выбрать носитель потенциала, или эталонный объект. Если рассматривать одну коммерческо-предпринимательскую структуру в динамике, то следует определить эталонные значения показателей системы. Так как в качестве эталонных можно выбрать значения, с которыми сравниваются наблюдаемые значения показателей в динамике, то средние значения вполне могут выступать в качестве эталонных. Потенциал коммерческо-предпринимательской структуры характеризует уровень ее развития, для определения этого уровня следует построить некоторую ось. Такой осью может являться первая главная компонента, построенная по исходному информационному массиву, которая имеет вид:
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где 
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– среднее значение j-го признака; 
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 – среднее квадратическое отклонение j-го признака.

Потенциальная функция для вычисления потенциала объекта в момент времени 
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 будет выглядеть следующим образом:
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Переходя к исходному масштабу путем расстандартизации, как        
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первая главная компонента аналитически выразится:
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а потенциальная функция будет иметь следующее представление:
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Таким образом, используя формулу (1.3), можно рассчитать значение потенциала объекта в момент времени 
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. В то же время, данная функция позволяет осуществлять прогноз потенциала коммерческо-предпринимательской структуры. Придавая 
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 значение, принадлежащее периоду прогноза, наряду с прогнозом значений показателей, описывающих коммерческо-предпринимательскую структуру, можно определить уровень развития ее потенциала. Наряду с этой задачей, зачастую возникает обратная задача, как при известном уровне развития коммерческо-предпринимательской структуры исследования определить его структуру, то есть определить значения показателей, описывающих объект, соответствующий этому уровню развития. Эта задача является обратной задачей теории потенциала. Параметрическое задание траектории развития коммерческо-предпринимательской структуры позволяет по значению одного какого-либо показателя определить значения других, а также его потенциал путем решения обратной задачи теории потенциала.

Исходя из традиционной оценки уровня развития динамического объекта, обычно для сравнения берется тот, который соответствует средним значениям показателей, описывающих объект, и называется средним уровнем развития. Актуально определение уровня развития, соответствующего наибольшему, который предполагается достичь. Пусть по некоторой совокупности показателей 
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 осуществляется оценка уровня развития динамического объекта. Для построения шкалы определим наинизшую и наивысшую оценки потенциала [104].

В данной методике предлагается построение шкалы следующим способом. В качестве «нулевой точки» шкалы можно выбрать уровень, соответствующий средним значениям показателей х, то есть 
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. Проблема возникает в определении наивысшего уровня развития. Этот уровень соответствует тем значениям показателей, которые коммерческо-предпринимательская структура на данном этапе развития стремится достичь в перспективе. Эти значения показателей будем считать эталонными и обозначим через 
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. Допустим, эталонные значения показателей х определены. Возникает вопрос определения места на шкале уровня развития объекта, обладающего средним и эталонным значениями показателей, описывающих его. Можно предложить шкалу с началом отсчета «ноль», соответствующего уровню развития объекта, обладающего средними значениями показателей х, а в качестве отметки 100 – тот уровень, который соответствует эталонным значениям используемых показателей. В качестве оси, на которой будет строиться шкала, возьмем первую главную компоненту, поскольку именно она аккумулирует наибольшую долю дисперсии по всему комплексу показателей х. Значения первой главной компоненты, вычисленные по значениям показателей, соответствующих определенному моменту времени t, рассчитываются как проекции объекта в динамике на первую главную компоненту в момент времени 
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. Формулой для нахождения проекции является:
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В этом случае, согласно формулы (1.4), потенциал объекта, обладающего средними значениями показателей х, будет равен нулю. Тогда объект, обладающий эталонными значениями показателей х, имеет потенциал, равный 100, то есть
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где 
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 – веса при стандартизованных значениях признаков х.

Для определения уровня развития объекта в масштабе предлагаемой шкалы, исходя из описанного выше подхода, может выступать формула
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Поскольку потенциал объекта определяется по значениям первой главной компоненты, то, подставляя в первую главную компоненту значения 
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, выраженные в параметрической форме, получим: 
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Данная шкала позволяет наглядно проследить уровень развития коммерческо-предпринимательской структуры. Значение 
[image: image52.wmf])

(

i

t

A

 представляет собой уровень развития коммерческо-предпринимательской структуры в момент времени 
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Однако, то обстоятельство, что в качестве начала отсчета берется состояние объекта, обладающего средними значениями показателей, вызывает определенное неудобство. С целью его устранения можно совершить параллельный перенос вектора 
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 на вектор, компоненты которого являются средними значениями признаков, и начало отсчета будет в результате чего находиться в точке, координаты которой обладают нулевыми значениями показателей, описывающих объект исследования. Таким образом, формула для вычисления уровня развития динамического объекта примет вид:
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При этом уровень развития объекта в начале отсчета 0(0,0,…,0), B(t)=0. Тогда объект, обладающий эталонными значениями показателей х, будет иметь потенциал равный 100, то есть
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Определение уровня развития объекта в масштабе предлагаемой шкалы, исходя из описанного подхода, осуществляется по формуле:
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  (1.7)

Данная шкала позволяет наглядно проследить развитие коммерческо-предпринимательской деятельности, оцененной по комплексу показателей, описывающих его, который является интегральной оценкой состояния коммерческо-предпринимательской структуры в определенный момент времени. 

6.4. Интегральная оценка динамики экономического потенциала коммерческо-предпринимательской структуры и эффективности его использования 
Для осуществления своей деятельности коммерческо- предпринимательская структура должна располагать определенным набором экономических ресурсов. Состав применяемых организацией ресурсов различен. Особое значение для успеха коммерческо-предпринимательской деятельности имеет наличие определенного запаса ресурсов длительного использования, или капитала. Средства, обеспечивающие деятельность организации, обычно делятся на собственные и заемные. Собственный капитал организации складывается из разных источников: уставного капитала, различных взносов и пожертвований, прибыли, непосредственно зависящей от результатов деятельности организации. Заемный капитал организации – это капитал, который привлекается со стороны в виде кредитов, финансовой помощи; сумм, полученных под залог, и других внешних источников на конкретный срок, на определенных условиях под какие-либо гарантии.

Непременным условием для осуществления организацией хозяйственной деятельности является наличие оборотных средств (оборотного капитала). Оборотные средства – это денежные средства, авансированные в оборотные производственные фонды и фонды обращения. Оборотные средства представляют собой производственные запасы, денежные средства в кассах и на счетах в банке, прочие активы, средства в расчетах (дебиторская задолженность). К прочим активам относят: малоценные и быстроизнашивающиеся предметы сроком службы до одного года, хозяйственные материалы, расходы будущих периодов, подотчетные суммы.

Одним из важнейших факторов конкурентоспособности организации является ее финансовое положение, характеризующееся системой показателей и отражающей наличие, размещение и использование ее финансовых ресурсов. Для оценки финансового состояния организации применяется система абсолютных и относительных показателей, характеризующих структуру активов и источники их финансирования, обеспеченность собственными средствами и эффективность их использования, конечные результаты хозяйственной деятельности (прибыль, рентабельность), оборачиваемость основных и оборотных средств, финансовую устойчивость, состояние расчетов с финансовыми органами. Показатели оценки финансового состояния организации можно подразделить на несколько групп: показатели эффективности управления активами организации; показатели эффективности управления финансовыми ресурсами; показатели ликвидности и платежеспособности; показатели прибыльности.

Финансовые ресурсы любого хозяйствующего субъекта используются для долговременных вложений и на текущие затраты. Долговременные финансовые вложения представляют собой инвестиции. В предпринимательской деятельности организации возникают задачи по эффективному управлению как финансовыми ресурсами в целом, так и инвестициями в частности. Вместе с тем, успех коммерческо-предпринимательской структуры всегда зависит от конкретных действий людей, их знаний, компетентности, квалификации, дисциплины, мотивации, способности решать проблемы, восприимчивость к обучению. 

Коммерческо-предпринимательская структура представляет собой многомерный динамический объект, который описывается множеством показателей. При изучении ее деятельности особую актуальность приобретают задачи определения уровня развития ее экономического потенциала, оцененного по комплексу показателей [88]. Пусть коммерческо-предпринимательская структура как объект исследования описывается системой показателей 
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 являются значения j-го показателя в момент наблюдения 
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), их можно определить исходя из содержательных соображений или экспертным путем.

Для определения уровня развития экономического потенциала коммерческо-предпринимательских структур в момент наблюдения 
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где 
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 – значение j-го показателя в момент времени 
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– среднее квадратическое отклонение j-го показателя.

Чтобы определить коэффициенты 
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Используя данную методику, можно проследить за развитием коммерческо-предпринимательской структуры, где в качестве интегрального показателя для оценки уровня развития экономического потенциала следует использовать показатели, отражающие ресурсные возможности и те, которые отражают результаты деятельности. В качестве показателей, отражающих ресурсный потенциал предприятия, целесообразно принять: основные фонды; оборотные средства; трудовые ресурсы; инвестиции. Эти показатели характеризуют те ресурсы, без которых невозможна коммерческо-предпринимательская деятельность и их объем, структура и состояние влияют на ее результаты. Для определения уровня развития экономического потенциала коммерческо-предпринимательской структуры следует также взять показатели ее рыночного положения, такие как сумма выручки и прибыль. 

Таким образом, основные фонды, оборотные средства, трудовые ресурсы и инвестиции отражают ресурсный потенциал коммерческо-предпринимательской структуры, а выручка и прибыль отражают рыночные позиции. Вместе же они позволяют оценить уровень развития экономического потенциала коммерческо-предпринимательской структуры по всему комплексу показателей.

Обеспечение конкурентоспособности коммерческо-предпринимательской структуры вызывает необходимость больше внимания уделять разработке стратегии развития и прогнозу деятельности организации. Такой прогноз может и должен быть выполнен на базе отчетных показателей ее деятельности. Анализ отчетности организации понимается как выявление взаимосвязей и взаимозависимостей между различными показателями ее финансово-хозяйственной деятельности, включенными в отчетность. Результаты анализа позволяют заинтересованным лицам принимать решения на основе оценки текущего положения и деятельности организации за предшествующие годы и ее потенциальных возможностей на будущее.

Данный анализ включает: горизонтальный, вертикальный и трендовый анализ, а также использование специальных коэффициентов. Общее изучение отчетности позволяет сделать выводы об основных источниках привлечения средств организаций, направлениях их вложения, основных источниках полученной за отчетный период прибыли, денежных средств, применяемых методах учета и изменениях в них, организационной структуре организации, направлениях ее деятельности и т. п. Хотя и велика значимость общего изучения отчетности, однако она не позволяет оценить динамику основных показателей деятельности организации, ее место среди аналогичных субъектов рынка. Это достигается посредством сравнительного анализа. Проведение горизонтального анализа позволяет определить абсолютные и относительные отклонения различных показателей отчетности по сравнению с предшествующими периодами деятельности. Вертикальный анализ проводится с целью выявления удельного веса отдельных статей в общем итоге, принимаемым за 100%.

В настоящее время все большее внимание стали уделять изучению специальных коэффициентов. Они позволяют достаточно быстро и сравнительно точно оценить финансово-хозяйственное положение организации. При их расчете можно также учитывать влияние инфляции. Однако же коэффициенты не во всех случаях могут отражать объективное состояние организаций, так как часто меняется база сравнения. Несмотря на существенные расхождения в системе публикуемых показателей в разных справочниках и их классификации, все коэффициенты могут быть представлены следующими группами: 1) ликвидности; 2) деловой активности; 3) рентабельности; 4) платежеспособности; 5) рыночной активности.

В настоящее время предлагаются различные подходы и методики оценки эффективности использования ресурсов коммерческо-предпринимательской структуры, причем эти методики используются для оценки того или иного аспекта эффективности использования конкретного ресурса. Однако в рамках системного подхода возникает необходимость в комплексной оценке эффективности деятельности организации, которая является результатом использования потенциала коммерческо-предпринимательской структуры.

Для оценки эффективности коммерческо-предпринимательской деятельности целесообразно использовать систему показателей, которые являются относительными. Абсолютные показатели в основном зависят от величины коммерческо-предпринимательской структуры, а не от эффективности ее деятельности.

Система показателей для оценки эффективности деятельности 

коммерческо-предпринимательской структуры:

1. Показатели эффективности использования материальных ресурсов: а) рентабельность основных фондов; б) рентабельность материальных оборотных средств; в) коэффициент оборачиваемости собственного капитала.

2. Показатели финансового состояния: а) коэффициент текущей ликвидности; б) коэффициент финансовой независимости; в) коэффициент заемного капитала; г) степень обеспечения запасов и затрат собственными оборотными средствами.

3. Показатели инвестиционной деятельности: а) рентабельность инвестиций; б) доля собственных инвестиций.

4. Показатели эффективности хозяйственной деятельности: а) рентабельность собственного капитала; б) рентабельность активов; в) рентабельность оборотных активов; г) рентабельность деятельности.

Данная система показателей отражает противоречивые результаты коммерческо-предпринимательской деятельности. Значения этих показателей ведут себя в динамике по-разному – одни возрастают, другие убывают, или же одни отражают положительную динамику, а другие отрицательную динамику развития организации. Поэтому, возникает необходимость определения интегральной оценки, которая комплексно будет описывать коммерческо-предпринимательскую деятельность. Для расчета такой интегральной оценки может использоваться подход, описанный ранее. Ниже приводится соответствующий ему алгоритм расчета интегральной оценки коммерческо-предпринимательской деятельности.

Алгоритм расчета интегральной оценки эффективности деятельности коммерческо-предпринимательской структуры 

I. Расчет комплексной оценки в разрезе блоков:

1.1. Пусть 
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 – значение j-го показателя k-го блока в году ti исследуемого периода.

1.2. Рассчитывается 
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 – среднее квадратическое отклонение j-го показателя k-го блока. 

1.3. Рассчитываются стандартизованные значения показателей: 
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1.4. Экспертным путем определяются эталонные значения показателей
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1.5. Рассчитываются стандартизованные значения эталонов: 
[image: image79.wmf]jk

jk

jk

x

Z

s

*

*

=

.

1.6. Определяются веса показателей в комплексной оценке
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1.7. Рассчитываются значения потенциальной функции по годам
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1.8. Рассчитывается эталонное значение потенциальной функции
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1.9. Вычисляются комплексные оценки коммерческо-предпринимательской деятельности в разрезе блоков: 
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II. Расчет интегральной оценки:

2.1. Рассчитываются веса блоков
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2.2. Рассчитываются значения потенциальной функции по годам


[image: image85.wmf]å

=

=

m

k

ik

k

i

y

y

1

~

~

a

.

2.3. Рассчитывается эталонное значение потенциальной функции
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2.4. Вычисляется интегральная оценка эффективности коммерческо-предпринимательской деятельности: 
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На основе использования данного алгоритма может быть получено значение интегральной оценки эффективности деятельности коммерческо-предпринимательской структуры. 
Вопросы для самоконтроля
1. Что представляет собой экономический потенциал коммерческо-предпринимательской структуры? Каковы особенности его формирования?

2. Какова структура экономического потенциала коммерческо-предпринимательской организации?

3. Как можно измерить потенциал коммерческо-предпринимательской структуры?

4. Как можно определить интегральную оценку динамики экономического потенциала коммерческо-предпринимательской организации?

5. Каким образом можно рассчитать интегральную оценку эффективности использования экономического потенциала коммерческо-предпринимательской структуры?
Глава 7. ОСОБЕННОСТИ КОММЕРЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 
В ТОРГОВЛЕ*
7.1. Обслуживание покупателей в розничном бизнесе

Торгово-розничные компании продают товары и оказывают услуги. При этом качество услуг являет определяющим фактором, формирующим конкурентоспособность коммерческого предпринимательства.

Обслуживание можно определить как услуги, которые предоставляются в качестве поддержки при продаже основного продукта. Обслуживание потребителей обычно бесплатное и его не нужно путать с услугами по продаже, у них много общих ключевых характеристик. Существуют следующие особенности услуг и обслуживания, которые должны учитываться коммерсантом:

- услуги нематериальны, их нельзя увидеть или оценить до получения, поэтому оценка уровня обслуживания часто неточна;

- оказание услуг нераздельно от их использования; потребители вовлекаются в этот процесс, и они могут повлиять на результат обслуживания;

- услуги существуют в формате реального времени, их нельзя хранить и трудно синхронизировать поставку и спрос;

- поставка услуг многогранна; потребитель обычно ассоциирует услуги с людьми, предоставляющими им эти услуги, и воспринимает этих людей, как правило, в качестве самой компании, предоставляющей данный тип услуг.

Данные особенности обслуживания приводят к реальным проблемам торгово-розничных организаций. Нет четких подходов к предоставлению ответов на эти и на аналогичные вопросы; управление процессом обслуживания покупателей рассматривается как сложная совокупность решений, вырабатываемых менеджерами с учетом конкурентной позиции магазина на потребительском рынке, стадии его жизненного цикла, имеющегося потенциала трудовых, материальных и финансовых ресурсов. Это совокупность управленческих решений является одним из основных механизмов освоения магазинов избранной рыночной ниши [54]. 

Обслуживание покупателей – это и конкурентное преимущество, и дополнительные затраты. Оно требует стратегического подхода для того, чтобы решить, что именно нужно предоставить, важно обеспечить, чтобы каждая предоставленная услуга увеличивала как ценность розничной операции, так и ценность розничного бизнеса на конкурентном рынке в размере, превышающем затраты на предоставление услуг. К сожалению, осуществить точную количественную оценку крайне сложно, поэтому стратегия предоставления услуг базируется на качественных оценках. Однако важно, чтобы уровень и стандарт обслуживания потребителей соответствовали и усиливали остальное маркетинговое предложение в области розничных продаж. 

Главная услуга розничной торговли – это предложение нужного товара в нужное время с минимальными издержками для потребителя и общества. Расширение видов услуг розничной торговли и их объема способствует более полному удовлетворению спроса и сокращению издержек потребления населения, увеличению его свободного времени. Услуги являются одним из фактором повышения эффективности розничной торговли. Они влияют на ускорение продажи товаров и выступают источником дополнительных доходов торговых предприятий. Социальная значимость услуг розничной торговли проявляется в воспитательном воздействии на потребителей при формировании их запросов и вкусов, и в конечном счете, на повышении производительности труда. 

Уровень обслуживания покупателей в магазине определяется целым рядом факторов, которые играют различную роль в обеспечении этого уровня. К числу наиболее важных относятся следующие: 

1) наличие в магазине широкого и устойчивого ассортимента товаров, обеспечивающего удовлетворение спроса обслуживаемых контингентов покупателей;

2) применение в магазине прогрессивных приемов продажи товаров, обеспечивающих наибольшие удобства и минимизацию затрат времени на совершение покупок;

3) предоставление покупателям дополнительных торговых услуг, связанных со спецификой реализуемых товаров;

4) использование средств внутримагазинной рекламы и информации;

5) профессиональная квалификация персонала, непосредственно осуществляющего процесс обслуживания покупателей в торговом зале;

6) соблюдение установленных правил продажи товаров и порядка осуществления торговли в магазине.

Е.Михайлова стимулы внутри магазина делит на три группы: восприятие, соотношение цена/ценность, эффективность представления товара, уровень представления услуг, как во время совершения покупки, так и после.

Эффективность системы торгового обслуживания, оказывающего влияние на стабильность контингента покупателей, определяется используемым методом продажи товаров в магазине. Он формирует тип магазина и определяет содержание всех основных и значительной части вспомогательных торгово-технологических процессов, а также в значительной мере определяет удобства совершения покупок в магазине и объем затрат времени на обслуживание.

Методы продажи отличаются совокупностью приемов осуществления всех основных операций, связанных с непосредственной реализацией товаров покупателям в магазине. К числу основных операций продажи товаров в магазине относятся: ознакомление покупателя с реализуемым ассортиментом товаров; формирование мотивации выбора товаров покупателем; отбор выбранных товаров; расчет за отобранные товары и получение покупки.

В.Зейтамль и М.Битнер указывают на четыре основные ошибки поставщика, которые отделяют предоставляемые услуги от ожиданий потребителей. В целях их минимизации они предлагают индивидуальный подход к предоставлению услуг и рекомендуют четырехступенчатую программу, каждый из уровней которой направлен на удаление одной из четырех возможных ошибок:

1) прислушиваться к требованиям покупателей и их ожиданиям;

2) планировать необходимые уровни обслуживания и устанавливать управленческие стандарты, выбирая подходящий метод обслуживания;

3) предоставлять услуги в соответствующей манере;

4) обеспечить соответствие достижений обещаниям, данным покупателям.

Для удовлетворения ожиданий потребителей посредством соответствия их ожиданиям необходимо решать множество возникающих проблем. Например, не все покупатели одинаковы, отсюда и различия в уровнях ожидаемых или желаемых услуг. Существуют неизбежные ограничения затрат, некоторые условия обслуживания просто экономически невыгодными; услуги нераздельны и многогранны, они не всегда предоставляются так, как это было запланировано; то, что некоторые потребители ожидают до совершения покупки, может быть изменено во время или после реально совершенной покупки. И все же покупатель всегда прав. На входе в самый большой в мире магазин кисломолочных продуктов «Stew Leonards» выгравированы два правила:

1. Прежде всего, покупатель всегда прав.

2. Если покупатель не прав, перечитайте правило №1.

Первая стадия программы В.Зейтамль и М.Битнера предполагает поиск ответа на вопрос чего хотят покупатели. Маркетинговые исследования играют значительную роль в процессе выявления ожиданий покупателей. Если цели исследований хорошо определены, тогда полученные результаты способны помочь в определении желаний и ожиданий покупателей относительно всех аспектов розничного предложения, включая и аспекты обслуживания покупателей. 

Покупателей можно разделить на постоянных и случайных. В зависимости от типа магазина и его территориального расположения соотношение между этими типами посетителей будет различно. Наибольшая доля постоянных посетителей характера для предприятий розничной торговли, расположенных в спальных районах, большая часть случайных посетителей приходится на торговые точки, расположенные рядом с вокзалами или деловой частью города. При работе со случайными посетителями главная задача состоит в том, чтобы потребитель потратил в магазине, как можно большее количество денег за одну покупку, поскольку нет гарантии, что он придет вновь. Как указывает И.Рамазанов, в отношении постоянных покупателей у предприятий розничной торговли другая задача – заставить потребителя приобрести те марки продукции, которые приносят наибольшую прибыль. Постоянные посетители в долгосрочном периоде имеют ограниченные средства, которые они могут потратить в конкретном магазине. Такой покупатель если потратить сегодня больше, то завтра он потратит меньше. В то же время наблюдается достаточно равномерное количественное потребление продукции ими. 

Если слишком мало данных, то это не позволяет определить ожидания потребителей, если слишком много, это только усложняет процесс принятия решений. Эффективная маркетинговая стратегия должна основываться на рационально воспринимаемых нуждах, желаниях и мотивациях потребителей.

Уровни обслуживания покупателей должны быть спланированы и измерены соразмерно ожиданиям покупателей. Если покупатель при этом знает, что услуги предоставляются ему бесплатно, тогда, скорее всего, он попросит намного больше, чем разумно будет предположить. Важно различать ожидаемый уровень обслуживания, который, скорее всего, ожидают покупатели, и допустимый уровень обслуживания, который считается адекватным и достаточным. Между этими двумя уровнями находится зона толерантности, которая и описывает те изменения, которые потребители желают принять. Уровни обслуживания часто устанавливаются для того, чтобы обозначить исходные стандарты, отражающие сравнительные услуги, предоставляемыми конкурирующими розничными торговыми организациями.

Важно определить детали, касающиеся минимально допустимого уровня и специфических составляющих услуг, ожидаемых каждым покупателем, а также дополнительных услуг, ожидаемых покупателями. Превышение ожиданий покупателей необязательно будет являться эффективной маркетинговой стратегией, так как покупатели делают свой выбор покупки, основываясь на своих ожиданиях. Они могут и не выбрать поставщика, который действительно предоставляет больше, чем он обещал, так как ему не известны все составляющие розничного предложения. 

В.Зейтамль и М.Битнер отмечают, что зона толерантности может расширяться и изменяться в зависимости от различных потребителей и различных ситуаций. Они предполагают, что: 1) для различных покупателей существуют различные зоны толерантности; 2) зоны толерантности варьируют в зависимости от различных видов услуг; 3) зоны толерантности изменяются в зависимости от базовых и дополнительных услуг.

Дж.Джонсон-Хиллери, Дж.Кинг и В.Туан суммировали исследования специфических нужд старших возрастных групп покупателей и пришли к следующему выводу: покупатель из старшей возрастной группы наиболее часто называет обслуживание в качестве мотива совершения покупки в том или ином магазине; покупатели из старшей возрастной группы наиболее восприимчивы к тому, как их обслуживает персонал торгово-розничной компании; торгово-розничные компании должны постоянно улучшать уровень обслуживания покупателей из старшей возрастной группы.

Персонал торгово-розничных компаний обычно интуитивно осознает, что ожидания потребителей из старших возрастных групп намного выше. Проблема неадекватного предоставления уровня обслуживания относится к менеджменту магазина. Фактически персонал розничных фирм является хорошим источником информации относительно нужд всех категорий потребителей, но многие исследовательские программы игнорируют эти внутренние источники и не прибегают к их мнению. Энтони Руччи, вице-президент группы компаний Sears, указывает, что цепочка «продавец-покупатель» играет ключевую роль в процессе понимания того, что важно для покупателей. Это требует установления двустороннего диалога между покупателями и торговым персоналом, позволяющего розничной компании слушать покупателей, а также стимулировать диалог; результатом которого будут новые услуги. Списки покупателей и выделение целевых групп являются технологиями выявления необходимых изменений в предоставляемых услугах и уровне обслуживания.

Среда розничного бизнеса динамична и, как сказал Ф.Попкорн: «Если ваши покупатели достигают будущего раньше, чем вы, они оставят вас позади». Для торгово-розничных компаний важным является постоянный мониторинг непрерывно меняющихся ожиданий своих покупателей и следующий за ним пересмотр предоставляемых услуг. У торговых компаний есть возможность предугадывания будущих запросов и проектирования новых торговых услуг. Торгово-розничные фирмы могут управлять ожиданиями покупателей, при условии, что они будут учитывать, что уровень предоставляемых услуг лишь один из элементов воспринимаемой покупателями ценности торгово-розничного предложения. Для формирования восприятия более высокой ценности необходимо уметь детально воспринимать всю цепочку, формирующую ценность, а также оценивать ценность каждого отдельно взятого элемента любого полного коммерческого предложения, которое может быть предоставлено покупателям. 

Т.Левитт указывал, что организации должны стараться стандартизировать деятельность своего обслуживающего персонала с целью снижения разнообразия предоставляемых услуг. В рамках минимально необходимого уровня обслуживания покупателей необходимо установить стандарты и культуру обслуживания, а также стимулировать и уполномочивать торговый персонал отвечать на вопросы покупателей. 
С учетом принципов, связанных с непосредственной реализацией товаров покупателям, дифференцируются методы продажи, которые принципиально сводятся к четырем видам:
1. Продажа товаров с индивидуальным обслуживанием покупателей («индивидуальное обслуживание») представляет собой метод продажи,
при котором все основные ее операции осуществляются при участии продавца. Этот метод продажи товаров позволяет индивидуализировать процесс обслуживания покупателей.

2. Продажа товаров со свободным доступом к ним покупателей представляет собой метод продажи, при котором они открыто размещаются на рабочем месте или в зоне обслуживания продавца, что позволяет покупателям свободно производить их осмотр и отборе осуществлением последующих операций (взвешивание, расчет, упаковка) продавцом.

3. Продажа товаров покупателям по образцам представляет собой метод продажи, при котором товар представлен индивидуальными образцами, к которым обеспечен свободный доступ.

4.
Продажа товаров при полном самообслуживании покупателей представляет собой метод продажи, при котором покупатели имеют свободный доступ ко всем товарам, открыто выложенным в торговом зале, самостоятельно отбирают и доставляют их к местам расчета и оплачивают при выходе из магазина.

Планирование услуг должно соответствовать различному уровню участия потребителей. А.Хубберт предположил, что существуют три уровня участия потребителей в процессе предоставления различных услуг: низкий уровень, когда присутствие потребителя необходимо только при доставке услуги, как, например, в ресторане быстрого питания; средний, когда определенное участие потребителей требуется при доставке услуг (например, в ресторане полного обслуживания); высокий, при котором потребитель участвует в создании услуг; предоставления персонального консультанта (в лице работника компании), сопровождающего потребителя во время путешествия по универсальному магазину.

Процесс формирования нового вида услуг, предложенный Р. Купером, предоставляет возможность оценки каждой отдельно взятой стадии процесса разработки услуги и только после этого принять соответствующее решение о переходе к следующему этапу. Как правило, на стадии пересмотра стратегии определяются недостатки обслуживания и устанавливаются маркетинговые цели и параметры затрат, направленных на развитие. После этого переходят к первой стадии - генерации идей, за которой следует более детальная оценка предложений. Важно учитывать различия между маленькими изменениями в целях улучшения предложения и обеспечения его соответствия будущей конкурентной позиции и между более радикальными изменениями, представляющими собой более глобальные изменения предложения (Д.Адкок).

Коммерсант-предприниматель прежде чем вводить новые услуги должен оценить их влияние на эффективность деятельности компании. Важно провести пробный рыночный запуск новой услуги в форме эксперимента и проанализировать полученные результаты. 

Многие из достижений в сфере розничных продаж появились благодаря внедрению концепции массового маркетинга и техники сбыта, направленной на улучшение условий продажи. Технология розничных продаж претерпела множество эволюционных изменений. Сегодня крупные торговые сети вынуждены жертвовать многими элементами индивидуального подхода к потребностям покупателей. Некоторые считают, что массовую индивидуализацию невозможно сделать или, по крайней мере, нельзя сделать за ту же цену. Конечно, индивидуализированное коммерческое предложение может обусловливать более высокую цену, но при этом возможно выиграть на конкурентном рынке розничных продаж. К. Харт утверждает, что массовая индивидуализация заказов – это использование гибких процессов и организационных структур для изготовления различных и часто индивидуальных продуктов и услуг по низким ценам в области стандартизированной системы массового производства. 

К.Харт предлагает проанализировать четыре ключевых отрасли для организаций, желающих принять решение о выборе стратегии массовой индивидуализации заказов: чувствительность потребителей; податливость процесса; конкурентная среда; организационная готовность.

Наличие в магазине продавцов, которые могут выступать в роли консультантов, создает сильное конкурентное преимущество магазину и определяет выбор покупателя. Доверие покупателя к продавцу имеет ключевое значение для совершения сделки. Способность продавца быть убедительным во многом зависит от того, насколько опытным и знающим он кажется покупателю. Например, при проведении исследования, в ходе которого продавцы музыкального магазина с разным практическим опытом должны были убедить клиентов купить чистящую кассету, были получены следующие результаты. Если продавец выглядел осведомленным, две трети клиентов покупали изделие. В противном случае их число падало до 20%. Значение опыта продавцов особенно важно при продаже технически сложных товаров, таких, как бытовая и вычислительная техника, аудио- и видеоаппаратура. 

Важно четко определить цели, выбор должен быть сделан между предоставлением высшего уровня обслуживания потребителей для получения сравнительного преимущества над конкурирующими магазинами на одном и том же рынке или же предоставить альтернативу массовой индивидуализации заказов с целью привлечения большего количества потребителей и уметь удовлетворять потребности каждого из них по отдельности. В.Зейтамль и М.Битнер указывают на то, что удовлетворенные работники приносят удовлетворение потребителям, а потребители могут, в свою очередь, усилить ощущение удовлетворенности работника от проделанной работы. Но хорошее обслуживание – это и тренинг, и мотивация работников, а также создание среды, стимулирующей позитивный вклад со стороны потребителей в предоставление услуг. 

Существуют пять главных аспектов качества услуг, берущих свое начало в SERVQUAL, системе измерения уровня покупательского восприятия, разработанной во второй половине ХХв.: надежность; отзывчивость; уверенность; сопереживание; материальные факторы обслуживания.

В.Сассер, Р.Олсен и Д.Викофф (1978) утверждают, что, хотя потребители оценивают наиболее очевидные преимущества любого обслуживания, они также могут желать получить дополнительные, второстепенные выгоды, к примеру: необходимость обеспечения безопасности; уверенность в том, что обслуживание будет постоянно совершенствоваться.

Для повышения качества торговли, обслуживания необходимо изучать основные мотивы трудовой деятельности работников магазинов для разработки систем стимулирования высокоэффективного труда. Использовать новые направления в оплате труда продавцов и других работников, повышая их материальную заинтересованность в улучшении качества обслуживания покупателей. Разработать эффективную схему формирования торгового менеджмента для совершенствования организационной структуры управления и разработки эффективной системы работы с кадрами.

Работа с персоналом подразумевает его обучение с целью формирования знаний о товаре и своей торговой фирме, умению продавать, владеть важнейшими психологическими навыками, налаживать человеческие контакты с покупателем и вести рекламную работу на месте продажи. Знания и навыки, которыми должен обладать торговый персонал, включают: знания о товаре, его качественных особенностях и модификациях; знания о своей фирме; знания о поставщиках товара; умение показать товар лицом; владение информацией об особенностях группы целевого воздействия; знания о постоянной клиентуре; навыки ведения устной рекламы. Это предполагает принятие решений о численности обслуживающего персонала, а также такие аспекты, как униформа обслуживающего персонала, использование рекламных проспектов и торговых точек, равно как и атмосфера, в которой предоставляются услуги.

7.2. Мерчендайзинг

В настоящее время важным инструментом интенсификации продаж в местах реализации товаров является мерчендайзинг. Мерчендайзинг предполагает разработку и реализацию методов и технических решений, направленных на удовлетворение потребительского спроса и максимизацию прибыли путем оптимизации расстановки торгового оборудования, расположения товарных подгрупп, выкладки товара и внутримагазинного продвижения. Он направлен на приспособление ситуации в торговом зале к социально-психологическим особенностям покупателей и использование соизмеримых с морально-этическими нормами средств и методов влияния на поведение посетителей торгового зала. 

В розничном магазине всегда должен существовать уровень товарного запаса достаточный для непрерывного обеспечения товарами необходимого ассортимента. Товары на витрине должны быть доступны к продаже. Должна быть обеспечена последовательность решений по эффективной продаже, включая расстановку в торговом зале оборудования, организацию размещения товаров, размещения рекламных средств и др.
Следует осуществлять экономически и социально оправданную ассортиментную политику, обеспечив оптимальную структуру товарного предложения спроса и предложения конкретных групп населения.
Для достижения целей мерчендайзинга используют различные средства и методы, применение которых позволит сократить расходы на внутримагазинную информационную к всю маркетинговую коммуникационную деятельность за счет минимизации дополнительных усилий для привлечения познавательных ресурсов посетителей торгового зала. Средства мерчендайзинга - предметы, совокупность приспособлений, приемов и способов действия, раздражители и факторы среды торгового зала, способные оказывать влияние на поведение посетителей торгового зала, участвовать в мерчендайзинге (рис.7.2.1) [72]. К наиболее эффективным методам мерчендайзинга можно отнести «метод импульсивных продаж» и «метод ABC», а также широко известные «метод взаимосвязанных покупок и перекрестной торговли» и «метод визуального мерчендайзинга» (рис.7.2.2).
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Рис.7.2.1. Средства мерчендайзинга [72]
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Рис.7.2.2. Методы мерчендайзинга [72]

Метод импульсивных продаж основан на гармоничном сочетании потенциала зоны возвращения и импульсивности поведения посетителей-покупателей торгового предприятия при осуществлении покупок. Внедрение метода импульсивных покупок предполагает распределение торгового зала на торговые зоны адекватно состоянию познавательных ресурсов посетителей, определяя совместимость элементов мерчендайзинга: «товары - торговые зоны - поведение покупателя». Основная цель внедрения этого метода мерчендайзинга заключается в увеличении объемов продаж импульсивно приобретаемых товаров в зоне возвращения путем использования потенциала мерчендайзингового подхода при формировании ассортимента, отделов и управления потоками посетителей.

В «Методе АВС» используется потенциал «товаров-продавцов» и «горячих зон», который основан на распределении ролей и места каждой товарной группы в торгово-технологическом процессе магазина, учете их особенностей и степени важности для потребителей. Сущность метода заключается в том, что все товары делятся на три группы в зависимости от отношения к ним потребителей, маркетинговых характеристик, места в формировании прибыли и организации торгово-технологического процесса предприятия: товары группы А, товары группы В, товары группы С. Их размещают таким образом, чтобы «товары-продавцы» в сочетании с поведением посетителей и другими факторами способствовали увеличению продаж товаров, которые нуждаются в поддержке и имеют значение для функционирования предприятия. Товары группы А состоят в основном из «товаров первой необходимости», выделяющихся частотой покупки, минимальной вовлеченностью покупателя и наличием у него карты предпочтений по маркам, местам и времени продажи до наступления потребности, а также небольшими ценами. Товары группы В отличаются высокой степенью вовлеченности в покупку и наличием выраженной карты марок, покупаются очень редко, отличаются наличием когнитивного диссонанса. Товары группы С включают товары широкого потребления, о которых потребитель не знает или не задумывается об их покупке. У покупателя нет четкого представления о них или выраженной потребности, продавец должен предпринимать усилия по активизации их продаж.
Метод взаимосвязанных покупок и перекрестной торговли предполагает продвижение на рынок дополняющих изделий, сопутствующих или взаимосвязанных товаров и услуг. Сущность метода заключается в размещении в торговом зале основных и дополняющих товаров таким, образом, чтобы они располагались напротив или рядом друг с другом, а покупатели могли легко перейти от одной товарной группы к другой, связанной с ней. Такой подход оправдан необходимостью использования сформировавшегося при осуществлении основной покупки активного состояния покупателя и продажи второстепенных, сопутствующих и взаимосвязанных товаров. Для определения взаимосвязанности покупок можно использовать матричный метод подсчета частоты совместной покупки определенных пар товаров.
Метод визуального мерчендайзинга - метод интенсификации продаж в местах реализации товаров, опирающийся на восприятие дизайна, цвета, фона товара и оборудования, театральных образов, архитектуры и других зрительных эффектов, присутствующих в местах продажи, в сочетании с системой выкладки товаров. Сочетания элементов визуального мерчендайзинга способствуют тому, что отдельные точки пространства торгового зала магазина неодинаково стимулируют продажи. Следовательно, товары и их марки могут получать конкурентные преимущества в зависимости от того, какие визуальные элементы сопровождают их.
В качестве примера приведем типовой стандарт по зонированию для определения местоположения продуктовых подгрупп в торговом зале, который можно адаптировать к реальной ситуации в торговой сети [56]. В данном стандарте должны быть отражены следующие шаги:
1. Определение целевого пространства для каждой подгруппы (в см, см кв, см куб). Определение целевого пространства подгруппы осуществляется с учетом данных: о рынке; о конкурентах; о внутренних продажах. Источниками данных о рынке могут служить отчеты сервисных компаний, таких, как AC Nielsen, Бизнес Аналитика, Euro Monitor. Данные о конкурентах обычно добываются путем скрытого наблюдения. Данные о внутренних продажах находятся в бухгалтерской документации. Желательно использовать ежемесячные данные.
В результате получаем целевое пространство под каждую подгруппу (например, 100 кв см) .
2.
Проверка наличия на плане необходимого количества стеллажей соответствующего типа. При несоответствии количества фактических стеллажей целевому количеству необходимо определить возможность их добавления (замену в случае избытка в другом типе). Если добавление\замена невозможны, необходимо выяснить возможность уменьшения ассортимента для данного магазина (целевое пространство уменьшается в крайнем случае).
3.
Определение местоположения подгрупп с учетом правил товарного соседства, «роли» подгрупп, удобства покупки и возможности размещения подгруппы в данной локации. Перед тем как перейти к данному этапу, необходимо привести в соответствие «роли» подгрупп и их возможное размещение в торговом зале (табл.7.2.1 и 7.2.2).
На основании этого представлен пример возможного размещения подгрупп в торговом зале (табл.7.2.3).
Таблица 7.2.1
Соответствие роли подгруппы и зоны в магазине

	Роль «Подгруппы»
	Зона в магазине

	«Целевые»
	Конец зала, по ходу основного потока покупателей

	«Необходимые»
	Периметр зала и центральная область зала, по ходу основного потока покупателей

	«Импульсные»
	Вход в зал и предкассовая зона, рядом с дополняемыми подгруппами

	«Удобство»
	В центре зала, в мертвых точках и углах


Таблица 7.2.2
Разбиение торгового зала на зоны

	Описание зоны
	Номер

	Вход
	1

	Выход
	2

	Вдоль стен
	3

	Центр
	4


Таблица 7.2.3
Пример возможного размещения подгрупп в торговом зале [56]
	Подгруппа 
	Роль 
	Место в торговом зале

(№ зоны)
	Потребности, которые удовлетворяет подгруппа

	Соки 
	Необх.
	3-4
	Здоровье, утоление жажды

	Вода (мин. и пит.)
	Необх.
	3-4
	Утоление жажды

	Слабоалко-гольные коктейли
	Необх.
	3-4
	Утоление жажды, развлечение

	Пиво 
	Необх.
	3-4
	Утоление жажды, развлечение

	Вино
	Необх.
	3-4
	Развлечение

	Элитный алкоголь
	Необх.
	3-4
	Развлечение, имидж

	Молоко и молочная консервация
	Необх.
	3-4
	Здоровье, завтрак

	Йогурты, кефиры
	Необх.
	3-4
	Здоровье, завтрак

	Овощи 
	Необх.
	2
	Здоровье, питание дома

	Фрукты
	Необх.
	2
	Здоровье, развлечение, питание не дома

	Рыба и мясо глубокой заморозки
	Необх.
	3-4
	Питание дома

	Шоколадные конфеты и торты
	Необх.
	3-4
	Развлечение 

	Печенье, вафли
	Необх.
	3-4
	Развлечение

	Мука, крупа
	Необх.
	3-4
	Питание дома

	Макароны 
	Необх.
	3-4
	Питание дома

	Растворимые каши, супы, лапша
	Необх.
	3-4
	Питание не дома


В результате проведения всех описанных в данном стандарте процедур должен быть получении технологический проект торгового зала, в котором четко отражаются соответствующие зоны и подгруппы товаров для расположения на них.
7.3. Специфика коммерции услуг

Коммерческая деятельность в сфере услуг включает в себя действия, благодаря которым услуги фирм доходят до клиентов. Главная цель коммерции услуг – помочь клиенту по достоинству оценить услуги организации. 

Обычно выделяют четыре свойства услуг: неосязаемость, несохраняемость, неотделимость услуг от источника, непостоянство качества. Кроме того, указывается такая характеристика услуги, как ее абстрактность, визуальная неконкретность услуги и неочевидность услуги по качеству.

В сервисном бизнесе часто продается не сама услуга, а право на ее получение: право на проживание в номере гостиницы в определенное время, право на завтрак в ее ресторане, право пользования бассейном и т.д. Фактор неосязаемости услуги требует от рекламы информативности, предметности и убедительности. Потребитель не может оценить качество услуги, не использовав ее, поэтому он вынужден ориентироваться на рекламу и советы специалистов. Реклама должна рассказать об услуге как можно больше, а также наглядно показать эту услугу: процесс использования, результат или же удовлетворение от использования услуги. Это предполагает широкое использование элементов визуализации. 

Ожидания потребителей, которые формирует реклама, могут совпадать с реальностью. Однако не понравившийся товар покупатель, согласно закону «О защите прав потребителей» имеет право вернуть. Услугу же вернуть невозможно ввиду ее несохраняемости, что требует гибкости в рекламной политике. Неосязаемость услуг может вызвать проблемы как у покупателя услуг, так и у продавца. Так, покупателю трудно оценить услугу до ее приобретения, а иногда и после приобретения (медицинская услуга); не редко покупатель не только не увидит процесса услуги, но не сможет точно знать, что сделано (ремонт часов, автомобиля и т.д.). Продавцу сложно показать клиентам свой товар, а также объяснить, за что они платят деньги. В отличии от товара услугу нельзя произвести впрок. Коммерческая деятельность в сфере услуг должна исходить из несохраняемости или неспособности услуг к хранению.

Неоказанные услуги приносят убытки, поэтому одна из задач рекламы – сглаживание спроса. Цель рекламной политики заключается в обеспечении постоянного спроса, поэтому существенным условием эффективности рекламы является экономическая и коммуникативная обоснованность времени, места и содержания даваемой рекламы. Как правило, спрос на услуги меняется в зависимости от времени года, от дней недели, времени суток. Для того, чтобы сгладить сезонные колебания спроса и предложения на услуги, коммерсант-предприниматель может принять решение по установлению дифференцированных цен, скидок со стоимости услуг, организации предварительных заказов, введению в периоды пикового спроса дополнительных услуг, обучению персонала совмещению функций и т.п.

Неотделимость услуг от ее производителя характерна практически для любого вида услуг. Так, персонал гостиницы становится элементом обслуживания. Эта особенность требует четкого выделения целевого сегмента по географическому критерию. Реклама должна учитывать географические, культурные и ментальные различия между производителем услуги и ее потенциальным потребителем, его психолого-поведенческие особенности, стиль жизни и т.д. Территориальная разобщенность производителя услуг и потребителя не должна ограничивать доступность информации, в том числе и рекламной. В сфере услуг, как правило, надо учитывать неразрывность, неотделимость производства и потребления услуги – например, медицинская услуга, фотографирование клиента, индивидуальный пошив одежды. Коммерческий подход здесь заключается в подчеркивании высокого профессионального уровня продавца услуги. Он обеспечивает конкурентоспособность фирмы (предприятия). 

Особенности деятельности в сфере услуг определяют сложность оценки качества услуг. Услуги отличаются непостоянством качества, которое обусловлено значительной ролью персонала в процессе оказания услуг. По сравнению с производством, сфера услуг слабо автоматизирована, некоторые услуги не подлежат автоматизации в обозримом будущем. Все это требует от рекламы ответственности за достоверность, правдивость и точность передаваемой информации. В данном контексте проявляется «информационная насыщенность» рекламы. Даже небольшое преувеличение в сообщении может быть воспринято как ложная, недостоверная реклама. В сервисном бизнесе реклама является основой выбора потребителя, тогда как реклама товаров – это лишь один из компонентов, наряду, например, с изучением инструкции, с проверкой работы товара в магазине и т.д. При приобретении товара в магазине потребитель оценивает его по различным критериям. Покупатель услуги черпает информацию лишь из описания в рекламном каталоге или из Интернета.

Коммерческая деятельность в сфере услуг предполагает для формирования их хорошего качества, создание благоприятных условий получения услуг, например, условий проживания, квалификации персонала и т.д. Индивидуальность покупателей предполагает и индивидуальность услуг – прическа, пошив определенного фасона одежды и т.д. Для уменьшения изменчивости услуг в предприятиях сервиса применяют стандарты обслуживания – это комплекс обязательных для исполнения правил обслуживания клиентов. Например, на американских бензозаправочных станциях оказывается дополнительный (иногда бесплатный) ряд услуг: протирание стекол, подкачка колес и т.д.). 

Обратить внимание на качество и неординарность предоставляемых услуг – продавец может придумать для своей фирмы эксклюзивное название, например, «салон красоты». Реклама не только вызывает интерес, привлекает потребителя, но и формирует ожидания, эмоции, настроение. Согласно исследованиям в области рекламного бизнеса, потребность в рекламе обратно пропорциональна необходимости товара или услуги для существования человека. С целью убедить клиента воспользоваться услугами реклама может использовать множество иллюстративных материалов (фотографии, видеофильмы, «виртуальные туры»), которые делают ее наиболее информативной [62].

В сфере услуг осуществляются разнообразные виды деятельности.

К первому типу относятся те виды деятельности, которые могут быть стандартизированы и являются наиболее приемлемыми для использования стандартизированного подхода в процессе подготовки обслуживающего персонала и при контроле уровня предоставления подобных услуг. Однако такой подход не приводит к индивидуализации продуктов, не отражает разнообразие индивидуальных потребностей покупателей. Marriott, ведущая гостиничная сеть в мире, имеет своей целью предоставлять высший уровень обслуживания своим клиентам по всему миру. Она создала высокую культуру обслуживания. Персонал обучен делать все для того, чтобы удовлетворить каждого конкретного клиента. Marriott предоставляет такую услугу, как непрерывное общение с посетителем до последнего дня посещения гостиницы с тем, чтобы узнать, нет ли у данного потребителя каких-либо дополнительных требований или может ему необходима дополнительная помощь персонала. Конечно, многие гостиницы всегда готовы забронировать своим клиентам билеты в театр, вызвать такси или порекомендовать хороший ресторан. Все эти услуги стандартизируют посещение гостиницы. Важна при этом правильно выбранная культура обслуживания клиентов. Девизом гостиничной сети Marriott является: «мы никогда не забываем о своих гостях», что подразумевает их готовность и способность предугадывать пожелания своих клиентов еще до их посещения гостиницы. Осуществить это легче при наличии базы данных, предоставляющей информацию о большинстве клиентов данной группы гостиниц. 

Качество услуг часто оценивается не только по результату, но и по процессу оказания услуг, поскольку максимальное удовлетворение получает именно в процессе получения. Однако оценка качества многих гостиничных услуг субъективна: большое влияние имеют внешние факторы (например, погода, политические события), лица, не имеющие прямого отношения к пакету услуг (местные жители, другие отдыхающие, спутники или члены семьи), индивидуальное восприятие (самочувствие туриста, способность к адаптации к климату, аллергия и т.д.). Поэтому важным критерием в оценке качества гостиничных услуг выступает модель «совпадение-несовпадение» ожиданий. Соответственно даваемая в рекламе информация об услугах должна быть полной и достоверной, чтобы ожидания туриста совпадали с теми реалиями, с которыми он столкнется в процессе своего путешествия. Однако на практике же это требование постоянно нарушается, входя в диссонанс с желанием производителя гостиничных услуг «приукрасить» реальность. Снижение качества при этом ведет к необратимым последствиям ухудшения репутации предприятия. 

Реклама услуг в отличие от рекламы потребительских товаров, является узкоспециализированной как по своему характеру, так и по выбору каналов распространения. Рекламная кампания товаров массового спроса использует, как правило, несколько каналов одновременно, например, задействованы каналы на телевидении и радио, несколько печатных изданий, наружная реклама и средства Интернет. Специфика рынка товара массового потребления определяет необходимость охвата всей целевой аудитории и, следовательно, заставляет рекламодателя делать большой разброс в выборе рекламных средств. Реклама услуг выходит на целевой рынок через узкоспециализированную прессу и программы на радио и телевидении. В результате реклама услуг не столь агрессивна, как реклама товаров повседневного пользования. Как правило, реклама услуг выходит на потенциального потребителя, который собирает информацию, приобретает специализированные журналы, посещает тематические Интернет-порталы, смотрит программы.

Указанные отличительные характеристики, особенности услуг делают коммерческое управление в сфере услуг более трудным делом, чем в торговле, промышленности, с точки зрения обеспечения эффективности. Эффективная организация коммерческой работы в сфере услуг предлагает: изучение спроса на рынке услуг и его прогнозирование; знание конкурентов; широкое использование рекламы для информирования и пропаганды услуг; расширение сферы услуг, сервиса; определение эффективной ценовой политики; разработку на предприятиях сервиса бизнес-планов развития.

Вопросы для самоконтроля
1. Каковы основные факторы, определяющие уровень обслуживания покупателей в магазине?

2. Какие основные операции продажи товаров производятся в магазине?

3. Каковы основные методы продажи товаров в магазине?

4. Каковы пути обеспечения конкурентоспособности обслуживания покупателей в розничном бизнесе?

5. В чем состоит сущность мерчендайзинга?

6. Каковы основные средства и методы мерчендайзинга?

7. В чем заключается специфика коммерции в сфере услуг?

Глава 8. ЦЕНООБРАЗОВАНИЕ НА КОНКУРЕНТНЫХ 
И МОНОПОЛИЗИРОВАННЫХ РЫНКАХ*
8.1. Формирование цены и ценообразующие факторы

Понятие «ценообразование» неразрывно связано с понятием «цена». При этом обычно считается, что цена - это денежное выражение стоимости товаров и услуг, а ценообразование - процесс формирования (установления) цены. Исторически в экономической теории сложились две концепции ценообразования: затратная и рыночная.

Основу первой концепции составляет трудовая теория стоимости, разработанная представителями классической политической экономии (У. Петти, Д. Рикардо, А. Смит, К. Маркс). Своим появлением трудовая теория стоимости во многом обязана книге А. Смита «Исследование о природе и причинах богатства», в которой он сделал вывод о том, что источником богатства является труд во всех сферах производства, благодаря затратам которого образуется стоимость, а затем - цена товара. При этом, в капиталистической экономике, по мнению К. Маркса, собственники капитала тратят в процессе производства не капитал, результатом производства для них является прирост капитала - прибавочная стоимость. По Марксу стоимость товара складывается из затрат постоянного и переменного капитала (живого и овеществленного труда), затраченного собственником на изготовление продукции (работ, услуг) и ее продажу, а также прибавочной стоимости.
В соответствии с трудовой теорией стоимости ценообразование объясняется с позиции производства, но упускается из виду все то, что оно связано с поведением покупателя-потребителя и рыночными механизмами. Этот пробел стал предметом исследования неоклассическим направлением экономической теории, объединившей в последней трети XIX века несколько теоретических школ: австрийскую субъективно-психологическую
школу (К. Менгер, Ф. Визер, Э. Бем-Баверк), математическую школу (английский экономист У. Джевонс, швейцарский экономист М. Вальрас, итальянский экономист В. Парето) и американскую экономическую школу (ее основатель Дж. Кларк).

Основой неоклассической концепции ценообразования является теория предельной полезности. Концепция ценообразования, сформулированная неоклассиками, утверждает, что у каждого покупателя-потребителя имеется своя шкала ценностей, и поэтому один и тот же товар (одно и то же благо) имеет разную ценность, т.е. каждый покупатель оценивает одно и то же благо с учетом своих потребностей, поэтому оценка одного и того же блага будет разной; по мере удовлетворения потребности ценность блага уменьшается; чем реже данное благо, тем выше его ценность; блага, имеющиеся в изобилии, никакой ценности не имеют; затраты труда не находятся в непосредственной связи с величиной ценности; установление равновесия между производством и потреблением происходит под действием рыночных механизмов без вмешательства государства.

Рассмотренные
концепции ценообразования получили развитие в трудах ученых кембриджской школы (А. Маршалл и А. Пигу). Они считали, что цена формируется под воздействием как предложения, так и спроса. В общей теории цены динамика спроса определяется предельной полезностью, а динамика предложения - возрастающими затратами. В рамках анализа Маршалла вопрос, что является конечным основанием цен - полезность или затраты снимается. Оба фактора одинаково значимы и спор по этому поводу аналогичен спору «какое лезвие ножницы разрезает бумагу». Тем не менее, если вводить в анализ цены равновесия фактор времени (Маршалл первый ввел его) и анализировать ситуацию мгновенного краткосрочного и долгосрочного равновесия, то воздействие спроса и предложения на цену равновесия не будет одинаковым. Маршалл подробно проанализировал эти ситуации, придя к выводу, что в условиях мгновенного равновесия на цену оказывает исключительное влияние спрос, в условиях же долгосрочного равновесия - цена регулируется издержками. Иными словами, чем короче рассматриваемый период, тем больше надлежит учитывать в анализе влияние спроса на цену, а чем этот период продолжительнее, тем большее влияние на цену оказывают затраты.

Дальнейшее развитие взглядов Маршалла привело к пересмотру таких постулатов классической теории, как независимость процесса ценообразования, а также отождествление равновесия спроса и предложения с оптимальным использованием ресурсов и оптимизацией общественного благосостояния. Импульсом к этому послужила работа английского экономиста Дж. Робинсон (1903-1983 гг.) «Экономическая теория несовершенной конкуренции», которая поставила вопрос о поведении крупных компаний, обеспечивающих высокий уровень концентрации производства и экономию фирмы на масштабах, так как постоянные издержки с ростом объема производства уменьшаются. Сравнивая поведение компаний в условиях совершенной и несовершенной конкуренции, Дж.Робинсон показала, что крупные компании имеют возможность поддерживать более высокую цену, чем могли бы иметь в условиях совершенной конкуренции. Ключевым вопросом в ее работах стало исследование возможностей использования цены как инструмента воздействия на спрос и регулирование сбыта. Она ввела понятие «дискриминация в ценах», что означает сегментацию рынка монополией на основе учета различной эластичности спроса по цене у разных категорий потребителей, маневрирование ценами для разных групп, на разных географических рынках. Обратила внимание на значимость проблемы формирования ценовой политики, которая отсутствовала в условиях совершенной конкуренции. Сопоставляя простую монополию и монополию, практикующую множество цен, Робинсон показала, что в последнем случае фирма достигает и увеличения объема выпуска продукции, и увеличения среднего дохода.
В дальнейшем, было обращено внимание на то, что если производство и реализация любого объема продукции одной фирмой обходится дешевле, чем двумя или более фирмами, то к данной отрасли применимо понятие «естественная монополия». Иными словами, естественная монополия существует, когда эффект масштаба настолько велик, что одна фирма может снабжать весь рынок, имея более низкие издержки на единицу продукции чем имел бы ряд конкурирующих фирм. В таких отраслях конкуренция
неосуществима, затруднительна или просто неприменима в силу технологических особенностей. В российской нормативной практике наиболее распространенное понимание естественной монополии, которое нашло свое отражение в статье 3 Федерального закона от 17.08.1995 №147-ФЗ (ред. 10.01.2003) «О естественных монополиях»: «Естественная монополия - состояние товарного рынка, при котором удовлетворение спроса на этом рынке эффективнее в отсутствие конкуренции в силу технологических особенностей производства (в связи с существенным понижением издержек производства на единицу товара по мере увеличения объема производства), а товары, производимые субъектами естественной монополии, не могут быть заменены в потреблении другими товарами, в связи с чем, спрос на данном товарном рынке на товары, производимые субъектами естественных монополий, в меньшей степени зависит от изменения цены на этот товар, чем спрос на другие виды товаров».
Цена оказывает непосредственное влияние на доходы и прибыли коммерческо-предпринимательских структур и формируется под воздействием разнообразных факторов, важнейшими из которых выступает реакция покупателей и конкурентная ситуация на рынке. Покупатель принимает решение о приобретении товара в результате уяснения его ценности путем соотнесения цены с качеством товара и восприятия адекватности их соответствия. При этом часто из-за отсутствия полной информации о потребительских характеристиках товара может возникнуть существенное различие между его воспринимаемым качеством и реальным качеством. Это может породить представление у покупателя о завышенной или заниженной цене. Кроме того, важным фактором, определяющим выбор покупателя, является уровень его знаний о ценах и качестве конкурирующих товаров. В современных условиях возрастает значимость субъективности восприятия потребителем ценности товара и в связи с этим повышается роль использования различных методов продвижения и продаж продукта, формирующие у покупателей представление о его высокой ценности.

Поиск приемлемой цены осуществляется покупателем путем сравнения альтернативных цен на схожие товары, которые продаются внутри магазина и в разных магазинах. При этом на поведение потребителей влияют различные факторы. Так, их усилия по поиску оптимальной цены обычно уменьшаются с увеличением личных доходов, их временных возможностей, воспринимаемых издержек поиска, однородности товаров, уровня воспринимаемой объективности и рациональности коммерческой структуры, вместе с тем росту интенсивности поиска приемлемой цены часто способствует снижение уровня цены и воспринимаемой ценовой разницы, невысокий уровень знаний покупателя и его социального опыта. 

При формировании ценовой политики важно учитывать как особенности поведения покупателей при выборе товара, так и действия конкурентов и возникающей в результате конкурентной борьбы рыночную ситуацию. Обычно потребителю известно ограниченное количество товаров из всего ассортимента, на основе которых у него формируется представление об уровне цен и приемлемой цене. В связи с этим при проведении сравнительного анализа цен следует выделить ключевые продукты конкурентов, на основе которых покупатель осуществляет реальный выбор, и сопоставить их реальное и воспринимаемое качество.

8.2. Ценовая политика и ценовая стратегия

Ценовая политика торговой организации представляет собой совокупность скоординированных действий, с помощью которых она намеревается достигнуть свои основные долгосрочные и краткосрочные цели. Цели ценовой политики определяются целями коммерческо-предпринимательской деятельности и меняющейся деловой средой. Обычно в качестве общей цели ценообразования рассматривают максимизацию прибыли. Однако в реальной жизни ориентация на такую цель приводит к высоким предпринимательским рискам, поэтому предпочтение отдается достижению приемлемого относительно высокого и стабильного уровня прибыли. Конкретные цели ценовой политики устанавливаются исходя из выбранной модели поведения в конкурентной борьбе, которая может быть агрессивной, нейтральной и защитной [53].

Типичные цели ценовой политики представлены, например, в классификации П.Мак Голдрика (табл.8.2.1). Так, проникновение на рынок связано с реализацией агрессивной стратегии и часто реализуется на основе использования низких цен. Нейтральная стратегия связана с поиском цены, уровень которой позволяет избежать «ценовой войны» и поддерживать стабильность рыночной ситуации. Защита рыночных позиций и их укрепление может достигаться за счет определения цены на основе воспринимаемой ценности, издержек или реального соотношения цена/качество. Политика свертывания направлена на формирование наиболее выгодных условий при ликвидации данного вида коммерческого предпринимательства.

Цели ценовой политики реализуются на основе выбора соответствующей ценовой стратегии. Основой ценовых стратегий является соотношение цена/качество. Исходя из этого выделяют премиальный (надбавочный), экономический, проникающий и скрытый подход. Надбавочная ценовая стратегия связана с установлением повышенной цены за более лучшее воспринимаемое качество, экономическая стратегия предполагает использование низкой цены в соответствии с низким воспринимаемым качеством. Стратегия проникновения на рынок предусматривает применение цены, которая является более низкой по отношению к воспринимаемому качеству, что придает дополнительную ценность товару. Скрытая цена выступает как более низкая, чем воспринимая ценность товара.

Таблица 8.2.1.

Цели ценовой политики

	Цель 
	Описание 

	Максимизация прибыли в долгосрочном периоде
	Часто принимается в качестве общей задачи для всех фирм розничной торговли

	Максимизация прибыли в краткосрочном периоде
	Ответ на краткосрочные потребности в средствах

	Проникновение на рынок
	Жертвование краткосрочными прибылями в пользу расширения рыночных позиций и, таким образом, получение долгосрочной прибыли

	Стабилизация рынка
	Поиск цены на рыночном уровне, во избежание «ценовых войн»

	Определение цены на базе ценности
	Цена является менее значимой по сравнению с качеством товара при принятии покупателем решения о стоимости

	Определение цены на базе издержек
	Цена является более значимой по сравнению с качеством товара при принятии покупателем решения о стоимости

	Целостность 
	Построение покупательского восприятия, основываясь на честной ценовой политике

	Свертывание 
	Стратегии, направленные на выход с рынка


 Ценовая политика, ее задачи и методы производны от корпоративных целей и целей маркетинга. Установление цен обычно реализуется на основе использования многоэтапного подхода, который включает в себя: определение целевого рынка; анализ «образа» торговой марки; анализ всех других элементов стратегии маркетинга; определение общей ценовой политики; разработка ценовой стратегии; установление конкретных цен. Первые четыре этапа рассчитаны на построение общей ценовой политики, последующие два концентрируют внимание на конкретных решениях и их реализации. 

Реализация ценовой стратегии включает большое число разнообразных и взаимосвязанных решений [2]. К их числу относится установление стандартных и меняющихся цен. В этих условиях определяются цены на товары или услуги с учетом возможного их сохранения в неизменном виде на протяжении длительного периода времени. Прежде всего это относится к стандартным ценам. Как правило, они используются для таких товаров и услуг, как кондитерские изделия, журнальная продукция, ресторанные расценки и т.д. Вместо пересмотра цен могут уменьшать размер упаковки, объем издания и т.д. При этом предполагается, что потребитель предпочитает подобные изменения росту цен вообще. Другой подход связан с переменным ценообразованием. В этом случае предприниматель меняет цены, чтобы среагировать на изменения в издержках или спросе потребителей. При колебании издержек цены с определенным запаздыванием соответственно понижаются или повышаются. Применяя эту стратегию, предприниматель может предлагать неодинаковые цены для разных сегментов рынка, что исключает издержки как основу для определения цены. На практике возможно сочетание стандартных и меняющихся цен. 

В рамках проведения единой ценовой политики предприниматель может менять цену лишь в зависимости от приобретаемого количества товара, времени совершения сделки и получаемого сервиса (например, поставка, установка и продленная гарантия). Практика показывает, что такая политика укрепляет доверие потребителей, здесь возможны варианты самостоятельной продажи и продажи по каталогам. Организация, использующая политику единых цен, не разрешает своему торговому персоналу допускать отклонения от прейскурантных цен. В случае применения гибкой системы цен цены могут меняться в зависимости от способности потребителей торговаться. Такую политику используют ювелирные магазины, автомобильные магазины, брокеры по недвижимости и т.д. При каждой такой сделке агентам выплачиваются соответствующие комиссионные. Стратегия неокругленных цен используется в тех случаях, когда цены устанавливаются ниже круглых сумм. Потребителям нравится получать сдачу и у них складывается впечатление, что фирма тщательно анализирует свои цены и устанавливает их на минимально возможном уровне. Реализация ценовой стратегии обычно требует точной «подстройки» для учета изменений в издержках, конкуренции и спросе. Цены могут варьировать ее посредством изменений в прейскурантах, оговорок, наценок, дополнительных надбавок, скидок, компенсаций. 

В практической деятельности по установлению цен на товары и услуги обычно важно учитывать, прежде всего, три основные ориентира – издержки, средние цены рынка и предельную платежеспособность потребителя. Издержки в подавляющем большинстве случаев рассматриваются предпринимателем как допустимая нижняя граница цены. Установление цены ниже издержек может выступать только как временная мера, предпринимаемая в исключительных случаях – например, в целях удержания выгодного потребителя или определенного сегмента рынка сбыта товаров и услуг. Платежеспособность конкретного потребителя в сочетании с реальными характеристиками реализуемых ему товаров и услуг указывает на верхнюю границу цены. Сложившиеся на рынке цены, характерные для большинства конкурентов, указывают на ориентировочное среднее значение цены. Данными характеристиками определяется часто тот практический диапазон, в котором устанавливается конкретная цена товара и услуги. Смысл всех действий по ее определению заключается, в конечном счете, в том, чтобы максимально сузить этот диапазон для принятия окончательного решения, учитывая при этом приоритеты и задачи коммерческо-предпринимательской деятельности, факторы текущей конъюнктуры рынка, ограничения, налагаемые органами государственного управления и т.д. Анализ практики работы коммерческо-предпринимательских структур позволяет указать следующие основные подходы к практическому установлению цен.

8.3. Рыночные методы ценообразования 
В общем виде процесс ценообразования можно представить как совокупность последовательных этапов: постановка задачи; определение спроса; оценка издержек; сравнительный анализ цен и товаров конкурентов; выбор метода ценообразования; установление окончательной цены.

Метод ценообразования характеризует способ установления цен товаров. Все используемые предпринимателями методы ценообразования могут быть разделены на три основные группы, в зависимости от того, на что в большей степени ориентируется фирма-производитель или продавец (рис. 8.3.1):

· на издержки производства — затратные методы;

· на конъюнктуру рынка — рыночные методы;

-
на нормативы затрат на технико-экономический параметр продукции – параметрические методы.
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Рис. 8.3.1. Классификация методов ценообразования

Кроме того, методы ценообразования могут быть разделены еще на две подгруппы в зависимости от: 1) отношения потребителя к товару — методы с ориентацией на потребителя; 2) конкурентной ситуации на рынке — методы с ориентацией на конкурентов.

В свою очередь подгруппа методов с ориентацией на потребителя включает в себя ряд методов, которые можно классифицировать по: воспринимаемой ценности товара потребителем - методы на основе воспринимаемой ценности товара; сложившемуся спросу на рынке - методы с ориентацией на спрос. 

При использовании различных методов ценообразования издержки на производство и реализацию продукции рассматриваются предпринимателем лишь как ограничительный фактор, ниже которого реализация данного товара экономически невыгодна. Однако, для естественных монополий их затраты являются основным аргументом перед регулирующим органом, с учетом их экономической обоснованности, даже при применении рыночного метода регулирования.

Предприниматели, использующие рыночные методы с ориентацией на потребителя, прежде всего, в своей практике ценообразования обращают особое внимание на сложившийся уровень спроса на товар, на эластичность спроса, а также на ценностное восприятие потребителем их продукции. При этом ценность рассматривается как общая экономия или удовлетворение, получаемое покупателем в результате потребления приобретенного им блага, т.е. польза, которую это благо ему приносит. В маркетинге под воспринимаемой ценностью понимается оценка желанности блага, которая в денежном выражении превышает ценность этого блага. В данном случае в основе измерения лежат соотношения полезности и цены благ, которые являются реально доступными покупателю среди альтернативных вариантов. Методы ценообразования, основанные на воспринимаемой ценности товара [50] базируются на величине экономического эффекта, получаемого потребителем за время использования товара. К данной подгруппе методов обычно относят: 1) метод расчета экономической ценности товара; 2) метод оценки максимально приемлемой цены.

Согласно методу расчета экономической ценности товара сначала определяется цена, которую покупатель склонен рассматривать как лучшую из реально доступных ему альтернатив, а, затем, к ней добавляются оценки положительных и отрицательных конкурентных преимуществ товара, что отражает экономическую ценность товара для потребителя. Под максимальной ценой в названии второго из рассматриваемых методов понимается цена, соответствующая нулевой экономии на издержках при применении товара. Расчет по методу оценки максимально приемлемой цены производится путем выявления неценовых достоинств товара для покупателя и всех неценовых издержек покупателя при использовании товара с учетом установления уровня равновесия «достоинства-издержки».

Преимуществом рыночных методов ценообразования с ориентацией на потребителя является применение алгоритмов расчета конкурентных преимуществ товаров (услуг), позволяющих получить оценку реальной ценности товара (услуги) для потребителя. Последнее особенно актуально в отношении методов ценообразования естественных монополий, которые на текущий момент не учитывают «мнение» потребителя.
Предприниматель при выборе метода ценообразования может также ориентироваться на сложившийся уровень спроса на товар. Подгруппа методов с ориентацией на спрос может быть подразделена на метод анализа пределов и метод анализа пика убытков и прибылей.
Метод на основе анализа пределов [32] состоит в определении точки совпадения предельных доходов и расходов, т.е. уровня, обеспечивающего достижения максимально высокой прибыли. Чаще всего он используется предпринимателями, ведущими или  начинающими  свою хозяйственную деятельность на несовершенном, незрелом рынке. На данном рынке товары имеют высокую ценовую эластичность (спрос на товары чутко реагирует на изменение цены: при ее повышении существенно снижается объем продаж, а при ее понижении, наоборот, - повышается). Следовательно, данный метод неприменим в отношении естественных монополий, спрос на продукцию или услуги которых, как правило, не эластичен в силу особенностей монопольных отраслей (например, таких, как электроэнергетика, железнодорожный и трубопроводный транспорт, газовая промышленность и т.д.). 

Метод определения цены продажи на основе анализа пика убытков и прибылей, как отмечается в литературе, может применяться в случае, когда целью компании является определение цены, дающей возможность получить максимум прибыли. Указанный метод позволяет предпринимателю определить ряд возможных цен в результате их сравнения с прямой суммарных издержек, которая строится из предложений на основе этих нескольких вариантов цен, при этом находится требуемая цена. позволяющая получать максимальную прибыль. Фактически строятся графики (от TR1 до TR5 прямые общей выручки) и через сравнение с прямой общих издержек, состоящих из постоянных издержек и переменных издержек, выбирается цена, позволяющая получать максимальную прибыль.
Однако в условиях неэластичности спроса, когда кривая DD' будет близка к прямой линии, применение метода определения цены продажи на основе анализа пика убытков и прибылей неэффективно. Поэтому использование методов ценообразования с ориентацией на спрос в естественно монопольных отраслях нецелесообразно.

Методы расчета цены с ориентацией на конкуренцию [33], также относящиеся к группе рыночных методов, которые устанавливают цены на товары и услуги через анализ и сравнение силы дифференциации товаров данной фирмы с фирмами-конкурентами на конкретном рынке. При этом, во внимание принимается сложившийся уровень цен. Таким образом, метод определения цены с ориентацией на конкуренцию состоит в определении цены с учетом конкурентной ситуации и конкурентного положения данной фирмы на рынке. Методы установления цены с ориентацией на конкурентов часто подразделяют на: 1) метод следования за рыночными ценами; 2) метод следования за ценами фирмы-лидера на рынке; 3) метод определения цены на основе привычных, принятых в практике данного рынка цен; 4) метод определения престижных цен; 5) состязательный метод.

Метод следования за рыночными ценами [32] предусматривает, что каждый продавец, продающий данный товар на рынке или предлагающий соответствующую услугу, устанавливает цены, уважая обычаи ценообразования и уровень цен, сложившиеся на рынке, исходя из реально существующего уровня рыночных цен и, при этом, существенно не нарушая его. Если данная фирма усиливает дифференциацию своих товаров и услуг по отношению к товарам и услугам фирм-конкурентов, то она вправе установить цены на несколько более высоком уровне по сравнению с обычными. По этой причине такой традиционный метод определения цен, как метод следования обычному уровню цен, применяется, как правило, если товары труднодифференцируемы на рынке, например: цемент, сахар, техосмотр легковых автомобилей.

Устанавливаемая таким способом цена должна определяться в специальной ценовой зоне каждой фирмой самостоятельно, т.е. должна проводиться сегментация рынков сбыта. Если же между фирмами будет заключена договоренность по согласованию уровня цен в особых рамках, то это может рассматриваться как нарушение антимонопольного закона.

Название следующего метода ценообразования «Метод следования за ценами фирмы-лидера на рынке» [31] уже указывает на способ его применения. Метод ценообразования на основе привычных, принятых в практике данного рынка цен [32], исходит из того, что привычные цены — это цены, которые сохраняются на установленном и ставшем обычным уровне в отношении определенных товаров в течение длительного срока на довольно широком рыночном пространстве. Особенностью таких цен является следующее: независимо от того, мала или велика рыночная доля, занимаемая данной фирмой на рынке, даже при незначительном повышении цены происходит резкое сокращение продаж соответствующих товаров и услуг, и наоборот, при незначительном ее снижении можно ожидать резкого увеличения сбыта. В данных условиях имеются значительные трудности для реализации политики изменения цен в сторону повышения, так как в течение длительного времени на рынке сохраняется ставший для покупателей и продавцов привычным определенный уровень цен.

Конечно, и такое положение не исключает ситуации, создающей возможность повышения цен. Это обычно наблюдается в тех случаях, когда по той или иной причине среди покупателей или продавцов широкое распространение получает мнение, что можно отменить или изменить привычные цены. В качестве конкретного примера такого ценообразования можно назвать такие товары, как жвачка, шоколад, сок. Как правило, чтобы разрушить привычные цены и произвести их повышение, предпринимается коренное улучшение качества товара, его функциональных свойств, упаковки, стиля, дизайна, значения, т. е. ему придают большую привлекательность и таким образом адаптируют его к целевому рынку прогнозируемых покупателей, обеспечивая тем самым новое место товара на рынке. Без этого успешно осуществить изменение привычной цены не удается.

Престижное ценообразование [33] по своей сути очень похоже на метод привычных цен, но не применимо по отношению к естественным монополиям, так как производимые данными предприятиями товары и услуги, как правило, носят массовый характер, т.е. не имеют свойства эксклюзивности и не служат подтверждением статуса владельца.

Состязательный метод определения цен (тендерный метод) применяется главным образом на различных торгах (оптовые рынки, биржи ценных бумаг и т.д.) и реализует идеологию рыночного подхода (конкуренция за рынок) к естественным монополиям.

Методика ценообразования на торгах предполагает ситуацию, когда большое количество покупателей стремятся купить товар у одного ограниченного, малого числа продавцов, или наоборот, когда большое число продавцов стремятся продать товар одному или ограниченному, малому числу покупателей, а цена на товар определяется за один раз и в присутствии обеих сторон. В этом случае цену, которую считают для себя приемлемой покупатель или продавец, записывают на листе бумаги, запечатывают в конверт, затем все конверты собирают и в присутствии участвующих в такого рода торгах вскрывают. Если торги организовывали продавцы и состязание ведется между покупателями, то выигрывает тот покупатель, который написал самую высокую цену; если торги проводят покупатели и состязание ведется между продавцами, то выигрывает тот продавец, который назначил наименьшую цену.

Аукционный метод определения цены также активно используется на товарных рынках, рынках ценных бумаг и т.д., в свою очередь, подразделяясь на две разновидности. Во-первых, повышающий метод ведения аукциона, когда вначале называется самая низкая цена, а затем идет ее повышение, и в итоге товар достается тому, кто назвал самую высокую цену. Во-вторых, понижающий, или голландский, метод ведения аукциона, когда вначале называется самая высокая цена и если покупатель по такой цене не находится, то идет снижение цены. В этом случае право на заключение сделки купли-продажи на данный товар получает тот покупатель, который первым принимает цену продавца и тем самым соглашается на самую высокую цену по сравнению с остальными участниками аукциона. Такой метод дает возможность проводить аукцион более быстро. Однако, учитывая ситуацию и атмосферу состязательной торговли, бывает трудно рассчитывать на то, что удастся, сторговать, себе наиболее приемлемую цену.

8.4. Государственное регулирование ценообразования

Динамичное и устойчивое развитие рыночной экономики предполагает не только наличие соответствующих государственных нормативно-правовых актов, обеспечивающих равные возможности его участникам в процессах купли-продажи, но и государственного контроля за их соблюдением, регулирования рыночных отношений на принципах свободной конкуренции. Это требует и вмешательства государства в состояние рыночного равновесия в определенных ситуациях. Одной из основных задач государства является создание условий конкурентного ценообразования. Формируемая на рынке через механизм спроса и предложений, рыночная цена может возникнуть при отсутствии монопольного и олигопольного давления, а также сговора между участниками процесса купли-продажи. Рыночной ценой товара (работ, услуг) признается цена, сложившаяся при взаимодействии спроса и предложения на рынке идентичных (а при их отсутствии – однородных) товаров (работ, услуг) в сопоставимых экономических (коммерческих) условиях.

Используемые на практике при осуществлении процессов купли-продажи так называемые договорные цены, часто не соответствуют принципам свободного рынка, поскольку являются предметом договоренности между продавцом и покупателем, а их уровень может не соответствовать сложившимся рыночным ценам. Сфера применения договорных цен является объектом государственного контроля как со стороны налоговых инспекций, так и органов контроля за ценообразованием местных администраций. Следует отметить, что со вступлением в силу Налогового кодекса РФ изменился порядок определения цены реализации для целей налогообложения. Ценой реализации товаров, работ или услуг для целей налогообложения является цена сделки, указанная сторонами, и пока не будет доказано обратное, эта цена считается рыночной. 

В Налоговом кодексе РФ приведен перечень случаев, когда государственные органы вправе контролировать правильность определения рыночной цены товаров, работ или услуг, примененной сторонами. Этими случаями являются: 1) сделка заключена между взаимозависимыми лицами; 2) сделка является товарообменной (бартерной) операцией; 3) сделка является внешнеторговой; 4) имеют место отклонения более чем на 20% в сторону повышения или понижении уровня цен, применяемых налогоплательщиком по идентичным (однородным) товарам в пределах непродолжительного периода времени. Вместе с тем уровень договорных цен как разновидности рыночных для определенных видов товаров (услуг) не может быть выше определенного «потолка», установленного областной администрацией. Уровень сложившихся рыночных цен является объектом статистического учета.

Если цена сделки, примененная организацией, совпадает с ценой, по которой эта организация в сопоставимых условиях реализует идентичные товары лицам, не являющимся взаимозависимыми, то это может служить основанием применения рыночной цены. Если на соответствующем рынке было предложение идентичных товаров, работ, услуг по цене, равной той, которая применена организацией, то имеются основания признать данную цену рыночной. При обосновании цены учитывается информация о заключенных на момент реализации товара сделках с идентичными товарами в сопоставимых условиях. Организация может обосновать размер цен с учетом размера партии реализованного товара, сроков поставки, условий оплаты. Если цены установлены в условных единицах и привязаны к курсу какой-либо валюты, то колебания цен могут быть обоснованы соответствующими колебаниями курса валюты. 
Перечень продукции производственно-технического назначения, товаров народного потребления и услуг, на которые распространяется государственное регулирование цен (тарифов) на внутреннем рынке Российской Федерации определен Постановлением Правительства РФ от 7 марта 1995 г. N 239 «О мерах по упорядочению государственного регулирования цен (тарифов)» (с изменениями от 8 февраля, 15 апреля, 31 июля 1996 г., 30 июня 1997 г., 30 июля, 28 декабря 1998 г., 6 февраля, 7 мая, 16 июня, 20 августа 2001 г., 2 апреля 2002 г., 12 декабря 2004 г.). При этом, большую долю указанного перечня составляют товары и услуги, производимые естественными монополиями.

Таким образом, на современном этапе развития рыночной экономики в Российской Федерации осуществляется государственное регулирование деятельности естественных монополий. Следует отметить, что существуют различные подходы к регулированию деятельности естественных монополий. При этом, методы ценообразования предприятий-монополистов в значительной степени зависят от применяемой к ним государством схемы регулирования.
Традиционный подход к естественной монополии содержал определенную и достаточно однозначную интерпретацию регулирующего процесса: там, где наблюдается естественная монополия, необходимо и регулирование. Однако, с конца 1970-х гг. наблюдается существенное изменение как теоретических, так и практических подходов к регулированию из-за крупномасштабных «провалов регулирования».

В ходе анализа причин и характера сбоев была выявлена проблема асимметричности в положении монополии и регулирующих властей. Асимметричность касается, во-первых, распределения информации, где явными преимуществами обладает монополист и, во-вторых, распределения власти, где перевес находится на стороне регулирующих органов. Это неравенство порождает почву для корыстных действий обоих партнеров в паре «регулятор - регулируемый».

В реальной действительности предприниматель информирован намного лучше, чем регулирующие органы, как об уровне своих издержек и спросе в отрасли, так и о своих собственных действиях (например, об усилиях, направленных на использование резервов сокращения издержек), что называют проблемой «скрытых (недоступных для наблюдателя) действий». Таким образом, «неравенство» сторон существенно усложняет задачи регулирующих органов и делает неэффективными привлекательные «простые» решения.

Во всех случаях, когда режим регулирования и вводимые им ограничения ставятся в зависимость от данных о деятельности регулируемого предприятия (о которых оно информировано намного лучше регулирующих властей), у него появляется объективная основа для выбора выгодного стратегического ответного поведения. При таком поведении предприниматель преследует цель повлиять на будущие решения регулирующих органов и добиться для себя более высоких прибылей. В качестве примеров можно привести искажение отчетности по издержкам (предоставление регулирующим органам ложной информации - включение издержек, которых реально не было), целенаправленную и сознательную растрату ресурсов - применение неэффективной структуры ресурсов, создание излишних мощностей (огромных офисов, сверхмодных помещений и пр.), приобретение ресурсов по завышенным ценам и т.д. Эти формы поведения могут быть собирательно названы «растратами».

Сквозь призму проблемы асимметричности информации модифицировались и задачи регулирования. Одной из важных задач регулирующего процесса стало побудить и мотивировать предприятие использовать его информационные преимущества не для извлечения монопольных прибылей, а на благо общества. Поэтому встал вопрос о разработке модели регулирования, порождающего подобные стимулы. Выбор методов регулирования существенно зависят от того, какова степень «закрытости» информации. Один подход ориентирует на то, что хотя регулирующим органам существенно не хватает информации об издержках предприятия, они, тем не менее, могут выстроить вероятную функцию издержек. Другой подход - более радикальный. Он исходит из того, что регулирующим органам не известна даже общая форма функции издержек предприятия.
Асимметричность положения регулирующего и регулируемого имеет и другую сторону. Не только регулирующим органам неизвестны в полной мере «намерения» предприятия, но и последнее не может быть уверена в действиях противоположной стороны. Провозглашая и начиная проводить определенную политику в отношении монополии, регулирующие органы не могут гарантировать неизменность курса в будущем. Предприятие оказывается незастрахованной от поведения регулирующих властей. Например, пообещав ему такой ценовой режим, который обеспечит должную отдачу на вложенные капиталы, и, подтолкнув ее тем самым к осуществлению крупных инвестиционных проектов, регулирующие органы могут потом, после того как вложения сделаны, используя свою власть, ввести убыточную для предприятия ценовую политику. Невозможность получения  надежных  гарантий относительно проводимой политики регулирования часто становится причиной недоинвестирования в естественно-монопольных секторах.

В настоящее время регулирование естественных монополий осуществляется на основе нескольких схем [45, с. 253-259]:

1) регулирование рентабельности (rate of return regulation);

2) RPI-X регулирование;

3) участие в прибыли (profit-sharing regulation);

4) конкуренция «за рынок» (как замена конкуренции «на рынке»).

Данные методы применяются, в частности, в западных странах, как для регулирования предприятий, находящихся государственной (муниципальной) собственности, так и по отношению к частным предприятиям. Рассмотрим каждый из перечисленных методов.

В течение долгих лет преобладающим методом регулирования было регулирование рентабельности (rate of return regulation). При таком подходе регулируемая цена устанавливается на уровне, позволяющем предприятию покрывать свои операционные издержки и обеспечивать некоторую заданную доходность используемого капитала: Р = С + К*n; где Р - цена; С - издержки; К - капитал; n -рентабельность капитала.

Величина доходности капитала должна быть «справедливой» или «честной», т.е. владельцы предприятия должны получать доходы от использования капитала предприятия на уровне, не меньшем и не большем доходности на капитал для другого предприятия с тем же уровнем рисков. В рамках данной системы регулирования, если цены перестают покрывать издержки компании, то она имеет право обратиться в регулирующий орган для пересмотра тарифа. Такой подход к регулированию гарантирует, что предприятие сможет покрыть свои издержки, однако не дает ему стимулов для их снижения.
Основными преимуществами данного подхода являются следующие. Во-первых, регулируемая цена обеспечивает предприятию возможность безубыточного функционирования, а инвесторам - возможность получения «справедливого» дохода. В связи с этим, предприятие полностью покрывает свои финансовые потребности и получает возможность выхода на рынок капитала (например, для финансирования крупных инвестиционных проектов). Во-вторых, регулирующий орган устанавливает цену исходя из оценки экономических издержек, т.е. ищет приемлемое решение для выбранной целевой функции. Поэтому пересмотр цены позволяет избавиться от груза прошлых ошибок, что особенно важно в условиях нестабильной экономической среды.

Однако регулирование рентабельности имеет существенные недостатки. Во-первых, у регулирующего органа, как правило, недостаточно информации о будущих издержках предприятия, в то время как предприятие имеет объективную возможность манипулировать предоставляемой информацией. Во-вторых, процедура регулирования требует значительных затрат времени и денег. Анализ и проверка предоставленной предприятием информации может потребовать привлечения внешних экспертов (аудиторов, инженеров и др.), что сопряжено с определенными финансовыми затратами. Обычно вследствие бюрократических проволочек возникает временной лаг между изменением экономических условий и пересмотром тарифа. В условиях высокой нестабильности экономической среды это увеличивает инерционность предприятия, мешает ему своевременно реагировать на внешние изменения. Как следствие, многие системы регулирования предусматривают возможность автоматического пересмотра цен в случае существенного изменения внешних экономических условий (pass through). Например, тарифы на жилищно-коммунальные услуги автоматически пересматриваются при существенном изменении цен на топливо и энергию. В-третьих, у предприятия нет стимулов снижать издержки и повышать производственную эффективность, так как экономия будет изъята у предприятия в ходе регулирования, и, наоборот, любое увеличение затрат можно будет переложить на потребителей. В-четвертых, у предприятия появляются стимулы неоправданно наращивать свою производственную базу (стоимость активов), так как, чем больше стоимость активов, тем больше амортизация и прибыль, а значит и регулируемая цена. В-пятых, определение необходимого уровня рентабельности всегда субъективно. Как правило, регулирующие органы ориентируются на то, какая доходность по вложениям с аналогичным уровнем риска складывается на рынке ценных бумаг. Такой подход не вполне корректен, так как уровень риска во многом определяется характером самой процедуры регулирования, т.е. существует обратная связь. Кроме того, регулируемые предприятия стараются манипулировать величиной своего капитала, учитываемого при исчислении включаемой в цену прибыли.

Регулирование рентабельности широко применялось в США, где коммунальные предприятия в большинстве случаев изначально находились в частной собственности. RPI-X регулирование естественных монополий появилось в 1984 году в Великобритании, одновременно с приватизацией «Бритиш Телеком». Этот метод регулирования был создан для того, чтобы дать регулируемым предприятиям стимулы для повышения эффективности, с тем, чтобы выгода, получаемая от этого, впоследствии переходила бы к потребителям в виде снижения цен. При данном подходе регулирующий орган устанавливает цену для регулируемого предприятия на определенный период, обычно - на 5 лет. При этом, предполагается, что данная цена позволит компании покрыть свои операционные издержки и заработать определенную величину прибыли при условии, если компания будет работать так же эффективно, как образцовая (эталонная) компания.

Регулирующий орган, прежде всего, оценивает экономию, которой компания сумела добиться за счет повышения эффективности своей работы в предыдущий период, и переводит эту экономию в первоначальное снижение цены. Затем регулирующий орган оценивает, каковы были бы потребности «эталонной» компании для покрытия своих операционных издержек, на обновление основных фондов, на расширение и улучшение своих активов. Принимая во внимание эти затраты, регулирующий орган вычисляет величину ежегодного снижения цены в реальном выражении (X). Данная величина устанавливается таким образом, чтобы дать предприятию возможность получить «справедливую» доходность своих активов. После этого предприятие может ежегодно повышать цены в соответствии с ростом индекса потребительских цен, за вычетом корректирующей величины X.
PI =P0*(RPI-X); где РО — цена в базовый период; Р1 - цена в отчетный период; RPI - индекс потребительских цен; X -корректирующий фактор.

При таком подходе регулирующий орган не занимается детальной проверкой финансово-хозяйственной деятельности предприятия. Он предполагает, что предприятие постоянно повышает эффективность своей деятельности, так как цены ему не индексируются автоматически на величину роста инфляции, но на меньшую величину, и, если предприятие не будет повышать свою эффективность, оно будет нести убытки. Другими словами, в реальном выражении цена снижается на X процентов каждый год (поскольку обычно индексация производится ежегодно).

У данного метода существует несколько разновидностей, например:   1) регулирование цен отдельно для каждого вида деятельности;       2) регулирование средневзвешенной цены нескольких видов деятельности при заданной структуре реализации («корзина цен» - price basket); 3) регулирование максимально допустимого размера выручки на единицу продукции (revenue yield).

Основные преимущества RPI-X регулирования заключаются в следующем. Во-первых, процедура регулирования становится значительно проще и дешевле: существенно уменьшаются затраты на сбор и анализ информации о финансово-хозяйственной деятельности регулируемого предприятия. Во-вторых, у предприятия появляются стимулы к увеличению производственной эффективности, а у инвесторов - к вложению капитала, так как экономический эффект от мероприятий, направленных на повышение эффективности, не будет немедленно изъят в ходе пересмотра цен. Предприятие становится заинтересованным в снижении издержек. В-третьих, регулирование RP1-X в значительной степени разрывает связь между затратами и процессом формирования тарифов. В-четвертых, повышается хозяйственная самостоятельность предприятия.

Приватизация коммунальных предприятий и их регулирование на основе RPI-X показали свою эффективность в Великобритании. С 1992 по 1997 гг. операционные издержки в электроэнергетике уменьшились на 17% в реальном выражении, а число занятых сократилось на 26%. В газовой отрасли с 1992 г. цены для конечных потребителей уменьшились на 14% в реальном выражении, что больше, чем снижение оптовых цен на газ за тот же период. Качество предоставляемых услуг в большинстве случаев улучшилось. Все эти позитивные сдвиги нашли отражение и на фондовом рынке - за период с 1992 по 1998гг, ежегодная средняя доходность вложений в коммунальные предприятия газо-, электро- и водоснабжения составляла 28% (для сравнения- средний ежегодный прирост индекса FTSE-100 за тот же период составил 17%).

Несмотря
на
очевидные преимущества, регулирование по RPI-X не свободно от недостатков. Во-первых, компания может получить прибыль только в том случае, если она будет работать с большей эффективностью, чем от нее ожидает регулирующий орган. Следовательно, предприятие заинтересовано в том, чтобы ожидания регулирующего органа были настолько низки, насколько это возможно. В результате этого менеджмент компании заинтересован в управлении ожиданиями регулирующего органа относительно будущей эффективности компании не меньше, чем в повышении эффективности работы предприятия как такового. Поэтому регулирующий орган находится в невыгодном положении, так как в своей работе он вынужден полагаться на информацию, которую ему предоставляет само предприятие. Сам по себе факт того, что предприятие заинтересовано в управлении регулирующим органом (вне зависимости от того, делает ли оно это в реальности), дает регулирующему органу основания подозревать предприятие в недостоверности предоставляемой им информации, а это вносит нестабильность в процесс установления цены (тарифа).

Во-вторых, нарушается нормальный график осуществления капиталовложений. Один из побочных эффектов RPI-X состоит в том, что предприятие становится заинтересованным в осуществлении всех мероприятий по сокращению издержек в начале регулируемого периода, поскольку в этом случае оно сможет аккумулировать всю величину получаемой экономии за весь период. В конце регулируемого периода стимулы для повышения эффективности и сокращения издержек у компании практически исчезают.

В-третьих, в рамках данной системы регулирования стимулы к повышению эффективности капиталовложений неясны. Если компания снижает величину своих капиталовложений, то регулирующему органу трудно определить, инвестирует ли компания более эффективно или просто инвестирует в меньших объемах. Как правило, при установлении цены на следующий период регулирующий орган использует данные о фактических, а не о планировавшихся капиталовложениях. Если предприятие инвестировало более эффективно и потратило на это меньше средств, то в следующий период регулирования соответствующая составляющая цены будет уменьшена. В результате предприятие становится заинтересованным в наращивании объема основных средств. Поскольку система регулирования стимулирует сокращение операционных расходов и поощряет расходы капитального характера, то у предприятия нет свободного выбора - какие расходы ему предпочтительнее сокращать. Этот эффект можно было наблюдать в электроэнергетике Великобритании, где с 1992 по 1997 гг. операционные издержки уменьшились на 17%, а объем капиталовложений возрос на 35%.

В-четвертых, у предприятия исчезает стимул к повышению качества услуг. Это опять-таки является следствием того, что система регулирования стимулирует сокращение операционных издержек, чего можно достичь, в частности, за счет снижения качества услуг. В результате регулирующий орган вынужден устанавливать минимальные стандарты качества, превышать которые предприятие не заинтересовано.

В-пятых, практика данного метода регулирования в Великобритании показывает, что существует большой субъективизм при определении величины X, этот вопрос является предметом постоянных споров и дебатов.

И, наконец, фондовый рынок воспринимает этот способ регулирования как несущий большие риски для регулируемых предприятий.

Одним из важных преимуществ «стимулирующей» модели регулирования является то, что предприятие, стремясь к получению прибыли, вынуждено снижать свои издержки. В будущем регулирующий орган переносит это сокращение издержек на потребителей в виде снижения тарифа, однако сама система будет работать только в том случае, если предприятие сможет получать определенную прибыль в течение определенного временного промежутка. Собственно идея получения прибыли монополистом может быть весьма непопулярна, а в случае, если допущены ошибки в установлении начального значения тарифа при регулировании по RPI-X, эта прибыль может быть весьма значительна.

Поэтому возникла идея создания модели регулирования, позволяющей более быстро воспользоваться преимуществами от снижения издержек предприятия. Для установления цены регулирующий орган использует прогнозируемые значения издержек предприятия, а после этого осуществляет мониторинг его фактических издержек предприятия. Если они оказываются меньше прогнозировавшихся, то цены должны снизиться на величину, позволяющую изъять у фирмы часть полученной прибыли, это и определило название метода - «участие в прибыли» (profit-sharing regulation). Другими словами, предприятие должно быть готово к тому, что если оно начнет получать прибыль больше, чем прогнозировалось, то цены должны снизиться до уровня, при котором компания будет получать только прогнозировавшуюся при установлении цены величины прибыли. Данная модель регулирования  требует детального мониторинга фактических затрат и прибыли предприятия и может быть весьма сложна для воплощения. Кроме этого, ослабеют стимулы компании к снижению издержек.

Принципиально новое решение проблемы регулирования было предложено на основе замены конкуренции на рынке конкуренцией за рынок. Даже если конкуренция на рынке нецелесообразна (одно предприятие-монополист в состоянии удовлетворить рыночный спрос дешевле, чем несколько конкурентов), в ряде случаев есть возможность провести конкурс на право обслуживать рынок. В этом случае право на обслуживание рынка получает тот конкурент, который предлагает наилучшее соотношение цены и качества обслуживания. Хотя данный метод пока не получил широкого распространения, реальные примеры его практического использования все же существуют: так, водоснабжение во Франции осуществляется на основе заключения концессионных договоров, так что потенциальные концессионеры конкурируют между собой на этапе заключения договора.

Основное преимущество данного подхода состоит в том, что вместо искусственной имитации результатов конкуренции происходит переход к формированию реальных конкурентных стимулов. Основные недостатки -сложность организации и проведения конкурса, ограниченное число возможных его участников, а также сложность процедуры мониторинга и контроля результатов деятельности победителя конкурса, т.е. отсутствие проработанной методической базы. Возможно, именно поэтому данный метод пока не получил широкого распространения, хотя, по мнению многих исследователей, он имеет большое будущее.

Таким образом, весьма перспективным подходом к регулированию деятельности естественных монополий является рыночный подход, связанный с осуществлением предприятиями-монополистами конкуренции за рынок, что позволяет создать стимулы для повышения эффективности деятельности естественных монополий, в том числе в сфере инвестиций, обеспечить наименьший для населения рост тарифов на современном этапе развития экономики при одновременном повышении качества услуг (товаров) на условиях регулирующих государственных органов без дополнительных затрат на первоначальную экспертизу и дальнейший контроль за расходами предприятия-монополиста.

Следует отметить, что действующие методики в области ценообразования естественных монополий в Российской Федерации, разработанные на основе положений Федерального закона от 17.08.95 N 147-ФЗ "О естественных монополиях",  реализуют  первый из описанных выше подходов к регулированию предприятий-монополистов, а именно «регулирование рентабельности» (rate of return regulation). Недостатки подхода были описаны ранее. Для повышения эффективности деятельности естественных монополий в России необходимо внедрять альтернативные подходы
к государственному регулированию. Для этого, следует разработать рекомендации по внедрению рыночных методов ценообразования в естественно-монопольных отраслях экономики и провести соответствующую корректировку действующих законодательных актов в области регулирования ценообразования предприятий-монополистов. 

Вопросы для самоконтроля
1. Каковы альтернативные концепции цены?

2. Какие факторы оказывают определяющее влияние на ценообразование?

3. Какие цели преследует ценообразование в условиях рынка?

4. Каковы альтернативные варианты ценовой стратегии торгового предприятия?

5. Какие основные методы используются при ценообразовании в рыночных условиях?

6. Как осуществляется государственное регулирование ценообразования?

Глава 9. СТРАТЕГИЧЕСКОЕ УПРАВЛЕНИЕ И ВЫБОР 
ХОЗЯЙСТВЕННЫХ ПРЕОБРАЗОВАНИЙ*
9.1. Стратегическое управление коммерческо-предпринимательской структурой

Происходящие в современных условиях процессы усиления конкурентной борьбы и глобализации существенно осложняется решение задач, связанных с обеспечением и развитием конкурентных преимуществ коммерческо-предпринимательских структур в нашей стране. В связи с этим весьма важным является учет особенностей формирования стратегии коммерческо-предпринимательской деятельности, внешних и внутренних условий, образования и функционирования конкурентоспособных структур в современной экономике России. 

В общем виде разработка стратегии представляет собой процесс определения и установления связи системы с ее окружением, состоящий в реализации выбранной цели и в способах достижения желаемого состояния системы посредством оптимального распределения ресурсов. Деятельность по стратегическому управлению направлена на достижение стратегической позиции, которая обеспечит будущую жизнеспособность организации в изменяющихся условиях, оперативное управление занимается использованием существующей стратегической позиции фирмы с целью достижения целей организации. В коммерческой организации управляющий, занимающийся стратегией, обеспечивает постоянный рост потенциала прибыльности, а управляющий текущими операциями занят превращением потенциала в реальную прибыль. В то время как управляющий, занятый стратегическим руководством, стремится к изменениям, склонен идти на риск, обладает навыками руководства освоение новых направлений, управляющий, занятый оперативным руководством, выступает демпфером изменений и осторожно подходит к риску, компетентен в диагностике, координации и контроле сложной деятельности. Он обосновывает, как улучшить текущую деятельность организации, не меняя её направленности [6].

Корпоративная стратегия охватывает все направления деятельности организации весь ее хозяйственный портфель. Деловая (конкурентная) стратегия концентрируется на действиях и подходах, связанных с управлением и направленных на обеспечение успешной деятельности в одной специфической сфере бизнеса (стратегической зоне хозяйствования). Большинство исследователей придерживается мнения, что сущность деловой стратегии состоит в том, чтобы показать, как завоевать сильные долгосрочные конкурентные преимущества. Функциональная стратегия относится к плану управления деятельностью отдельного подразделения или ключевого функционального направления внутри определенной сферы деятельности. Операционная стратегия относится к еще более конкретным стратегическим инициативам и подходам в руководстве ключевыми оперативными единицами при решении оперативных задач, имеющих стратегическую важность.

Стратегическое управление развитием коммерческо- предпринимательской структуры реализуется на основе целенаправленных действий, которые связаны с разработкой корпоративной стратегии, соответствующих ей системы функциональных стратегий, стратегических проектов и программ, а также непосредственных действий, воплощающих стратегию в жизнь.

В настоящее время в крупных организациях наблюдается тенденция проникновения стратегического управления на уровень функциональных подразделений. Функциональные стратегии формируются как в связи с переходом организаций на самостоятельное бюджетирование, так и в связи с подготовкой к выделению отдельных подразделений из состава организации в рамках аутсорсинга. Обычно, разрабатываются следующие виды функциональных стратегий (часто их называют политикой): финансовые, кадровые, инновационные, инвестиционные, маркетинговые, организационные, структурные, социальные и др. Функциональные стратегии позволяют распределять ресурсы структурных подразделений коммерческой организации и ориентировано на получение синергетического эффекта от их реализации. В соответствии с функциональными стратегиями разрабатывают соответствующие им мероприятия и определяются ресурсы, необходимые для их реализации (рис.9.1.1).

Кроме функциональных стратегий в организациях часто создаются программы и проекты, направленные на достижение стратегических целей и детализирующие функциональные стратегии. Например, кадровая политика организации может включать в себя программы повышения квалификации и проекты аттестации отдельных категорий работников. Проектный подход больше ориентирован на результат, чем на исполнение функций. 
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Рис. 9.1.1.Функциональные стратегии коммерческого
предпринимательства

Конкретизация функциональных стратегий, программ и проектов реализуется при разработке планов организационных действий (бизнес-планов), а также планов мероприятий и в определении ресурсов, необходимых для их выполнения. При этом в планах мероприятий необходимо наметить цели, содержание, объем и методы работ, а также их последовательность и сроки выполнения.

Для предприятий малого бизнеса стратегия развития часто связана с реализацией нового товара (новой услуги), для обоснования целесообразности освоения которой необходим план или бизнес-план. В этом случае «стратегия» и «бизнес-план» могут выступать синонимами. 

Процесс разработки и реализации конкурентных стратегий включает следующие этапы: 1) анализ внешней окружающей среды; 2) исследование внутренней среды; 3) определение стратегической конкурентной цели и постановку задач; 4) анализ стратегических альтернатив и выбор стратегии;   5) реализацию стратегических решений. Каждый этап имеет самостоятельное значение и требует применения специфических, с точки зрения разработки и реализации конкурентных стратегий, процедур и методик. Одним из обязательных условий разработки и реализации стратегий конкуренции является выбор и реализация стратегии по каждой стратегической зоне хозяйствования предприятия. 

Стратегические бизнес-проекты, требующие составления бизнес-плана для обоснования целесообразности их реализации, могут быть классифицированы по разным признакам: 1) функциональная направленность – социальные, экономические, организационные, технические, маркетинговые, информационные; 2) назначение – стратегические, программные, функциональные; 3) продолжительность реализации – долгосрочные, среднесрочные, краткосрочные.

Разработка стратегии коммерческо-предпринимательской структуры предполагает определение целей ее развития. Эти цели формируются под воздействием многих факторов. Они могут быть экономические и неэкономические, общие и частные, объективные и субъективные, различаться по времени достижения, субъектам целеполагания и направленности в пространстве и т.д. Степень их достижения определяется с помощью выбранных критериев. Для каждого проекта может быть построено множество взаимосвязанных целей, отражающих структуру самого проекта и целевые ориентиры основных его участников. Цели должны быть определены так, чтобы они имели ясный смысл, а результаты, получаемые при их достижении, были бы измеримыми. 

Переход от стратегических целей организации к целям проектов бизнес-плана осуществляется методом декомпозиции, или каскадирования, как это принято говорить при разработке сбалансированной системы показателей реализации стратегии в целом и стратегических проектов в частности. Необходимо взаимоувязать цели различных уровней: организации, управляющих, подразделений, работников. По мнению Питера Дракера, цели деятельности компании надлежит определять по следующим ключевым позициям: положение на рынке; инновации; производительность труда и оборудования; материальные ресурсы; доходы (прибыль); организация деятельности людей; социальная сфера. Областями же реализации личных целей могут быть: карьера, финансы, душевное и физическое состояние, религия, друзья и семья. Цели должны быть известны всем, кого они затрагивают, причем представлены в такой форме, которая позволила бы проверить их достижение.

9.2. Базовые стратегии коммерческо-предпринимательской деятельности

Стратегии коммерческого предпринимательства многочисленны. Их систематизация позволяет выделить следующие основные критерии классификации стратегий: уровень принятия решений; базовая концепция достижения конкурентных преимуществ; стадия жизненного цикла спроса; состояние среды, в которой действует предприятие; положение фирмы в бизнесе; направленность действий фирмы; степень риска в действиях; степень активности действий; принимаемые организацией производственные решения и стратегические аспекты внутрифирменного управления.

Важным фактором успешного функционирования предприятий на рынке является обоснование и реализация стратегий на каждом уровне управления. Вместе с тем одними из наименее изученных в теории и практике стратегического управления вопросов, являются те, которые связаны с обоснованием и реализацией конкурентных стратегий. В условиях возрастания конкуренции практический интерес со стороны коммерческих организаций к данным стратегиям усиливается, следует признать, что в настоящее время проблемы, связанные с разработкой и реализацией конкурентных стратегий, являются актуальными.

Один из основных подходов к выбору конкурентных стратегий основан на оценке конкурентоспособности фирмы и планировании ее конкурентного статуса. Данный подход разработан М.Портером. Используя его можно выделить следующие конкурентные стратегии, обладающие универсальной применимостью, с помощью которых организация может обеспечить себе конкурентные преимущества. Стратегия лидерства (доминирования) по издержкам, представляющая собой первую конкурентную стратегию, позволяет добиваться издержек меньших, чем у конкурента, за счет внутренних преимуществ, а также использования организационных и технологических «ноу-хау». Стратегия снижения издержек обычно ориентирует фирму на широкий рынок и реализацию товаров в большом количестве. При помощи массовых продаж можно снизить издержки и предложить более низкие цены. Это позволяет иметь большую долю прибыли по сравнению с конкурентами, лучше реагировать на уровень цен. Для современных российских условий она выглядит достаточно привлекательно. Эта стратегия особенно эффективна при ценовой конкуренции среди продавцов, стандартности продукта, существенной чувствительности к цене. Рисками стратегии достижения низких издержек являются копирование навыков лидера по издержкам, излишнее увлечение снижением издержек и недооценка других возможностей, изменение предпочтений покупателей. 

Второй ключевой конкурентной стратегией по М.Портеру является стратегия дифференциации продукции. Дифференциация продукции ориентирована на покупателей, готовых заплатить больше, но за более лучшее качество или за более широкий выбор потребительских качеств товара и услуг. Дифференциация может быть горизонтальной и вертикальной. Стратегия дифференциации нацеливает фирму на рынок, предлагая товар, который чем-то выделяется среди других. Компания продает привлекательный для многих товар, который тем не менее оценивается потребителем как уникальный в силу его дизайна, качественных характеристик, доступности, надежности и других потребительских свойств. В результате цена не играет столь важной роли, а потребители демонстрируют лояльность к товарной марке. Обычно это дополняется лучшим качеством обслуживания. 

Достоинствами данной стратегии являются: 1) создание входных барьеров на рынке; 2) сглаживание влияния покупателей; 3) устранение угрозы товаров-субститов. Стратегия дифференциации лучше работает на тех рынках, где существует много способов изменения товара и покупатель осознает эти различия как имеющие ценность; потребности покупателя и способы использования товара различны. Риски стратегии дифференциации состоят в том, что если для покупателя уникальность не представляет ценности, то стратегия издержек победит. К тому же конкуренты могут скопировать все новшества.
Фокусирование представляет собой сосредоточение усилий на каком-либо сегменте рынка (потребительской нише), характеризующемся особыми потребностями, с целью лучшего, чем у конкурентов, их удовлетворения. Фокусирование является третьей конкурентной стратегией, согласно подходу, предложенному М. Портером. Эта стратегия может основываться на дифференциации, либо на лидерстве по издержкам, либо на том и другом, но в рамках целевого сегмента рынка. Ее цель состоит в том, чтобы лучше выполнить работу по обслуживанию покупателей целевого сегмента. В этом случае компания ставит цель выделить для себя определенный сегмент рынка за счет низких цен или уникальности предложения. Она может контролировать издержки посредством концентрации усилий на нескольких ключевых товарах, предназначенных для конкретных потребителей, создания высокой репутации при обслуживании рынка, который может быть удовлетворен конкурентами.
Фокусирование дает хорошие результаты, когда организация находит пути снизить издержки: - сегмент имеет хороший потенциал для роста;    - сегмент не является критическим для успеха большинства конкурентов;    - имеет достаточно навыков и ресурсов для успешной работы в сегменте; - при благожелательности клиентов и их приверженности к услугам.
Риски сфокусированных стратегий: - конкуренты найдут возможность приблизиться к организации на узком целевом сегменте; - требования и предпочтения потребителей целевого сегмента рынка постепенно распространяются на весь рынок; - сегмент может стать настолько привлекательным, что вызовет внимание множества конкурентов.

Фирма, занимающая небольшой сегмент рынка, способна преуспеть благодаря разработке и реализации четко разработанной стратегии. Компания, занимающая большой сегмент рынка может добиться многого в результате преимущества по общим издержкам или дифференцированной стратегии. А небольшая фирма может иметь достаточно высокую прибыль, концентрируясь на какой-либо одной конкурентной "нише", даже если ее общая доля на рынке будет незначительной. Анализ убеждает, что фирме не обязательно быть крупной, чтобы иметь хорошие показатели продвижения и сбыта товара.
Для обеспечения конкурентного преимущества должна сосредоточиться только на одной базовой конкурентной стратегии. М. Портер указывает, что самая большая стратегическая ошибка состоит в том, чтобы попытаться использовать все базовые стратегии одновременно. 

В настоящее время распространение получил также и «биологический» подход к классификации конкурентных стратегий, согласно которому существующие следующие четыре стратегии конкуренции на товарном рынке:

1) виолентная («силовая») стратегия – стратегия доминирования на рынке, она ориентирована на высокую производительность и снижение цены реализации;
2) патиентная (нишевая) стратегия – стратегия, основанная на реализации ограниченного количества продукции высокого качества. Фирмы, придерживающиеся такой стратегии, стремятся уклониться от соперничества с ведущими компаниями и найти на рынке собственную нишу, недоступную для виолентов.
3) коммутантная (приспособительная, соединяющая) стратегия - стратегия, направленная на максимально быстрое удовлетворение небольших по объему, кратковременных, часто меняющихся потребностей. По мнению исследователей, именно коммутантная стратегия преобладает среди новых российских частных фирм.
4) эксплерентная (пионерская) стратегия - стратегия, ориентирующая на радикальные нововведения и удовлетворения новых потребностей и спроса на принципиально новые товары. Такая стратегия свойственна постиндустриальной эпохе и предпринимательской реакции на изменения на рынке. Реализовать ее могут фирмы, имеющие высокий технологический потенциал и предпринимательский стиль поведения.
Инновации являются ключевым фактором обеспечения конкурентоспособности предприятий. Инновационная деятельность растущих фирм не дает возможности установиться рыночному равновесию; оно постоянно разрушается и перераспределяется. Контролируемые доли рынка переходят от более крупных стагнирующих фирм к менее крупным быстроразвивающимся. Внедряемые предпринимателями инновации в то же самое время создают качественно новый спрос, повышают общую экономическую активность и приводят к росту доходов.
Б.Кирхгофф развил динамическую классификацию фирм Бёрча, предложив, помимо показателя роста, использовать еще и темп внедрения инноваций. У Шумпетера инновации и рост фирм неотделимы друг от друга. В современных сложных рынках это не всегда так. Кирхгофф выделяет четыре типа фирм.
- "сердцевинные" (core) - фирмы с низкими темпами инноваций и роста, обычно начинают с внедрения одной-двух инноваций и после некоторого незначительного и непродолжительного роста стабилизируются, представляют подавляющее большинство малых компаний;
-
"честолюбивые" (ambitious) - фирмы, характеризующиеся низкими темпами инноваций и быстрым ростом, начинают примерно так же, как и "сердцевидные" но их руководство более умело использует возможности для расширения своих рынков;
-
"эффектные" (glamorous) – фирмы, которым присущи высокий темп инноваций и быстрый рост; рост этих компаний происходит главным образом за счет непрерывного внедрения инноваций, они обычно служат примером успешной предпринимательской деятельности;
-
"стесненные" (constrained) -фирмы, которые обладают высоким темпом инноваций, но не в состоянии достичь быстрого роста по причинам, например, недостатка капитала или нехватки кадров. Если такая фирма не сумеет преодолеть свою "стесненность", то она может оказаться перед угрозой краха, поскольку дорогостоящая инновационная деятельность может быстро исчерпать ограниченный ресурс.
Другим важным критерием, на основе которого могут быть классифицированы конкурентные стратегии, является доля рынка, принадлежащая организации. Так, Ф. Котлер выделяет четыре типа конкурентной стратегии: стратегии лидера рынка, «бросающего вызов», «следующего за лидером» и аутсайдера.

Лидер рынка, занимающий доминирующую позицию, может использовать в своей деятельности следующий набор стратегий: расширение первичного спроса, оборонительную, наступательную, а также стратегию демаркетинга. Стратегия расширения первичного спроса направлена на обнаружение новых потребителей товара. Считается, что, расширяя таким образом базовый рынок, лидер приносит пользу всей совокупности конкурентов, действующих на рынке. Стратегии «бросающего вызов» сможет придерживаться в своей деятельности фирма, не занимающая доминирующие позиции. Данная компания может либо предпочесть стратегию следования за лидером, либо стратегию атаки лидера. Выделяют два вида атаки: фронтальную и фланговую. Фронтальная заключается в использовании против конкурента тех же средств, которые применяет он сам, не пытаясь обнаружить его слабые места. Фланговая предусматривает борьбу с лидером на том стратегическом направлении, где он слаб или плохо защищен. «Следующий за лидером» - конкурент с небольшой долей рынка, выбирающий адаптивное поведение и согласовывающий свои решения с решениями, принятыми конкурентами. Подобное поведение чаще всего имеет место на олигополистическом рынке, когда возможности дифференциации малы, а перекрестная эластичность по ценам очень высока, так что каждый конкурент стремится избежать борьбы, которая может нанести ущерб всем фирмам. «Специалист» (эутсайдер) интересуется только одним или несколькими сегментами, а не рынком в целом. Такая конкурентная стратегия совпадает с одной из базовых стратегий бизнеса - стратегией фокусирования (концентрации).
Одним из важнейших признаков классификации конкурентных стратегий следует признать размер предприятия. Крупные фирмы, в отличие от малых, имеют возможность осуществления массовых закупок и продаж, а также расширения сферы своей деятельности. Однако пропорционально росту размеров компании снижается ее гибкость. Таким образом, доминирующей стратегией крупных компаний можно считать стратегию обслуживания, позволяющую получать положительные эффекты масштабов. 

Средние по размерам предприятия обычно могут успешно функционировать, если будут придерживаться специализации, при этом они могут выбрать один из четырех видов стратегии роста: сохранения; «поиска захватчика»; лидерства в нише; выхода за рамки ниши. В конкурентной борьбе с крупными фирмами мелкие организации могут использовать свои главные преимущества: гибкость и мобильность. Выделяют следующие стратегии малых фирм (цель использования данных стратегий состоит в том, чтобы наилучшим образом использовать свои преимущества): 1) деятельность в сферах, традиционно обслуживаемых только малым бизнесом; 2) стратегию копирования; 3) стратегию оптимального размера (стратегия заключается в освоении мелкомасштабных и специализированных рынков, т.е. тех областей деятельности, в которых крупное предприятие неэффективно, а оптимальным является малое предприятие); 4) стратегию использования преимуществ крупной фирмы (мелкое предприятие сотрудничает с крупным на условиях товарного, производственного или делового франчайзинга).

9.3. Приоритеты коммерческого предпринимательства и прогнозирование перспектив его развития

Успешная деятельность коммерческо-предпринимательской структуры зависит от умения управлять каждым видом ресурсов с учетом стратегических целей предприятия и специфики внешней среды. В связи с этим требуется решение трех основных проблем, касающихся управления экономическим потенциалом коммерческо-предпринимательской структуры:

· во-первых, обеспечение рационального сочетания источников финансирования для приобретения ресурсов, необходимых в процессе их деятельности. При этом, инвестиции являются основой роста потенциала хозяйственной деятельности. Перед предприятием стоит задача выбрать те направления вложения капитала, которые будут способствовать повышению конкурентоспособности;

· во-вторых, обеспечение эффективного использования ресурсов при осуществлении коммерческо-предпринимательской деятельности. Это, в свою очередь, предусматривает организацию текущей деятельности на основе максимально эффективного использования финансовых ресурсов, вложенных в основные и оборотные средства. Предприниматель должен выбрать такую совокупность материальных, трудовых и финансовых ресурсов, которая позволяет эффективно использовать имеющиеся конкурентные преимущества;

· в-третьих, обеспечение рационального использования прибыли, полученной в торгово-технологическом процессе. Проблема распределение прибыли заключается в определении пропорций между акционерами предприятий и доли, направляемой на увеличение капитала предприятия.

Одними из главных задач системного анализа деятельности коммерческо-предпринимательской структуры являются: определение и детализация на составные элементы целей и путей их достижения, выявление существующих между ними взаимосвязей. Решению этих задач в существенной мере способствует применение метода структуризации, что дает основание выделить его среди других методов системного анализа [19]. Метод структуризации основан на дезагрегировании исследуемой проблемы на составные элементы с последующей оценкой их относительной важности. Такую процедуру часто называют построением дерева целей. Одна из главных задач при этом состоит в том, чтобы установить полный набор элементов на каждом уровне и определить взаимосвязи и соподчиненность между ними (качественный аспект). Другая задача – последующее определение коэффициента относительной важности элементов каждого уровня дерева взаимосвязей (количественный аспект).
Для выявления полного набора элементов каждого уровня коммерческо-предпринимательской деятельности вначале лучше построить дерево с прямыми связями, а затем, если это необходимо, перейти к обобщенной структуре с перекрестными связями. Построение дерева целей коммерческо-предпринимательской деятельности может заканчиваться изложением требований к уровню достижения отдельных конкретных целей или нормативных значений. Возможность появления при структуризации целей коммерческо-предпринимательской деятельности альтернативных вариантов отдельных элементов с позиций достижения целей элементов более высокого уровня говорит об окончательном построении целевых уровней и о переходе к построению дерева мероприятий. 

Основное отличие дерева мероприятий от дерева целей коммерческо-предпринимательской деятельности заключается в том, что в результате построения дерева целей получается система требуемых (нормативных) значений отдельных показателей и параметров, определяющих уровень достижения поставленных целей, а в результате построения дерева мероприятий – развернутый перечень работ, которые необходимо выполнить, чтобы поставленные цели были достигнуты.

Область применения метода структуризации коммерческо-предпринимательской деятельности вне зависимости от уровня управления можно разделить на две группы задач:
· определение направлений развития (цели, мероприятия, ресурсы) отдельных коммерческо-предпринимательских структур;

· решение отдельных конкретных проблем и задач коммерческо-предпринимательской деятельности (планирование управления межотраслевой научно-технической разработкой, совершенствование сбыта и т. п.) в рамках улучшения работы коммерческо-предпринимательской структуры. 
Метод структуризации может применяться для решения проблем оценки потенциала коммерческо-предпринимательской структуры и оценки уровня ее экономического развития как реализации потенциала. При этом в качестве цели коммерческо-предпринимательской деятельности выступает достижение эталонного состояния, а в качестве дерева целей - достижение каждым показателем эталонного состояния. Коэффициенты относительной важности отражают весомость показателя в достижении общей цели коммерческо-предпринимательской системы при управлении ее развитием. Поскольку потенциальная функция является формулой расчета динамики уровня потенциала организации, то коэффициенты при переменных в этой функции и представляют собой веса признаков в достижении объектом эталонного состояния [112]. Учитывая веса признаков в потенциальной функции, можно проранжировать признаки по значимости, следовательно, и по приоритетности в управлении потенциалом коммерческо-предпринимательской структуры. 
Процедура выявления приоритетов в управлении коммерческо-предпринимательской структурой осуществляется с учетом ранжирования блоков по их весам в потенциальной функции интегральной оценки экономического развития, а затем в разрезе каждого блока ранжируются показатели согласно весам признаков в потенциальной функции, описывающей тот или иной блок. В результате такого анализа строится иерархическая схема приоритетов в управлении развитием экономического потенциала коммерческо-предпринимательской структуры. Данная ранжировка и будет представлять собой ту последовательность, которой следует придерживаться в управлении.

Таким образом, используя схему ранжирования приоритетов, можно повышать эффективность коммерческо-предпринимательской деятельности целенаправленно и тем самым приближаться к эталонному состоянию как экономического потенциала коммерческо-предпринимательской системы, так и коммерческо-предпринимательской деятельности. Эта схема представляет собой основу оптимального управления экономическим развитием организации.
Стратегию можно рассматривать как связующее звено между тем, чего коммерческо-предпринимательская структура хочет достичь – её целями, – и линией поведения, выбранной для достижения этих целей. Результат деятельности коммерческо-предпринимательской структуры зависит от адаптации к изменениям. Необходимо выбирать перспективу с учетом внутренних особенностей, а также внешних проявлений узкого и широкого окружения.

Стратегические решения имеют важнейшее значение в определении будущего коммерческо-предпринимательской структуры. Они охватывают практически все стороны деятельности как самой коммерческо-предпринимательской структуры, так и ее окружения: сферу коммерческо-предпринимательской деятельности; соответствие деятельности окружению и возможностям коммерческо-предпринимательской структуры; распределение и перераспределение основных ресурсов коммерческо-предпринимательской структуры; оценки, ожидания и цели тех, кто влияет на стратегию; долгосрочное направление траектории движения коммерческо-предпринимательской структуры; комплексные изменения всех подразделений коммерческо-предпринимательской структуры; готовность менеджеров к преодолению функциональных барьеров; направленность в будущее и понимание его неопределенности. Каждая коммерческо-предпринимательская структура придерживается в экономической деятельности того или иного курса, не обязательно облаченного, однако, в какую-то определенную форму. Стратегии позволяют [77]: определить цели и задачи; выявить основные стратегические проблемы; содействовать распределению ресурсов; направлять и соединять все сферы деятельности предприятия; стимулировать постоянное развитие и подготовку будущих руководителей.

Деловая стратегия - это искусство конкурировать, определяемое целями и задачами, комплексом средств, последовательностью действий во имя достижения конкурентного преимущества предприятия [64]. Стратегия выступает как план действий предприятия, предусматривающий распределение ресурсов для достижения конкурентного преимущества. Слабыми местами стратегического планирования считаются: недостаток информации для обоснования стратегии, отсутствие гарантии успеха при наличии плана и формальность планирования. 

Для эффективного стратегического управления коммерческо-предпринимательской структурой необходим прогноз ее развития. Прогноз есть некое вероятностное суждение относительно будущих событий и состояний. Любое управленческое решение, последствия которого должны проявляться в будущем, основывается на том или ином способе предвидения. Прогнозирование можно считать одной из стадий управления, предшествующей другим его стадиям – определению целей, планированию, программированию, проектированию, финансированию, использующим в процессе принятия решений прогнозную информацию.

Наиболее доступным и часто используемым методом прогнозирования коммерческо-предпринимательской деятельности некоторых показателей социально – экономического развития является экстраполяция тенденций динамического ряда, а также других динамических моделей. Прогнозируя какой – либо процесс или показатель на основе рядов динамики, необходимо прежде всего изучать экономическую сущность явления, что и является первым этапом прогнозирования. Для того, чтобы определить возможность прогнозирования на основе продления динамического ряда, необходимо изучить тесноту связи, степень зависимости показателя от времени. Чаще всего прогнозируемые показатели находятся в сложной причинно – следственной зависимости от времени. Если время не является причиной изменения экономического показателя, то в прогнозировании коммерческо-предпринимательской деятельности используются статистические, а не причинно – следственные зависимости. Для измерения тесноты связи, силы зависимости показателей коммерческо-предпринимательской деятельности используют коэффициенты корреляции. 

Для тех процессов, в которых выявлена устойчивая тенденция изменений моделируемого показателя в зависимости от времени, можно применять методы прогнозирования коммерческо-предпринимательской деятельности, основанные на уравнении тренда. Под трендом понимается количественная характеристика основной закономерности движения, или развития процесса во времени, в какой-то мере свободной от случайных воздействий. В этом случае предполагают, что прогнозный показатель является функцией от времени. Вторым этапом прогнозирования по уравнениям трендов является анализ тесноты связи данного процесса со временем. Когда выявлена подобная ситуация статистической зависимости изменений показателя от времени, можно пытаться применять для прогнозирования уравнения трендов.

В практической деятельности, рассматривая динамический ряд, трудно определить, имеются ли закономерные изменения показателя коммерческо-предпринимательской деятельности во времени, так как любой динамический ряд содержит несколько составляющих: долговременную тенденцию, сезонные колебания, случайные отклонения. Для выявления основной тенденции динамического ряда необходимо провести сглаживание динамического ряда, для чего можно использовать методы скользящей средней и наименьших квадратов.

В рамках системного подхода и комплексного прогнозирования развития коммерческо-предпринимательской структуры как системы утрачивают свою актуальность такие методы прогнозирования, как построение трендов, регрессионных моделей, прогнозирование на основе темпов роста и т. д. Индивидуальный прогноз каждого показателя коммерческо-предпринимательской деятельности часто искажает общую тенденцию в прогнозе развития хозяйствующего субъекта (хотя это в первую очередь зависит от уровней надежности используемых моделей). Поскольку при этом обычно нарушается принцип эмерджентности, который заключается в том, что все признаки системы взаимосвязаны, а их искусственное разделение нарушает целостность системы и вызывает рост погрешности прогноза. Необходимо применять методы многомерного прогнозирования коммерческо-предпринимательской деятельности. Одним из таких методов является метод многомерного прогнозирования цепями Маркова, который подробно описан в [88]. В этом случае считается, что эволюция объекта исследования представляет собой Марковский процесс.

Марковский процесс – случайный процесс, состояние которого после любого заданного момента времени t0 не зависит от его эволюции за предшествующий период, а зависит от состояния в момент времени t0. Суть метода прогнозирования цепями Маркова заключается в том, что эволюция развития объекта за два последних периода ретроспективы переносится на перспективу. В период динамично развивающих экономических процессов использование в прогнозировании эволюции за продолжительный период времени, что используется в трендовых, регрессионных и других моделях вряд ли целесообразно. Для одного временного шага прогноз показателей коммерческо-предпринимательской деятельности осуществляется по формуле:
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где t0 – начало периода прогноза (оно же является концом ретроспективного периода); Х(t0) – значения показателей, описывающих объект исследования, в начале периода прогноза; Х(t) – искомые прогнозные значения признаков через один временной шаг (в данном случае через один год); B – матрица перехода признаков, описывающих исследуемый объект.

Метод прогнозирования коммерческо-предпринимательской деятельности цепями Маркова предполагает инерционность развития процесса. Однако темпы роста прогнозируемых показателей обычно не совпадают с темпами их роста за последний год исследуемого периода. Здесь в неявной форме учитывается взаимосвязь и взаимозависимость показателей в системе, поскольку они описывают один и тот же объект в процессе его развития и принцип эмерджентности не нарушается. Коммерческо-предпринимательская структура прогнозируется как единое целое или как система, не дифференцируя её на отдельные показатели.

Однако в процессе предпринимательской деятельности необходимо активное управление экономическими процессами и те результаты хозяйственной деятельности, которые получены при инерционном подходе развития коммерческо-предпринимательской структуры, часто не соответствуют современным реалиям. Поэтому можем использовать метод оптимального управления [88]. Преимущество данного метода перед инерционным подходом заключается в том, что он является продолжением инерционного подхода, но при этом объем инвестиционного фонда распределяется оптимально, согласно вектору цели и определяет траекторию кратчайшего пути в достижении хозяйствующим субъектом поставленной цели.

В качестве модели выступает матричное уравнение:

X* = F(X0 + G(U*,

где X0 = (X10, X20, ... , Хn0) – значения показателей, описывающих объект 

исследования в начале периода управления; X* = (X1*, X2*, ... , Xn*) – эталонные значения показателей или вектор цели; U* = (U1*, U2*, ... , Um*) – значения управляющих параметров, необходимых для достижения показателями эталонных значений; F – матрица перехода показателей X; G – матрица перехода управляющих параметров U в показатели X.

В качестве показателей, описывающих коммерческо-предпринимательскую деятельность, могут выступать результаты хозяйственной деятельности организации (например, выручка, прибыль), а в качестве управляющих параметров - инвестиции в основные фонды и оборотные средства. Чтобы определить оптимальную структуру инвестиций, необходимо предварительно найти эталонные значения инвестиций U* путем решения матричного уравнения:

U* = (GTG)-1GT(X* - F(X0),

где Т – знак транспонирования.

Затем определяется оптимальная структура инвестиций следующим образом:
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Допустим, объем инвестиционного фонда коммерческо-предпринимательской структуры, который ожидается в следующем году, равен К. Тогда поэлементно он будет распределен следующим образом: Uj1=(jK. При данном объеме инвестиционного фонда и его структуре показатели результатов деятельности хозяйствующего субъекта рассчитываются по формуле: X1 = F(X0 + G(U1: X1 = (X11, X21, ... Xn1) – характеризует значения показателей результатов деятельности хозяйствующего субъекта, которые он может достичь, если оптимально распределить объем инвестиционного фонда. 

Инвестиции являются важнейшим стратегическим ресурсом, в определенной мере именно они будут определять стратегию развития субъекта предпринимательства. При выработке стратегии развития коммерческо-предпринимательской структуры необходимо определить оптимальную структуру инвестиций, согласно которой будут распределяться инвестиции в активную часть основных фондов и оборотные средства. Распределение инвестиций согласно оптимальной структуре будет соответствовать вектору цели коммерческо-предпринимательской деятельности, который предполагает рост выручки и уровня рентабельности. 
9.4. Методы управления стратегическими изменениями

В современных условиях коммерческо-предпринимательские структуры для успешной адаптации к динамичной среде вынуждены осуществлять разнообразные изменения для реализации конкурентной стратегии. Характер этих изменений зависит как от состояния внешней среды, так и от того, насколько предприятие готово проводить преобразования. В зависимости от действия основных факторов, задающих хозяйственные изменения, можно выделить следующие типы изменений. Во-первых, перестройка предприятия, которая предполагает глубокие институционально-технологические изменения, затрагивающие его миссию и корпоративную культуру. При этом типе изменения предприятие часто покидает свою отрасль, меняется ее продукт и место на рынке. Во-вторых, преобразование, при котором предприятие не меняет отрасли, но в нем происходят радикальные изменения, вызванные, например, слиянием с другой организацией, появлением новых продуктов и новых рынков. В-третьих, умеренное преобразование осуществляется в том случае, если предприятие выходит с новым продуктом на рынок. При этом, обычно изменения касаются прежде всего, торгово-экономического процесса, а также маркетинга. В-четвёртых, тактические изменения, которые могут быть связаны, например, с проведением преобразований в маркетинговой сфере с целью поддержания интереса к товару. 
Стратегические изменения носят системный характер в силу того, что они затрагивают все стороны предприятия. При проведении стратегических изменений меняются организационно-экономическая структура и корпоративная культура. Эти изменения могут быть двух альтернативных типов – эволюционными или радикальными. Радикальные изменения реализуются в рамках концепции реинжениринга хозяйственной деятельности, эволюционные изменения - в рамках концепции организационного развития (табл. 9.4.1). На практике обычно используется различные промежуточные варианты.
Таблица 9.4.1.
Сопоставление основных методов управления изменениями

	Критерий 
	Хозяйственный реинжениринг
	Организационное развитие

	Происхождение метода
	Инженерные науки, консультационная практика по менеджменту
	Социальная психология, консультационная практика по социологии

	Основная идея
	Радикальное переосмысление и перепроектирование предприятий или производственно-хозяйственных процессов
	Долгосрочное, всеобъемлющее изменение и развитие организации и её членов

	Принципиаль-ная позиция менеджеров
	Мышление дискретными категориями (например, разрыв с прежними структурами). Чёткая постановка вопроса «почему нужны перемены». Привлечение к участию убежденных сторонников перемен
	Сохранение членов организации на своих местах. Расчет на собственные силы. Привлечение к участию сотрудников, затрагиваемых переменами. Демократизация и ликвидация иерархии

	Отношение к персоналу
	Предоставление дополнительных полномочий. Формирование профессионалов
	Опора на сотрудников, способных к обучению и готовых взять на себя ответственность

	Характер изменений
	Глубокие и всеохватывающие перемены. Прерывность процесса. Изменения крупными скачками
	Длительный процесс обучения и развития. Непрерывность процесса. Изменение мелкими шагами

	Сроки реализации проекта
	Несколько лет с упором на быстрый успех, измеряемый в количественных показателях
	В течение длительного времени с расчетом на терпение и открытость

	Объект изменений
	Предприятие в целом или ключевые процессы
	Предприятие в целом или его части

	Цели 
	Значительное и стабильное повышение рентабельности (экономической эффективности)
	Повышение рентабельности (экономической эффективности), гуманизация труда (социальная эффективность)

	Вид кризиса 
	Кризис ликвидности. Кризис успеха
	Кризис успеха. Стратегический кризис

	Стратегия изменений
	Стратегия «сверху вниз»
	Стратегия «сверху вниз».

Стратегия «снизу вверх».

Биполярная стратегия. Стратегия «клина». Стратегия «многих точек».

	Методические аспекты
	Реорганизация ключевых процессов в соответствии с принятой рыночной стратегией. Адаптация организационных структур и должностных инструкций. Изменение ценностных представлений (например, ориентация на процесс создания стоимости или клиентуры).
	Структурный и кадровый подход (новые формы организационных структур, изменение взглядов и моделей поведения сотрудников, квалификационные мероприятия для отдельных лиц и групп)

	Ключевые роли
	Лидер («Властный покровитель»). «Хозяин процесса» (в роли его куратора). Группа реинжениринга. Управляющая комиссия (в составе «властного покровителя» и специалистов). «Шеф реинжениринга» (специалист)
	«Агенты изменений» (в составе специалистов и «хозяина процесса» в роли консультанта. «Система клиента» (реорганизуемая область). «Катализатор изменений» («властный покровитель»)

	Сильные стороны
	Возможность радикального обновления. Шансы на явное повышение рентабельности. Быстрота изменений. Концептуальное единство мероприятий. Значительное расширение компетенции специалистов.
	Социальная приемлемость в связи с естественным ходом изменений. Учёт способности к развитию членов системы. Стимулирование самоуправления и самоорганизации. Долгосрочная перспектива. Отсутствие (снижение) сопротивления изменениям

	Слабые стороны
	Нестабильность в фазе изменений. Ограничения во времени и действиях в связи с желанием быстро улучшить результаты. Исключение альтернатив стратегии перемен (только «сверху вниз»). Низкая социальная приемлемость.
	Недостаточная скорость реакции. Завышенные требования к социальной компетенции участников процесса организационного развития. Необходимость поиска компромиссов. Недостаточная возможность реализации непопулярных, но необходимых решений


. 
Альтернативные стратегии изменений существенно отличаются друг от друга. Так, для хозяйственного реинжениринга характерно движение "сверху вниз", концепция организационного развития значительно богаче вариантами. Она допускает не только обратный ход процесса ("снизу вверх"), но и его инициирование в нижней и верхней частях иерархии одновременно (так называемая биполярная стратегия). Процесс изменений может начаться также в нескольких иерархических звеньях, разных специальных областях и на разных иерархических уровнях (стратегия "многих точек") или подобно клину в центре иерархической структуры, постепенно распространяясь на прилегающие пласты социальной системы (стратегия "клина"). Оценка целесообразности использования того или иного метода зависит от многих факторов. Определяющее значение имеют отношение персонала к переменам и понимание властных полномочий как со стороны управляющего персонала, так и сотрудников. Ситуационная готовность к переменам в соответствии с одной из крайних концепций должна оцениваться в зависимости от вида кризиса, в котором оказалась фирма [79,с.72].

Трудности решения стратегических изменений могут вызвать разные формы сопротивления. Важно предсказать то, какое сопротивление может встретить планируемое изменение и уменьшить это сопротивление. Отношение к изменению часто рассматривается как комбинация двух факторов: 1) принятие или неприятие изменения; 2) открытая или скрытая демонстрация отношения к изменению. Следует выяснить, какой тип реакции на изменения будет наблюдаться на предприятии, кто из сотрудников займет позицию открытых сторонников изменений, а кто окажется в одном из трех оставшихся положений.

Анализ потенциально возможных сил сопротивления позволяет выявить группы, которые будут оказывать сопротивление изменению, и уяснить мотивы неприятия изменения. Для уменьшения возможного сопротивления следует привлечь к выработке программы проведения широкий круг сотрудников, провести разъяснительную работу о необходимости проведения изменения. При этом могут быть использованы разные способы преодоления сопротивления (табл.9.4.2.) [79].

Успех проведения изменения во многом зависит от того, как предприниматель будет его осуществлять. Он должен учитывать, что по мере проведения изменений позиция людей может меняться. Большое влияние на это оказывает стиль проведения изменений. Руководитель может быть жестоким и непреклонным при устранении сопротивления, а может проявлять высокую гибкость. 

Таблица 9.4.2

Способы преодоления сопротивления организационным изменениям 

	Меры 
	Предпосылки применения
	Преимущества 
	Недостатки 

	Обучение и предоставление информации
	Недостаток информации, недостоверная информация или её неправильная интерпретация
	При убежденности сотрудников в необходимости мероприятия они активно участвуют в преобразова-ниях
	Требует очень много времени, если надо охватить большое число сотрудников

	Привлечение к участию в проекте
	Дефицит информации у инициаторов проекта относительно программы изменений и предполагаемого сопротивления им
	Участники заинтересовано поддерживают изменения и активно предоставляют релевантную информацию для планирования
	Требует очень много времени, если участники имеют неправильное представление о целях изменений

	Стимулирование и поддержка
	Сопротивление в связи со сложностью индивидуальной адаптации к отдельным изменениям
	Предоставление помощи при адаптации и учет индивидуальных пожеланий облегчают достижение целей
	Требует много времени, а также крупных расходов, что может привести к неудачи проекта

	Переговоры и соглашения
	Сопротивление групп в руководстве предприятия, опасающихся потерять свои привилегии в результате изменений
	Предоставление стимулов в обмен на поддержку может оказаться относительно простым способом преодоления сопротивления
	Часто требует больших расходов и может вызвать претензии у других групп

	Кадровые перестановки и назначения
	Несостоятельность других «тактик» влияния или недопустимо высокие затраты по ним
	Сопротивление относительно быстро ликвидируются
	Угроза будущим проектам из-за недоверия затрагиваемых лиц

	Скрытые и явные меры принуждения
	Острый дефицит времени или отсутствие соответствующей властной базы у инициаторов изменений
	Угроза санкции заглушает сопротивление, делает возможным быструю реализацию проекта
	Связано с риском, порождает стойкую озлобленность по отношению к инициаторам, пассивное сопротивление переориентации проекта


Как свидетельствует практика, частные методы не дают заметного успеха, если они не взаимосвязаны друг с другом. Формирование конкурентной стратегии требует реализации системного подхода. При этом важное значение приобретает переход от иерархизированных структур к сетевым системам, которые объединяют функциональную, дивизионную и матричную типы структур, это позволяет создавать конкурентные преимущества за счет сокращения издержек и роста доходов, обеспечивать быструю реакцию предприятия на изменение конъюнктуры, используя партнерские отношения. 

9.5. Реорганизация и ликвидация предпринимательских организаций

Предпринимательская организация как юридическое лицо создается, как правило, на неопределенный срок. Если в учредительных документах указан срок деятельности организации, она должна ее прекратить при наступлении этого срока. В соответствии с законодательством организация может на добровольных основаниях прекратить свою деятельность путем ее реорганизации или ликвидации. 

Реорганизация представляет собой изменение юридического лица, при котором все права и обязанности или их часть переходят к другому юридическому лицу, образованному в процессе реорганизации. Реорганизация осуществляется в соответствии с Гражданским кодексом РФ и другими федеративными законами, регулирующими деятельность отдельных видов коммерческих организаций. Решение о реорганизации юридического лица принимают его учредители либо орган юридического лица, уполномоченный на осуществление этой процедуры учредительными документами. Такая реорганизация считается добровольной. Принудительная реорганизация юридического лица в форме его разделения или выделения осуществляется в случаях, установленных законом, по решению уполномоченных государственных органов или по решению суда. 

Реорганизация юридического лица осуществляется в следующих формах: слияние, присоединение, разделение, выделение, преобразование.

Слиянием организации признается возникновение новой организации путем передачи ей всех прав и обязанностей двух или нескольких организаций с прекращением последних. При этом все права и обязанности каждой из них переходят к вновь возникшей организации. Организации, участвующие в слиянии, заключают договор о слиянии, в котором определяются его порядок и условия. Присоединением организации признается прекращение одной или нескольких организаций с передачей всех их прав и обязанностей другой организации. При присоединении заключается договор, в котором определяются порядок и условия присоединения. Разделением организации считается прекращение организации с передачей всех ее прав и обязанностей вновь создаваемым организациям. Выделением организации является создание одной или нескольких организаций с передачей им части прав и обязанностей реорганизуемой организации без прекращения последней. Преобразование организации означает изменение ее организационно-правовой формы. При преобразовании юридического лица одного вида в юридическое лицо другого вида к вновь возникшему юридическому лицу переходят права и обязанности реорганизованного юридического лица в соответствии с передаточным актом. 

При реорганизации организации передаточный акт и разделительный баланс утверждаются общим собранием учредителей (участников) организации или органом, принявшим решение о реорганизации, и представляются вместе с учредительными документами для государственной регистрации вновь возникших юридических лиц или внесения изменений в учредительные документы существующих юридических лиц. Передаточный акт и разделительный баланс должны содержать положения о правопреемстве по всем обязательствам реорганизованного юридического лица в отношении всех кредиторов и документов, включая обязательства, оспариваемые сторонами. 

Предпринимательская организация как юридическое лицо может быть ликвидирована в соответствии с ГК РФ, Федеральным законом «О несостоятельности (банкротстве)», федеральными законами об отдельных организационно-правовых формах предпринимательской деятельности. Ликвидация юридического лица влечет его прекращение без перехода прав и обязанностей в порядке правопреемства к другим лицам.  
Юридическое лицо может быть ликвидировано:


- по решению его учредителей (участников) либо органа юридического лица, уполномоченного на то учредительными документами, в связи с истечением срока, на который создано юридическое лицо, с достижением цели, ради которой оно создано; с признанием судом недействительной регистрации юридического лица в связи с допущенными при его создании нарушениями закона или иных правовых актов, если эти нарушения носят неустранимый характер;

- по решению суда в случае осуществления деятельности без надлежащего разрешения (лицензии) либо деятельности, запрещенной законом, либо с иными неоднократными нарушениями закона или иных правовых актов;


- по решению арбитражного суда в случае признания предпринимательской организации несостоятельной (банкротом).
Учредители (участники) юридического лица или органы, принявшие решение о ликвидации юридического лица, незамедлительно письменно сообщают об этом решении органу, осуществляющему государственную регистрацию юридического лица, а также в налоговый орган по месту нахождения юридического лица. Одновременно по согласованию с регистрирующим органом назначается ликвидационная комиссия (ликвидатор) и устанавливаются порядок и сроки ликвидации предпринимательской организации. Ликвидационная комиссия обязана опубликовать сообщение о ликвидации юридического лица, порядке и сроках заявления требований его кредиторами, осуществить меры по выявлению кредиторов организации, письменно сообщить им о ликвидации юридического лица, добиться получения дебиторской задолженности. По истечении 2-месячного срока после публикации и предъявления требований кредиторов в этот же срок ликвидационная комиссия должна составить промежуточный ликвидационный баланс, который должен содержать сведения о составе имущества ликвидируемой организации, перечень предъявленных кредиторами требований. Если у ликвидируемой предпринимательской организации недостаточно денежных средств для удовлетворения требований кредиторов, ликвидационная комиссия осуществляет продажу имущества организации с публичных торгов в установленном порядке. 

При ликвидации предпринимательской организации требования удовлетворяются в следующей очередности: 
1) удовлетворяются требования граждан, перед которыми ликвидируемая организация несет ответственность за причинение вреда жизни или здоровью, путем капитализации соответствующих повременных платежей; 

2) производятся расчеты по выплате выходных пособий и оплате труда с лицами, работающими по трудовому договору, в том числе по контракту, и по выплате вознаграждений по авторским договорам; 

3) удовлетворяются требования кредиторов по обязательствам, обеспеченным залогом имущества ликвидируемой организации;

4) погашается задолженность по обязательным платежам в бюджет и во внебюджетные фонды;

5) производятся расчеты с другими кредиторами в соответствии с законом.
После завершения расчетов с кредиторами ликвидационная комиссия составляет ликвидационный баланс, который утверждается учредителями (участниками) организации или органом, принявшим решение о ликвидации организации, по согласованию с органом, осуществляющим государственную регистрацию организации. 

Вопросы для самоконтроля

1. Что характеризует стратегия развития коммерческо-предпринимательской структуры?

2. Каковы основные виды конкурентных стратегий?

3. В чем состоят базовые стратегии коммерческого предпринимательства?

4. Как определяются приоритеты развития коммерческо-предпринимательской деятельности?

5. Какие методы могут использовать при прогнозировании и развитии коммерческо-предпринимательских структур?

6. Каковы методы управления стратегическими изменениями в организации?

7. Как осуществляется реорганизация и ликвидация предпринимательских организаций?

Глава 10. ЭФФЕКТИВНОСТЬ ИНВЕСТИЦИЙ В РАЗВИТИЕ 
КОММЕРЧЕСКО-ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКИХ СТРУКТУР*
10.1. Цели и результаты реализации инвестиционных проектов

 В современных условиях возрастает значимость решения накопившихся проблем развития коммерческого предпринимательства в стране; в связи с этим несомненно актуальной является получение достоверной оценки эффективности различного рода инвестиционных проектов. При этом необходимо адекватно отразить возникающие при реализации инвестиционных проектов в развитие коммерческо-предпринимательских структур сложные сочетания многообразных факторов и эффектов, коммерческих и народнохозяйственных результатов. Решение данной проблемы – одна из важных причин, способствующих приданию коммерческо-предпринимательской деятельности должной инвестиционной привлекательности.

Для определения эффективности проектов решения коммерческо-предпринимательских проблем следует принимать во внимание особенности формирования в экономической науке современных представлений о критериях эффективности инвестиций и целевых установках предпринимательской деятельности. В разное время за рубежом и в нашей стране разрабатывались различные подходы к оценке эффективности инвестиционных проектов. Истоки применяемых на практике соответствующих зарубежных методик связаны с исследованиями, выполненными на основе анализа сложных проблем функционирования фирмы в рыночной экономике, ее целевых установок и критериев эффективности деятельности, которые привели к возникновению различных представлений. При этом с развитием экономических концепций происходят принципиальные подвижки во взглядах разработчиков в плане постепенного освоения многообразия проблематики стратегии и тактики поведения фирмы в различных экономических ситуациях, а также оценки эффективности инвестиций.
Классическая экономическая теория (А.Смит, Д.Рикардо) исходила из того, что стоимость создается трудом, и связывала функционирование фирмы и капитала с прибылью как целевой установкой. К.Маркс отмечал, что источником прибыли капиталиста является неоплаченный труд наемных рабочих, межотраслевая конкуренция приводит к перераспределению прибавочной стоимости между капиталами пропорционально их величине, рыночные цены колеблются вокруг цены производства, которая равна сумме издержек производства (расходы на оплату средств производства и труда рабочих) и средней прибыли на вложенный капитал. Норма прибыли – это движущая сила капиталистического производства; производится только то и постольку, что и поскольку можно производить с прибылью.

Классическая экономическая школа являлась настолько же макроэкономической, насколько и микроэкономической. В результате маржиналистской революции в экономической науке возобладали подходы, в рамках которых предпринимаются попытки интерпретировать процесс производства и распределение ценности (стоимости), исходя из локального его восприятия на основе разработки теории фирмы. В рамках неоклассического (маржиналистского) подхода (А.Маршалл, Л.Вальрас) мотивы поведения фирмы и критерий эффективности выводятся на основе анализа взаимодействия факторов производства и их предельной полезности исходя из состояния рынка. Для максимизации прибыли фирма должна производить такой объем продукта за счет использования ресурсов капитала и труда, который отвечает соотношению МРК/r = MPL/w = 1/MR, где МРК, МРL – предельный продукт, соответственно, капитала и труда; r – цена капитала; w – цена труда; МR – предельный доход фирмы, в условиях равновесия МR равен цене продукции.

В первой половине ХХ в. фирма в неоклассической теории выглядела как “черный ящик”, в котором ресурсы трансформировались в продукты в соответствии с ее производственной функцией и внешней средой, последняя определяла способ максимизации экономической прибыли как цели фирмы (совершенная конкуренция, монополия, олигополия, монополистическая конкуренция). В рамках неоклассической методологии широко применяются постулаты о рациональности и оптимальности поведения хозяйствующих субъектов. Согласно данному подходу хозяйствующему субъекту точно известны производственные возможности, его поведение определяется рациональным выбором, обеспечивающим максимизацию прибыли (или другого критерия эффективности хозяйственной деятельности). Подкреплением гипотезы о максимизации прибыли явилась концепция естественного отбора А.Алчиана и М.Фридмена. Согласно данной концепции поведение фирмы, не ориентированное на получение максимума прибыли, не может обеспечить ей выживание на рынке. 

В рамках неоклассического подхода был предложен ряд моделей фирмы с учетом представлений о внешней среде и целевой функции фирмы. Если фирма стремится завоевать или сохранить монопольное положение, то для ограничения проникновения конкурентов в отрасль она ориентируется на максимизацию объема продаж (своей доли на рынке) или на минимизацию средних долгосрочных издержек потенциальных конкурентов (Д.Н.Хайман, Р.Пиндайк, Д.Рубенфельд). Модификация теории возникла на основе введения в модель поведения фирмы функции полезности, включающей несколько переменных. Это позволяет учесть частные цели экономических субъектов, которые обладают в фирме реальными правами по размещению ресурсов и распределению получаемых доходов. Так, предприниматель может быть и собственником капитала фирмы, тогда в целевой функции должны быть соответствующие две переменные, учитывающие наличие у него двух видов доходов. Собственник может быть и работником, тогда принимаются решения, которые не ориентируются на максимизацию прибыли. В такой фирме ее собственник-работник может удовлетвориться невысокой прибылью, если это будет сочетаться со значительным увеличением свободного времени (У.Баумоль). 

Во второй половине ХХ в. происходят глубокие изменения в мировой экономике, способствующие распространению альтернативных теорий фирмы. И.Ансофф, обобщая изменения условий деятельности фирм, указывает на следующие обстоятельства: 1) обесценивание опыта, обусловленное возникновением принципиально новых задач; 2) усложнение управленческих проблем, обусловленное нарастанием при расширении географических рамок рыночной экономики множественности задач; 3) возникновение и увеличение разрыва между сложностью и новизной задач и наличными управленческими навыками, приобретенными в прошлом; 4) повышение вероятностей стратегических неожиданностей, вызванное тем, что новые задачи возникают все чаще и чаще. В этих условиях получает распространение институциональный вариант теории фирмы, который в центр внимания ставит объяснение вопросов сосуществования многообразных форм предприятий, пределов их роста, мотивации и сочетания интересов работников, менеджеров и инвесторов, моделирования деятельности фирмы и др. Институциональный подход занимает промежуточное положение между стандартной неоклассической теорией и теориями управления. В его рамках используются такие понятия, как трансакционные издержки, оппортунистическое поведение и феномен неопределенности в экономике, подвергается сомнению возможность достижения экономического равновесия (Р.Коуз, О.Уильямсон).

В соответствии с эволюционной теорией фирма ориентируется на выживание и рост конкурентоспособности. Конкретные цели и мотивы поведения фирмы складываются в процессе поиска и “естественного отбора” во взаимодействии с экономической средой. Рыночные институты формируют мотив максимизации прибыли. Однако в условиях неопределенности, неполной и часто искаженной информации этот мотив не всегда является доминирующим. Сторонники данной теории ссылаются на хозяйственную практику, поскольку в реальной жизни обычно фирмы направляют свои усилия главным образом на то, чтобы добиться определенной доли на рынке и удерживать ее, а не на поиск новых рынков и их завоевание. Согласно теории ограниченной рациональности Г.Саймона, получившего в 1978 г. Нобелевскую премию в области экономики за исследование поведения фирмы, последняя стремится достичь определенного уровня прибыли, а далее не предпринимает усилий, чтобы ее максимизировать. Поэтому объем продукции, который она производит, не отвечает наибольшему размеру прибыли. Так, он пишет, что целью фирмы является не максимизация, а достижение определенного уровня прибыли, удержание определенной доли на рынке и определенного уровня продаж.

Возникшая на основе неоклассического подхода финансовая теория инвестиционного поведения фирмы предложила рассматривать в качестве главной цели максимизацию долгосрочной прибыли, а стратегический выбор связывать с максимизацией дохода на инвестируемый капитал на основе оптимизации направлений хозяйственной деятельности. Принципы данного подхода нашли свою реализацию в деятельности многих консультационных фирм, в частности Бостонской консультационной группы. В основе финансовой теории инвестирования лежит неоклассическая модель оптимального использования капитала, которая описывается в терминах максимизации настоящей стоимости фирмы или максимизации суммы дисконтированных прибылей фирмы. Дисконтирование обеспечивает соизмерении разновременных затрат и результатов, которые приводятся к единому моменту времени. Вначале дисконтирование использовалось финансовой теорией при оценках стоимости акций с учетом будущих доходов, а также эффективности капиталовложений с точки зрения интересов собственников капитала. В 1950-х годах дисконтирование стало применяться на практике в качестве инструмента при оценке эффективности инвестиционных проектов и их отборе.

Значимый вклад в разработку данного подхода внесли такие американские исследователи как Ю.Грант, Дж.Терборг и Д.Дин. В числе первых стали применять метод дисконтирования для сравнительной оценки своих долгосрочных инвестиционных программ такие крупные нефтяные компании, как «Атлантик Ричфилд», «Мобил корп», «Стандард оил К° оф Индиана».

Использование метода дисконтирования денежных потоков помогает рассчитать ряд показателей, позволяющих оценивать инвестиционный проект с точки зрения его эффективности. Важнейшим из них выступает показатель внутренней нормы доходности (ВНД), который находится исходя из равенства приведенных денежных поступлений за весь период службы проекта и приведенных затрат капитальных вложений. Данный показатель сравнивается с минимально приемлемым его значением, называемым пороговой (критической) ставкой дисконтирования (ВНДп). Инвестиционные проекты, у которых полученные показатели ВНД выше порогового значения ВНДп, считаются эффективными, проект с наибольшим ВНД выступает более предпочтительным.

Для фирмы важным является и определение абсолютной величины дохода от реализации инвестиционного проекта, которую выражает показатель чистого дисконтированного дохода (ЧДД). Его рассчитывают как разность между дисконтированным доходом при осуществлении проекта и затратами капитальных вложений при данной ставке дисконтирования. Чем больше ЧДД, тем эффективнее проект. Фирма заинтересована в получении максимума дохода сверх того уровня, который обеспечивает окупаемость проекта при пороговой внутренней норме доходности.

Одновременно с изменением взглядов о методах определения коммерческой эффективности инвестиционных проектов развивались представления о подходах к определению общественной оценки их экономической эффективности, несовпадении их локальных и народохозяйственных выгод и затрат. Уже в начале ХХ в. в экономической науке получило признание положение о том, что в реальной экономике может возникнуть фиаско рыночного механизма из-за внешних эффектов. Эти эффекты связаны с влиянием действий рыночных субъектов на благосостояние людей, не являющихся в данной сделке ни продавцами, ни покупателями, и не отражаются в ценах реализуемых товаров и услуг. Классическим примером отрицательного внешнего эффекта служит загрязнение окружающей среде. Кроме внешних отрицательных эффектов возникают и положительные эффекты, когда выгоду получает не только потребитель данного блага, но и другие люди. Например, от мероприятий в сфере транспорта, здравоохранения, образования, культуры выигрывают не только непосредственные получатели этих благ, но и общество в целом, так как расширяются предпосылки для социально-экономического развития. Государство должно поощрять появление положительных эффектов, поддерживать и стимулировать соответствующие виды деятельности.

В современных условиях усложняются взаимосвязи экономики с социальной и экологической средой, возрастают трудности решения социально-экономических и эколого-экономических проблем. Исследование вопросов полной экономической эффективности производится в рамках теории экономики общественного сектора и связано с изменением таких экономистов, как А.Бергсон, П.Бом, К.Боулдинг, Дж.Бьюкенен, Э.Мишэн, П.Самуэльсон, Дж.Ю.Стиглиц, Д.Уайткоум, К.Эрроу и др. Соизмерение затрат и результатов лежит в основе применяемого метода «затраты-выигрыш» (cost-denefit analesis). Вначале их определяют в натуральной форме, затем производят денежную оценку с помощью математических или экспертных методов. Эти затраты и результаты дисконтируются и в итоге рассчитывается общая экономическая оценка проекта государственного мероприятия, приведенная к единому моменту времени. Критерием эффективности служит превышение приведенной оценки выигрышей над затратами.

Практическая ценность предложенного подхода способствовала тому, что он получил дальнейшее существенное развитие в методологии, воплощенной в ряде западных методик, в том числе разработанных в ЮНИДО и во Всемирном банке. При этом определялись «экономическая» (с точки зрения общества), и коммерческая (рыночная) эффективность. В свою очередь, в СССР были созданы методики оценки народохозяйственной и хозрасчетной эффективности затрат капитальных вложений; на этой основе разрабатывались частные методики (отраслевые, относительно внедрения новой техники, и др).

Осуществление рыночных реформ в стране в 1990-е годы вызвало потребность в разработке методов оценки инвестиционных решений, которые учитывали бы факторы, действующие в условиях переходной (нестабильной) экономики. Специалистами Института системного анализа и Центрального экономико-математического института РАН, СОПСа и ряда других организаций были разработаны «Методические рекомендации по оценке инвестиционных проектов и их отбору для финансирования», утвержденные в 1994 г. в качестве официального документа Минэкономики, Минфином, Госстроем и Госпромстроем России. Вторая редакция этого документа, подготовленная с учетом накопленного опыта его практического применения и изменений, произошедших в российской экономике во второй половине 90-х годов, была утверждена Минэкономики, Минфином и Госстроем России в 1999 г. Эта редакция применяется и в настоящее время, в том числе для оценки эффективности проектов, претендующих на государственную поддержку (различных форм, уровней и масштабов). Это объясняется, в частности тем, что документ не только не ориентирует на оценку эффективности инвестиционных проектов сугубо коммерческими показателями, но и противостоит подобной ориентации. Рекомендуется начинать оценку любого проекта с выявления его общественной (согласно западной терминологии – «экономической») эффективности; в случае получения неудовлетворительных результатов соответствующего анализа принимать решение как минимум об отказе от господдержки проекта. В 2003-2004 гг. Минэкономомразвития, Минфином и Минпромнауки России и Экспертным советом при Правительстве РФ была одобрена (тремя названиями министерствами – на уровне заместителей министров) новая (третья) редакция «Методических рекомендаций…». Однако дальнейшее прохождение документа было прервано в связи с развернутой административной реформой [20, с. 64].

Результативность деятельности государства по поддержке развития коммерческого предпринимательства во многом зависит от обоснованности инвестиционных решений, принимаемых при формировании бюджетных обязательств на очередной финансовый год. В своем обосновании таких решений государство отличается от частного инвестора. Если ключевые интересы последнего, в соответствии с которыми отбирается объект финансирования, - получение стабильного высокого дохода и защита капитала от инфляции, то государственное инвестирование нацелено в первую очередь на ускорение экономического развития страны, повышение технологической конкурентоспособности национальной экономики и на прогресс ее социальной сферы. При этом государство, решая задачи структурной перестройки национальной экономики, создания материальной основы роста благосостояния граждан, должно поддерживать преимущественно проекты, непривлекательные для частного капитала. 
Кроме экономического значения коммерческое предпринимательство имеет большое социально-экономическое значение, удовлетворяя личные и общественные потребности населения. Эффект его развития заключается в экономии экономических ресурсов, времени, физической и психической энергии человека, сохранении и укрепления его здоровья. В свою очередь, этот эффект положительно влияет на хозяйственный процесс, поскольку коммерческо-предпринимательские структуры участвуют в воспроизводстве рабочей силы, то есть в восстановлении сил и здоровья населения, повышении качества человеческого капитала. В связи с этим эффект развития коммерческого предпринимательства распадается на прямой экономический (коммерческий) эффект и сопутствующий внешний эффект, учитывающий его влияние на другие отрасли экономики, социальную среду и окружающую среду.

В процессе перехода российской экономики на инновационную модель хозяйствования особую актуальность приобретают вопросы экономических обоснований инвестиционных вложений в развитие коммерческого предпринимательства. Подобного рода вопросы возникают как на уровне предпринимательских структур, строящих свою инвестиционную политику на принципах окупаемости и доходности, так и на уровне инвестиционных институтов (банков, инвестиционных фондов и др.), выделяющих финансовые средства на реализацию проектов, а также государственных органов, направляющих бюджетные средства на финансирование и поддержку различных программ развития коммерческого предпринимательства городов и регионов. Мировая практика показывает, что одним из самых перспективных и пользующихся быстрорастущим спросом видов деятельности на финансовом рынке является финансирование инвестиционных проектов.

Высокая степень неопределенности условий реализации проекта как на стадии инвестирования, так и на стадии эксплуатации создаваемого объекта, появление в условиях рыночных отношений возможности использования гибких форм финансирования, резкое расширение числа сфер альтернативного приложения финансовых ресурсов кардинально изменяют требования к информации об объекте инвестирования, критериям подготовки и принятия инвестиционных решений. В связи с этим особую важность приобретают вопросы оценки инвестиционных проектов, подготовки приемлемого пакета обеспечения, схем и моделей финансирования. Для осуществления комплексного подхода к оценке эффективности инвестиций развития коммерческо-предпринимательских структур необходимо учитывать весь спектр социально-экономических последствий реализации инвестиционных проектов для народного хозяйства, уделяя внимание сложной взаимосвязи экономической, социальной и экологической результативности. 

В современных условиях выбор проектов развития производства и реализации продукции и услуг в странах с рыночной экономикой осуществляется на основе оценочных процедур, в рамках подхода, который носит название анализ издержек и выгод. В проектах развития коммерческо-предпринимательских структур издержки и выгоды должны определяться не только с позиций коммерческих интересов предприятий, но и с позиции всего общества. В соответствии с данным подходом лучшим считается тот проект, который обеспечивает получение максимальной чистой выгоды, выступающей как разность между общественными выгодами и общественными издержками. С развитием городов и регионов усложняется коммерческо-предпринимательская деятельность и усиливается потребность более полного учета разнообразных факторов, определяющих эффективность проектов ее модернизации.

При разработке программ экономического и социального развития городов и регионов, выборе текущих и перспективных направлений развития отдельных видов коммерческого предпринимательства или отдельных предприятий возникает потребность обоснования эффективности капитальных вложений и других затрат, а также оценки уровня использования в них основных фондов. Оценку эффективности инвестиций целесообразно осуществлять, опираясь на получившие признание общие подходы анализа эффективности хозяйственных процессов в рыночных условиях, и выработанные рекомендации, учитывающие особенности коммерческого предпринимательства и многообразие форм проявления результатов (эффектов) его совершенствования [52].

Эффект капитальных вложений и других затрат в развитие коммерческо-предпринимательской структуры выражается посредством технико-экономического, социального, экологического и финансово-экономического эффектов (результатов).

Технико-экономические результаты реализации проекта проявляются в изменениях показателей, характеризующих техническое состояние предприятий, торгового оборудования, транспортных средств и путей сообщений, производительности и качества работы.

К числу социальных результатов, достигаемых за счет расширения и совершенствования материальной базы, а также на основе мероприятий, не требующих капитальных вложений, относятся: рост числа рабочих мест, уровня занятости и повышение материального уровня трудового коллектива; изменение характера труда и улучшение его условий; повышение профессионально-квалификационного уровня; уменьшение текучести кадров; развитие новых форм социальной адаптации; сокращение заболеваемости, увеличение продолжительности жизни и активной трудовой деятельности человека, увеличение свободного времени и повышение качества его использования, рост культурного и образовательного уровня населения. 

Экологический результат заключается в уменьшении отрицательного воздействия на окружающую среду и связан со снижением загрязнения её вредными выбросами, шумом, утилизацией отходов и экономией территории. Экологические результаты рассчитываются по разности показателей объемов выбросов вредных веществ в окружающую среду или по разности показателей состояния окружающей среды до и после реализации проекта.

К числу финансово-экономических результатов относятся увеличение объема реализации продукции и услуг и улучшение качества работы коммерческо-предпринимательских структур, способствующие повышению уровня жизни населения, росту эффективности экономики и увеличению национального богатства. Финансово-экономические результаты заключаются в более эффективном использовании хозяйственных ресурсов, их экономии или предотвращении потерь в различных сферах народного хозяйства, а также в сфере личного потребления, достигаемых благодаря совершенствованию коммерческо-предпринимательской деятельности. Финансово-экономические результаты капитальных вложений и других затрат в развитие коммерческо-предпринимательских структур городов и регионов выступают как прямые и сопутствующие. Прямыми коммерческими результатами являются сокращение расходов, рост доходов или снижение убытков в процессе коммерческо-предпринимательской деятельности. Сопутствующие финансово-экономические результаты учитываются за пределами коммерческо-предпринимательской деятельности и выражают бюджетный эффект – повышение доходов и уменьшение расходов местного, регионального и федерального бюджетов, а также общественный (экономический эффект), который учитывает коммерческий эффект и экономические оценки инфраструктурного, социального и экологического эффектов мероприятий по совершенствованию деятельности коммерческо-предпринимательских структур.

Кроме того, реализация инвестиционных проектов может приводить к получению научных результатов, связанных с созданием новых изделий, процессов; обнаружением новых ранее неизвестных факторов и их влиянием; разработкой новых методов исследования и измерений; решением новых научных задач. Осуществление инвестиционных решений способно также обусловливать возникновение внешнеэкономических результатов, связанных с улучшением технико-экономических показателей и повышением конкурентоспособности коммерческо-предпринимательских структур, возможностями экспорта научных идей, коммерческо-предпринимательских технологий и т.д.

Развитие коммерческо-предпринимательских структур осуществляется на основе реализации разнообразных мероприятий. В связи с этим инвестиционные проекты могут быть направлены, во-первых, на проведение организационно-технических мероприятий, не требующих строительно-монтажных работ, например, приобретение торгового оборудования, оснащение предприятия современными средствами управления компьютерной техникой и др.; во-вторых, на частичное изменение материально-технической базы с целью увеличения объемов реализации продукции и услуг, в том числе техническое перевооружение или реконструкция отдельных объектов; в-третьих, на модернизацию коммерческого предприятия, включая расширение или перепрофилирование отдельных участков, использование торговых площадей или строительство новых объектов под другой вид деятельности; в-четвертых, на новое строительство предприятий. 
10.2. Критерии и методы оценки эффективности инвестиций

Оценка затрат и результатов при определении эффективности инвестиционного проекта осуществляется в пределах расчетного периода, продолжительность которого (горизонт расчета) принимается с учетом времени создания, эксплуатации и (при необходимости) ликвидации объекта, средневзвешенного нормативного срока службы основного технологического оборудования, достижения заданных характеристик работы объекта, требований инвестора. Горизонт расчета измеряется количеством шагов расчета (месяц, квартал или год). Затраты, производимые участниками, подразделяются на первоначальные (капиталообразующие инвестиции), текущие и ликвидационные, которые осуществляются соответственно на стадиях строительства, функционирования и ликвидации.

При оценке эффективности инвестиционного проекта соизмерение разновременных показателей результатов и затрат производится путем приведения (дисконтирования) их к начальному периоду. Для приведения разновременных затрат, результатов и эффектов используется норма дисконта Е, равная приемлемой для инвестора норме дохода на капитал (экономической оценке полезности вложений капитала). Приведение к базисному моменту времени затрат, результатов и эффектов, имеющих место на t-ом шаге расчета реализации проекта, производится путем их умножения на коэффициент дисконтирования Аt, определяемый для постоянной нормы дисконта Е как:
Аt = 1/(1 + Е)
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,

где t – номер шага расчета, t = 0, 1, 2,... Т; Т – период расчета.

Базовым моментом времени обычно является начало реализации проекта, начало производства продукции (услуг) или условная дата.

Сложность взаимосвязей коммерческо-предпринимательской деятельности с экономикой городов и регионов обусловливает многообразие видов общественных издержек и общественных выгод при реализации инвестиционных проектов. Важнейшими критериями эффективности работы коммерческо-предпринимательских выступают: экономия издержек и рациональное использование экономических ресурсов всей цепочки производства и реализации продукции и услуг, своевременное удовлетворение платежеспособных потребностей, оптимизация периода поставки и реализации товаров; удобства обслуживания клиентов и низкий уровень предпринимательских рисков, экологичность и безопасность работы коммерческо-предпринимательских структур средств. При выборе нормы дисконта (ставки дисконтирования) часто ориентируются на сложившийся или ожидаемый средний уровень ставки ссудного процента. В экономической литературе рекомендуется использовать минимально привлекательную ставку доходности капитала.

При определении экономической эффективности инвестиционных проектов, связанных с развитием коммерческого предпринимательства, или вариантов проекта и выбора лучшего из них целесообразно использовать различные показатели, к которым относятся: а) чистый дисконтированный доход (NPV) используют и другое название – чистая приведенная или современная стоимость; б) индекс доходности (РI) другие названия – индекс рентабельности, прибыльности; в) внутренняя норма эффективности, или внутренняя норма доходности (IRR) другие названия – внутренняя норма рентабельности, прибыли, возврата инвестиций; г) срок окупаемости (РР); д) другие показатели, отражающие специфику проекта или интересы его участников. При сравнении различных инвестиционных проектов и их вариантов применяемые показатели необходимо приводить к сопоставимому виду. 

Чистый дисконтированный доход (ЧДД) характеризует общий (абсолютный) результат (отдачу) инвестиционного проекта. Его определяют как разность между текущей приведенной стоимостью потока будущих денежных доходов и текущей приведенной стоимостью потока будущих затрат на реализацию проекта за время всего его жизненного цикла: 

ЧДД = -K+ 
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где K – первоначальные капитальные вложения; Rt – приток денег, получаемых на t-ом шаге расчета; Зt –отток денег в году (затраты, осуществляемые на том же шаге без амортизации и с учетом инвестиционных расходов); Т – период расчета, равный продолжительности жизненного цикла; Эt = (Rt – Зt) – эффект, достигаемый на t-ом шаге.

Если предусматривается ликвидация производства, она должна быть учтена в проекте. Чистая ликвидационная (остаточная) стоимость объекта получается в результате вычитания расходов по ликвидации из стоимости материальных ценностей, получаемых при ликвидации.

  Если ЧДД>0, то проект является эффективным при данной норме дисконта. Чем больше интегральный эффект, тем эффективнее проект. Если инвестиционный проект будет реализовываться при ЧДД < 0, то это означает, что применяется неэффективный для экономики проект. 
ЧДД выражает разницу между суммой приведенных экономических оценок эффектов и приведенной к тому же моменту времени величиной капитальных вложений К. Основным недостатком этого показателя является зависимость от непостоянства нормы дисконта. При этом судьба инвестиционного проекта может в значительной мере определяться величиной данной нормы, достоверная оценка изменения которой за весь период реализации проекта обычно весьма затруднительна.

Индекс доходности (ИД), представляет собой отношение суммы приведенных эффектов к величине капиталовложений:

ИД = 
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Индекс доходности тесно связан с ЧДД. Он состоит из тех же элементов, и его значение связано со значением ЧДД, если ЧДД> 0, то ИД > 1, и наоборот. Если ИД >1, проект эффективен, если ИД < 1- неэффективен.

Внутренняя норма эффективности, или внутренняя норма доходности (ВНД)– это такая пороговая норма дисконта, при которой получаемый доход от проекта становится равным затратам на проект, т.е. это такая расчетная норма дисконта, при которой чистый дисконтированный доход равен нулю. Проект считается рентабельным, если внутренняя норма доходности не ниже установленного порогового значения. Внутренняя норма доходности Евн является решением следующего уравнения:

-K+
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Расчет ЧДД инвестиционного проекта дает ответ на вопрос, является он эффективным или нет при некоторой заданной норме дисконта Е. ВНД проекта определяется в процессе расчета и сравнивается с требуемой инвестором нормой эффективности (дохода на вкладываемый капитал). Когда ВНД равна или больше требуемой инвестором нормы выигрыша (дохода) на капитал, инвестиции в данный инвестиционный проект эффективны. В противном случае инвестиции в данный проект нецелесообразны. Чем больше ВНД, тем выше эффективность инвестиционного проекта.

Преимущество ВНД состоит в том, что инвестор не должен определять свою индивидуальную норму дисконта. Он вычисляет эффективность вложения капитала и на этой основе принимает решение о целесообразности инвестирования проекта. Расчет внутренней нормы доходности может быть осуществлен путем определения величины ЧДД при разных Евн либо на компьютере с использованием специальной программы. При определении ВНД необходимо учитывать ряд обстоятельств. Во-первых, ВНД не всегда существует, хотя подобные случаи встречаются весьма редко. Во-вторых, расчет ВНД может быть затруднен тем, что уравнение, на основе которого устанавливается величина ВНД, имеет два и более решений. В последнем случае часто предлагается в качестве первого приближения в условиях, когда недисконтированный интегральный эффект положителен, принимать в качестве Евн значение наименьшего положительного корня уравнения.

Срок окупаемости – это минимальный временной интервал (от начала осуществления проекта), за пределами которого интегральный эффект становится и в дальнейшем остается неотрицательным. Следовательно, это период, начиная с которого первоначальные вложения и другие затраты, связанные с инвестиционным проектом, покрываются суммарными результатами его осуществления.

Результаты и затраты, связанные с осуществлением проекта, можно вычислять с дисконтированием или без него. Соответственно получится два различных срока окупаемости. Срок окупаемости рекомендуется определять с использованием дисконтирования. Срок окупаемости, рассчитанный без дисконтирования, используется для быстрой оценки при выборе альтернативных вариантов, но он не учитывает фактор времени.

При определении эффективности инвестиции ведущая роль принадлежит показателям чистой приведенной стоимости и внутренней нормы доходности. Дело в том, что индекс доходности инвестиций определяется чистой приведенной стоимостью, а показатель срока окупаемости инвестиций обладает многими существенными недостатками. При оценке эффективности инвестиционных проектов величину срока окупаемости рекомендуется рассматривать в качестве только ограничения. В связи с этим вначале отбираются проекты, удовлетворяющие требованиям по ограничению срока окупаемости, и в дальнейшем этот показатель не является критерием отбора. Индекс доходности инвестиций должен быть больше 1, его близость к 1 указывает на неустойчивость проекта. Часто у лучшего проекта более высокие показатели чистой приведенной стоимости и внутренней нормы доходности, чем у альтернативных вариантов. В других ситуациях, например, японские компании, обычно ориентируются на показатель ВНД, а американские компании – на показатель чистой приведенной стоимости, который указывает максимальную абсолютную доходность проекта. Роль ВНД в этом случае состоит в оценке пределов, в которых может находиться норма дисконта (что часто имеет важное значение). Однако если у инвестора ограничен собственный капитал и нет больших возможностей для привлечения ссудного капитала, то в этих условиях следует ориентироваться на показатель внутренней нормы доходности. На данный показатель следует ориентироваться и при выборе независимых проектов, т.е. при выборе проектов, которые могут осуществляться независимо друг от друга.

При стоимостной оценке результатов и затрат могут использоваться текущие, прогнозные и дефлированные цены [47]. Под текущими понимаются цены, сложившиеся в народном хозяйстве на определенный момент времени. Другое название этих цен – постоянные или фиксированные. Эти цены на любую продукцию или ресурсы, предусмотренные в проекте без учета инфляции. Данные цены могут менять в проекте под влиянием, например изменения качества продукции или других факторов, не связанных с инфляцией. Измерение экономической эффективности проекта в текущих ценах производится, как правило, на стадии технико-экономических исследований инвестиционных возможностей. На стадии технико-экономического обоснования инвестиционного проекта обязательным является расчет экономической эффективности в прогнозных и дефлированных ценах. Рекомендуется осуществлять расчеты и в других видах цен.

Прогнозная цена Ц (t) продукции или ресурса в конце t -го шага расчета (например, t-го года) определяется по формуле:

Ц (t) = Ц(б) И (t) ,

где Ц (б) – базисная цена продукции или ресурса; И (t) – коэффициент (индекс) изменения цен продукции или ресурсов соответствующей группы в конце t-го шага по отношению к начальному моменту расчета (в котором известны цены).

По проектам, разрабатываемым по заказу органов государственного управления, значения индексов изменения цен на отдельные виды продукции и ресурсов следует устанавливать в задании на проектирование в соответствии с прогнозами Минэкономики РФ. Дифлированные цены используются для вычисления интегральных показателей эффективности, если текущие значения затрат и результатов выражаются в прогнозных ценах. Это необходимо, чтобы обеспечить сравнимость результатов, полученных при различных уровнях инфляции. Дифлированные цены получаются путем введения дефлирующего множителя, соответствующего индексу общей инфляции. При необходимости учета инфляции расчетные формулы показателей эффективности должны быть преобразованы так, чтобы из входящих в них значений затрат и результатов было исключено инфляционное изменение цен, т.е. чтобы величины критериев были приведены к ценам расчетного периода. Это можно выполнить введением прогнозных индексов и дефлирующих множителей. Текущие, прогнозные и дифлированные цены могут выражаться в рублях или устойчивой валюте (доллары США, экю и т.п.). При разработке и сравнительной оценке нескольких вариантов инвестиционного проекта необходимо учитывать влияние изменения объемов продаж на рыночную цену продукции и цены потребляемых ресурсов.

При выборе наилучшего варианта инвестиционного проекта важно принимать во внимание несовпадение интересов его участников. В связи с этим экономическая целесообразность осуществления проекта определяется с использованием системы показателей, отражающих соотношение затрат и результатов применительно к интересам участников проекта. Различают следующие виды эффективности инвестиционного проекта: во-первых, коммерческая эффективность, учитывающая финансовые последствия реализации проекта для его непосредственных участников; во-вторых, бюджетная эффективность, отражающая финансовые последствия осуществления проекта для федерального, регионального или местного бюджета; в-третьих, экономическая эффективность, учитывающая затраты и результаты, связанные с реализацией проекта, выходящие за пределы прямых финансовых интересов участников инвестиционного проекта и допускающие стоимостное изменение. Для крупномасштабных (существенно затрагивающих интересы города, региона или всей России) проектов рекомендуется обязательно оценивать экономическую эффективность. Расчет каждого вида эффективности проекта производится с помощью соответствующей системы показателей эффективности.

Коммерческая эффективность проекта характеризует его эффективность с позиции отдельных инвесторов и определяется соотношением финансовых затрат и результатов, обеспечивающих достижение желаемой нормы доходности сооружаемых объектов (предприятий, терминалов и т.д.). При этом эффект в Т-ом году (Эt) выражает поток реальных поступлений денежных средств (Фt) и рассчитывается как разность между затратами (Зt) и финансовыми результатами (Рt) различных видов деятельности при осуществлении проекта: Фt = Pt – Зt.

Совокупный эффект Ф(Т) за Т лет реализации проекта получают как сумму эффектов за Т лет:
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Движение реальных денег должно учитывать вложения собственного капитала (акции и т.д.), субсидии, кредиты, погашения задолженности по ним, выплату дивидендов. На этой основе определяется сальдо финансовой деятельности, которое должно быть получено каждым участником после реализации проекта. Для сравнения различных инвестиционных проектов и обоснования форм участия в них инвесторов рекомендуется использовать критерии чистого дисконтированного дохода, и внутренней нормы доходности, кроме того, привлекаются дополнительные показатели. Так, для участников, пользующихся кредитными и заемными средствами, рассчитывается срок полного погашения задолженности; для участников, представляющих свое имущество или денежные средства для финансирования проекта, определяется доля участника в общем объеме инвестиций как отношение интегральных дисконтированных затрат участников к интегральному дисконтированному общему объему инвестиций по проекту.

Бюджетная эффективность реализации инвестиционного проекта выражается показателями, которые характеризуют влияние его результатов на доходы бюджета всех уровней (федерального, регионального или местного). Бюджетный эффект (Бt) в году t определяется превышением доходов бюджета Дt над его расходами (Зt) в связи с осуществлением проекта: Бt = Дt – Зt.

Интегральный эффект (Бинт) с учетом дисконтирования и инфляции устанавливается как сумма дисконтированных годовых бюджетных эффектов или на основе сопоставления интегральных величин доходов (Динт) и расходов (Зинт), рассчитанных с учетом дисконтирования и инфляции:

Бинт = Динт – Зинт.

При определении бюджетного эффекта рекомендуется учитывать следующие расходы бюджета: средства прямого бюджетного финансирования; кредиты банков, подлежащие компенсации из бюджета; прямые бюджетные ассигнования на надбавки к рыночным ценам на энергоносители и топливо; выплаты по ценным государственным бумагам; выплаты пособий лицам, оставшимся без работы; гарантии инвестиционных рисков; средства, выделяемые для ликвидации возможных последствий. В доходы бюджета включаются налоговые поступления, часть таможенных сборов и акцизов, плата за землю, воду и др., погашение льготных кредитов, штрафы и санкции за нерациональное использование ресурсов, поступления во внебюджетные фонды, которые могут быть приравнены к доходам бюджета.

На основе показателей годовых бюджетных эффектов определяются и дополнительные показатели бюджетной эффективности – внутренняя норма бюджетной эффективности (рассчитывается по принципам определения внутренней нормы доходности), срок окупаемости бюджетных затрат, степень участия (d) государства (региона, города) в реализации проекта, которая рассчитывается как отношение величины интегральных бюджетных расходов к совокупной величине интегральных затрат по проекту. По проектам, связанных с покрытием бюджетных расходов в иностранных валютных и/или валютные поступления в бюджет, необходимо определять показатели валютного бюджетного эффекта (годового и интегрального). Расчет производится с учетом расходов и доходов в иностранных валютах, пересчитываемых в валюту РФ по их курсам.

Экономическая эффективность реализации проекта характеризует его полезность с точки зрения социально-экономических интересов территории города, региона или федерации. Сравнение различных проектов и выбор лучшего из них производится на основе денежной оценки всех общественных выгод и общественных издержек реализации каждого проекта. Оценка экономической эффективности осуществляется на основе определения ее важнейших показателей: чистого дисконтированного дохода или интегрального эффекта; индекса доходности его внутренней нормы и сроки окупаемости. Могут быть использованы и другие показатели, характеризующие в обобщенном виде эффективности достижений целей инвестиционных программ. Для корректного сравнения различных проектов необходимо привести их к сопоставимому виду на основе использования коэффициентов дисконтирования. 

10.3. Принципы и этапы инвестиционного проектирования

Использование корректных критериев показателей и алгоритмов оценки эффективности отечественных инвестиционных проектов должно быть органически сопряжено с адекватной системой принципов этой оценки. К их числу относятся следующие [20, с.69-70].

Во-первых, системность, т.е. необходимость учета структуры проекта, взаимодействия всех его (внутренних и внешних) элементов, возникающих при этом прямых (внутренних), косвенных и сопряженных (внешних) эффектов, включая эффекты синергетические.
Во-вторых, учет интересов и целей различных участников проекта, каждый из которых обычно стремится максимизировать свою часть извлекаемой из проекта (за весь период его реализации) прибыли. В связи с этим следует проводить системный анализ взаимоотношений участников и важнейших факторов, влияющих на их затраты и результаты, что служит важной предпосылкой разработки организационно-экономического механизма реализации проекта.
В-третьих, выявление многообразия существенных последствий его реализации, причем как собственно экономических, так и неэкономических (по возможности следует давать им количественную оценку).
В-четвертых, рассмотрение проекта на протяжении всего его жизненного цикла (вплоть до прекращения), причем эта протяженность, как и другие проектные параметры, является оптимизируемой величиной.
В-пятых, сравнение ситуаций «с проектом» и «без проекта» (а не «до проекта» и «после проекта»). В случаях, когда инвестирование именно на проектной основе императивно, требуется сравнение ситуаций «с проектом», соответствующим разным вариантам его реализации.
В-шестых, моделирование денежных потоков, на основе которого осуществляется оценка эффективности проекта для каждого участника. Эти потоки «пошагово» отражают (в форме поступлений и расходов денежных средств) изменение всех результатов и затрат участника за расчетный период в ситуации «с проектом» в сравнении с ситуацией «без проекта» (или в ситуации «с данным вариантом проекта» в сравнении с ситуацией «с другим его вариантом»). Причем производимая по проекту продукция (работы, услуги) и используемые материальные и финансовые ресурсы оцениваются по их «альтернативной» стоимости, учитывающей упущенную выгоду («opportunity cost»).
В-седьмых, ориентация на максимальный неотрицательный интегральный эффект. Анализируя проект, каждый участник, разумеется, может использовать различные его характеристики, однако обобщающая оценка эффективности инвестиционного проекта, равно как и выбор лучшего из нескольких альтернативных проектов (лучшего варианта реализации одного проекта), должны осуществляться им по одному критериальному показателю — интегральному эффекту, величина которого отражает изменение денежного потока данного участника в ситуации «с проектом» в сравнении с ситуацией «без проекта»; предпочтение надлежит отдавать проекту (варианту проекта) с наибольшим значением такого эффекта. При этом проект следует квалифицировать в качестве эффективного, лишь если он обеспечивает неотрицательность интегрального эффекта. Задействование любых отличных от последнего показателя допускается только при условии согласования получаемой соответствующей оценки с результатами «интегрального» расчета.
В-восьмых, учет фактора времени. Речь идет о его учете в разных аспектах, включая временные изменения параметров проекта и элементов его экономического окружения (в том числе колебания валютных курсов и цен на различные виды продукции и ресурсов), различные лаги — разрывы во времени в рамках производственных и коммерческих процессов, между поступлением ресурсов и их оплатой, и т.д. Приоритетно следует учитывать неравноценность разновременных затрат и (или) результатов (предпочтительны более ранние вторые и более поздние первые), разный во времени «вес» денег. В этих целях используются отражающие издержки привлечения капитала ставки дисконта, которые могут не только различаться для участников проекта, но и меняться во времени.
В-девятых, обеспечение сопоставимости условий сравнения как различных проектов, так и вариантов одного и того же проекта. Во втором случае необходимо использовать единую систему ценовых, налоговых и иных параметров экономического окружения. Причем влияние существенных факторов, учтенных при оценке эффективности одного варианта проекта, надлежит анализировать и в случае необходимости учитывать при оценке остальных вариантов.

В-десятых, осуществление субоптимизация. Оценка эффективности проекта должна осуществляться при оптимальных значениях его варьируемых параметров. Хотя иногда эти значения могут выбираться с целью максимизации эффекта для одного из участников, в общем случае они призваны обеспечивать выгодность проекта для всех участвующих сторон. Данный принцип особо важен при сравнении проектов (вариантов проекта), ибо приняв «хорошие» значения для одного из них (одного из вариантов) и «плохие» — для другого (другого варианта), вполне можно «обосновать» несуществующие преимущества первого, тем самым спровоцировав неправильный выбор.
В-одиннадцатых, следует иметь в виду многоэтапность проекта. В этой связи на разных стадиях его разработки и осуществления проекта оценки эффективности требуется определять заново, е необходимой конкретной степенью проработки.
В-двенадцатых, неучет прошлых затрат. При расчете показателей эффективности должны приниматься во внимание только связанные с ходом его реализации предстоящие денежные поступления и расходы, в том числе сопряженные с привлечением ранее созданных основных средств. При включении в проект последние оцениваются не по затратам на их создание, а по «альтернативной стоимости», отражающей максимальное значение упущенной выгоды при их наилучшем возможном альтернативном (т.е. вне данного проекта) использовании. Прошлые же, уже осуществленные, затраты, исключающие перспективу получения альтернативных доходов («невозвратные затраты» — «sunk cost»), при определении показателей эффективности проекта не учитываются.
В-тринадцатых, учет инфляции и многовалютности в период реализации проекта. Этот принцип по сути уже характеризовался выше.
В-четырнадцатых, выявление влияния неопределенностей и рисков на показатели эффективности и устойчивости проекта.
Проблемы оценки экономической эффективности инвестиционных проектов и формирования рациональной финансово-инвестиционной политики предприятия являются наиболее важными и наиболее сложными в комплексе проблем выбора стратегии развития коммерческо-предпринимательской деятельности. При этом важно иметь правильное представление о стратегической цели фирмы и финансово-инвестиционного процесса. Наиболее универсальной целью коммерческо-предпринимательской структуры является рост ее ценности. Но эту ценность следует рассматривать более широко (по сравнению с традиционными взглядами). Она связана с увеличением ценности и физического, и человеческого капитала, применяемого предпринимателем, и ростом производительности. Это важно отразить в системе критериев и методах оценки эффективности инвестиций, способах и средствах их привлечения для реализации ресурсосберегающих проектов и механизмах управления последними, используя, в частности, системный подход.
При выработке финансово-инвестиционной политики требуется исследовать, каким воздействиям может быть подвергнута инвестиционная деятельность, какие факторы и в какой мере могут повлиять на ожидаемый результат. При этом выбор того или иного инвестиционного решения должен осуществляться прежде всего с учетом неопределенности и инфляции, что особенно характерно для современной экономики России.
Финансово-инвестиционная
политика предприятия должна базироваться на разработке  долгосрочных целей, их конкретизации как в стратегии коммерческого предпринимательства, так и в методах его кратковременной адаптации к условиям внешней среды, что требует адекватного моделирования экономических процессов. Важнейшим инструментом при этом является
построение
финансово-инвестиционных моделей, учитывающих
возможность возникновения неблагоприятных результатов деятельности предприятий и позволяющих спрогнозировать ожидаемый доход и влияние на него многих, часто связанных между собой, труднопредсказуемых переменных.
В последнее время все большее внимание уделяется вопросу использования математического аппарата как инструмента анализа, проводимого с целью принятия финансовых решений. Моделирование динамических
процессов является задачей более сложной, чем моделирование квазистационарных состояний. Развитие методологии математического обеспечения финансовой оценки деятельности коммерческо-предпринимательских структур должно позволить успешно прогнозировать изменения взаимосвязанных переменных и предсказывать вероятность результата финансовой деятельности.
На практике именно с помощью инвестиционной политики предприниматель реализует свои возможности к предвосхищению долгосрочных тенденций экономического развития и адаптации к ним. Но происходит все это в реальном временном измерении, заставляя подчиняться конъюнктурным требованиям и приспосабливаться к ним. Для моделирования инвестиционной политики приходится совмещать четыре информационных пласта: общеэкономические и региональные данные, отраслевую статистику, данные по конкретному предприятию.
Модели выбора инвестиционных проектов могут быть разделены на два крупных класса: 1) нормативные модели, в рамках которых используются преимущественно финансово-экономические критерии и показатели; 2) многофакторные модели, в которых применяются различные качественные параметры и экспертные оценки.
Нормативный подход, как показала практика, несмотря на некоторые преимущества, не всегда достаточно эффективен. Это связано с действием целого ряда стратегических факторов, которые слабо формализуются, но
которые способны повлиять на уровень затрат и доходов проектов. Поэтому часто разрабатываются многофакторные модели, которые наряду с финансово-экономическими критериями используют иные критерии и показатели, способствующие более полному отражению многообразия воздействий проекта на положение коммерческо-предпринимательской структуры и влияния внешней среды реализации проекта. Можно выделить следующие группы критериев.
Финансово-экономические критерии: стоимость проекта и источники финансирования; чистая дисконтированная стоимость ЧДД; рентабельность (отдача инвестиций); внутренний коэффициент эффективности; период возврата капитальных вложений; финансовый риск и т.д.
Нормативные критерии: соответствие проекта действующим и перспективным нормам национального и международного права; экологические требования и воздействие проекта на окружающую среду; требования стандартов, конвенций и т.д.
Производственно-технические критерии: доступность сырья, материалов и необходимого оборудования; наличие производственного персонала; потребности в дополнительных производственных мощностях; сроки выполнения проекта, вероятность своевременного строительства, достижение намеченных результатов и т.д.
Рыночные критерии: общая емкость рынка, соответствие проекта потребностям рынка; вероятность коммерческого успеха; необходимость маркетинговых исследований и рекламы; оценка каналов сбыта; препятствие для проникновения на рынок, ожидаемый характер конкуренции (ценовая, в области качества и т.д.) и ее влияние на цену продукта и т.д.
Научно-технические критерии: перспективность используемых научно- технических решений; патентная чистота изделий и патентоспособность используемых технических решений; положительное воздействие на другие реализуемые проекты и т.д.

Коммерческо-предпринимательские критерии: качество управленческого персонала, компетенция и связь с контрагентами; стратегия в области маркетинга; оценка финансового положения; достигнутые результаты, данные о потенциале роста; показатели диверсификации и др.
Критерии, характеризующие региональные особенности реализации проекта: ресурсные возможности региона; уровень занятости и социальная стабильность; состояние инфраструктуры (коммуникации, банковское обслуживание и др.); уровень инвестиционных рисков.

Отбор инвестиционных проектов должен осуществляться с учетом установленных приоритетных направлений инвестиционной стратегии на основе сопоставления проектов по всем группам факторов. При этом может быть использован следующий подход. Для всех групп факторов, кроме финансово-экономических критериев, устанавливается балльная оценка, затем определяется средний балл по группам и проходной балл. По проектам, прошедшим по принятым критериям, рассчитываются показатели экономического эффекта и эффективности. Кроме того, обращается внимание на необходимость привлечения капитала других лиц и степень финансового риска.
При сравнении вариантов коммерческо-предпринимательской деятельности и их экономической оценке должны быть обеспечены условия сопоставимости принятия решений: по степени достоверности прогнозных данных об изменении состояния окружающей среды; уровню используемых при проектировании норм, правил, технических условий, сметных цен на осуществление природоохранных мер; степени детальности проработок вариантов; кругу учитываемых затрат, ущербов и показателей стоимости строительства; методам исчисления технико-экономических показателей и их единицам измерения. Сравнение вариантов производится в условиях сопоставимости также при соблюдении установленных социальных нормативов комфортности, безопасности и экологичности деятельности коммерческо-предпринимательских структур. Сопоставление вариантов осуществляется по отличающимся признакам работы данных структур на основе оценки их влияния на эффективность в стоимостной форме.

Процесс инвестиционного проектирования включает в себя ряд этапов: формирование представлений о деловой репутации коммерческо-предпринимательской структуры и инвестиционном предложении; определение ниши на рынке и потенциального спроса на продукцию; поиск инвесторов; проведение технико-экономического исследования и подготовку необходимого обоснования; организацию процесса реализации проекта, в т.ч. заключение кредитных соглашений, страхование кредитов, подписание контрактов на поставку оборудования и т.д. Каждый этап требует специфического информационно-методического обеспечения. Подготовка бизнес-планов и анализ рентабельности вложений являются ключевыми элементами так называемой проектной технологии оценки эффективности инвестиций для рыночного сектора экономики России.
Для получения достоверной оценки эффективности инвестиций рекомендуются следующие стадии выбора объектов. Первая стадия – анализ роли объекта (его значимости) для экономического развития и по отношению к федеральным нуждам. Вторая стадия – проведение анализа технико-экономического состояния объекта (для разрабатываемого объекта составляется и анализируется бизнес-план) по источникам прибыли, себестоимости продукции и ее структуре. Третья стадия – в результате анализа, на основе технико-экономических расчетов (или материалов экспертной оценки) определение причины недостаточной прибыльности объекта и ее характера: субъективный (некомпетентность управленческого персонала и т.п.) или объективный (предельный износ торгового оборудования, несовершенный налоговый механизм и др.); подготавливается заключение с предложениями о составе мероприятий по изменению состояния объекта. Четвертая стадия – оценка необходимого размера (объема) инвестиций сроков их окупаемости, и, с учетом роли объекта в развитии экономики территории, принятие окончательного решения о целесообразности и способе его инвестирования (собственные средства, кредиты, субсидии, займы и др.). Информацию следует сгруппировать по каждому виду коммерческого предпринимательства в отдельности и по программе в целом. В результате составляют сводный титульный список объектов инвестирования, в том числе подлежащих реконструкции, расширению или вновь сооружаемых объектов. В основу расчета берут данные по развитию и размещению производительных сил и социальной сферы территории, учитывают ожидаемые мероприятия по развитию и размещению объектов производственной и социальной инфраструктуры, намечаемое развитие транспортной деятельности. На первых стадиях расчетов возможно применение экспертных оценок необходимых затрат, которые затем уточняют, исходя из тенденций изменения удельных капитальных вложений и с использованием других прединвестиционных обоснований.

Как правило, потоки наличности по проекту рассчитываются при различных способах финансирования, чтобы определить наилучший способ привлечения средств. Для определения оптимальной схемы финансирования проекта составляется модель затрат па используемый капитал. Если используемый капитал представить как сумму резервных фондов, акционерного капитала, нераспределенной прибыли и долгосрочной задолженности кредиторам, то можно определить "вес" каждого из слагаемых по их доле в долгосрочных пассивах. После этого находят оптимальный вариант соотношения слагаемых, из которых состоит используемый капитал и получают наиболее оптимальную схему финансирования проекта с применением специальных программ для ЭВМ, которые позволяют быстро провести все необходимые расчеты.

Финансово-инвестиционный анализ предполагает осуществление наряду с базовым расчетом определение чувствительности проекта к неблагоприятным изменениям внешних факторов, таких как увеличение сроков строительства, рост цен на сырье, снижение цен на выпускаемую продукцию, увеличение эксплуатационных издержек, недогрузка производственных мощностей и т.д. Проектные риски могут быть также связаны с отсутствием достаточно надежных гарантий по возврату привлекаемых инвестиционных средств, колебаниями спроса на рынке, ростом сметных затрат, удорожанием стоимости возможным появлением на рынке новых конкурентов или с обострением политической ситуации и т.д.
Анализ устойчивости (чувствительности) заключается в получении модельных оценок эффекта и эффективности для широкого диапазона возможных условий, выявлении на этой основе наиболее чувствительных входных параметров модели. Кроме того, данный анализ позволяет установить закономерности динамики результатов функционирования анализируемой системы в зависимости от изменения каждого из этих параметров. Практически полезным при этом является сценарный подход, предусматривающий получение оценок в наиболее вероятном, пессимистическом и оптимистическом вариантах.
Анализ чувствительности предполагает: а) выбор основного ключевого показателя, например, ВНД, ЧДД; б) выбор факторов, влияние которых желательно установить (объем продукции, цены на нее, динамика затрат и т.д.); в) расчет значений ключевого показателя для некоторого диапазона параметров модели. Степень чувствительности проекта к возможным изменениям может быть охарактеризована показателями предельного уровня объемов производства, цен производимой продукции, минимальной ставки, необходимой для погашения кредита, и другими параметрами. Результаты расчета удобно представлять в относительных показателях (при вариации параметров на 5%, 10% и т.д.). В ходе финансово-инвестиционного анализа «проигрываются» соответствующие сценарии реализации проекта и на них проверяются возможные воздействия отклонения от расчетных величин тех или иных показателей. При этом оценивается чувствительность проекта к изменению как одного фактора, так и нескольких факторов сразу.

С использованием данного подхода можно проследить влияние отклонения в любую сторону одного из факторов на так называемую критическую точку рентабельности проекта, зависящую преимущественно от цен на реализуемую продукцию, а также от постоянных и переменных издержек производства, определить воздействие на реализацию проекта, например, изменения процентных ставок, увеличения затрат, повышения цен на энергоносители и т.д. При этом нужно учитывать вероятность наступления того или иного события. В качестве таких факторов обычно принимаются задержка строительства (0,5-1,5 года), снижение цен на продукцию (10-20%), увеличение эксплуатационных расходов (10-30%) в зависимости от специфики проекта, продукции и т.д., причем даже одновременное воздействие всех перечисленных факторов не должно сказаться на устойчивости анализируемого проекта.

Для проведения анализа чувствительности проекта обычно составляется сводная таблица, отличающаяся от базовой соответствующими параметрами, основными из которых обычно являются: увеличение сроков строительства; более высокие цены на сырье; более низкие цены на конечную продукцию; более высокие издержки; более низкая загрузка экономического потенциала. Конкретный размер отклонений от базового варианта определяется исходя из конкретных условий реализации проекта, результатов анализа реализации продукции, договоренностей относительно поставок, среднеотраслевых показателей издержек и пр.

Риски, связанные с финансированием проектов, во времени можно условно разделить на три стадии: 1) строительство объекта; 2) ввод его в эксплуатацию; 3) функционирование. Всем трем стадиям (фазам) реализации проекта присущи как общие, так и специфические виды рисков. Анализ чувствительности позволяет, учитывая критические факторы, наметить меры по снижению риска, например, усилить программу маркетинга, снизить себестоимость проекта, сократить сроки его реализации и т.д.
Вопросы для самоконтроля

1. Как изменялось представление о целях деятельности фирмы в экономической науке?

2. В чем могут заключаться основные результаты реализации инвестиционных проектов?

3. Каковы критерии и методы оценки эффективности инвестиций?

4. В чем состоят принципы инвестиционного проектирования?

5. Каковы основные этапы разработки инвестиционных проектов?

6. Как проводится анализ устойчивости (чувствительности) инвестиционных проектов?

7. Каковы виды рисков, связанных с финансированием инвестиционных проектов?

Глава 11. ГОСУДАРСТВЕННОЕ РЕГУЛИРОВАНИЕ И РАЗВИТИЕ КОММЕРЧЕСКО-ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ*
11.1. Методы государственного регулирования коммерческого предпринимательства

Экономическая политика в странах с рыночной системой хозяйствования предполагает сочетание механизма рыночного саморегулирования и государственного управления. В отношении бизнеса проводится государственная политика, которая основывается на теоретических положениях представителей различных экономических школ. 
Государственное регулирование коммерческо-предпринимательской деятельности осуществляется экономическими и административными методами, а также тем или иным их сочетанием. При этом административные методы обычно активно используются в случае, если экономические недостаточно эффективны.
Экономические методы регулирования оказывают влияние на экономику через издержки производства, прибыль, заработную плату, развитие инвестиционной деятельности предприятий, увеличение объемов производства и реализации продукции различными субъектами предпринимательства. Методы экономического регулирования, в конечном счете, направлены на факторы, определяющие соотношение спроса и предложения. Это может быть стимулирование увеличения (снижения) объемов ресурсов на рынке, или увеличение (снижение) платежеспособного спроса. Органы государственного управления имеют возможность регулировать размер эмиссии денег, изменять учетные ставки, налоги, пошлины.

Выполняя системорегулирующую роль в формировании среды бизнеса, государство должно способствовать развитию наиболее перспективных направлений предпринимательской деятельности, обеспечивать комплекс мер организационно-экономического, нормативно-правового, социально-психологического и экономического характера, содействующих адаптации субъектов малого предпринимательства к изменяющимся условиям внешней среды (рис. 11.1.1). В соответствии с принципами государственного управления, регулирование процесса поддержки и развития предпринимательства должно быть обосновано, обеспечивать защиту и сочетание интересов общества и предпринимателя. Для этого государственные структуры в комплексе могут применять как прямые, так и косвенные методы.


Рис. 11.1.1. Государственное регулирование коммерческого 
предпринимательства

Прямые методы государственного регулирования коммерческого предпринимательства осуществляются преимущественно в двух формах: 1) административно-ведомственной в виде прямого дотационного финансирования в соответствии со специальными законами, принимаемыми с целью непосредственного содействия развитию бизнеса, к которым относятся: субсидии; дотации; компенсации; выплаты из фондов поддержки предпринимательства; лицензирование; сертификация; установление квот и пошлин; 2) программно-целевой − в виде финансирования целевых программ, где государство выступает в роли заказчика.

Косвенные методы государственного регулирования нацелены на стимулирование процесса развития коммерческого предпринимательства, создание благоприятной внешней среды. К ним относится либерализация налогового и амортизационного законодательства и прочее. Соотношение прямых и косвенных методов зависит от экономической ситуации в стране и избранной в связи с этим концепции государственного регулирования поддержки и развития бизнеса, то есть с акцентом на рыночные механизмы или государственное регулирование.
В настоящее время решающее значение приобретает становление постбюрократической системы управления, обновление и перестройка самого государственного аппарата, отказ от прежних бюрократических структур и формирование гибких административных образований, способных эффективно  удовлетворять потребности граждан и адаптироваться к происходящим во внешней среде изменениям, активно использовать положительный опыт рыночных методов менеджмента. 

Нормативно-правовое регулирование коммерческо-предпринимательской деятельности в современных условиях направлено на его развитие на основе рационального сочленения государственных и рыночных механизмов, защиту прав потребителей и предпринимателей, ограничение административного вмешательства в работу предприятий, создание конкурентной среды, стимулирование деловой активности, обеспечение товарно-денежного и бюджетного равновесия, соблюдение норм трудового законодательства, регулирование внешнеэкономической деятельности [100]. Особое место в законодательной сфере занимают Конституция РФ, а также Гражданский и Налоговый кодексы, являющиеся базой для развития всего текущего законодательства применительно к различным сферам деятельности, в том числе и коммерции. В настоящее время в торговле установлены правовые нормы государственного контроля и надзора за соблюдением законодательства в области стандартизации, метрологии, сертификации и защиты прав потребителей путем принятия следующих законов: «О защите прав потребителей», «О сертификации продукции и услуг», «О стандартизации», «Об обеспечении единства измерений», «Об антимонопольной политике и поддержании новых экономических структур», «О рекламе», «Об электронной торговле».

Важную роль играют правовые акты, издаваемые Президентом и Правительством РФ. Правительство РФ принимает постановления, направленные на совершенствование деятельности торговых предприятий. К ним относятся следующие постановления Правительства РФ: «Правила продажи отдельных видов товаров», «Правила продажи товаров по образцам», «Правила комиссионной торговли непродовольственными товарами», «Правила продажи гражданам товаров длительного пользования в кредит», «Правила оказания услуг общественного питания», «О лицензировании отдельных видов деятельности» и т.д. Правовое регулирование торгового предпринимательства осуществляется через нормативные акты, принятые соответствующими министерствами РФ, а также Государственной налоговой службой, Госстандартом России.

Практическая реализация государственного регулирования торгового предпринимательства осуществляется через соответствующие федеральные и территориальные исполнительные органы. Они не вправе вмешиваться в оперативную деятельность предприятий до тех пор, пока предприятия соблюдают законы. Контроль за соблюдением торговыми предприятиями принятых государством законодательных актов возложен на Министерство экономического развития и торговли РФ, Государственный комитет РФ по стандартизации, метрологии и сертификации, Государственный комитет санитарно-эпидемиологического надзора РФ, Государственный комитет РФ по антимонопольной политике и поддержке новых структур и другие органы государственного управления в пределах их компетенции. Государственной службой контроля за соблюдением норм и правил торговли, порядком формирования цен, качеством и безопасностью товаров народного потребления является Департамент Госторгинспекции при Министерстве экономического развития и торговли РФ.

Объектами контроля Госторгинспекции являются предприятия, учреждения, организации независимо от форм собственности и ведомственной принадлежности, а также граждане, реализующие и производящие товары и услуги. Вместе с тем сложившаяся система регулирования взаимоотношений органов государственной власти всех уровней и субъектов торговой деятельности не в полной мере отвечает практическим требованиям организации торговой деятельности.

Стратегической целью государства в сфере коммерции является создание необходимых условий для устойчивого динамичного развития потребительского рынка. Важнейшими задачами в области государственного регулирования коммерческой деятельности являются: формирование конкурентной среды и предупреждение проявлений монополизма на потребительском рынке; защита внутреннего рынка; формирование организационно-правовых форм предприятий, способствующих активизации предпринимательской деятельности; создание благоприятных условий для интегрирования хозяйственной деятельности различных торговых образований; использование эффективных методов контроля за торговыми предприятиями с точки зрения соблюдения законодательства, лицензионных, сертификационных, санитарных норм; развитие торговой инфраструктуры, обеспечивающей цивилизованные формы ведения торговой деятельности.

Государственное регулирование сферы коммерции должно быть ориентировано на разграничение компетенции федеральных и территориальных органов власти. На федеральном уровне должны решаться общие проблемы формирования государственной торговой политики с ориентацией на целевые программы, индикативное планирование, экономические нормативы, санкции, приоритетность развития отдельных секторов торговой инфраструктуры и т.д. На территориальном уровне должен разрабатываться эффективный механизм реализации общегосударственной торговой политики с учетом особенностей регионального развития. 
Концепцией развития потребительского рынка товаров и услуг города на период до 2010 года определены задачи, направления и мероприятия, связанные с обеспечением условий для активизации предпринимательской деятельности и удовлетворения потребностей населения в высококачественных товарах и услугах на основе роста оптовой и розничной торговли, оборота общественного питания, бытовых услуг, игорного и развлекательного бизнеса [61]. Основными направлениями развития потребительского рынка является следующие: во-первых, формирование социально ориентированной системы торгового и бытового обслуживания, обеспечивающей ценовую доступность товаров и услуг для всех социальных групп населения; во-вторых, формирование пространственной сети предприятий торговли, общественного питания и бытового обслуживания населения, создающей доступность товаров и услуг во всех районах города на уровне не ниже принятых градостроительных и социальных стандартов (нормативов) обслуживания; в-третьих, создание эффективной конкурентной среды как фактора сдерживания роста цен и предотвращения монополизации отдельных сегментов потребительского рынка. Развитие потребительского рынка будет обеспечиваться на основе разработки нормативно-правовых актов, программ и рекомендаций по регулированию деятельности субъектов потребительского рынка товаров и услуг города Омска; выработки мероприятий, направленных на создание условий повышения предпринимательской активности и механизмов их реализации; осуществление мер по формированию условий экономической заинтересованности субъектов сферы потребительского рынка товаров и услуг в развитии и поддержке социальных объектов.
11.2. Тенденции развития коммерческого предпринимательства в стране на рубеже XX-XXI вв.

В период рыночных отношений розничная торговля по сравнению с другими отраслями экономики нашей страны – развивалась более уверенно. Так, число организаций розничной торговли возросло за 1998-2005 гг. со 157,4 до 366,1 тысяч, т.е. 2,3 раза, оборот розничной торговли в сопоставимых ценах за 1995-2005 гг. увеличился на 64,6%. Численность работников торговли также увеличилась за 1992-2005 гг. с 5,7 до 11,2 млн.человек, или почти в два раза (табл.11.2.1.). Отрасль переместилась с пятого на второе место среди отраслей российской экономики (каждый шестой занятый в нашей стране является работником торговли). Розничная торговля вошла в пятерку базовых отраслей национального хозяйства (наряду с промышленность, сельским хозяйством, строительством и транспортом). 

Таблица 11.2.1.

Показатели развития розничной торговли России в 1995-2005гг. 
(в % к предшествующему году)

	
	1995
	1996
	1997
	1998
	1999
	2000
	2001
	2002
	2003
	2004
	2005

	1. Оборот розничной торговли
	93,8
	100,3
	104,9
	96,6
	93,9
	109
	111
	109,3
	108,8
	113,3
	112,8

	2. Товарные запасы
	90
	94
	106
	59
	121
	103
	101
	99
	106
	104
	н/д

	3. Издержки обращения, в % к валовой прибыли
	-
	87,1
	89,8
	87,9
	87,0
	87,7
	83,7
	81,5
	86,7
	81,2
	н/д

	4. Числен-ность работников
	-
	106
	92
	92
	96
	95
	97
	105
	98
	101
	н/д

	5. Произво-дительность труда
	-
	95
	114
	105
	98
	115
	114
	104
	111
	112
	н/д

	6. Денежные доходы населения
	85
	99
	106
	84
	88
	112
	109
	111
	115
	110,4
	109,3

	7. Денежные расходы населения
	110
	114
	120
	58
	120
	113
	114
	111
	116
	110
	111

	8.Объем продукции промышлен-ности
	96,7
	95,5
	102
	94,8
	111
	108,7
	102,9
	103,1
	108,9
	108,3
	104

	9. Доля импорта в товарных ресурсах (в % к итогу)
	54
	52
	49
	48
	41
	40
	41
	41
	43
	43
	-


Во всех странах, в том числе и в России, в последнее время наблюдаются общие тенденции в развитии оптовой и розничной торговли. Структура рынка меняется благодаря изменению потребительских предпочтений, которые обусловливаются влиянием факторов внешней среды. Изменение покупательских предпочтений приводит к функциональным и структурным изменениям оптово-розничной торговли. Многие нововведения, наблюдаемые в России в последнее время, можно объяснить, используя концепцию «кругооборота оптово-розничной сети» (wheel of retailing concept) (рис.11.2.2.). 

[image: image103]
Рис.11.2.2. Цикл развития розничной торговли (Wheel of retailing concept)

Эта модель разработана в Америке в результате анализа влияния крупных розничных сетей на экономику страны, прежде всего таких, как Wal-Mart, и получила название «Эффект Wal-Mart». Согласно этой модели новая форма розничной торговли появляется на рынке с низкими ценами и имеет явное конкурентное преимущество. В результате развития конкуренции в этом секторе у новой формы возникает потребность повышения качества обслуживания, сервисных услуг, диверсификации, изменении статуса магазина, которые приводят к повышению расходов и, соответственно, цен. Новая форма начинает все больше и больше походить на традиционные. В целях конкуренткой борьбы традиционные торговые структуры предпринимают ответные действия: ассортимент расширяется за счет товаров с более низкими ценами, сокращается объем и количество предлагаемых услуг; происходит снижение уровня и статуса магазина для того, чтобы, несмотря на уменьшение торговой наценки, поддерживать на необходимом уровне объем прибыли. На следующем этапе появляется новая форма розничной торговли в более «дешевом» рыночном сегменте. Когда стираются основные различия между традиционной и новой формами торговли, возникает следующая форма розничной торговли. Оптовые торговцы постоянно ищут новые способы удовлетворения потребностей как целевых клиентов, так и поставщиков. Они осознают потребность в использовании всех средств и методов маркетинга, задумываются об изменении статуса своего предприятия.
Таким образом, все больше стираются различия между крупными оптовыми и розничными торговцами. Многие розничные предприятия (торговые центры) начинают выполнять многие функции оптовой торговли. Примером такого типа смешанной деятельности выступают магазины «cash & саrу», которые, с одной стороны, являются оптовиками, продающими товары в собственном маленьком магазинчике или розничным торговцам, с другой стороны, они предлагают товары тем конечным потребителям, которые осуществляют покупки большими партиями, но не с целью перепродажи, а для собственного потребления. Склады компании не подпадают под традиционное определение склада как груды товаров, продаваемых по низким ценам без предоставления дополнительных услуг. Основой успешной деятельности является тщательный контроль за дизайном склада и размещением товаров на полке (merchandizing), хорошо обученный персонал и постоянное налаживание тесных контактов с потребителями.
Происходящие экономические и социальные изменения обусловили формирование своеобразной среды развития коммерческо-предпринимательской деятельности и особенности конкретных форм ее реализации. Распространение в стране новых магазинных форматов происходило волнообразно – от элитных к массовым сегментам потребительского рынка. В условиях завершения первичного его завоевания «сверху вниз» появляется новая волна, обусловленная возникновением других форматов. В России первая волна новых торговых форматов возникает в начале 1990-х годов с открытием ряда западных супермаркетов, ориентированных на элитные слои, а в середине 1990-х годов появляются ведущие российские розничные сети в основном также в формате супермаркетов, но они уже связывают свою деятельность с более широкими слоями высшего и среднего класса. Финансовый кризис 1998 г. стимулировал появление новой формы сетевой торговли – универсамов экономкласса (дискаунтеров), ориентированных на более массовые слои, этот формат наиболее быстро развивается в начале 2000-х годов. В изменившихся условиях сетевые торговые структуры Запада стали использовать такие торговые форматы как гипермаркеты и мелкооптовые магазины «КЭШ ЭНД КЭРРИ», которые работают в среднем и экономичном сегментах. Они более демократичны по сравнению с супермаркетами и пытаются заменить открытые рынки. 

К 2005 г. радикально меняется рыночная ситуация, в условиях существенного роста реальных доходов населения изменяются потребительские мотивы, что обусловливает появление новой волны торговых форматов, ориентированных на более требовательного покупателя, освоение новых подходов, более гибких маркетинговых инструментов и новых рыночных ниш. Дифференциация рыночных ниш реализуется через обращение к экологическим, этническим и религиозным мотивам, одновременно распространяется формат «жестких» дискаутеров, которые способны еще более подорвать конкурентные позиции открытых рынков. В настоящее время наряду с преодолением «размытости» отдельных торговых форматов возникла и тенденция к формированию мультиформатной стратегии, которая связана со стремлением торговых компаний одновременно работать в нескольких торговых форматах.

В обозримой перспективе в условиях ожидаемых достаточно высоких темпах роста доходов населения динамичное развитие потребительского рынка будет осуществляться на основе повышения удельного веса современных торговых форматов. По оценкам ИК «Ренессанс», к 2010 г. они будут составлять 48% розничного товарооборота в стране (в том числе гипермаркеты – 12%, супермаркеты – 15, дискаунтеры – 21%). Доля открытых рынков снизится до 15%, павильонов и киосков – до 12%, а традиционных магазинов – до 25%. Единственная форма немагазинной торговли, доля которой будет стремительно возрастать, - это электронная торговля через Интернет (сегодня ее доля не превышает 1%).

В настоящее время существуют различные прогнозы относительно тенденций развития торговых форматов в перспективе. Так, согласно прогнозу компании «Бизнес-Аналитика» наиболее динамично будет развиваться формат дискаутеров, что будет дополняться успешным развитием гипер- и супермаркетов. По прогнозу ИК «Ренессанс» ускоренный рост дискаунтеров продолжится, но более быстро будет развиваться гипермаркет, а доля супермаркетов в обороте современных форматов станет снижаться. Кроме того, значительные перспективы имеются у торгового формата «магазины у дома», а также у стратегии мультиформатного развития.

В настоящее время в развитых странах используются разные модели развития торговой сферы. Так, по данным ACNielsen, в странах, близких к северу Европы, ведущая тройка ритейлеров концентрирует в своих руках более ¾ розничного оборота в продовольственном секторе и стремится в перспективе захватить его хотя бы на 90%. Это относится к Австрии, Дании, Нидерландам, Норвегии, Финляндии, Швеции и Швейцарии. В то же время в таких южных странах, как Греция, Испания и Италия, эта доля составляет лишь 32-44%. Между этими двумя полюсами находятся такие страны, как Великобритания, Германия, Франция. В странах же Центральной и Восточной Европы этот показатель варьирует от 11 до 32%, а в России он составил в 2005 г. всего 4%.

Оценивая перспективы формирования российской модели развития торговой сферы важно учитывать, на этот процесс влияют исторически сложившиеся традиции воспроизводства мелкой частной собственности, уличных и ярмарочных форм торговли [70]. Но помимо структурных и культурных оснований, на сами традиции сохранения малых и внемагазинных организационных форм (в первую очередь палаточной торговли и открытых рынков), влияют и климатические условия. Так, суровые погодные условия не располагают к развитию внемагазинной торговли ввиду неудобств, создаваемых и для покупателей, и для продавцов. В этих условиях органично ее замещение магазинными форматами. В России в связи с масштабами ее территории, которая к тому же простирается от дальнего севера до южных широт, следует ожидать развития комбинированной модели с относительно более интенсивными процессами концентрации розничной торговли в северных городах. Можно также предположить, что концентрация не достигнет высшего порога в силу огромной территории страны и слабого развития инфраструктуры, затрудняющего приближение цивилизованных торговых форматов к потребителю, особенно за пределами крупных городов. Что же касается последних, то здесь есть свои сложности: тормозящим фактором выступает мощная российская бюрократия, воздвигающая дополнительные барьеры на пути утверждения в розничной торговле новых прогрессивных торговых форматов. 
11.3. Структурные изменения и особенности коммерческо-предпринимательской деятельности в Омской области

Сложившиеся тенденции и связанные с ними перспективы развития рынка товаров и услуг в Омской области и коммерческо-предпринимательской деятельности важно оценивать в рамках общих основных тенденций, формирующихся в современном мире. При этом необходимо учитывать, что высокий уровень благосостояния людей и национального богатства в ведущих странах мира определяется, прежде всего, адекватным развитием человеческого капитала при низкой обеспеченности природными ресурсами. Низкий уровень развития человеческого капитала является в настоящее время важнейшим барьером на пути осуществления успешных инновационно-технологических преобразований, ограничивая рост спроса и предложения товаров и услуг. Размер человеческого капитала в области определяется демографическими параметрами (численность населения, его структура, рождаемость, смертность, продолжительность жизни, величина трудовых ресурсов) и социально-экономическими (уровень жизни населения, система образования, культура и т.д.).
Процессы, происходящие в социальной сфере и характеризующие изменения в человеческом потенциале региона в современных условиях, соединяют в себе противоречивым образом сочетающиеся две тенденции. С одной стороны, на протяжении последних лет наблюдается интенсивное повышение благосостояния населения, рост реальных располагаемых доходов, заработной платы, личного потребления населения, повышение потребительских стандартов, расширение некоторых видов качественных услуг, увеличение сбережений населения при одновременном росте потребительских кредитов, наращивается объем жилищного строительства. С другой стороны, эти крупные изменения не позволяют остановить сокращение численности населения области и значительно изменить к лучшему целый ряд качественных параметров человеческого потенциала, которые обусловлены сформировавшимися демографическими тенденциями и приобретают устойчивый характер. В связи с этим весьма важным является выработка адекватного ответа на угрозы, обусловленные низкой продолжительностью жизни, значительной естественной убылью населения, определяемой опережающим ростом смертности над динамикой рождаемости. При этом важно учитывать, что данные угрозы во многом вызваны социально-демографическими тенденциями, процессами роста социальной дифференциации и отставанием в темпах развития сферы услуг.

Для демографических процессов, происходящих в Омской области в 1990-2005 годах, характерно, как и для России в целом, сокращение численности населения начиная с 1993 года из-за естественной убыли. За 1989-2005 гг. сокращение составило 95,3 тыс. человек, при этом количество умерших возросло с 28,6 тыс. человек в 2000 году до 31,6 тыс. человек в 2005 году. Отрицательное сальдо миграции, сложившееся за последние годы, обусловлено оттоком населения в другие регионы России с более высоким уровнем заработной платы и эмиграции в страны дальнего зарубежья. В последние годы в демографической ситуации в области наметились некоторые положительные тенденции: устойчивую тенденцию приобрело увеличение числа родившихся (с 18,4 тыс. человек в 2000 году до 21,3 тыс. человек в 2005 году), произошло снижение коэффициента младенческой смертности (с 13,6 до 9,9), но при этом продолжительность жизни уменьшилась с (66,4 до 65,2).

Средняя ожидаемая продолжительность жизни в регионе, как в целом по России, при рождении на 12-17 лет ниже, чем в ведущих странах, уровень рождаемости соответствует примерно уровню развитых стран (9-14 родившихся на 1000 чел.), при этом суммарный коэффициент рождаемости (среднее число детей, рожденных женщиной за всю жизнь) равен 1,3 (в 2003 г.), а для выхода из депопуляции он должен превышать 2,1. В настоящее время сложились социально-экономические факторы, сдерживающие рождаемость и повышение репродуктивных потребностей, к их числу относятся, прежде всего, во-первых, сокращение государственной поддержки семьи – доля расходов на эти цели в ВВП за 1990-2004 гг. снизилась с 2,1 до 0,3% (в развитых странах она достигает 2-2,5% ВВП); во-вторых, ограниченные возможности населения в улучшении жилищных условий – в 2004 году по сравнению с 1990 годом был в 2 раза меньше ввод в действие жилых домов (по общей площади); в-третьих, низкая эффективность системы охраны здоровья женщин. В связи с этим в последние годы осуществляются меры по радикальному изменению ситуации в лучшую сторону.

Смертность населения в отличие от рождаемости существенно превышает уровень ведущих стран – в 1,5-2 раза. Причиной является то обстоятельство, что хотя в стране еще к середине 1960-х годов был осуществлен «первый эпидемиологический переход» и резко сократилась смертность от инфекционных заболеваний, однако в отличие от развитых стран ей не удалось реализовать стратегию социально-экономического развития, обеспечивающую осуществление «второго эпидемиологического перехода» и резкое сокращение смертности от неинфекционных заболеваний и внешних воздействий. Для этого, как свидетельствует опыт ведущих стран, необходимо увеличить долю расходов на здравоохранение в ВВП примерно в 2 раза. Высокая смертность вызывается следующими причинами: во-первых, заболеваниями системы кровообращения и органов пищеварения, смертность по которым выше уровня ведущих стран в два раза; во-вторых, повышенная смертность от несчастных случаев, отравлений и других внешних причин, не связанных с заболеваниями, превосходит уровень развитых стран в 3,5-7 раз; в-третьих, высокий уровень потребления алкоголя и отравлений от него; быстрое распространение ВИЧ-инфекции и наркомании, особенно среди молодежи; в-четвертых, высокий уровень преступности, рост тяжких и особо тяжких преступлений.

Сложившиеся тенденции в сфере естественного и миграционного движения населения обусловливают дальнейшее сокращение его численности. Прогнозы динамики численности населения Омской области показывают, что к 2016 г. она может составить 1,9 млн. человек и уменьшиться по сравнению с 2003 г. на 9,2 %. Кроме того, будет происходить процесс старения населения и ухудшится его возрастная структура. К 2016 г. численность молодёжи, вступающей в трудоспособный возраст, будет почти в два раза меньше численности населения, выходящей за пределы трудоспособного возраста. За 2003-2005 гг. численность молодёжи в возрасте 17-19 лет уменьшится со 120 тыс. человек до 54 тыс. человек, или в 2,2 раза. В связи со старением населения увеличится демографическая нагрузка на трудоспособное население и может существенно снизиться объём подготовки квалифицированных кадров в специализированных образовательных учреждениях. Расчёты Госкомстата России (средний вариант) по данным текущей статистики показывают, что к 2025 г. население России уменьшится до 125,7-127,8 млн. человек или на 12,0-13,4 %. С 2008 г. начинается сокращение численности населения в трудоспособном возрасте: к 2025 г. она составит 73 млн. чел., по сравнению с 87 млн. чел. в 2001 г. Сокращение численности населения продолжится и после 2025 г.

С учетом сформировавшихся тенденций по прогнозам Росстатат Омская область к 2025 году может оказаться в проблемной группе 14 субъектов РФ восточных и северных регионов с максимальным сокращение численности населения в трудоспособном возрасте, которые выступают и территориями с устойчивым и значительным оттоком населения. За двадцатилетний период население в трудоспособном возрасте может сократиться на 350 тыс. чел. или на 27%, миграция населения приведет к его убыли на 131,3 тыс. чел. в том числе трудоспособного – на 58,5 тыс. чел. Развитие событий, вызванное значительным сокращением трудовых ресурсов, существенно усложнит трудности социально-экономического развития, может обострить сложившиеся проблемы.

Выработка стратегии, адаптированной к сложной современной ситуации и нацеленной на удовлетворительное решения долгосрочных задач, позволит обеспечить переход на ресурсосберегающий путь. В стратегической перспективе Россия не сможет осуществлять освоение пространства Сибири и Дальнего Востока за счёт масштабного перемещения населения с западной части страны в её восточную часть. Поэтому главное состоит в том, чтобы сохранить и укрепить здесь экономическую базу развития страны, создать более благоприятные предпосылки для проживания людей и существенно изменить миграционную ситуацию в лучшую сторону.

Изменение демографической ситуации будет во многом определяться тем, что Россия как и многие другие страны вступила в стадию демографического перехода, которая характеризуется уменьшением рождаемости, вызванной процессами формирования индустриального общества, урбанизацией, снижением роли церкви. В 1990-е годы к этим факторам добавилось воздействие экономического кризиса. Вместе с тем демографическая ситуация будет изменяться и в зависимости от реализации мер, направленных на смягчение демографического кризиса, что является одним из важнейших направлений стратегии долгосрочного социально-экономического развития. Эти меры должны способствовать решению нескольких основных проблем: увеличению продолжительности жизни, которая непосредственно зависит от повышения уровня и качества жизни; улучшению качества среды обитания, обеспечению профилактики, своевременного диагностирования и лечения заболеваний; снижению алкоголизма, курение, наркомании. Повышение рождаемости может происходить при проведении социальной политики, направленной на увеличение реальных доходов населения, социальную защиту семьи, охрану репродуктивного здоровья, материнства и детства.
Сочетание естественной и миграционной убыли является наиболее неблагоприятным сценарием развития демографической ситуации в Омской области. Изменить сегодняшнюю ситуацию возможно только при улучшении общей социально-экономической обстановки в области. По инновационному сценарию развития экономики в области предусматривается значительный рост валового регионального продукта (ВРП), что положительно отразится на благосостоянии народа, несмотря на возможное снижение численности населения.
В условиях сокращения численности населения ключевым фактором долгосрочного социально-экономического развития является повышение качества человеческого капитала. Динамика его параметров определяется прежде всего, уровнем жизни, развитием отраслей социально-культурной сферы - образования и подготовки кадров, здравоохранения, жилищно-коммунального хозяйства и т.д. При этом рост платных услуг будет зависеть от увеличения доходов населения и уровня их дифференциации.
Располагаемые денежные доходы населения Омской области растут, начиная с 2000 года, быстрыми темпами: в 2000 году - на 14,1 %, в 2001 году - на 23,7 %, за 2002 год - на 20,5 %, за 2003 год – на 26,6 %, за 2004 год - на 10,1% за 2005 г. – 11,8 %. За 2000-2005 гг. отставание области по уровню среднегодовых доходов от общероссийского показателя сократилось с 31,5 до 13,0 %. По уровню среднедушевых денежных доходов населения область переместилась с 62 места среди регионов России в 2000 году на 29 место в 2005 году. Отношению среднедушевых доходов к среднедушевому прожиточному минимуму в 2005 года по области составило 263,9 %, среднемесячной заработной платы – 253,8 %, пенсии – 101,9 %. Доля населения с доходами ниже прожиточного минимума снизилась за 2000-2005 гг. в 2,8 раза, в 2000 г. она составляла 45,0 %, в 2005 г. - 16,3 % . 
Рост среднемесячной реальной заработной платы (с учётом индекса потребительских цен) в Омской области начался в 2000 году, за последние пять лет она увеличилась в 2,8 раза. Номинальный размер заработной платы в Омской области отставал от среднероссийского уровня. В 2000 году средняя начисленная заработная плата составила в Омской области 1562 тыс. руб., а по России - 2223 руб., или 66,0 % с среднероссийского уровня, 2005 г. 7124 руб. или 83,3 % от среднероссийского уровня. В 2005 году заработная плата выше среднеобластного уровня отмечена в промышленности, строительстве, связи, в кредитовании, финансах, страховании, на транспорте; ниже среднеобластного - в организациях сельского хозяйства, культуры и искусства, образования, здравоохранения, физической культуры и социального обеспечения (табл. 11.3.1).
Таблица 11.3.1

Доходы и расходы населения Омской области

	Показатель
	1990 г.
	1995 г.
	2000г.
	2001г.
	2002г.
	2003г.
	2004г.
	2005г.

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9

	Среднедушевые денежные доходы в месяц, руб. (1995г.-тыс.руб.) 
	194
	429,1
	1561,8
	2308,7
	3221,8
	4512,5
	5427,1
	6910,4

	Реальные располагаемые денежные доходы, % к 1990 г. % к предыдущему году 
	100
-
	51,5 97,5
	31,4 114,1
	38,7 123,7
	46,2 119,4
	55,9 121,0
	60,9 108,7
	68,1

111,8

	Среднемесячная номинальная начисленная заработная плата, руб. 
	290
	396
	1466,1
	2294,8
	3432,1
	4426,9
	548,2
	7124,3

	в том числе по отраслям экономики: промышленность 
	300
	470
	1680
	2509
	3845
	5209
	6565
	8273

	сельское хозяйство 
	293
	233
	700
	1168
	1691
	2049
	2589
	3048

	строительство 
	343
	497
	1359
	2670
	4294
	5791
	7507
	8619

	транспорт 
	330
	565
	2221
	3293
	4597
	5854
	7273
	8822

	связь 
	239
	511
	2155
	3201
	4200
	5400
	6699
	8808

	Торговля и общественное питание 
	249
	336
	1492
	3135
	4261
	5076
	5254
	6083

	ЖКХ
	221
	419
	1377
	2021
	2679
	3668
	4189
	

	здравоохранение, физическая  культура и социальное обеспечение 
	2001
	297
	941
	1409
	2488
	2787
	4043
	4730

	образование 
	192
	275
	952
	1409
	2441
	2810
	3491
	4538

	культура и искусство 
	197
	258
	878
	1252
	2141
	2541
	3185
	

	Реальная   начисленная заработная  плата,  %  к предыдущему году
	
	74,6
	110,0
	130,7
	131,1
	112,7
	112,8
	115,3

	Средний размер

назначенных месячных

пенсий (с учётом

компенсационных выплат), руб.
	110,0
	238,4
	815,7
	1127,8
	1421
	1702,3
	1958,8
	2447,7

	Реальный размер 

начисленной пенсии, % к 1990 году 
	100
	10,3
	15,1
	21,0
	28,0
	30,2
	31,2
	35,7

	Прожиточный минимум, руб. 
	-
	
	1212
	1343
	1621
	1980
	2170
	2619


С точки зрения спроса важнейшим фактором роста омской экономики было стремительное увеличение потребления населения. Потребительский бум, в свою очередь, был вызван повышением реальной покупательской способности благодаря росту располагаемых доходов и укреплению реального курса рубля. За 1995-2005 гг. доля расходов на покупку продуктов питания в общем объёме потребительских расходов снизилась с 44,0 до 37,9 %, непродовольственных товаров – с 38,0 до 36,5 %, а на оплату услуг увеличилась с 13.7 до 21,4 %. При сокращении доли расходов на одежду, обувь, бельё и ткани с 19,8 до 9,6 %, повысилась доля расходов на покупку мебели и домашнего оборудования с 3,5 до 8,0 %, а также – на приобретение телерадиоаппаратуры, предметов для отдыха и транспортные средства – с 6,9 до 9,2 % (табл. 11.3.2). Количество легковых автомобилей в расчёте на 100 домашних хозяйств составляло в 1995 г. 20 единиц, в 2001г. – 31, в 2005 г. – 40, т.е. за 1995-2005гг. увеличилось в 2 раза.

В общей величине денежных доходов населения доля оплаты труда наёмных работников за 2002-2005 гг. снизилась с 37,3 до 33,5%, социальных выплат – с 13,9 до 12,4 %, доходов от предпринимательской деятельности – 16,4 до 14,4 %; увеличилась доля доходов от собственности – с 7,3 до 8,2 %, от продажи иностранной валюты – с 2,1 до 2,9 % и других доходов – 20,9 до 27,5 %. Заниженная заработная плата остаётся главной причиной бедности. Россия является единственной страной Европы, в которой минимальная оплата труда устанавливается ниже прожиточного минимума (ПМ). Вводимый с 1 сентября 2007 г. новый минимальный уровень составит лишь около 35 % от прожиточного минимума, в 2005 г. он составлял лишь четверть от прожиточного минимума. 

Таблица 11.3.2 

Структура потребительских расходов домашних хозяйств Омской области (по материалам выборочного обследования бюджетов домашних хозяйств; в процентах)

	
	1995 г.
	2002 г.
	2003г.
	2004г.
	2005г.

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	Потребительские расходы домашних хозяйств
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0

	в том числе:

расходы на покупку продуктов питания
	44,0
	38,2
	36,6
	37,0
	37,9

	в том числе:

хлеб и хлебные продукты
	6,4
	6,2
	6,4
	6,6
	6,5

	картофель
	0,8
	0,3
	0,4
	0,3
	0,3

	фрукты и ягоды
	3,1
	2,1
	2,3
	2,2
	2,5

	мясо и мясные продукты
	10,2
	11,8
	10,4
	10,4
	11,3

	рыба и рыбные продукты
	1,6
	1,8
	1,7
	1,9
	2,3

	молоко и молочные продукты
	7,5
	4,5
	4,5
	4,9
	5,0

	сахар и кондитерские изделия
	7,1
	4,9
	4,6
	4,0
	3,7

	яйца
	1,5
	0,8
	0,7
	0,8
	0,7

	масло растительное и другие жиры
	1,5
	1,4
	1,1
	1,1
	1,1

	чай, кофе, безалкогольные напитки
	2,1
	2,7
	2,7
	3,1
	2,8

	расходы на питание вне дома

(общественное питание)
	1,9
	2,4
	2,2
	4,3
	1,9

	расходы на покупку алкогольных напитков
	2,4
	2,3
	2,5
	2,8
	2,3

	расходы на покупку непродовольственных товаров
	38,0
	40,7
	41,1
	36,3
	36,5

	в том числе:

одежда, обувь, бельё и ткани
	19,8
	12,9
	12,7
	11,9
	9,6

	телерадиоаппаратура, предметы для отдыха, увлечений, транспортные средства
	6,9
	11,8
	10,4
	8,4
	9,2

	мебель, домашнее оборудование
	3,5
	6,1
	7,4
	6,5
	8,0

	строительные материалы
	1,4
	2,3
	2,1
	1,1
	1,7

	топливо
	0,8
	1,7
	2,1
	2,7
	2,6

	табачные изделия
	1,0
	0,9
	0,9
	1,1
	0,8

	медицинские товары, предметы гигиены и другие непродовольственные товары
	4,6
	5,0
	5,5
	4,6
	4,6

	расходы на оплату услуг
	13,7
	16,4
	17,6
	19,6
	21,4

	в том числе:

жилищно-коммунальные услуги
	4,3
	5,0
	5,8
	6,2
	7,1

	бытовые услуги
	2,0
	1,9
	1,9
	1,6
	2,1

	услуги учреждений культуры
	0,2
	0,7
	1,0
	1,2
	1,3

	услуги в системе образования
	1,2
	1,5
	1,6
	1,8
	2,9

	медицинские услуги
	0,5
	1,2
	0,8
	0,9
	0,8

	санаторно-оздоровительные услуги
	0,3
	0,5
	0,1
	0,8
	0,1

	услуги пассажирского транспорта
	3,5
	3,3
	3,5
	2,8
	3,3

	услуги связи
	0,8
	1,5
	1,8
	2,7
	2,8

	прочие услуги
	0,9
	0,8
	1,1
	1,6
	1,0


Высокими темпами возросла и реальная заработная плата, которая увеличилась в 2,8 раза за последние пять лет. Вместе с тем в дальнейшем быстрый рост реальной заработной платы будет существенно затрудняться, так как он создаёт угрозы для повышения конкурентоспособности предприятий. Кроме того, в перспективе и дальше можно ожидать дальнейшего повышения реального курса рубля. Несмотря на позитивные тенденции повышения уровня жизни населения, наметившиеся в 2001-2005 годах, уровень бедности продолжает оставаться довольно значительным. Существенно возрос уровень фактической платности услуг здравоохранения и образования, что сделало многие из этих услуг недоступными для малообеспеченных слоев населения. Следует также учитывать, что сохранение сложившегося достаточно высокого уровня дифференциации доходов населения (табл.11.3.3-11.3.4) в перспективе может стать фактором, оказывающим значительное негативное влияние на изменение динамических и структурных параметров социально-экономического развития области. Как известно, критическим с точки зрения поддержания социальной безопасности государства считается 7-8 кратный разрыв доходов крайних социальных групп. В 2005 г. около половины населения имели среднедушевые доходы ниже двух прожиточных минимумов (2 ПМ) и расходовали более половины доходов на питание, а среднедушевые денежные доходы были в 5 раз ниже, чем в Москве.

Таблица 11.3.3

Распределение населения Омской области по величине

 среднедушевых денежных доходов (в процентах)
	
	1995 г.
	2002 г.
	2003г.
	2004г.
	2005г.

	Всё население
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0

	В том числе со среднедушевыми денежными доходами, рублей в месяц: до 1000,0
	94,3
	7,8
	3,8
	2,5
	1,0

	1000,1-1500,0
	4,2
	13,1
	7,7
	5,6
	2,9

	1500,1-2000,0
	1,0
	14,3
	9,9
	7,7
	4,8

	2000,1-3000,0
	0,4
	23,8
	19,8
	16,9
	12,5

	3000,1-4000,0
	0,1
	15,5
	16,1
	15,1
	13,2

	4000,1-5000,0
	0,0
	9,5
	11,8
	12,1
	11,9

	5000,1-7000,0
	0,0
	9,3
	14,4
	16,3
	18,2

	Свыше 7000,0
	0,0
	6,7
	16,5
	23,8
	35,5


Таблица 11.3.4

Распределение общего объема денежных доходов населения 

Омской области (в процентах)
	
	1995 г.
	2000 г.
	2001г.
	2002г.
	2003г.
	2004г.
	2005г.

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Денежные доходы населения всего, в том числе:
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0

	по 20-процентным группам населения:
	
	
	
	
	
	
	

	первая (с наименьшими доходами)
	6,4
	7,4
	7,2
	6,5
	5,9
	5,7
	5,7

	вторая
	11,3
	12,3
	12,1
	11,4
	10,8
	10,5
	10,5

	третья
	16,0
	16,8
	16,7
	16,1
	15,6
	15,4
	15,5

	четвёртая
	23,0
	23,1
	23,1
	23,0
	22,9
	22,8
	22,8

	пятая (с наибольшими доходами)
	43,3
	40,4
	40,9
	43,0
	44,8
	45,6
	45,6

	Коэффициент концентрации доходов (индекс Джини)
	0,367
	0,329
	0,335
	0,362
	0,385
	0,396
	0,393

	Соотношение денежных доходов 10 процентов наименование обеспеченного населения (коэффициент фондов), в разах
	11,2
	8,7
	9,0
	10,9
	12,8
	13,8
	13,5


Изменения в структуре ВРП должны постепенно приближать ее к структуре ВВП развитых стран, где доминирует доля услуг. Изменения пропорций ВРП, вероятно, будут происходить на фоне более быстрого роста инвестиционного спроса по сравнению с потребительским. Активизация инвестиционного спроса будет вызвана потребностью реконструкции материально-технической базы экономики на основе широкого применения передовых технологий и техники для повышения конкурентоспособности производства. В структуре использования ВРП будет происходить увеличение доли валового накопления. При этом доля расходов на конечное потребление также будет расти; ограничения, накладываемые на ее рост в структуре ВРП связаны с ростом производительности труда. 

Структурные и динамические изменения в омской экономике должны обеспечиваться соответствующим перераспределением трудовых ресурсов в пользу конкурентоспособных отраслей, предприятий и организаций. Для осуществления изменении, адекватным вызовом и угрозам времени, как в количественной динамике занятости, так и в качественных характеристиках рабочей силы Омской области, необходимо формирование инновационной модели предпринимательской деятельности, в рамках которой возможно создание высокопроизводительных рабочих мест на основе структурной перестройки экономики и повышения роли сферы услуг, резкого увеличения роли малого и среднего бизнеса, перехода к высоким технологиям, более интенсивного развития перерабатывающих производств и отраслей, выработки эффективной политики региональных органов власти; обеспечение устойчивого развития денежно-кредитной системы региона, благоприятствующей росту инвестиций в экономику и социальную сферу.
В этих условиях особое значение приобретает разработка и реализация в области мер, направленных на повышение качества человеческого фактора, модернизацию сферы услуг, в том числе системы здравоохранения и образования, подготовки и переподготовки кадров, здравоохранения и жилищно-коммунального хозяйства. В системе образования следует осуществить меры, направленные на повышение качества оказываемых услуг и подготовку специалистов в соответствии с потребностями перехода экономики на инновационный путь развития на основе применения эффективных методов и технологий обучения. При этом необходимо решение проблем лицензирования образовательной деятельности, аттестации и аккредитации образовательных учреждений, развития материально-технической базы (поддержание в удовлетворительном состоянии основных фондов, требующих ремонта; повышение оснащённости учреждений образования учебной мебелью, оборудованием и техническими средствами обучения, компьютерной техникой), кадрового обеспечения образовательного процесса.
В здравоохранении важно преодолеть наиболее значимые тенденции, имеющие неблагополучную направленность. В связи с этим требуется повысить эффективность мер, направленных на уменьшение заболеваемости населения туберкулёзом; контингента больных наркоманией, в том числе среди детей и подростков, эпидемиологической напряженности в части угрозы более стремительного распространения инфекций, поддержание сбалансированности территориальной программы государственных гарантий оказания гражданам Омской области медицинской помощи.
Трудные задачи необходимо решать для вывода из сложного состояния жилищно-коммунального хозяйства, вызванного хроническим дефицитом материальных и финансовых ресурсов, что привело к старению основных фондов, их значительному выбытию из-за ветхости и аварийности. Износ объектов коммунальной инфраструктуры превысил 60 %, около четверти из них полностью отслужили свой срок. Требуется повышать надёжность и работоспособность жилищно-коммунального комплекса, модернизировать свыше 660 жилых домов первых массовых серий, активно внедрять ресурсосберегающие технологии и методы хозяйствования.
Улучшение социально-экономической ситуации в стране, обусловленное благоприятными изменениями во внешнеэкономической конъюнктуре, методах государственного регулирования национального хозяйства и предпринимательской деятельности, привело к устойчивому росту объемов производства продукции и услуг во всех секторах экономики, реальных доходов населения, потребительского спроса и розничного товарооборота. В этих условиях весьма динамично развивается экономика Омской области и ее социальная сфера.

В последние годы наблюдается существенный рост хозяйственных ресурсов, которые вовлекаются в сферу коммерческого предпринимательства. Так, в Омской области за 2000 – 2004 г.г. стоимость основных фондов коммерческо- предпринимательских структур сферы торговли и общественного питания увеличилась с 4907 млн.руб. до 7385 млн.руб., инвестиции в основной капитал – с 74,0 млн.руб. до 347,0 млн.руб., среднегодовая численность занятых – с 139,4 тыс.чел. до 141,9 тыс.чел., среднемесячная начисленная заработная плата – с 1492 руб. до 6327 руб. (табл. 11.3.5).

В сложившихся условиях весьма динамично стали происходить позитивные изменения в экономике и социальной сфере Омской области. Так, в Омской области за прошедший пятилетний период достигнут значительный рост основных макроэкономических показателей: прирост валового регионального продукта за период с 1999 по 2004 год составил (по оценке) 54%, объема промышленного производства – 71%, продукции сельского хозяйства – 52%, инвестиций в основной капитал – 139%, оборота розничной торговли – 104%, реальных располагаемых денежных доходов населения – 137%.

Таблица 11.3.5

Динамика показателей ресурсного потенциала предприятий 

торговли и общественного питания Омской области
	
	1990
	1995
	2000
	2001
	2002
	2003
	2004

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Основные фонды, млн.руб.1)
	0,9
	2149
	4907
	5156
	5857
	6351
	7385

	Инвестиции в основной капитал, млн.руб.2)
	0,03
	27,4
	74,0
	259,5
	297,8
	400,8
	347,0

	Среднегодовая численность занятых, тыс.чел.
	84,0
	89,8
	139,4
	141,9
	142,2
	143,1
	141,9

	Среднемесячная начисленная заработная плата, руб.3)
	249
	336
	1492
	3115
	4261
	5076
	6327


Повышение платежеспособности спроса населения на потребительские товары предопределило рост оборота розничной торговли, который увеличился в 2005 году к уровню 1999 года в 2,4 раза и превысил уровень 1990 г. на 30,4% в том числе непродовольственных товаров – на 57,5%, алкогольных напитков – на 61,8%, однако оборот продуктов питания оставался ниже 1990 г. на 10,1%. В структуре оборота розничной торговли преобладали непродовольственные товары, их доля составила 53,0%, продовольственных – 47,0%. Доля работающих в торговле и общественном питании - около 14,0% от численности занятого населения. Формирование оборота розничной осуществлялось в основном за счет негосударственного сектора экономики. Динамика оборота розничной торговли за 1990-2005гг. приведена в табл. 11.3.6.

Таблица 11.3.6

Индексы физического объёма оборота розничной торговли

(1990 год = 100%; в сопоставимых ценах)
	
	1995
	2002
	2003
	2004
	2005

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	Оборот розничной торговли, всего
	73,4
	85,7
	99,3
	112,2
	130,4

	Продовольственные товары
	80,3
	80,6
	94,2
	101,2
	109,5

	Продукты питания
	69,5
	58,7
	71,5
	78,8
	89,9

	Алкогольные напитки
	140,0
	179,0
	187,2
	185,2
	161,8

	Непродовольственные товары
	68,3
	93,8
	107,7
	127,6
	157,5


Происходящие в начале текущего десятилетия изменения в российской экономике способствовали улучшению инвестиционной и деловой среды в розничной торговле. Так, если в 1997 году экономическую ситуацию оценивали ниже нормального уровня около половины организаций розничной торговли, то в 2000 году их число сократилось до 20%, а в 2004 году – до 10%. В Омской области индекс предпринимательской уверенности в 2000 году составлял - 12% от общего числа организаций, а в 2004 году – 15%, в 2005 году – 16% (табл. 11.3.7). 

Неблагоприятным свое экономическое положение в 2000 году считали 55% омских предприятий розничной торговли, к 2005 году их доля сократилась до 4%, доля улучшивших свое экономическое положение увеличилась за эти годы с 10% до 25%, а тех, у кого оно ухудшилось – снизилась с 28% до 14%. Нормализируется уровень складских запасов, доля предприятий с их нормальным уровнем увеличилась с 67% до 77%. У большей части предприятий розничной торговли возросли заказы по количеству товаров, объем продаж в натуральном выражении в 2000 году увеличился у 17% предприятий, в 2005 году – у 30%, без изменения он был у 42-44% предприятий.

В 2000-2005 гг. у большей части предприятий розничной торговли не происходило роста численности работающих. Вместе с тем, в этот период увеличение численности работающих наблюдалось у 5-17% предприятий, а уменьшение – у 16-31%. Складские площади не изменились у 86-96% предприятий. Цена реализации товаров повышалась примерно у половины предприятий, а снижалась – лишь у 1-6%. Доля организаций, у которых не изменилась торговая наценка, повысилась с 61 до 80%. Конкурентоспособность у большей части не изменилась.

Рост реальных доходов населения, сопровождающийся их значительной дифференциацией, повышение потребительских стандартов и усиление конкуренции привели к существенным структурным изменениям в коммерческо-предпринимательской деятельности.

Таблица 11.3.7 

Деловая активность организаций розничной торговли 

Омской области в 2000-2005 годах 1)
( в процентах от общего числа организаций)
	
	
	2000
	2001
	2002
	2003
	2004
	2005

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Индекс предпринимательской уверенности, %
	
	-12
	4
	7
	12
	15
	16

	Экономическое положение
	
	Уровень

	
	Благоприятное
	3
	4
	3
	12
	17
	18

	
	Удовлетворительное
	42
	78
	93
	87
	81
	73

	
	Неблагоприятное 
	55
	18
	4
	1
	2
	9

	
	Баланс
	-52
	-14
	-1
	11
	15
	9

	
	
	Изменение 2)

	
	Улучшение
	10
	17
	15
	16
	22
	25

	
	Без изменения
	62
	66
	77
	77
	68
	61

	
	Ухудшение
	28
	17
	8
	7
	10
	14

	
	Баланс
	-18
	-
	7
	9
	12
	11

	
	
	Перспективы изменения

в ближайшие 3 месяца 2)

	
	Улучшение
	12
	21
	21
	17
	31
	33

	
	Без изменения
	68
	70
	72
	81
	66
	59

	
	Ухудшение
	20
	9
	7
	2
	4
	8

	
	Баланс
	-8
	12
	14
	15
	27
	25

	Объем складских запасов
	
	Уровень 2)

	
	Выше нормального уровня
	4
	4
	6
	4
	6
	5

	
	Нормальный уровень
	67
	77
	79
	83
	82
	77

	
	Ниже нормального уровня 
	29
	19
	15
	13
	12
	18

	
	Баланс
	-25
	-15
	-9
	-9
	-6
	-13

	
	
	Изменение

	
	Увеличение
	10
	15
	14
	15
	18
	15

	
	Без изменения
	71
	72
	75
	75
	72
	68

	
	Уменьшение
	19
	13
	11
	10
	10
	17

	
	Баланс
	-9
	2
	3
	4
	8
	-2

	Заказы на поставку товаров 
	
	Изменение

	
	Увеличение
	16
	26
	31
	26
	31
	26

	
	Без изменения
	57
	60
	54
	64
	55
	49

	
	Уменьшение
	27
	14
	15
	10
	14
	25

	
	Баланс
	-11
	12
	16
	16
	17
	1

	
	
	Перспективы изменения в ближайшие 3 месяца

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	
	Увеличение
	19
	27
	33
	30
	29
	26

	
	Без изменения
	68
	61
	61
	62
	66
	60

	
	Уменьшение
	23
	12
	6
	8
	5
	14

	
	Баланс
	6
	15
	27
	22
	24
	12

	
	
	Изменение

	Объем продаж в натуральном выражении
	Увеличение
	17
	33
	38
	33
	30
	30

	
	Без изменения
	43
	44
	41
	44
	42
	42

	
	Уменьшение
	40
	23
	21
	23
	28
	28

	
	Баланс
	-23
	10
	17
	10
	2
	2

	Численность работающих
	
	Изменение

	
	Увеличение
	6
	5
	16
	16
	11
	30

	
	Без изменения
	63
	77
	68
	67
	65
	42

	
	Уменьшение
	31
	18
	16
	17
	24
	28

	
	Баланс
	-25
	-13
	-
	-1
	-13
	2

	
	
	Перспективы изменения в ближайшие З месяца

	
	Увеличение
	2
	2
	8
	7
	7
	17

	
	Без изменения
	85
	88
	86
	86
	83
	55

	
	Уменьшение
	13
	10
	6
	7
	10
	28

	
	Баланс
	-11
	-8
	2
	-
	-3
	-11

	Складские площади
	
	Изменение

	
	Увеличение
	1
	1
	3
	4
	-
	10

	
	Без изменения
	35
	96
	92
	93
	90
	77

	
	Уменьшение
	13
	3
	5
	3
	10
	13

	
	Баланс
	-11
	-2
	-2
	1
	-10
	-3

	Торговая наценка
	
	Изменение

	
	Увеличение
	35
	31
	35
	13
	10
	12

	
	Без изменения
	61
	62
	58
	79
	82
	80

	
	Уменьшение
	4
	7
	7
	8
	8
	8

	
	Баланс
	31
	24
	28
	5
	2
	4

	Цены реализации
	
	Изменение

	
	Увеличение
	53
	60
	52
	57
	46
	47

	
	Без изменения
	46
	38
	43
	37
	50
	50

	
	Уменьшение
	1
	2
	5
	6
	4
	3

	
	Баланс
	52
	58
	47
	51
	42
	44

	Конкурентоспособность организации
	
	Изменение

	
	Увеличение
	29
	38
	35
	17
	20
	18

	
	Без изменения
	65
	61
	64
	81
	78
	75

	
	Уменьшение
	6
	1
	1
	5
	2
	7

	
	Баланс
	23
	37
	34
	15
	18
	11

	Факторы, ограничивающие деловую активность 3)
	Недостаточный 

платежеспособный спрос
	66
	69
	66
	50
	46
	38

	
	Недостаточный ассортимент
	17
	15
	19
	19
	19
	14

	
	Недостаток финансовых средств
	65
	65
	64
	55
	53
	47

	
	Высокий процент

коммерческого кредита
	30
	14
	18
	19
	23
	26

	
	Высокая арендная плата
	30
	21
	24
	19
	23
	25

	
	Высокие транспорт-ные расходы
	34
	30
	37
	36
	39
	34

	
	Недостаток торговых, складских помещений
	-
	3
	3
	1
	6
	6

	
	Высокий уровень налогов
	88
	85
	72
	59
	50
	44

	
	Высокая конкуренция со стороны других организаций розничной торговли
	…
	…
	…
	57
	63
	61


1) Приведены средние значения оценок уровня и изменения показателей за год по результатам ежеквартальных конъюнктурных обследований.

2) Компонента индекса предпринимательской уверенности в розничной торговле.

3) Доля организаций, у которых отмечен данный фактор (в процентах от общего числа организаций).

Так, в 1990-х годах в Омской области наблюдалась устойчивая тенденция повышения роли внемагазинных форм продажи товаров. Этому способствовало такие их конкурентные преимущества как более низкие цены, разнообразный ассортимент товаров и свободный режим работы, а также снижение реальных доходов населения. За 1990-2000 гг. доля оборота предприятий розничной торговли в общем его объеме уменьшилась с 93,6% до 70,7%, а доля продажи товаров на вещевых, смешанных и продовольственных рынках повысились с 6,4% до 29,3% (табл. 11.3.8). В условиях восстановительного экономического роста ситуация стала заметно меняться. За 2000-2005 гг. доля магазинных форм торговли увеличилась с 70,7% до 74,5% или на 3,8%, а внемагазинных форм соответственно сократились. Проведенные в 2005 году специалистами Омского института (филиал) Российского государственного торгово-экономического университета исследования показали, что основными покупателями крупнейшего омского вещевого рынка «Торговый город» являются преимущественно лица с небольшими доходами (65,5% имеют доход до 4,5 тыс. руб. в месяц), которых привлекают невысокие цены (78%) и широкий ассортимент товаров (69%). Вместе с тем, почти три четверти опрошенных указывают на то, что их не удовлетворяют санитарные условия вещевого рынка.

В современных условиях с повышением уровня реальных доходов населения и потребительских стандартов формирование комфортных условий его торгового обслуживания становится все более важным фактором, определяющим привлекательность и конкурентоспособность различных форм коммерческо-предпринимательских структур. Реализация стационарными предприятиями торговли своих сравнительных преимуществ активно осуществляется в настоящее время на основе развития их разнообразных типов и видов.

К 2005 году стационарная торговая сеть Омска включала в себя 3 тыс. объектов, торговая площадь их составляла более 1 млн. кв. м. До 2000 года самый крупный торговый формат Омска был представлен ТЦ «Омский» площадью 32 тыс. кв. м. В настоящее время освоено шесть проектов по созданию современных торговых комплексов: торговый комплекс «Континент» - площадью 34 тыс. кв. м, торговый комплекс «Пять звезд» - площадью 8 тыс. кв. м, торговый комплекс «Летур-Центр» - площадью 8 тыс. кв. м, торговый комплекс «Сити Центр» - площадью 8 тыс. кв. м, торгово-выставочный центр «Каскад» - площадью 38 тыс. кв. м, «Кеш энд кери» - площадью более 40 тыс. кв. м. Принимая во внимание привлекательность г.Омска и Омской области компания ИКЕА начинает строительство многофункционального торгово-коммерческого и развлекательного центра «МЕГА МОЛЛ» площадью около 130 тыс. кв. м, открытие которого планируется в 2008 году на левобережье Омска. На данный центр будет приходиться около 10% торговой площади стационарной сети и более трети торговой площади крупнейших торговых комплексов города, что способно существенно изменить ситуацию на потребительском рынке и повысить уровень конкуренции.

Замещение вещевых и смешанных рынков магазинными формами торговли приводит к более широкому использованию современных технологий, форм и методов торгового обслуживания на основе создания объектов стационарной сети. Так, в помещении МУП «Ленинский рынок г. Омска» открыт супермаркет «Наш магазин», на МУП «Левобережный рынок г. Омска» построен специализированный павильон «Рыба», на МУП «Торговый город» введен в действие блок павильонов, на МУП ЯК «Ленинский рынок г. Омска» начато строительство 3-этажного крытого павильона, на МУП торговый комплекс «Центральный рынок г. Омска» построена 2 павильона. На территории ООО «Панорама-Центр» ведется строительство торгового объекта «Все для ремонта». На территории строительного рынка «Южный» введены в эксплуатацию 1-я очередь 2-х этажного торгового павильона по реализации строительных материалов и оборудования и мебельный павильон площадью до 3-х тыс. кв. м., который в перспективе планируется преобразовать в мебельный рынок [61, с. 61-62].

Таблица 11.3.8

Оборот розничной торговли в Омской области по формам торговли

(в фактически действовавших ценах)

	Год


	Всего
	В том числе

	
	
	оборот розничной торговли торгующих организаций 

	продажа товаров на вещевых, смешанных и продовольственных рынках

	1
	2
	3
	4

	Миллионов рублей (1990 г., 1995 г. – миллиардов рублей)

	1990
	3,2
	3,0
	0,2

	1995
	6289,1
	5205,3
	1083,8

	2000
	2281,1
	15742,8
	1083,8

	2001
	30663,8
	22450,9
	8212,9

	2002
	41798,4
	28692,5
	13105,9

	2003
	54124,7
	37925,4
	16199,3

	2004
	66507,5
	47782,2
	18725,3

	2005
	83137,3
	61960,1
	21177,2

	В процентах к итогу

	1990
	100,0
	93,6
	6,4

	1995
	100,0
	82,8
	17,2

	2000
	100,0
	70,7
	29,3

	2001
	100,0
	73,2
	26,8

	2002
	100,0
	68,6
	31,4

	2003
	100,0
	70,1
	29,9

	2004
	100,0
	71,8
	28,2

	2005
	100,0
	74,5
	25,5

	В процентах к предыдущему году (в сопоставимых ценах)

	1990
	117,9
	112,8
	в 3,6 раза

	1995
	93,7
	104,3
	63,0

	2000
	105,7
	100,5
	120,9

	2001
	118,5
	122,8
	108,2

	2002
	123,7
	116,0
	144,8

	2003
	115,8
	118,2
	110,6

	2004
	113,0
	115,9
	106,3

	2005
	115,9
	120,2
	104,8


Для улучшения работы муниципальных рынков в 2005 году была проведена их реорганизация и создание единого предприятия МУП «Муниципальные рынки», что позволило повысить эффективность работы рынков за счет сокращения текущих расходов, централизации управления, введения единых правил работы рынков, устранения незаконных поборов, сдачи наиболее прибыльных мест на основе конкурса. Так, сокращение административного аппарата на 150 человек дает ежегодную экономию около 20 млн. рублей; чистая прибыль выросла в 2 раза. Кроме того, планируется внедрить новые маркетинговые схемы, которые позволят городским рынкам конкурировать с супермаркетами, оптимизировать работу самих рынков, ввести электронный учет транспорта, наладить схемы разгрузки, сверхплановые доходы направить на реконструкцию всех городских рынков, возведение крытых торговых комплексов. Ожидается, что намеченные меры увеличат поступления в бюджет в 3 раза.

Развитие розничной торговли продовольственными товарами в Омской области характеризуется масштабным распространением крупных продовольственных магазинов, гипермаркетов, супермаркетов, которые осуществляют продажу товаров методом самообслуживания с применением компьютерных касс и штрихового кодирования товаров. В настоящее время в продовольственном сегменте Омска преобладают омские торговые сети: ООО «Бакалея Сервис» (с торговыми марками «Экономный» и «Омич и К» около 30 магазинов, обслуживающих в основном сегмент потребителей со средними доходами), ООО «Наш магазин» с 11 супермаркетами, которые ориентированы на покупателей со средними и выше среднего доходами, ЗАО «Десятка», в которую входят 10 экономмаркетов и др. Высокий уровень развития сельского хозяйства и пищевой промышленности в Омском регионе способствовал распространению фирменной торговой сети магазинов «Омский бекон» и «Оша».

Происходящие изменения на рынке продовольственных товаров заставляют компании производителей, имеющих свою фирменную торговлю, либо менять формат магазинов, либо вливаться в другую сеть. Примером подобного развития может служить сеть фирменных магазинов компании «Омсквинпром», которая недавно была преобразована в сеть супермаркетов «Астор» и превращается в сильного регионального ритейлора. Единственным представителем общероссийского оператора в Омской области является торговая сеть «Пятерочка», которая на условиях франчайзинга открыла за 2 года в Омске уже 16 универсамов - дискаунтеров. Вхождение на местный рынок «Пятерочки» создало определенные угрозы для существующих сетей, так как она имеет достаточно большой потенциал и существенные скидки у общероссийских поставщиков и поэтому может снижать цены на отдельные позиции до такого уровня, который местные сети не могут себе позволить. Правда, до последнего времени участники продуктового ритейлора о жесткой конкуренции пока не заявляют. Развитие местных сетей выступает попыткой противостоять активизировавшейся в последнее время экспансии крупных столичных и международных сетей, которая сопровождается процессом поглощения местных операторов рынка. Цель местных участников рынка захватить все те ниши, которые могут заинтересовать иногородних ритейлеров, готовящихся к проникновению в регион. Например, сегодня омский рынок уже рассматривается московской сетью «Перекресток». С интересом изучают возможность внедрения и восточные соседи – сеть «Holiday» (Новосибирск). Возможности укрепления позиций местных продовольственных торговых сетей во многом могут быть основаны на хорошем развитии местной пищевой промышленности, особенно в отношении скоропортящейся продукции, и заключения взаимовыгодных контрактов между региональными участниками рынка. Как показывает практика, при завоевании регионов столичными и иностранными сетями существуют определенные угрозы не только для местных торговых сетей, но и для местных производителей пищевой продукции. «Дружественные предложения» новых сетевиков, оставляющие производителям самые приоритетные места на полках и выгодные условия поставок, в результате, оказываются сыром в мышеловке. В результате, когда производитель теряет большинство мелких клиентов и имеет постоянный источник сбыта крупных партий своей продукции пришедшей сильной сети, начинают выставляться невероятные условия для поставщиков, которые зачастую доводят местную промышленность до грани банкротства. Известны случаи жестокого поведения таких игроков, как «Седьмой континент», «Ашан», «Пятерочка». Местным производителям следует учитывать такую политику ряда сетей и выстраивать грамотную стратегию своего поведения при формировании хозяйственных связей [84, 93].

Особенности функционирования двухуровневой системы организации оптовой торговли бытовой и цифровой техникой в современной России во многом способствуют тому, что в отличие от рынка продовольственных товаров в Омске на рынке данных видов продукции закрепились такие крупные представители общероссийских сетей как «Эльдорадо», «Электронный рай», «Домотехника», «LG», «Телемир», «Евросеть», «Цифроград», «Divizion» и др. Крупные коммерческо-предпринимательские структуры общероссийского масштаба опираются на конкурентные преимущества, которые возникают у них в связи с использованием развитой системы таможенного, страхового и банковского обслуживания, расположенные в крупных центрах страны (Москва, Санкт-Петербург, Новосибирск и др.) обеспечивают оборот больших партий товаров по всей территории России или в нескольких регионах, формируя крупных операторов рынка бытовой и цифровой техники в регионах.

На омский рынок одежды и обуви значительная часть товаров поставляется «челноками» из Китая, Турции и других стран. В связи с этим существенная доля продаж в этом сегменте приходится на вещевые рынки и торгово-ярмарочные комплексы. В условиях роста национальной экономики, благосостояния населения и конкуренции на мировых рынках следует ожидать, что уже в ближайшие годы ситуация может кардинально измениться – на рынок одежды и обуви будут поступать более качественные товары отечественных производителей и известных в мире торговых марок. Это станет одним из ключевых факторов, ограничивающих развитие внемагазинных форм торговли.

Важнейшим конкурентным преимуществом торговли товаров на вещевых, смешанных и продовольственных рынках являются более низкие цены по сравнению с магазинными формами их продажи, однако нередко это достигается за счет реализации продукции более низкого качества, кроме того, и ценовая разница становится все менее значительной. Рост товарооборота и развитие потребительского рынка в Омской области происходит как за счет изменения его структуры, расширения количества и масштабов деятельности крупных коммерческо-предпринимательских структур нового формата, так и в результате все боле широкого применения современных технологий и форм обслуживания, в том числе сезонные распродажи, обслуживание по дисконтным картам, собственное производство полуфабрикатов и т.д. Важным источником развития потребительского рынка в современных условиях является предоставление товаров населению в кредит. Кредитные программы коммерческо-предпринимательских структур становятся существенным фактором, определяющим конкурентоспособность и во многом стимулируют экономическую активность населения. 

Оборот оптовой торговли в 2005 г. по сравнению с 2004 г. увеличился на 25,8%, в том числе крупных и средних организаций – на 37,0%, субъектов малого предпринимательства – на 6,6% (табл.11.3.9). В настоящее время в Омске функционирует более 100 оптовых коммерческих организаций по торговле продовольственными и непродовольственными товарами. Оборот оптовой торговли организаций оптовой торговли в 2005 году составил 138,2 млрд. руб. и сократился за год на 3,2%. На долю организаций малого предпринимательства приходится 76%. Деятельность оптовых организаций характеризуется недостаточной эффективностью из-за отсутствия современного организационного, технологического и программного оснащения [61].
Таблица 11.3.9

Оборот оптовой торговли в Омской области в 2004-2005 гг.
	
	
	2005 в % 

к 2004 (в сопоставимых ценах

	
	2004
	2003
	


	А
	1
	2
	3

	Оборот оптовой торговли, всего
	252874,1
	368072,6
	125,8

	в том числе:

крупные и средние организации, всего
	159758,5
	253251,1
	137,0

	из них с основным видом экономической деятельности:

оптовая торговля, включая торговлю через агентов, кроме торговли автотранспортными средствами и мотоциклами
	34263,6
	35815,2
	90,3

	Других видов экономической деятельности
	125494,9
	217435,9
	149,8

	субъекты малого предпринимательства - всего
	93115,6
	114821,5
	106,6

	из них с основным видом экономической деятельности:

основная торговля, включая торговлю через агентов, кроме автотранспортными средствами и мотоциклами
	89108,6
	102360,0
	99,3

	Других видов экономической деятельности
	4007,0
	12461,5
	в 2,7 р

	из оборота оптовой торговли оборот организаций экономической деятельности оптовая торговля, включая торговлю через агентов, кроме торговли автотранспортными средствами и мотоциклами
	123372,2
	138175,2
	96,8

	в том числе по формам собственности:

государственной и муниципальной формам собственности
	1188,8
	2349,0
	170,5

	Частной форме собственности
	116715,0
	131957,3
	97,7

	Смешанной и другим формам собственности
	5468,3
	3868,9
	61,1


Таким образом, на фоне стабильного социально-экономического положения области в нем повторяются положительные общероссийские тенденции развития: устойчивый рост числа действующих в торговле хозяйствующих субъектов, ежегодный рост товарооборота розничной торговли, формирование омских торговых продовольственных сетей, появление устойчивых брэндов. Торговля выходит на новый уровень развития, связанный с формированием эффективных ритейлеров, усилением внутриотраслевой конкуренции, переходом на более современные системы и технологии; повышается интерес к омскому рынку крупных иностранных инвесторов, что приведет к дальнейшему развитию стационарной розничной и оптовой торговли за счет нового строительства, модернизации существующих объектов с применением инновационных технологий и современного оборудования. Несмотря на высокие темпы роста розничной торговли в Омской области и выявленные положительные тенденции, в ней накопилось много проблем, характерных для российской торговли в целом [95, с.83-84]. Так, в Омске сложился существенный дефицит объектов торговли на окраине города из-за неравномерного размещения городской розничной сети; важным является решение проблемы обеспечения качества и безопасности товаров, особенно в сфере мелкорозничной торговли, в которой реализуется основная масса контрафактной, фальсифицированной и потенциально угрожающей жизни и здоровью населения продукции.

Среди факторов, ограничивающих деловую активность организаций розничной торговли наиболее важными являются: недостаточный платежеспособный спрос (46% организаций в 2004 году), недостаточный ассортимент (19%), недостаток финансовых средств (53%), высокий процент коммерческого кредита (23%), высокие транспортные расходы (39%), недостаток торговых, складских помещений (6%), высокий уровень налогов (5%), высокая конкуренция (63%). Согласно проведенным обследованиям данные факторы оказывали примерно такое же влияние и на деловую активность организаций в целом по России (табл. 11.3.10).

Таблица 11.3.10

Факторы, ограничивающие деловую активность 
 организаций розничной торговли России 

(в процентах от общего числа организаций розничной торговли)
	
	2000
	2001
	2002
	2003
	2004

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	Высокий уровень налогов
	76
	70
	72
	63
	52

	Недостаточный платежеспособный спрос
	65
	62
	59
	58
	57

	Недостаток собственных финансовых средств
	62
	59
	57
	52
	47

	Высокая арендная плата
	26
	26
	26
	29
	30

	Высокие транспортные расходы
	33
	34
	31
	29
	28

	Высокий процент коммерческого кредита
	20
	20
	20
	21
	21

	Недостаточный ассортимент
	15
	14
	13
	13
	13

	Недостаток торговых, складских помещений
	3
	4
	5
	6
	8


Осуществление модернизационных перемен в омской экономике и реализация адекватных реалиям изменений в торговой сфере предполагает формирование эффективной многоканальной системы товародвижения и инфраструктуры торговли в г.Омске. В настоящее время на потребительском рынке города работает около 20% всего занятого населения и почти 40% общего количества хозяйствующих субъектов. Оборот розничного товарооборота города составляет около 90% всего розничного товарооборота области, 27,5% оборота розничной торговли города приходится на продажу товаров на вещевых, смешанных и продовольственных рынках.
В настоящее время значительная часть ресурсов коммерческо-предпринимательских структур используется нерационально; сложившиеся подходы к управлению потенциалом коммерческо-предпринимательских структур не позволяют адекватно адаптироваться к динамично меняющейся внешней среде, сохраняется финансовая неустойчивость коммерческо-предпринимательских структур (табл.11.3.11). В связи с этим весьма актуальным становится разработка отвечающих требованиям времени методов интегральной оценки коммерческо-предпринимательской деятельности, которые позволяют успешно развиваться и реализовывать потенциал его конкурентных преимуществ.

 В условиях возрастания конкуренции коммерческо-предпринимательских структур на омских рынках у них появляется потребность выработки адекватной меняющимся условиям ассортиментной и ценовой политики, основанной на принципах маркетинга и логистики, эффективного управления персоналом, формирование современных торгово-технологических процессов, рациональное использование имеющегося экономического потенциала. При этом возникает широкий круг сложных вопросов, которые связаны с определением и реализацией резервов повышения эффективности коммерческо-предпринимательской деятельности, которые не получили на практике удовлетворительного решения. 

Таблица 11.3.11

Отдельные показатели финансовой устойчивости 

и платежеспособности организаций по основным отраслям

 экономики Омской области (в процентах)

	
	Коэффициент текущей ликвидности (рекомендуе-мое значение > 200%)
	Коэффициент обеспеченности оборотных активов собственными средствами (рекомендуе-мое значение 60-80%)
	Коэффициент автономии (рекомендуемое значение > 50%)

	1
	2
	3
	4

	1995 год
	
	
	

	Отрасли экономики, всего
	129,7
	15,8
	79,7

	Торговля и общественное питание
	104,7
	6,2
	53,2

	Оптовая торговля продукцией производственно-технического назначения
	132,9
	28,8
	53,2

	2001 год
	
	
	

	Отрасли экономики, всего
	106,8
	-17,2
	47,1

	Торговля и общественное питание
	133,0
	-20,7
	14,1

	Оптовая торговля продукцией производственно-технического назначения
	83,0
	-4,8
	14,2

	2002 год
	
	
	

	Отрасли экономики, всего
	196,2
	6,2
	47,9

	Торговля и общественное питание
	392,5
	15,4
	32,3

	Оптовая торговля продукцией производственно-технического назначения
	41,1
	-5,0
	12,2

	2003 год
	
	
	

	Отрасли экономики, всего
	87,2
	-44,4
	34,8

	Торговля и общественное питание
	91,1
	-59,1
	10,9

	Оптовая торговля продукцией производственно-технического назначения
	41,2
	-7,8
	14,5

	2004 год
	
	
	

	Отрасли экономики, всего
	105,8
	-16,4
	49,5

	Торговля и общественное питание
	123,6
	-14,3
	41,8

	Оптовая торговля продукцией производственно-технического назначения
	45,8
	-29,7
	8,4


11.4. Развитие торгово-экономических связей Омской области

Омская область имеет развитые торгово-экономические связи с регионами Российской Федерации, а также странами Ближнего и Дальнего зарубежья. Экономика Омской области является преимущественно вывозящей (от общего объема товарооборота). В структуре вывоза преобладает продукция топливно-энергетического и нефтехимического производства продуктов (дизельное топливо, автомобильный бензин, шины, продовольственные товары). При ввозе значительный удельный вес занимают синтетические каучуки, продовольственные товары, металл, нефть, машины. 

Межрегиональные связи Омской области отличаются высокой интенсивностью. Товарооборот области с другими регионами России имеет тенденцию к постоянному увеличению в течение последних лет.

Как видно из табл. 11.4.1. в настоящее время около 90% потребительских товаров от общего объема их вывоза и почти половина продукции производственно-технического назначения реализуются в регионах Российской Федерации. Распределение хозяйственных связей Омской области по федеральным округам в 2000-2005 гг. показано в табл. 11.4.2.-11.4.3. За 2000-2005 гг. общий объем вывоза потребительских товаров из Омской области увеличился в 2,3 раза, продукции производственно-технического назначения в 3,2 раза.
Омская область осуществляет контакты со всеми субъектами Российской федерации. Ведущими торговыми партнерами области в 2005 г. по вывозу потребительских товаров и продукции производственно-технического назначения являлись регионы Сибирского, Уральского и Дальневосточного федеральных округов. При этом за 2000-2005 гг. доля регионов Сибирского округа уменьшилась с 51,0 до 48,3%, а Уральского увеличилась с 29,5 до 38,8%, Дальневосточного округа - с 2,6 до 4,4%. На долю данных округов в 2005 г. приходилось 91,5% общего объема вывоза продукции и товаров в регионы Российской Федерации. Наибольшие объемы продукции вывозились на территории Тюменской области, Кемеровской, Свердловской, Новосибирской, Иркутской областей, а также Алтайского и Красноярского краев. В общем объеме вывоза потребительских товаров наибольший удельный вес составляет автомобильные бензины и продовольственные товары, из продукции производственно-технического назначения – дизельное топливо, шины.

Основными партнерами Омской области по ввозу потребительских товаров и продуктов производственно-технического назначения являлись регионы Приволжского, Уральского, Сибирского и Центрального федеральных округов. На их долю приходилось около 90,0% общего объема ввоза продукции и товаров на территорию Омской области. Значительные объемы отдельных видов потребительских товаров и продуктов производственно технического назначения ввозилась из таких страны, как: Республика Башкортостан, Тюменская область, Самарская область, Воронежская область, Свердловская область, Республика Татарстан, Кемеровская область, Челябинская область, Санкт – Петербург и др.

Общий объем ввоза потребительских товаров в Омскую область из регионов России за 2000-2005 гг. возрос в 3,4 раза, продукции производственно-технического назначения - в 2,9 раза. В 2005 г. из общего объема ввоза потребительские товары составили третью часть, из них около половины приходилось на продовольственные товары. Основные объемы продовольственных товаров завозились из г. Санкт-Петербурга, Республики Татарстан, Новосибирской области, Свердловской области, Республики Мордовия и др. Наибольшую часть в общем объеме ввоза в Омскую область составляет продукция производственно – технического назначения. В область ввозится нефть из Ханты-Мансийского АО (Тюменская область), синтетические каучуки – из Воронежской, Самарской областей и Республики Башкортостан, уголь - из Кемеровской области, металл – из Свердловской и Московской областей и др.
Оборот оптовой торговли в 2005 году составил 368,0 млрд., что на 25,8% больше, чем в 2004 году, в том числе крупных и средних организаций увеличился на 37,0%.

Вместе с тем в настоящее время сохраняется сложная ситуация, которая вызвана недостаточным качеством товаров, поступающих на потребительский рынок. Так, в 2005 г. было забраковано и снижено в сортности от проинспектированного количества большая часть отечественных продовольственных и промышленных товаров, в том числе, мяса всех видов – 23,5%, мяса птицы – 68,9%, хлеба и хлебобулочных изделий – 50,4%, колбасных изделий и копченостей – 30,4%, рыбы и рыбопродуктов – 53,6%, консервов – 11,8%, макаронных изделий – 83,3%, крупы и бобовых – 33,3%, муки – 69,2%, кондитерских изделий – 28,6%, масла сливочного и топлёного – 21,7%, растительного масла – 75,0%, маргариновой продукции – 44,4%, яиц – 17,3%, сыров – 25,6%, алкогольных напитков 16,3 – 51,5%, непродовольственных товаров – 13,1 – 100,0%; невысоким остаётся и качество импортных товаров, поступивших на рынок (табл. 11.4.4.).

 Важнейшей причиной такого положения с качеством товаров является отсутствие на потребительском рынке полноценного оптового звена, способного осуществлять контроль качества товаров на стадии их поступления от предприятий промышленности и импортеров. Большое количество мелких оптовых предпринимателей, не располагающих необходимыми условиями для проведения этой работы и специалистами для ее осуществления, во многом усугубляют проблему качества товаров, так часто трудно определить истинного производителя некачественного товара, чтобы применить к нему санкции. 

 
За период экономических реформ весьма интенсивно развивалась оптовая торговля потребительскими товарами. Однако, несмотря на положительную динамику развития сети роль оптового звена в организации товароснабжения розничной торговли остается незначительной. Поставка товаров в организации розничной торговли из оптового звена оценивается только в 50% от общего объема поступлений из всех источников; предприятия-изготовители обеспечивают 30% поставок и физические лица – 20%. Крупным недостатком сложившейся системы товародвижения являются высокие издержки, вызванные наличием в товаропроводящей сети значительного числа звеньев посредников, большая часть которых не является ни организационно, ни технологически целесообразной. Износ основных производственных фондов на оптовых предприятиях часто достигает 65-85%, так как возможность инвестировать средства в развитие материально-технической базы имеют немногие.

В своем нынешнем состоянии оптовое звено отстает от потребностей и запросов, как розничной торговли, так и товаропроизводителей. Оно не подготовлено к тем значительным структурным изменениям, которые ожидают в ближайшие годы потребительский рынок в связи с активным развитием розничных сетей и крупных торговых объектов, в первую очередь, создающихся на средства иностранных инвесторов. Потребности дальнейшего развития потребительского рынка обусловливают необходимость решения задач формирования эффективной, многоканальной системы товародвижения на основе реструктурирования существующего оптового звена. Новая система должна обеспечивать баланс интересов всех ее участников: производителей, оптовиков, розничных торговцев, государства.

При этом оптовая торговля должна полностью удовлетворять запросы розницы, как по ассортименту товаров, так и по их качеству, ценам, условиям поставки. Ключевым фактором, обусловливающим структурные изменения в розничной торговле, будет являться нарастание уровня конкуренции.

Таблица 11.4.1.
Вывоз и ввоз потребительских товаров по федеральным округам организациями- товаропроизводителями и организациями оптовой торговли (без субъектов малого предпринимательства) (млн. руб.)

	
	Вывоз из Омской области
	Ввоз в Омскую область

	
	2000 г.
	2001 г.
	2002 г.
	2003 г.
	2004 г.
	2005 г.
	2000 г.
	2001 г.
	2002 г.
	2003 г.
	2004 г.
	2005 г.

	Всего по России
	17155,5
	20866,3
	23260,7
	24034,9
	31057,7
	42276,7
	2094,9
	3354,6
	3202,8
	4484,5
	5656,0
	7128,6

	В том числе по федеральным округам
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Центральный
	1233,3
	1177,3
	1205,1
	776,7
	647,8
	1284,2
	375,7
	546,9
	578,3
	915,8
	1153,0
	1881,0

	Северо-западный
	102,7
	296,6
	312,8
	511,3
	399,2
	528,9
	338,7
	526,7
	539,5
	485,2
	721,3
	922,3

	Южный
	654,9
	564,4
	378,5
	189,6
	92,2
	241,7
	83,2
	191,6
	230,0
	195,1
	518,9
	519,0

	Приволжский
	934,7
	1390,5
	1235,5
	1025,7
	981,2
	1492,9
	513,1
	1064,1
	1196,8
	1746,6
	1596,2
	2030,6

	Уральский
	5075,8
	7690,6
	9223,8
	9485,0
	13012,7
	16434,0
	421,0
	478,6
	379,0
	452,1
	602,3
	705,4

	Сибирский
	8768,8
	8864,2
	10348,5
	11335,2
	14970,5
	20419,9
	346,3
	508,8
	238,1
	649,3
	962,8
	992,6

	Дальневосточный
	385,3
	882,7
	556,5
	711,4
	954,1
	1875,1
	16,9
	37,9
	41,1
	40,4
	101,5
	77,8



Таблица 11.4.2

Вывоз и ввоз отдельных видов продукции производственно-технического назначения по федеральным округам организациями-товаропроизводителями и организациями оптовой торговли (без субъектов малого предпринимательства) (млн. руб.)

	
	Вывоз из Омской области
	Ввоз в Омскую область

	
	2000 г.
	2001 г.
	2002 г.
	2003 г.
	2004 г.
	2005 г.
	2000 г.
	2001 г.
	2002 г.
	2003г.
	2004 г.
	2005 г.

	Всего по России
	23150,5
	25068,8
	25067,3
	28931,8
	32851,0
	43614,1
	4917,5
	7119,1
	5784,1
	7322,8
	9384,7
	13978,8

	В том числе по федеральным округам
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Центральный
	917,1
	802,7
	2202,6
	5345,1
	4077,8
	2609,4
	284,9
	1088,0
	188,4
	175,4
	395,6
	508,1

	Северо-западный
	368,9
	259,5
	428,5
	613,3
	294,2
	259,8
	32,2
	53,0
	59,4
	114,1
	142,7
	456,0

	Южный
	479,8
	809,4
	814,0
	377,5
	352,7
	621,1
	118,7
	348,9
	400,4
	146,6
	334,1
	780,3

	Приволжский
	1103,5
	1492,4
	1246,5
	1234,3
	1226,6
	1449,0
	1458,1
	2940,4
	2351,4
	2687,4
	3270,9
	5052,3

	Уральский
	4189,4
	6163,9
	7081,7
	7169,3
	8723,8
	11542,1
	2136,6
	1721,5
	1907,7
	2901,8
	2281,1
	3229,0

	Сибирский
	12051,5
	11614,7
	10410,8
	11285,7
	16135,1
	23686,9
	879,2
	965,1
	874,1
	1213,2
	2931,3
	3911,1

	Дальневосточный
	2240,2
	3926,2
	2856,2
	2906,5
	2041,4
	3445,8
	7,9
	2,2
	2,7
	84,3
	29,0
	42,0



Таблица 11.4.3.
Вывоз из Омской области потребительских товаров и отдельных видов продукции производственно–технического назначения по федеральным округам и за пределы России 

организациями – товаропроизводителями оптовой торговли 

(без субъектов малого предпринимательства) (млн. руб.)

	
	Потребительские товары
	Продукция производственно-технического назначения

	
	2000 г.
	2001 г.
	2002 г.
	2003 г.
	2004 г.
	2005 г.
	2000 г.
	2001 г.
	2002 г.
	2003 г.
	2004 г.
	2005 г.

	Всего 
	20192,7
	23230,8
	26016,3
	28888,6
	36713,6
	47175,7
	28360,5
	39364,3
	40315,6
	46201,8
	59162,0
	90815,7

	В том числе Россия
	17155,5
	20866,3
	23260,7
	24034,9
	31057,7
	42276,7
	21350,5
	25068,8
	25067,3
	28931,8
	32851,0
	43614,1

	Страны СНГ
	1586,8
	1298,4
	1556,8
	1751,7
	3464,1
	4083,9
	1223,5
	1531,7
	1796,9
	1587,1
	4417,9
	9389,3

	Страны вне СНГ
	1450,3
	1066,0
	1198,8
	3102,0
	2191,8
	815
	5786,7
	12763,8
	13451,6
	15682,9
	21893,1
	37812,3




Развитие инфраструктуры торговли предполагает формирование крупных торговых сетей, универсализацию продовольственной торговли, развитие специализированных и узкоспециализированных непродовольственных магазинов, открытие фирменных магазинов предприятиями промышленности. Создание сетей переводит организацию торговли на более высокий качественный уровень. Именно в сетевых магазинах, как правило, применяются современные технологии, в них представлен широкий ассортимент товаров и обеспечивается более высокий стандарт обслуживания. Вместе с тем и розничные торговые предприятия нового типа при их организации допускают ошибки из-за отсутствия информационного обеспечения, не позволяющего вести эффективный бизнес-анализ в режиме реального времени, неудачно подобранного оборудования, для которого не прогнозировались амортизационные и эксплуатационные расходы, случайным образом сложившейся схемы поставок.

В современных условиях требуется осуществление новых походов как в организации торговой деятельности, так и в области формирования и проведения единой государственной политики в сфере торговли. Необходима разработка экономико-правового механизма согласования частных, корпоративных и государственных интересов. Ныне эти интересы так серьезно разошлись, что в теневом секторе, по экспертным оценкам, совершается до 40% оборота.

Таблица 11.4.4
Качество отечественных и импортных товаров,

 поступивших на потребительский рынок Омской области
	
	Забраковано и снижено в сортности, в % от общего объема проинспектированных товаров

	
	2000
	2001
	2002
	2003
	2004
	2005

	
	отечественных
	импортных
	отечественных
	импортных
	отечественных
	импортных
	отечественных
	импортных
	отечественных
	импортных
	отечественных
	импортных

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13

	Продовольственные товары

	Мясо всех видов
	2,1
	…*
	12,2
	…*
	10,9
	…*
	9,6
	66,7
	17,5
	…*
	23,5
	77,8

	Мясо птицы
	8,3
	…*
	16,0
	-
	13,3
	…*
	14,9
	…*
	35,8
	…*
	68,9
	15,4

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13

	Колбасные изделия и копчёности
	3,2
	…*
	8,3
	11,0
	8,3
	…*
	46,3
	…*
	20,8
	…*
	30,4
	…*

	Рыба, рыбопродукты и сельдь
	11,5
	0,3
	34,3
	-
	2,9
	-
	32,9
	92,3
	65,9
	…*
	53,6
	…*

	Консервы мясные и мясорастительные
	49,3
	…*
	27,4
	1,0
	4,1
	…*
	11,3
	…*
	20,5
	…*
	11,8
	…*

	Макаронные изделия
	38,2
	…*
	86,5
	…*
	34,1
	…*
	38,6
	…*
	56,8
	…*
	83,3
	…*

	Крупы и бобовые
	24,8
	…*
	57,9
	…*
	46,8
	100,0
	79,8
	-
	60,0
	…*
	33,3
	…*

	Мука
	50,2
	…*
	34,4
	…*
	37,0
	…*
	47,7
	…*
	17,3
	…*
	69,2
	…*

	Кондитерские изделия
	61,6
	…*
	51,3
	…*
	44,7
	…*
	23,3
	…*
	43,3
	…*
	28,6
	…*

	Масло сливочное и топлёное
	16,5
	…*
	24,6
	…*
	8,9
	…*
	7,4
	…*
	22,6
	…*
	21,7
	…*

	Растительные масла
	2,8
	45,1
	70,0
	100,0
	62,7
	100,0
	23,5
	…*
	34,2
	…*
	75,0
	…*

	Маргарин, маргариновая продукция, майонез
	36,0
	…*
	63,3
	…*
	19,6
	…*
	36,1
	…*
	35,5
	…*
	44,4
	…*

	Хлеб и хлебобулочные изделия
	50,0
	…*
	30,7
	…*
	23,9
	…*
	41,2
	…*
	50,0
	…*
	50,0
	…*

	Яйца
	26,5
	…*
	25,4
	…*
	15,5
	…*
	41,1
	…*
	25,3
	…*
	17,3
	…*

	Сыр всех видов
	5,6
	…*
	19,8
	…*
	12,6
	…*
	17,1
	5,3
	20,4
	8,0
	25,6
	

	Алкогольные напитки и пиво

	Водка и ликёроводочные изделия
	0,8
	…*
	0,4
	…*
	0,4
	-
	-
	-
	0,7
	-
	30,0
	26,3

	Вина виноградные и плодово-ягодные
	12,6
	15,6
	4,0
	0,4
	4,9
	7,3
	0,4
	-
	13,7
	0,1
	26,0
	23,5

	Коньяк
	2,6
	-
	7,6
	-
	2,2
	0,1
	0,1
	0,7
	0,8
	0,1
	51,5
	27,9

	Пиво
	14,5
	8,9
	18,1
	10,2
	4,8
	2,1
	9,8
	-
	22,7
	-
	16,3
	-

	Непродовольственные товары

	Парфюмерно-косметические
	1,7
	21,8
	5,3
	21,8
	-
	30,1
	25,9
	31,0
	10,9
	32,3
	13,1
	43,0

	Лакокрасочная продукция
	83.3
	…*
	35,1
	100,0
	20,0
	…*
	32,5
	…*
	…*
	…*
	41,3
	76,9

	Швейные изделия
	59,0
	45,4
	68,5
	70,6
	35,3
	50,9
	14,5
	50,3
	46,9
	88,6
	66,7
	89,7

	Кожаная, текстильная и комбинированная обувь
	90,7
	53,8
	67,5
	78,1
	40,6
	73,9
	36,5
	70,8
	0,5
	99,0
	100,0
	85,7

	Мебель
	44,1
	71,2
	59,6
	65,4
	44,6
	22,7
	63,2
	54,9
	33,5
	100,0
	49,2
	…*

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13

	Радио-аппаратура
	…*
	54,7
	…*
	54,4
	…*
	77,0
	…*
	54,9
	-
	66,3
	-
	29,0


* Проверки не проводились

Отечественные торговые предприятия, следующие цивилизованному пути развития, испытывают в настоящее время неравную конкуренцию со стороны теневого сектора розничного рынка (стихийные рынки, внемагазинные формы торговли и. т.), а в ближайшем будущем столкнутся с таковой со стороны транснациональных торговых сетей, которые активно стремятся войти на российский розничный рынок.

Перспективы роста экономики области во многом зависят от реализации возможностей повышения её роли в развитии торгово-экономических связей как с российскими регионами, так и зарубежными странами. Развитие внешнеэкономической деятельности предприятий и организаций Омской области определяется как специфическими чертами омской экономики, особенностями формирования и использования экономического потенциала города и области, так и состоянием экономики России и конъюнктурой мировых рынков, общим характером проводимых в стране преобразований и совершенствованием механизма внешнеэкономических связей. Дальнейшее развитие внешнеэкономических связей Омской области во многом зависит от того, как будут происходить переход ее экономики на инновационную модель. 

Основные показатели внешнеэкономической деятельности Омской области, объем и структура экспорта и импорта за 1995 – 2005 гг. показаны в табл. 11.4.5. Как видно из данных таблиц сфера внешней торговли является одним из самых динамично развивающихся секторов экономики региона. Область демонстрирует устойчивый рост товарооборота, который увеличился за 1995-2005 гг. на 43% (табл. 11.4.6.). 
Внешнеторговый оборот Омской области в 2005 г. превышал 7,5 млрд. долл. США. Сальдо внешней торговли положительное и имеет тенденцию к ежегодному увеличению. За 1995-2005 гг. экспорт товаров увеличился в 11,6 раза, импорт за 1995-2000 гг. сократился в 2,1 раза, а за 2000-2005 гг. он увеличился почти в 2 раза. Если в 1995 г. экспорт товаров из Омской области превысил их импорт на 289,7 млн. долл., то в 2005 г. – на 6873,68 млн. долл., таким образом размер положительного сальдо внешней торговли возрос в 23,7 раза и в 2005 г. превысил величину валового регионального продукта. В экспорте товаров преобладают поставки топливно-энергетических товаров, продукции химической промышленности, каучука, в импорте - машиностроительная продукция, уголь, металлы и изделия из них. 

Доля машин, оборудования и транспортных средств в экспорте области снизилась с 17,6% в 1990 г. до 3,8% в 1995 г. и в 2003 г. составляла 6,8%, в 2005 г. – 0,6%. Причины падения экспорта машинно-технической продукции общие для Омской области и России в целом. Прежде всего, сказалась практическая потеря Россией рынков Восточной Европы и развивающихся стран. Во-вторых, значительно сократилось техническое содействие в сооружении объектов различных отраслей в других странах. В-третьих, сказался общий рост цен на нефть и нефтепродукты, повысивший привлекательность вывоза из страны сырья и энергоносителей, сравнительно низкая конкурентоспособность большей части продукции машинно-технического назначения. 
Серьезность названных выше причин не позволяет рассчитывать на быстрое восстановление позиций в машинно-техническом экспорте. Изменение структуры экспорта Омской области в сторону уменьшения в нем доли сырья и топливно-энергетических ресурсов и увеличения доли машин и оборудования возможно только в рамках разработки и реализации долговременной стратегии наращивания экспорта машинно-технической продукции в целом. В рамках этой стратегической программы необходимо сосредоточить усилия на производстве изделий, составляющих или превосходящих мировой уровень по своим показателям, и отработать механизм их сбыта. Такие изделия имеет промышленность Омской области. Необходима более эффективная государственная поддержка экспорта этой машинно-технической продукции, ее льготное налогообложение, льготное кредитование и т.п.

Основная часть экспорта приходится на продукцию химической и нефтехимической промышленности, доля которой в общем объеме превышает 90%, при этом удельный вес химической продукции за 1995-2005 гг. сократился с 51,2 до 6,7%, а нефтепереработки - возрос с 39,2 до 91,7%.

В настоящее время с омскими предприятиями сотрудничают партеры из 103 стран мира. Особое значение как внешнеторговый партнер для области имеет Казахстан, на долю которого приходится 6% товарооборота, в то время как аналогичный показатель по России – около 3%. Наибольшие показатели по объему товарооборота с Омской областью имеют такие страны как Италия, Казахстан, Германия, Польша, Нидерланды, Китай, Финляндия. Омская область обладает значительным экспортным потенциалом в таких отраслях промышленности, как нефтепереработка и нефтехимия, машиностроении, радиоэлектроники. Некоторые виды продукции омского производства хорошо известны на мировом рынке. Экспортные операции осуществлялись с 43 странами мира. Ведущую позицию в экспортных поставках из области занимают Италия, Германия, Казахстан, Нидерланды, Белоруссия. Преобладающей группой товаров в импортных закупках области в последние годы является машиностроительная продукция. Импортные операции осуществлялись с 60 странами мира. Основным партнером по импорту для области остается Казахстан, на долю которого приходилось около 38% всей стоимости ввезенных в 2005 году товаров; в группу лидеров также входят такие страны, как Германия, Белоруссия, Узбекистан, Украина.

Таким образом, за последние пять лет экономика Омской области приобрела весьма высокую динамичность. В настоящее время Омская область имеет развитые экономические связи как внутри страны, так и с зарубежными партнерами. В перспективе сохранится тенденция к расширению географии товарооборота. 

Важное значение для региона приобретают вопросы осуществления прогрессивных сдвигов в структуре импорта. За прошедшее пятилетие произошли значительные изменения в структуре импорта в пользу товаров производственного назначения. Если в 1995 г. удельный вес машин и оборудования в общем объеме импорта достигал 34,1%, то в 2003 – 41,7%, а доля продовольственных товаров и сельскохозяйственного сырья уменьшилась соответственно, с 29,5 до 22,2%. Вместе с тем, в условиях высокой степени изношенности основных производственных фондов сложившаяся тенденция закупок машин и оборудования, недостаточна для модернизации и расширения производства.

Анализ сложившейся в России ситуации с валютными ресурсами показывает, что в ближайшей перспективе будут ограничены возможности усиления финансовой базы местных властей для проведения самостоятельной внешнеэкономической политики.

Нельзя не учитывать, что омский рынок, как и рынок России, испытывает продовольственную экспансию со стороны зарубежных стран. Даже имея более высокий по уровню развития АПК по сравнению со многими регионами России, закупки в Омской области по импорту продовольственных товаров и сельскохозяйственного сырья в 2003 г. составили 214,6 млн. долл. При этом из-за рубежа часто поступают некачественные и опасные для здоровья человека продукты. Это типичная картина и Омская область не является здесь исключением. В этой ситуации речь может идти не только о проведении политики разумного протекционизма по отношению к агропромышленному комплексу, исключающей создание для него типичных условий, но и о необходимости формирование эффективной системы контроля за качеством продовольствия, обеспечивающей безопасность потребителей. Перспективы роста экспортного потенциала региона во многом связаны с изменением его направленности. Необходимо иметь ввиду, что данное изменение объективно будет происходить в условиях жесткой конкуренции со стороны ведущих промышленно развитых стран. Для последних, экспорт больших количеств российского сырья и, как следствие, сдерживание повышения цен на мировых рынках, является одним из факторов развития экономики и обеспечения конкурентоспособности готовых изделий.

Сырьевая специализация экспорта региона вызывает сильную зависимость получаемых валютных доходов не только от ситуации внутри страны, но и от конъюнктуры мирового рынка продуктов нефтеперерабатывающей и нефтехимической промышленности. При этом положение на рынке нефти во многом определяет цены и на продукты ее переработки. В настоящее время складывается благоприятная ситуация с ценами на мировых рынках, но перспективы остаются весьма неопределенными. Более надежные перспективы имеют нефтепродукты глубокой степени переработки, особенно нефтехимическая продукция. Необходимо учитывать, что на мировых рынках опережающими темпами растет экспорт мало – и среднетоннажной нефтехимической продукции повышенной степени переработки. 

В целях роста разнообразия источников, увеличения размеров и устойчивости поступлений валютных доходов важно использовать имеющиеся резервы экспорта продукции лесной промышленности. В регионе, по оценкам специалистов, существуют возможности для увеличения экспорта древесины и изделий из дерева. С точки зрения перспективы принципиально важно реализовать возможности формирования экспорта новых видов сырья и материалов, связанных с добычей и переработкой минерально-сырьевых ресурсов региона - циркон-титановых песков, сапропеля и других. Потенциал спроса мирового рынка имеется и на несырьевую продукцию омских предприятий, в том числе перерабатывающей промышленности и наукоемкую. Для отстающих от мирового уровня товаров требуется найти «наши» на мировом рынке. Это непростая задача, так как на рынке готовой продукции действует жесткая конкуренция. Западные страны проводят протекционистскую политику, защищая отечественных производителей от внешних конкурентов с помощью ограничений тарифного и нетарифного характера.

Вместе с тем и в нынешних условиях существует принципиальная возможность вывозить не только сырье и отходы, но и готовую продукцию. Об этом свидетельствует тот факт, что некоторые предприятия обрабатывающей промышленности Западной Сибири хотя и в небольших количествах, но экспортируют продукцию машиностроения, товары народного потребления, в том числе и в промышленно развитые страны.

Важным источником роста экономического потенциала региона является модернизация авиационной продукции, выход на международный рынок космической техники и услуг. В ближайшем будущем имеются перспективы сбыта продукции машиностроительного комплекса и наукоемких производств рынки стран СНГ и Азиатско–Тихоокеанского региона (АТР). Здесь в ряде стран, например в Китае, предъявляются более низкие требования к техническому уровню продукции. Страны АТР проявляют большой интерес к продукции высокой технологии, выпускаемой предприятиями ОПК. Активными покупателями машино-технической и наукоемкой продукции могут стать развивающиеся страны, осуществляющие политику индустриализации. Сбыт продукции омских предприятий могут обеспечить и рынки стран Восточной Европы, которые также менее требовательны по сравнению с Западом. 

Существенные отличия от экспорта гражданской машино-технической продукции как и по конкурентным возможностям, так и по методам реализации имеет экспорт военной техники и вооружений. Происшедшие в 1990-е годы изменения политического и экономического характера оказали неблагоприятное влияние на эту сферу. Вместе с тем, ОПК региона обладает значительными резервами экспорта конкурентоспособной военной продукции. В связи с действием ограничительных факторов, особую привлекательность представляют финансово- и политически стабильные государства Латинской Америки и Юго-Восточной Азии. Благоприятны долгосрочные перспективы сотрудничества в военной области и Индией, Пакистаном и Китаем. Для максимального использования экспортного потенциала ОПК региона требуется создать условия для формирования необходимых предприятиям ОПК источников финансовых средств, представить им более широкие права по выходу на внешний рынок, отметить таможенные и экспортные пошлины при инвестировании экспортной выручки на конверсионные цели. 

Таблица 11.4.5.
Товарная структура экспорта и импорта Омской области

(в фактически действовавших ценах в % к итогу)

	
	1995 г.
	2000 г.
	2001 г.
	2002 г.
	2003 г.
	2004 г.
	2005 г.

	Экспорт всего

из него:
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0

	продовольственные товары и сельскохозяйственное сырьё (кроме текстильного)
	2,4
	5,8
	4,6
	3,1
	2,1
	0,6
	0,4

	минеральные продукты
	39,2
	69,2
	65,5
	67,3
	70,5
	88,8
	91,7

	продукция химической промышленности, каучук
	51,2
	14,9
	21,1
	19,4
	19,0
	9,1
	6,7

	кожевенное сырьё, пушнина и изделия из них
	0,2
	0,0
	0,0
	0,0
	0,1
	0,0
	0,0

	древесина и целлюлозно-бумажные изделия
	0,6
	0,4
	0,6
	0,4
	0,3
	0,2
	0,2

	текстиль, текстильные изделия и обувь
	0,3
	0,1
	0,1
	0,1
	0,1
	0,0
	0,0

	металлы и изделия из них
	0,7
	0,6
	0,8
	0,6
	0,9
	0,4
	0,3

	машины, оборудование и транспортные средства
	3,8
	4,3
	7,0
	2,8
	6,8
	0,8
	0,6

	Импорт всего

из него:
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0

	продовольственные товары и сельскохозяйственное сырьё (кроме текстильного)
	29,5
	42,4
	19,8
	16,2
	22,2
	
	

	минеральные продукты
	11,1
	12,2
	13,2
	16,2
	16,3
	
	

	продукция химической промышленности, каучук
	7,7
	5,2
	4,8
	7,2
	4,4
	
	

	кожевенное сырьё, пушнина и изделия из них
	0,2
	0,4
	0,3
	0,0
	0,0
	
	

	древесина и целлюлозно-бумажные изделия
	1,0
	0,4
	1,0
	1,9
	1,2
	
	

	текстиль, текстильные изделия и обувь
	1,7
	0,9
	2,7
	3,3
	1,9
	
	

	металлы и изделия из них
	5,6
	7,7
	9,8
	9,2
	10,1
	
	

	машины, оборудование и транспортные средства
	34,1
	29,1
	47,7
	41,8
	41,7
	
	


Таблица 11.4.6.
Объем внешней торговли Омской области, в млн. долл. США
	Показатель
	1995 г.
	2000 г.
	2001 г.
	2002 г.
	2003 г.
	2004 г.
	2005 г.

	Экспорт товаров, всего
	620,2
	923,5
	838,7
	939,8
	1351,8
	4184,9
	7191,7

	в том числе:
	
	
	
	
	
	
	

	со странами с СНГ
	134,1
	305,4
	274,0
	270,4
	357,5
	3712,7
	6603,9

	со странами вне СНГ
	486,1
	618,1
	564,7
	669,4
	394,8
	472,2
	587,8

	Экспорт товаров на душу населения, долл. США
	284,8
	430,0
	393,8
	447,5
	653,0
	2041,5
	3525,5

	Импорт товаров, всего
	330,5
	161,4
	176,8
	187,4
	200,7
	290,5
	318,1

	в том числе:
	
	
	
	
	
	
	

	со странами с СНГ
	187,0
	116,9
	118,2
	115,8
	136,5
	83,9
	115,1

	со странами вне СНГ
	143,3
	44,5
	58,5
	71,6
	64,2
	206,8
	202,9

	Импорт товаров на душу населения, долл. США
	151,7
	75,0
	82,8
	89,0
	97,0
	1417,0
	155,9


В целях улучшения социально-экономической ситуации в регионе, роста его экспортного производства, при решении вопросов о распределении валютных отчислений и таможенных доходов, федеральные органы власти должны проявлять большую гибкость. Следует учитывать, что основная часть расходов на развитие инфраструктуры и решение социальных задач ложиться на область. Широкое использование подобных льгот будет отвечать федеральным и региональным интересам, если их направлять на решение весьма важных и вполне конкретных проблем при использовании средств строго по назначению. Вопрос о предоставлении валютных льгот отдельным предприятиям должен рассматриваться по инициативе администрации региона. 


Важно обеспечить оптимальное взаимодействие усилий региона и федерации в целях поддержки инвестиций в экспортные отрасли и инфрастуктуру. В развитых странах уделяется значительное внимание данному вопросу. Например, в Германии действует программа улучшения региональной экономической структуры которая финансируется из федерального бюджета и бюджетов земель в равной мере. Районам, нуждающимся в развитии, предоставляются льготные инвестиционные кредиты и специальные инвестиционные кредиты для создания высокотехнологичных производств. В связи с высокими региональными различиями в России возможна дифференциация регионального инвестиционного режима. Развитие отраслей региона в целях реализации общегосударственных приоритетов может финансироваться из федеральных и региональных фондов, а государственная поддержка должна быть не ниже минимальных потребностей приоритетных отраслей. 

По объему привлеченных иностранных инвестиций, полученных за 2001 год, Омская область занимала 3 место в России после г. Москвы и г. Санкт-Петербурга, в 2002 году – 2 место после г. Москвы, 2003 г. – 4 место, 2004 г. – 9 место, 2005 г. – 2 место. Наиболее активно развивается сотрудничество со странами, входящими в Европейский Союз, на долю которого приходится около 70% от общего объема иностранных инвестиций. Наибольшая доля инвестиций была внесена партнерами из Германии, Франции, Швейцарии, Бельгии, Австрии. Всего с областью сотрудничают инвесторы более 50 стран мира. 

 Доходы от внешнеэкономической деятельности бюджет области не получает. Ввозные и экспортные пошлины, акциз при экспорте и НДС перечисляются в федеральный бюджет. 


Омская область активно развивает международные связи с зарубежными государствами. Правительство прилагает значительные усилия для того, чтобы сделать экономику области привлекательной для иностранных инвесторов. На начало 2004 года на территории Омской области действовали 130 организаций с участием иностранного капитала, которые произвели товаров и услуг объемом 23,2 млрд. руб. в 2003 г. Наиболее крупными местными предприятиями в г. Омске являлись: со Словакией – «Матадор-Омскшина», с Люксембургом - «Сибирская Сотовая связь», с Бельгией – «Росар-Инвест», со Швецией – «Сибиро-Скандинавская автобусная компания».


Целенаправленная работа по повышению инвестиционной привлекательности территории ведется в Омской области с середины 90-х годов, и дало свои результаты, об этом свидетельствуют данные о динамике поступления иностранных инвестиций в Омскую область (млн. долл. США): 1997 год – 365,0; 1998 год – 443,0;2000 год – 791,8; 2001 год – 925,2; 2002 год – 2401,5; 2003 год – 1716,8 млн. долларов США. Доля иностранных и совместных инвестиций в основной капитал в общем объёме за 1995-2005 гг. возросла с 0,1 до 10,1%.

За последние годы география инвестиционного сотрудничества расширяется. Если в 1997-1998 годах основными инвесторами в экономику области были такие страны как Германия, Франция, Бельгия, Швеция, Словакия, США, то с 1999 года к области проявляют интерес и осуществляют вложения инвесторы из Казахстана, Киргизии, Белоруссии, Швейцарии. Привлечение зарубежного капитала в экономику г. Омска расширяет инвестиционный процесс, привлекает иностранные технологии и управленческий опыт, создает новые рабочие места, способствует появлению конкурентоспособных и более дешевых товаров, дает возможность выхода на внешние рынки через сбытовые сети иностранных партнеров, увеличивает налоговые и валютные поступления. 

Расширение участия Омской области в международном разделении труда предполагает наряду с развитием внешней торговли развитие таких форм внешнеэкономических связей, как производственная кооперация, создание совместных предприятий, инвестиционное сотрудничество и т.п. Эти формы связаны с привлечением в нашу экономику зарубежных инвестиций. С одной стороны, экономика региона представляет несомненный интерес для иностранных инвесторов. Это – природные богатства, мощный научно-технический потенциал, особенно в отраслях ВПК, достаточно квалифицированные и низкооплачиваемые кадры, потенциальная емкость неосвоенного потребительского рынка. С другой стороны отсутствие благоприятного, так называемого инвестиционного капитала в стране препятствует притоку иностранных инвесторов в экономику. Это результат политической нестабильности в России, неразработанности законодательной базы, постоянного изменения «правил игры» для зарубежных инвесторов, неразвитость инфраструктуры. 


Высокая привлекательность для иностранных инвестиций Омского региона может стать существенным фактором развития и размещения производственных сил. Важнейшими направлениями перспективного сотрудничества с зарубежными партнерами и привлечения иностранных инвестиций является следующее:

1) производство и переработка сельскохозяйственной продукции (зерновые, кормовые и технические культуры, мясо, мясные и молочные продукты, шкуры крупного рогатого скота), освоение новых технологий в агропромышленном комплексе региона (повышение плодородия почв, прогрессивные методы производства, переработки и хранения продукции растениеводства и животноводства); производство и экспорт биологически чистых продуктов питания;

2) реконструкция энергетического хозяйства региона и реализация энергосберегающих программ и проектов;

3) освоение природно-сырьевых ресурсов и переработка отходов - заготовка и переработка сапропелей, разведка и добыча титано-цирконовых руд, переработка и экспорт древесины и изделий из нее, переработка золы в золостволах ТЭЦ и др.;

4) реконструкция и техническое перевооружение промышленных предприятий, конверсия оборотного комплекса, реализация проектов и программ по выводу предприятий нефтехимического и машиностроительного комплексов на мировой уровень, создание производств на основе высоких технологий; 

5) производство товаров народного потребления;

6) организация и развитие международного туризма, охоты, создание и реконструкция зон отдыха на территории области.

Омская область с точки зрения эффективности иностранных инвестиций - один из регионов с достаточно высокими потенциальными возможностями, реализация которых во многом зависит от выбора инвестиционной стратегии. Важно ориентировать иностранных инвесторов на приоритетные программы. Для этого необходима система информации разработанных инвестиционных проектов. Конкретный план инвестиционных проектов должен базироваться на обстоятельном анализе выбранных отраслей, подготовке рекламных брошюр, характеризующих возможности региона, определения способа и условий привлечения иностранных и российских инвестиций, разработка методов кооперации с иностранными инвесторами. Для развития взаимодействия с иностранными фирмами необходимо проделать немалую работу. Этой цели может способствовать создание координационного совета с участием ведущих практиков и ученых. Деятельность совета должна быть направлена в русло экспертизы инвестиционных проектов, подбора информации для потенциальных инвесторов, заинтересованных в создании совместных предприятий на территории региона, обеспечения ресурсов для инвесторов, развития новых секторов экономики и дополнительных исследований.


Иностранный капитал может быть важным фактором активизации научно-технической деятельности в регионе. Иностранные инвестиции, в особенности прямые, являются крайне важным элементом вхождения в мировой технологический бизнес. Прямые инвестиции сопровождаются притоком высокотехнологических инвестиционных товаров, наиболее современных технологий и ноу-хау. В этом их важнейшее преимущество. Все другие формы иностранных инвестиций - портфельные или оформленные в виде совместных предприятий – менее эффективны, но возможны.

В стратегическом плане для региона крайне важен импорт предпринимательского капитала, а также формирование механизма коммерциализации нововведений и развитие инновационного предпринимательства. В целях привлечения иностранных инвестиций в технологический бизнес должны быть созданы более благоприятные условия, финансовая поддержка и стимулы: для иностранных инвестиций и коммерциализации науки; для иностранных инвестиций в освоение и выпуск в регионе, а также экспорт новой техники, технологии; для привлечения современного опыта выполнения НИОКР и запуска в производства отечественных новинок высококонкурентных технологий.

Для устойчивого и масштабного привлечения зарубежных инвестиций в регион необходимо создать стабильную базу для функционирования иностранных капиталов. С этой целью требуется обеспечить зарубежным инвесторам реальные гарантии прав собственности, сформулировать четкие правила аренды земли и гарантии закрепления земельных участков под зданиями, сооружениями и предприятиями при их покупке.

При создании концессий и современных предприятий с зарубежными странами в обязательном порядке должны быть обеспечены социально-экономические интересы населения области в части обеспечения товарами народного потребления, строительства объектов социальной инфраструктуры, привлечения современных технологий.

Важным фактором развития внешнеэкономической деятельности являются соглашения об экономическом сотрудничестве региона с регионами зарубежных стран. Требуются формирования инфраструктуры внешнеэкономической деятельности и сотрудничества:

-в финансовой области – региональная система кредитования и страхования импорта;

-в области транспорта – строительство, модернизация, обслуживание дорог и объектов, обеспечивающих соответствующие товаропотоки;

-в области связи – организация систем связи, отвечающих современным потребностям;

-в области организации сбыта – содействие формированию сбытовой сети в соответствующей стране для экспортеров региона. Такое содействие региональные власти могут оказать, например, путем участия в образовании региональной торговой компании или заключения договора с какой-либо торговой компанией. В этой связи можно указать на действующие в США законы о создании экспортных торговых компаний на территории штатов;

-в области информации и консультации – формирование системы экономической информации, которая представляла бы предприятиям региона сведенья о рынке партера (определенный набор - бесплатно). В рамках такой системы могли бы действовать коммерческие консультационные фирмы, разрабатывающие для экспортеров программы выхода на соответствующий рынок.

 Перспективы и характер развития хозяйственных связей Омского региона с другими регионами России и зарубежных стран во многом будут определяться динамикой конкурентоспособности омских предприятий, тем как будет осуществляться в омской области, России и зарубежных государствах переход на новые технологические уклады. Динамика технологической структуры российской экономики в 1990-1995 гг. показана в табл. 11.4.7. По оценкам экспертов ситуация в технологической структуре страны за прошедшие годы кардинально не изменилась. Развитие по инновационному сценарию может позволить увеличить долю пятого технологического уклада в промышленности с 3% в 2000 г. до 30-38% в 2050 г., доля шестого уклада который начинает осваиваться с десятых годов достигает 15-18% за счет уменьшения доли 3 и 4 укладов. Это станет основой активной политики импортозамещения и повышения конкурентоспособности продукции [43].

Осуществление инновационного прорыва предполагает разработку и формирование адекватной структуры хозяйственных связей и механизмов ее реализации. Низкая инвестиционная активность не позволяет обеспечивать необходимое повышение качества и обновление продукции, а также рост конкурентоспособности предприятий.


Проблема выбора стратегии развития хозяйственных связей области должна решаться с учетом внутренних и внешних вызовов. Реализация консервативного сценария, связанного с доминированием инерционных тенденций предполагает консервацию сложившихся межрегиональных связей, что означает формирование траектории «затухающего роста». В условиях возрастающих требований потребителей к качеству продукции и услуг возможности их наращивания выпуска за счет более полной загрузки ранее простаивающих машины и оборудования весьма ограничены в связи с тем, что они в значительной степени физически изношены и морально устарели. Важно, чтобы те отрасли экономики области, которые способны в перспективе выступить основой ее инновационного развития, резко повышали инновационную активность и темпы обновления основных производственных фондов, используя возможности формирования более благоприятных хозяйственных связей.

Таблица 11.4.7.
Динамика технологической структуры российской 

экономики в 1990-1995 гг. (доля в валовом выпуске 

продукции в ценах производителей, оценка, %) [43]

	Межотраслевые

комплексы,

отрасли
	      Технологические уклады

	
	Пятый
	Четвертый
	Третий
	Реликтовые

	
	1990г.
	1995г.
	1990г.
	1995 г.
	1990 г.
	1995 г.
	1990 г.
	1995 г.

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9

	Экономика в целом
	6
	2
	51
	47
	37
	42
	6
	9

	Топливно-энергетический 

комплекс
	2
	2
	63
	62
	35
	36
	-
	-

	Комплекс конструкционных материалов
	4
	3
	52
	52
	42
	43
	2
	2

	Машиностроение и металлообработка
	20
	8
	65
	72
	15
	20
	-
	-

	Агропромышленный комплекс
	-
	-
	38
	27
	43
	46
	19
	27

	Производство промышленных товаров и платных услуг
	4
	1
	52
	42
	38
	47
	6
	10

	Строительство
	4
	3
	50
	42
	40
	46
	6
	9

	Транспорт и связь
	3
	5
	62
	58
	28
	35
	5
	4

	Наука и социальный комплекс
	3
	1
	50
	44
	41
	47
	6
	8

	Рыночная инфраструктура и управление
	2
	4
	48
	34
	46
	47
	4
	5



Особенности географического и геополитического положения Омской области, состояние ее научно-технического и производственного потенциала будут являться важнейшими факторами, определяющими перспективы инновационной составляющей в структуре хозяйственных связей области. Преимущества Омской экономики, связанные, в частности, с тем, что она находится вблизи к крупнейшим ресурсодобывающим регионам и имеет тесные внутриэкономические и внешнеэкономические связи, создают благоприятные предпосылки для достаточно успешного их развития в перспективе.

Возможности изменения структуры хозяйственных связей омской экономики в стратегической перспективе определяются моделью многосекторной ее внутренней и международной специализации, представляющей собой сочетание выпуска традиционных топливно-сырьевых товаров с производством инновационной продукцией инвестиционного и потребительского характера. Следует принимать во внимание и то обстоятельство, что расширение доступа иностранных товаров чревато подавлением отечественного производства. Кроме того, чем шире открыт отечественный рынок, тем слабее заинтересованность иностранных инвесторов в продвижении капиталовложений на этот рынок.


В стратегической перспективе хозяйственные связи Омской области будут развиваться, прежде всего, в связи с тем, что омские предприниматели в условиях усиливающейся конкуренции вынуждены будут выходить на ее новый виток с отечественными и зарубежными партнерами путем вложения капиталов в инновационную составляющую своего производства и совей продукции. При жесткой конкуренции даже для сохранения своих позиций на внутренних и мировых рынках омские производители должны будут затратить больше усилия по активизации инновационных процессов. Поэтому значительная часть инновационного фактора потребуется направлять на поддержание сложившихся темпов роста, производства товаров и их вывоза за пределы области с учетом возрастающих запросов потребителей к продукции.


В условиях двукратного роста объема производства в стране опережающими темпами будет расти спрос на инвестиционные товары, в том числе на машиностроительную продукцию. В связи с этим более чем в 2 раза должен увеличиться коэффициент обновления основных фондов промышленности, что позволит осуществить замену активной части полностью изношенных основных фондов промышленности за 5-7 лет. При рассмотрении возможных тенденций изменения в 2025 г. позиций стратегических партнеров России во внешнеэкономических связях отмечается: во-первых, перемещение Китая с 4-го на 1-е место; в импорте России из него примерно треть занимают машины и оборудование, а в российском экспорте в КНР они составляют лишь 15%; при этом китайское оборудование обычно относится к 5-6-му технологическому укладу на основе хай-тека, а наше, кроме военной техники, относится к традиционному 3-4-ому укладам; во-вторых, в перспективе Германия займет второе место с учетом традиций производственной и научно-технической кооперации; вместе с тем следует ожидать углубление на новой технологической основе связей со странами СНГ, и, прежде всего, с Украиной, Белоруссией, Казахстаном, последние уже в сумме опережают Германию по объему товарооборота в 1,6 раза; в-третьих, стратегическим партнером №3 в товарообороте России станут страны ЕС; в-четвертых, важную роль будут играть системообразующие страны разных континентов, США, Турция, Индия, Бразилия [4].

Долгосрочный экономический рост экономики области невозможен без активного ее включения в мировые товарные и инвестиционные потоки. Развернувшиеся в конце прошлого века процессы глобализации и региональной интеграции сопровождаются усилением мобильности капитала. Для более активного притока иностранных инвестиций требуется повышение прозрачности отечественного бюджета, переход на международные стандарты отчетности, осуществить меры по защите прав миноритарных акционеров, рост капитализации компаний, развитие фондового рынка и банковской системы, административная реформа.


Экспорт продукции с высокой добавленной стоимостью, как правило, нуждается в государственной поддержке, целесообразно увеличить объемы государственного кредитования и страхования. Прогресс в динамике и структуре внешней торговли уже в ближайшие годы в значительной степени будет зависеть от расширения масштабов разделения труда. В целях активизации внешнеэкономической деятельности требуется более широко использовать получившую распространение на западе систему контрактных отношений крупных и мелких фирм (франчайзинг). Последний позволяет малой фирме использовать торговую марку крупной фирмы, ее льготные кредиты, оборудование в аренду, консультационные услуги и т.д. Важно активно использовать опыт Запада по разработке программ поддержки развития рискового (венчурного) предпринимательства. Особое значение для области имеет развитие приграничного сотрудничества с Казахстаном.


Ведущую роль в системе общественных объединений, влияющих на развитие внешнеэкономических связей, играет Торгово-промышленная палата (ТПП) РФ. В перспективе должна возрасти ее роль в регулировании предпринимательской деятельности, ее защите и стимулировании. При том целесообразно осуществить передачу функций контроля за качеством экспортной и импортной продукции, выдачи в соответствии с международной практикой сертификатов происхождения товара, расширения участия в поддержке инновационных процессов, управлении инвестиционными, коммерческими и иными предпринимательскими фирмами. Вместе с тем важное значение имеет формирование отраслевых объединений производителей и экспортеров для координации своих действий и действий государства.


В современных условиях при решении задач ускорения интеграции Омской области в экономическое сообщество, роста конкурентоспособности омских товаров на внутреннем и внешних рынках возрастает роль выставочно-ярморочной деятельности. Ее развитию способствует принятое торгово-промышленной платой РФ положение о патронаже выставочно-ярморочных мероприятий, которое предполагает формирование системы открытой и реальной поддержки выставочных мероприятий, дополнительных стимулов для продвижения отечественных товаров и услуг на российском и мировых рынках. Необходимым условием повышения эффективности выставочно-ярморочной деятельности является разработка и реализация комплексной региональной программы, ориентированной на активизацию инновационных процессов с участием малого и среднего бизнеса. Для формирования благоприятных условий для взаимодействия производителей товаров и услуг, торговых организаций, экспортеров, организаторов выставок, важно проявить настойчивость в решении практических проблем выставочно-ярморочной деятельности. Этих проблем накопилось достаточно много:

· отсутствует законодательная база, регулирующая выставочный бизнес;

· крайне слаба материально – техническая оснащенность выставочных центров;

· отсутствует четкая система государственного финансирования предприятий, участвующих в выставочных мероприятиях, способствующих продвижению их товаров и услуг на внешний и внутренний рынки (для сравнения следует отметить, что в бывшем СССР на государственном уровне ежегодно проводилось около 35 выставок, на которые выделялось порядка 20 млн. долл. США);

· еще не завершена работа по координации и отладке создаваемой системы этой деятельности на федеральном уровне, не говоря уже о регионах, что приводит к определенной хаотичности, развитию недобросовестной конкуренции [96].

Многие проводимые мероприятия и оказываемые услуги Омской ТПП косвенно или непосредственно служат развитию внешнеэкономических связей региона. Это влияние трудно, а часто и невозможно, оценить количественно. Для выявления связи между внешнеторговой деятельностью региона и деятельностью торгово-промышленной палаты были отобраны признаки, имеющие количественную оценку. Внешнеторговую деятельность характеризуют торговый оборот с другими государствами S, объем экспорта E и импорта I. Деятельность Омской ТПП характеризуют изменение членской базы N, сумма полученных взносов Sn, количество членов, не уплативших взносы Np, объемы оказываемых услуг S, объемы услуг по переводу Vt, объемы услуг по организации торговых миссий Vm, объемы услуг по сертификации происхождения товаров Vg, объемы информационных услуг Vi, количество торгово-экономических миссий M, количество организованных встреч между представителями бизнеса разных стран Mn. Указанные параметры были сгруппированы в табл.3.19. Для перечисленных факторов была построена матрица коэффициентов парной корреляции (табл. 11.4.9.).

Как свидетельствуют полученные данные внешнеэкономический торговый оборот Омской области имеет более высокую корреляционную связь с экспортом продукции (0,95) и меньшую с импортом продукции (0,6). Рассматривая деятельность ТПП, можно отметить, что членская база хорошо связана с основными видами оказываемых услуг. Так, коэффициенты корреляции между числом членов ТПП и объемами основных оказываемых услуг превышают 0,9. Низкий коэффициент корреляции отмечен только с информационными услугами (0,09). Это объясняется тем, что оказание платных информационных услуг не приняло в настоящий момент регулярный характер, что характеризует низкую культуру предпринимательской деятельности как в регионе, так и в стране в целом. Другим фактором является недостаточная работа Омской ТПП в этом направлении со своими членами палаты, несмотря на то, что в 2003 г. за этот вид услуг было получено 108 тыс. руб. Следует отметить, что и многие ТПП мира отмечают убыточность этого вида деятельности. Необходимо формировать убеждение у предпринимательского сектора, что информационные услуги – это необходимый ресурс в развитии бизнеса. Полученные результаты свидетельствуют о том, что информационная поддержка не оказывает существенного влияния на рост членской базы, но в тоже время этот вид деятельности является одним из приоритетных в Уставе ТПП. Развитие этого направления является одним из перспективных путей совершенствования внешнеэкономической инфраструктуры и роста членской базы палаты.

Таблица 11.4.8.

Значения параметров, характеризующих внешнеэкономическую деятельность региона и деятельность Омской ТПП

	Параметры
	Годы

	
	1995 г.
	1996 г.
	1997 г.
	1998 г.
	1999 г.
	2000 г.
	2001 г.
	2002 г.
	2003 г.

	Количество членов ТПП (N)
	100
	133
	123
	123
	127
	155
	200
	221
	234

	Сумма полученных взносов (Sn), тыс.руб.
	47,3
	110
	184
	155
	175
	240
	411
	450,8
	849,5

	Количество членов ТПП, не уплативших взносы (Np)
	
	64
	30
	41
	33
	31
	60
	66
	61

	Объем реализованных услуг (S), млн.руб. 
	0,6378
	1,618
	1,734
	1,779
	3,1
	6,4
	8,176
	10,29
	13,07

	Объем услуг по сертификации происхождения товаров (Vg), млн.руб.
	0,2142
	0,591
	0,734
	0,802
	1,83
	3,8
	5,056
	6,3
	8,38

	Объем услуг по переводу (Vt), млн.руб.
	0,03535
	0,097
	0,177
	0,109
	0,173
	0,23
	0,268
	0,432
	0,661

	Информационные услуги (Vi), млн.руб.
	0,0314
	0,088
	0,089
	0,161
	0,151
	0,018
	0,109
	0,091
	0,108

	Объем услуг по организации миссий (Vm), млн.руб.
	0,1252
	0,04
	0,045
	0,039
	0,09
	0,4
	0,553
	0,499
	1,028

	Экспорт (Е), $ млн.
	650712
	875748
	800691
	404644
	269538
	473861
	443219
	499211,2
	909527,9

	Импорт (I), $ млн.
	354261
	311718
	376742
	231086
	220839
	153564
	180262
	381378,7
	182343,3

	Внешнеторговый оборот (V), $ млн.
	1004973
	1187466
	1177433
	635730
	490377
	627425
	623481
	880589,9
	1091871

	Количество внешнеторговых миссий (М)
	5
	7
	5
	4
	3
	6
	5
	16
	17

	Количество организованных встреч представителей бизнеса разных стран (Mn)
	140
	80
	60
	82
	100
	240
	211
	310
	360


Таблица 11.4.9

Матрица коэффициентов парной корреляции между факторами,

характеризующими внешнеэкономическую деятельность

региона и деятельность Омской ТПП

	
	N
	Sn
	Np
	V
	Vg
	Vt
	Vi
	Vm
	E
	I
	S
	M
	Mn

	N
	1
	0,92
	0,69
	0,98
	0,97
	0,92
	0,09
	0,91
	0,13
	0,28
	0,01
	0,82
	0,89

	Sn
	0,92
	1
	0,51
	0,94
	0,95
	0,98
	0,15
	0,96
	0,28
	0,36
	0,11
	0,82
	0,89

	Np
	0,69
	0,51
	1
	0,55
	0,53
	0,48
	0,05
	0,50
	0,36
	0,15
	0,36
	0,66
	0,50

	V
	0,98
	0,94
	0,55
	1
	1,00
	0,95
	0,01
	0,95
	0,09
	0,37
	0,05
	0,82
	0,95

	Vg
	0,97
	0,95
	0,53
	1,00
	1
	0,95
	0,02
	0,96
	0,09
	0,38
	0,05
	0,81
	0,95

	Vt
	0,92
	0,98
	0,48
	0,95
	0,95
	1
	0,11
	0,93
	0,26
	0,27
	0,13
	0,87
	0,88

	Vi
	0,09
	0,15
	0,05
	0,01
	0,02
	0,11
	1
	0,08
	0,30
	0,16
	0,31
	0,07
	0,23

	Vm
	0,91
	0,96
	0,50
	0,95
	0,96
	0,93
	0,08
	1
	0,23
	0,44
	0,05
	0,77
	0,94

	E
	0,13
	0,28
	0,36
	0,09
	0,09
	0,26
	0,30
	0,23
	1
	0,31
	095
	0,43
	0,11

	I
	0,23
	0,36
	0,15
	0,37
	0,38
	0,27
	0,16
	0,44
	0,31
	1
	0,60
	0,10
	0,30

	S
	0,01
	0,11
	0,36
	0,05
	0,05
	0,13
	0,31
	0,05
	0,95
	0,60
	1
	0,40
	0,01

	M
	0,82
	0,82
	0,66
	0,82
	0,81
	0,87
	0,07
	0,77
	0,43
	0,10
	0,40
	1
	0,84

	Mn
	0,89
	086
	0,50
	0,95
	0,95
	0,88
	0,23
	0,94
	0,11
	0,30
	0,01
	0,84
	1


Одним из параметров, характеризующих внешнеэкономические связи региона, является внешнеторговый оборот. Он имеет достаточно высокий коэффициент корреляции с числом внешнеторговых миссий, организуемых Омской ТПП (0,4). Практическая и информационная реализация этого направления работы оказывает влияние на изменение ситуации во внешней торговле региона. Эффект от торговых миссий может иметь как очевидный, так и косвенный характер. Подобный вывод можно сделать и по результатам социологических исследований. Организация торгово-экономических миссий является в современных условиях весьма эффективным средством активизации внешнеторговой деятельности региона. Значимость этой деятельности зависит от степени подготовки мероприятий. В Омской ТПП накоплен большой опыт, который необходимо проанализировать и формализовать в виде методики организации и проведения торгово-экономической миссии. Число встреч между предпринимателями находится в зависимости от числа организованных торговых миссий (0,84). Таким образом, влияние деятельности Омской ТПП на внешнеэкономическую деятельность региона может быть выражено через два параметра: число членов ТПП и количество организованных в течение года внешнеэкономических миссий.


Важным фактором, способным радикально изменить ситуацию в сфере торговли, может стать принятие решения о создании в г. Омске главного координационного транспортно-транзитного центра российской системы Евразийских интермодальных коридоров (включая узловые пункты международных транспортных коридоров в С.-Петербурге и Хабаровске) для эффективной и своевременной реализации Федеральной целевой программы «Модернизации транспортных систем России».


Важное значение для развития предпринимательства в экономике Омского региона имеет реализация тех возможностей, которые предоставляет Федеральный Закон «Об особых экономических зонах в Российской Федерации». Согласно данному закону особые экономические зоны создаются в целях развития обрабатывающих отраслей экономики, высокотехнологичных отраслей, производства новых видов продукции и развития транспортной инфраструктуры. При этом они могут образовываться следующих типов: 1) промышленно-производственные особые экономические зоны; 2) технико-внедренческие особые экономические зоны. Промышленно-производственные особые экономические зоны создаются на участках территории, площадь которых составляет не более двадцати квадратных километров. Технико-внедренческие особые экономические зоны создаются не более чем на двух участках территории, общая площадь которых составляет не более двух квадратных километров. Важно учитывать, что особая экономическая зона не может находиться на территориях нескольких муниципальных образований. На территории особой экономической зоны не допускается размещение объектов жилищного фонда, а также добыча полезных ископаемых и металлургическое производство; переработка полезных ископаемых и переработка лома черных и цветных металлов; производство и переработка подакцизных товаров (за исключением легковых автомобилей и мотоциклов). 


Особые экономические зоны (ОЭЗ) могут создаваться только на земельных участках, находящихся в государственной и (или) муниципальной собственности. На момент создания промышленно-производственной особой экономической зоны на земельных участках, образующих ее территорию, могут быть расположены только объекты, находящиеся в государственной и (или) муниципальной собственности и не находящиеся во владении и (или) в пользовании граждан и юридических лиц. В ОЭЗ устанавливается режим свободной таможенной зоны (СТЗ).

Важно осуществить проработку проекта создания свободной экономической зоны (СЭЗ) в г. Омске с учетом мирового и российского опыта, что может способствовать активизации внешнеэкономической деятельности и расширению экспортного производства с помощью привлечения иностранных и российских инвестиции, передовой техники, технологии, управленческого опыта, а в перспективе и оказать модернизирующее влияние на экономику региона. В 1990-е годы создание СЭЗ в России происходило во многом формально, практически отдача от них низка по ряду причин. Так, созданные СЭЗ весьма обширны по своей территории, что делает практически не возможным их обустройство согласно современным требованиям (комплексная застройка 1 кв. км. СЭЗ в разных странах обходится от 20 до70 млн. долл.), контроль за осуществлением специального таможенного и валютного режимов. Кроме того, требуется реалистично оценивать наличие возможности создания СЭЗ и их предназначение, важное значение имеют также обоснованность концепции и программ создания. При этом нельзя рассматривать СЭЗ как единственное средство решения проблем развития всего региона. 


Достаточно скромные результаты образования СЭЗ в России не могут являться основанием для отрицания целесообразности их создания в Омском регионе, где имеются достаточно благоприятные условия для СЭЗ. Мировая практика свидетельствует о том, что СЭЗ – это не некий экзотический и уникальный элемент рыночного хозяйства отдельных стран, а естественный, достаточно универсальный, гибкий и крайне важный инструмент современного рыночного хозяйства, позволяющий государствам активно формировать «точки» экономического роста. В настоящее время в мире имеется около сотни СЭЗ, размеры которых колеблются от нескольких сотен гектаров до нескольких сотен квадратных километров, через них проходит большая часть мирового торгового оборота. Следует обратить внимание на то, что основная часть действующих в мире СЭЗ торгово-складского типа приходится на США и Европу. Для современной экономики развитой страны характерна обширная сеть такого рода зон. Зоны экспортного производства получили наибольшее распространение в развивающихся странах. Для развитых стран потребность в таких зонах относительно меньшая, так как они обладают значительным наукоемким экспортным производством и обширным рынком. 

Как показывает мировой опыт, определяющими условиями успешного развития СЭЗ является удобство и выгодность их экономико-географического положения, наличие в регионе необходимой производственной, транспортной и деловой инфраструктуры, резерв рабочей силы, благоприятные возможности для ведения внешнеэкономической деятельности. Весьма важна и заинтересованность иностранных инвесторов в том, чтобы именно здесь вкладывать капиталы. Омский регион и Омск как база создания СЭЗ удовлетворяют в достаточной мере указанным требованиям. Омск входит в группу крупнейших городов России, обладающих наиболее мощным экономическим, производственным и научно-техническим потенциалом. В промышленности преобладающее значение имеют такие отрасли, как нефтепереработка, химическая и нефтехимическая промышленность, машиностроение, производство строительных материалов, легкая промышленность и перерабатывающие отрасли агропромышленного комплекса. В Омске расположены производственные объединения, выпускающие продукцию для космоса, авиации, средства связи, электронное оборудование. Десятки предприятий города поставляют свою продукцию на экспорт. Предприятия и объединения ОПК, где сосредоточена большая часть промышленного потенциала города, имеют наиболее квалифицированные кадры рабочих, специалистов и высокие технологии, полностью и частично перепрофилируются на выпуск гражданской продукции. Для реализации инвестиционных программ важно задействовать огромный научный и производственный потенциал, требуется привлечь и освоить крупные отечественные и иностранные капиталовложения и технологии. Возрастает влияние на экономику процесса развития рыночных структур. Реформирование экономики происходит в условиях достаточной политической стабильности.


Благоприятные условия для развития возникают в связи с особым геополитическим положением г. Омска и Омской области (граница с Казахстаном, близость Средне-Азиатского региона СНГ, Китая). Омск является крупным центром железнодорожного, водного и воздушного транспорта, в городе складывается современная рыночная инфраструктура (банки, страховые компании, биржи, инвестиционные формы, связь и т.д.). омские банки выполняют все виды расчетно-кассовых операций, в Омске сооружается метро, международный аэропорт, ведется поиск путей развития внешнеэкономических связей. Крупная немецкая диаспора, ее компактное проживание на территории Азовского национального района (вблизи Омска) создает предпосылки для активного сотрудничества с землями Германии. По численности населения г. Омск занимает седьмое место в России после Москвы, Санкт-Петербурга, Новосибирска, Нижнего Новгорода, Екатеринбурга и Самары. Омск – крупнейший культурный центр Сибири. В вузах города, а также в техникумах и других специальных учебных заведениях осуществляется подготовка современных специалистов.


Мировой и российский опыт говорит, что в качестве СЭЗ, следует выделять сравнительно небольшие территории. Они должны иметь строго определенные границы и располагать необходимыми географическими, ресурсными, транспортными, инфраструктурными предпосылками. Выделение в качестве СЭЗ целых административных областей и краев, крупных городов в наших условиях представляется во всех отношениях малоперспективным. Вместе с тем возможно создание нескольких точечных зон, привязанных к определенным объектам (аэропорт, станция, порт, предприятия и участники для их создания), объединяемым общим административно-хозяйственным управлением СЭЗ и общей инфраструктурой (транспортное и коммуникационное обслуживание, система банков и страховых компаний, система обслуживания, подготовка кадров и т.д.). Проектируемая СЭЗ, прежде всего, должна быть компактной – не более нескольких квадратных километров. Зарубежные эксперты рекомендуют ограничивать СЭЗ по крайней мере на первом этапе 140-160 га. Например, СЭЗ «Масан» в Южной Корее, занимая менее 1 кв. км., экспортирует продукцию на сумму около 2 млрд. долл. в год. 


Формирование СЭЗ в Омске в рамках компактной территории позволит реалистично и результативно решать задачи создания зоны, осуществлять обустройство ее территории без крайнего финансового напряжения, организовывать в ее границах необходимый валютный и таможенный контроль. Целесообразным начать формирование СЭЗ как минимум, с создания свободной таможенной зоны (СТЗ) на базе международного аэропорта (при вводе его в эксплуатацию). СТЗ позволит без уплаты таможенной пошлины хранить, маркировать, сортировать, обрабатывать, комплектовать и реализовывать иностранные грузы, ввозимые и вывозимые из России или следующие транзитом. 


СТЗ является наиболее простой формой СЭЗ. При накоплении опыта и освоения имеющихся предпосылок возможно будет ее перерастание в более сложную, комплексную форму СЭЗ. Для этого потребуется создание региональной системы локальных зон, зоны экспортного производства и услуг, субзон, соответствующих страховой и банковской структурам, современной системы телекоммуникаций. В мире накоплен уже немалый опыт, доказавший, что не только морской порт может быть центром СЭЗ. Так, например, первая в мире и одна из наиболее эффективно действующих комплексных СЭЗ – в районе международного аэропорта Шеннон в Ирландии, которая вначале разместилась на площади в 10 га. Она возникла во время экономического кризиса 1957 г. Используя воздушный порт и зону экспортного производства, Шеннон стал классической моделью технологического развития региона. В настоящее время в РФ формируется законодательная основа для создания свободных зон. Создание только СТЗ в международном аэропорту Омска позволит реализовать на первом этапе лишь часть возможностей активизации внешнеэкономической деятельности. Представляется более предпочтительным проектирование и создание СТЗ с включением точечных зон экспортного производства и инновационной деятельности.

Вопросы для самоконтроля
1. Каковы основные методы государственного регулирования коммерческого предпринимательства?

2. Каковы особенности цикличности развития оптово-розничной торговли в современных условиях?

3. В чем состоят основные тенденции развития коммерческого предпринимательства в стране в современных условиях?

4. Каковы альтернативы развития форм коммерческого предпринимательства в перспективе?

5. В чем заключаются особенности коммерческо-предпринимательской деятельности в Омской области и какие изменения в ней происходят в настоящее время?

6. Как развиваются торгово-экономические связи Омской области?

Глава 12. КУЛЬТУРА ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА 
В СФЕРЕ КОММЕРЦИИ*
12.1. Культура предпринимательства, ее сущность и роль в бизнесе


Культура предпринимательства является важнейшей составляющей организации предпринимательской деятельности. Она формируется на основе сложившейся в обществе культуре и неразрывно с ней связана. Культура характеризует исторически определенный уровень развития общества, творческих сил и способностей человека, выраженный в сложившихся нормах и формах организации жизни людей, а также в создаваемых ими материальных и духовных ценностях. 


Культура предпринимательства представляет собой систему ценностей, верований, представлений и норм, принятых и разделяемых предпринимателями в данный период развития общества. Она выражается в общих принципах, подходах и приоритетах, которые применяются в предпринимательской деятельности.


Предпринимательство основано на свободе действий граждан, но это свобода не является абсолютной. Они взаимодействуют с различными экономическими субъектами, каждый из которых является и действующим лицом, имеющим цели, опыт, ресурсы и т.д., и объектом воздействия других лиц. Каждый субъект ориентируется на получение наибольшего удовлетворения от совершаемых им экономических действий и результатов его взаимодействий с другими субъектами. Вместе с тем, необходимость получения синергетического эффекта, возникающего на разных уровнях экономики на основе разделения труда предполагает формирование с учетом исторического опыта некоторой совокупности правил (норм) и общественных ценностей, которые помогают гарантировать ожидаемый характер реакции хозяйствующих субъектов и способствуют согласованию их поведения в потоке времени. Закрепление некоторых отношений между участниками экономических процессов выступает как процесс институализации хозяйственной жизни общества.

Культура предпринимательства реализуется в виде сложившейся совокупности принципов, приемов, методов осуществления предпринимательской деятельности субъектами в соответствии с действующими в обществе законами, нормативными актами, обычаями делового оборота, этическими и нравственными правилами, а также условиями хозяйствования. Предпринимательская деятельность осуществляется на основе взаимосвязанных взаимодействий с различными субъектами, отличающиеся разной продолжительностью (долгосрочные, среднесрочные и краткосрочные, постоянные и случайные). Для достижения успеха предприниматель, действующий в условиях неопределенности и риска, вынужден поддерживать определенный уровень доверия к себе. Этот уровень влияет на величину трансакционных издержек, характер и формы взаимоотношений. Если доверие окажется недостаточным и ниже критического уровня, то возникнет труднопреодолимый барьер для осуществления предпринимательской деятельности.

Культура предпринимателя формируется под влиянием разнообразных факторов внешней и внутренней среды, а также зависит от его воспитания, уровня полученных им знаний и накопленного опыта. Ее своеобразие проявляется в том, как тот или иной предприниматель выполняет свои обязательства и обязанности, соблюдает требования этических норм и профессиональной этики, обычаев и нравов общества, действующих правовых актов стандартов, норм и правил. Вместе с тем, в различных странах в ходе исторического развития под влиянием различных факторов противоречивым образом происходит формирование национальной модели предпринимательства, отражающей особенности культурных традиций и ценностных ориентаций.

Широкое распространение до последней трети XX в. колониальных, авторитарных и тоталитарных режимов существенно ограничивало возможности позитивного влияния цивилизационной специфики народов на хозяйственное развитие. Вместе с тем современной мир продемонстрировал огромное расхождение в экономической динамики различных стран. В настоящее время все больше представителей разных научных школ приходят к выводу о повышении роли культурных факторов в развитии национальных экономик.
Вместе с тем нельзя не учитывать, что национально-религиозные традиции и формирующиеся национальные типы экономической ментальности оказывают различное влияние на поведение людей и динамику хозяйственной модернизации: одни способствуют их ускорению, другие - их сдерживают в той или иной степени. В связи с этим можно выделить протестантскую, католическую, конфуцианскую, исламскую, индо-будийскую и православную хозяйственную этику Одновременно данным типам этики соответствуют определенные региональные модели, отражающие типологически однородные, «суперэтнические» особенности хозяйственных культур и предпринимательства. При анализе траектории развития национальной экономики, форм и методов хозяйственной деятельности людей и предпринимательства важно отказаться как от жесткодетерминистких схем, которые основаны на веберовском подходе, абсолютизирующим зависимость институционально-технологических изменений от культурных традиций, так и представлений теории неоинституционализма, модернизации и транзитного перехода, недооценивающих роль культурных факторов в системных преобразованиях хозяйственной деятельности людей.

12.2. Предпринимательская этика и этикет

Предпринимательская деятельность регулируется на основе сложной совокупностью экономико-правовых и нравственно-этических норм и правил, отступление от которых угрожает предпринимателям негативными последствиями, связанные с тем, что к ним будут применены те или иные санкции. Так, при нарушении, законодательство может привести к наказанию, предусмотренное законом, а иногда повлечь за собой банкротство или лишение свободы. Нарушение этических норм может вызвать негативное отношение к предпринимателю со стороны клиентов, партнеров, властных структур и местного сообщества.

Предпринимательская этика выступает ключевой составляющей предпринимательской культуры. Она характеризует поведение предпринимателя с точки зрения его соответствия с идеями о добре и зле, моральным и нравственным принципам и нормам, выполнения принятых на себя обязательств. Предпринимательская этика неразрывно связана с такими понятиями, как честность, совесть, авторитет, благородство, вежливость, честолюбие, самолюбие, бесстыдство, лицемерие, злорадство, злословие, месть, коварство, грубость и с другими понятиями. 

Этика бизнеса определяет нормы поведения предпринимателя и требования, предъявляемые обществом к стилю его работы, общения с людьми, его деловому облику. Человечество в результате тысячелетней эволюции выработало неписаные правила поведения, которыми принято руководствоваться людям в обществе, в свою очередь, в бизнесе выработаны свои этические нормы, лежащие в основе этического кодекса современного предпринимателя. 

Современный предприниматель исходит из полезности своего труда не только в личном плане, но и для общества и государства. Он должен учитывать, что окружающие его люди тоже стремятся реализовать себя, бизнес для них – это не только работа, но и творческая деятельность. Предприниматель должен уважать окружающих, а также и себя как личность. Для предпринимателя важно осознать как необходимость конкуренции, так и необходимость сотрудничества. 

Современная предпринимательская деятельность строится на уважении собственности, государства и органов государственного управления, общества и общественных движений, общественного порядка и законов. Современный предприниматель – это человек, ориентированный на инновации, высоко ценящий науку, технику, образование, информатику, культуру, заботящийся об экологии. Он стремится к нововведениям, уважая при этом сложившиеся обычаи и порядки. 

Для предпринимателя важно стремиться не только к финансовому благополучию, но и к моральному удовлетворению от проделанной работы. Поэтому он должен создавать собственный стиль работы, отражающий личные качества в рамках этических норм общества. Такие черты поведения, как вежливость, тактичность, деликатность необходимы для общения. Культура общения предполагает соблюдение чувства меры, доброжелательности, умения управлять своими эмоциями. 

Стиль работы предпринимателя, ее соответствие этике бизнеса, определяет предпринимательский имидж, успешность и удовлетворение от деятельности. Предприниматель должен создавать свой имидж, соблюдать этикет. Деловой этикет предпринимателя включает в себя: правила представления и знакомства; порядок проведения деловых переговоров и контактов; соблюдение требований к внешнему облику, речи, манерам, одежде и т.п.; культуру служебных документов и другие элементы предпринимательского этикета, который является составной частью предпринимательской этики.

По этикету принято, что мужчина первый здоровается с женщиной, младший со старшим, вышестоящий по должности с нижестоящим. Руководитель не должен дожидаться, пока к нему обратится подчиненный или тем более партнер, а проявить в этом инициативу. На работе стиль обращения к коллегам определяется общим стилем отношений в коллективе, спецификой самого коллектива (возраст, социальное положение и др.). Следует не упускать из виду сложившийся в нашей стране обычай называть людей по имени и отчеству. По именам можно обращаться только к самым близким сотрудникам, если они молоды и не возражают против этого. В деловой обстановке следует обращаться к подчиненным на «вы». Обращение на «ты» допустимо в том случае, если оно может быть взаимным в силу неформальных отношений с коллегой, давним знакомым и т.п. Важно помнить об иерархическом характере управленческих отношений внутри фирмы. Надо быть корректным и не отдавать без необходимости приказы низшему звену, минуя среднее, так как этим подрывается авторитет последнего. Важно соблюдать принцип эмоциональной нейтральности: ко всем коллегам нужно относиться одинаково ровно, выдержанно, независимо от личных симпатий или антипатий. Целесообразно выдерживать необходимые границы в отношениях с подчиненными, как фамильярность, так и подчеркнутая вежливость также не ведут к эффективному взаимодействию и взаимопониманию в коллективе. Неуместно соблюдение субординации вне службы, например в театре, на отдыхе и т.п.

Имидж предпринимателя во многом определяется культурой его речи. Важно, чтобы она была грамотной и эмоционально окрашенной. Существенное значение имеют также внешний облик и манера предпринимателя. Неопрятность в одежде создает неблагоприятное впечатление. Здесь желательна консервативность. Не следует носить одежду ярких цветов или с пестрыми узорами. Для предпринимателя желательны костюмы спокойных тонов и классических фасонов, однотонные светлые сорочки, тщательно подобранные галстуки. 

Предприниматель находится под постоянным контролем окружающих. Поэтому важно следить за впечатлением, производимым на них, для корректировки своих действий. 

12.3. Культура предпринимательской организации

Культура предпринимательской организации является важным фактором, определяющим стратегию и формы предпринимательства, а также его эффективность. Она выражает совокупность разделяемых трудовым коллективом ценностей, норм и традиций, формирующих у работников чувство сопричастности к организации.

Корпоративная культура определяется противоречивым взаимодействием разнообразных факторов внешней и внутренней среды (рис.12.3.1).

В целом можно выделить следующие функции корпоративной культуры [55].
1.
Формирование позитивного имиджа организации. Корпоративная культура выражается через ценности, которые организация поддерживает не только внутри себя, но и вовне. Соответственно, данная организация воспринимается определенным образом как во внутренней, так и во внешней среде. Работник, которого удовлетворяют не все условия труда, может, тем не менее, продолжать работу на предприятии, принадлежность к которому вызывает во внешней среде уважение, работать на котором престижно.
2.
Поддержание ценностей, присущих данной организации. Корпоративная культура через имидж, миссию, историю, традиции поддерживает ценности данного предприятия.
3. Создание и поддержание у сотрудников чувства причастности к общему делу, что придает смысл их работе в организации.
4. Воспитание сотрудника в духе преданности организации, ограничение от нежелательных влияний, - охранная функция. Корпоративная культура стремится к тому, чтобы быть стабильной, встречать некритичное восприятие, которое должно разделяться большинством сотрудников и, желательно, не меняться со временем (если не стоит цель изменения корпоративной культуры).
5.
Содействие социализации новых работников - адаптационная функция. Адаптация работника на предприятии во многом связана с тем, насколько успешно он сможет "влиться" в существующую культуру, примет ли господствующие ценности. Оттого, насколько глубоко работник интериоризирует ценности и нормы данного предприятия, зависит и характер его адаптации, и успешность самой корпоративной культуры
6.
Формирование и контроль форм поведения, характерных для данной организации - регулирующая функция. Механизмы действия корпоративной культуры "отбраковывают" стили поведения, не отвечающие ее содержанию. Например, работники видят, что при повышении личной производительности труда происходит повышение по служебной лестнице, т.е. в данной организации имеет место реальное, а не декларируемое уважение к личным заслугам.
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Рис.12.3.1. Факторы, оказывающие влияние на корпоративную культуру организации

Корпоративная культура складывается на основе следующих составляющих: доминирующие ценности и нормы, разделяемые сотрудниками и определяющие принципы взаимоотношений в организации; климат, существующий в организации и проявляющийся в том, как члены организации взаимодействуют между собой и с внешними лицами; поведенческие ритуалы, выражаемые в проведении в организации определенных церемоний, в использовании определенных выражений, знаков и т.п. Корпоративная культура формируется как реакция на две группы проблем, с которыми сталкивается организация. Первую группу составляют проблемы интеграции внутренних ресурсов и усилий. Ко второй группе относятся те проблемы, которые приходится решать организации в процессе взаимодействия с внешней средой. Это широкий круг проблем, связанных с выработкой миссии, целей и средств их достижения.

Изменение корпоративной культуры происходит под влиянием многих факторов. Один из признанных специалистов в области организационной культуры Э.Шайн акцентирует внимание на то, что существует
пять первичных и пять вторичных факторов, которые определяют ее формирование. В соответствии с его концепцией к первичным факторам относятся следующие: точки концентрации внимания высшего руководства; реакция руководства на критические ситуации, возникающие в организации; отношение к работе и стиль поведения руководителей; критериальная база поощрения сотрудников; критериальная база отбора, назначения, продвижения и увольнения из организации. В группу вторичных факторов в соответствии с концепцией Э.Шайна входят следующие: структура организации; система передачи информации и организационные процедуры; внешний и внутренний дизайн и оформление помещения, в котором располагается организация; мифы и истории о важных событиях и лицах, игравших и играющих ключевую роль в жизни организации; формализованные положения о философии и смысле существования организации.

Корпоративная культура включает в себя сложную совокупность элементов (рис.12.3.2.). Она формирует морально-этические ценности и установки, усиливающие реализацию потенциала интеллектуальной и духовной энергии сотрудников (ценность работника как личности, его самореализация, ценность хорошего коллектива, деятельности на пользу обществу); усиливает связи (социального партнерства) работников с руководством организации, чувство общности (солидарности всех уровней работников вокруг ценностей, норм, традиций. Это повышает их ответственность за качество деятельности).
Миссия организации – определяет главное предназначение организации в обществе, смысл се функционирования. Виды миссий: общечеловеческое предназначение, главная стратегическая цель, самосовершенствование, национальная идея [12]. Это цель (или несколько главных целей) существования организации, вырабатывающая коллективное сознание, устанавливающая ориентиры взаимоотношении между работниками, образцы поведения по отношению к объектам интереса организации, мобилизующая на достижение корпоративных целей и задающая значимость деятельности организации в социальном аспекте. Миссия включает в себя: а) идеологию, или основные принципы деятельности организации; б) имидж - образ, который организация создает и поддерживает для внешней среды. 

История, мифы и легенды организации характеризуют исторический аспект ее создания и развития. Выясняя, что именно знают сотрудники о ее развитии, какие истории являются наиболее распространенными, можно определить, какие ценности поддерживаются этими историями, и почему доминируют именно эти ценности.

Ритуалы и традиции выражаются обычно в праздновании каких-либо событий. Корпоративный праздник (как все праздники труда) приобщает людей к культурным ценностям и достижениям (трудовой жизни), и потому является эффективным средством воздействия на человека. Посредством объединения, сплочения, поддержания общественных связей праздник, "обновляя" ценности и напоминая о важных событиях, связанных с ними, играет роль механизма передачи культурных традиций от одного поколения работников к другому, позволяет людям осуществлять самоидентификацию с организацией, ее коллективом. 

Корпоративная культура проявляется и закрепляется в эстетических формах осуществления хозяйственной деятельности: 1) внешний вид здания, офисов и других помещений, в которых находится организация; 2) внешний вид сотрудников (если есть принятая в организации форма одежды); 3) наличие особого стиля организации: логотип, символика, их приме в оформлении рабочих мест, документов (пример - висящие лозунги, плакаты, флажки, значки, эмблемы). Учитываются и аспекты оформления, непрямо характеризующие организацию. Например, фотографии старых помещений, цехов - это отсылка к истории организации, намек на идею преемственности; 4) характеристики системы коммуникации: тип используемой коммуникации внутри организации (устная, письменная, электронная); используемые технические средства; 5) специальные документы, в которых описаны духовные ценности организации и выражается то, что отличает одну организацию от другой.

Кроме того, корпоративная культура характеризуется ценностными ориентациями и представлениями, которые могут быть закреплены в документах организации. 
Существует сложная связь между культурой труда и корпоративными ценностями, их относительную автономность не следует абсолютизировать. Разделяемые работниками культурно-ценностные ориентации зависят от условий работы персонала, удовлетворенности работой в целом, отношений в коллективе, заработной платой, обеспечением социальными благами. Вместе с тем, данные ориентации определяются не только сложившейся в данный период ситуацией, но реальными ожиданиями относительно того, как будет изменяться ситуация в будущем. В связи с этим будут складываться мотивы поведения персонала и меняться их культурно-ценностные установки.
Организация, которая стремится быть конкурентоспособной, должна формировать систему ценностей, близкую к моральным принципам работников настолько, чтобы не вызывать конфликтов. Иначе работника ждет разочарование, и он не сможет эффективно трудиться. Важно выделить следующие ценности, на которых должна основываться продуктивная корпоративная культура: преимущество работы на этом предприятии – хороший коллектив, чувство «общей судьбы», сопричастности общему делу (так называемые ценности всего коллектива предприятия); доверие к руководству, умение работать в команде и вера во взаимопомощь (ценности малой группы, ближайшего окружения работника на рабочем месте); возможность самореализации, стабильность, уверенность в завтрашнем дне, защищенность интересов и прав работника, выполнение обязанностей на высоком уровне, принятие на себя ответственности, вера в свои силы (ценности работника). 
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Рис.12.3.2. Основные элементы корпоративной культуры

В структуре культурных ориентации разных стран выделяют шесть базовых направлений: 1) взаимоотношения с окружающей средой; 2) взаимоотношения среди людей; 3)способ действий; 4) человеческая сущность; 5) время; 6) пространство. Группы людей по разному используют эти шесть направлений, комбинируя и получая новые примеры культурных систем. Таким образом, собственная культурная карта может быть составлена на основе идентификации таких комбинаций (табл.12.3.3) [36].

Так, в гармоничных культурах типа японской люди не отделяют себя от природы и чувствуют себя частью единой божественной системы, где роль человеческого существа состоит в поддержании и сохранении баланса этой системы. В доминирующих культурах типа США люди ощущают себя королями природы. Ее изменение считается нормальным. Все, от работы, до дома, подчинено удовлетворению человеческих потребностей и желаний. В подчиняющихся культурах типа исламских люди твердо верят, что природа или высшее существо определяют наилучший исход для людей и событий (по арабски это звучит как «инш-алла» или «на все воля божья»). Скорее всего люди воспринимают этот контроль со стороны высших сил не на детальном уровне, а в контексте всей жизни в целом и ее ключевых событий.
В коллективном типе культур типа Латинской Америки члены группы заботятся друг о друге, поддерживают и увеличивают благосостояние всей группы в целом. Такой группой может быть семейный клан со многими поколениями и тесными взаимоотношениями или общество в целом или группы пэров. В индивидуалистических культурах типа Австралии люди в основном отвечают только за себя и свои семьи: родители несут ответственность за детей только до достижения ими совершеннолетия. И, наконец, в иерархичных культурах типа Индии тот, кто стоит на вершине пирамиды, имеет и власть, и ответственность за тех, кто находится ниже. Иерархия может быть индивидуальной и групповой, но принципы ее организации (возраст, каста, пол, благосостояние) остаются неизменными во все времена.
Таблица 12.3.3

Структура культурных ориентаций

	Ориентация 
	Вариации 

	
	Гармоничное 
	Доминирование 
	Подчинение 

	Отношение к окружающей среде
	Наша цель и естественная роль состоят в поддержании баланса в окружающей среде, включая и нас самих
	Наша цель и естественная роль состоят в контроле над природой и окружением вокруг нас
	Наша цель и естественная роль состоят в понимании и подчинении «плану», начертанному природой и высшими силами

	
	Коллективизм 
	Индивидуализм 
	Иерархия

	Взаимоотношения между людьми
	Наша главная цель – забота об окружающих нас людях
	Наша главная цель – забота о самих себе и своих семьях
	Считается нормальным и естественным, когда власть и ответственность распределяются в обществе неравномерно

	
	Существование
	Реализация
	Планирование

	Способ деятельнос-ти
	Наша цель и естественная роль состоят делать все в свое время
	Наше естественное предназначение – постоянно что-то реализо-вывать
	Наше естественное предназначение – тщательно планировать все заранее

	
	Греховная
	Смешанная или чистая
	Чистая

	Человеческая сущность
	Наша сущность изначально греховна, но ее можно искупить хорошим поведением
	Наша сущность зависит от внешнего окружения
	Наша сущность изначально чиста, а неадекватное поведение является аномальным

	
	Монохроническое
	Полихроническое

	Время 
	Время-линейно и делится на равные отрезки
	Время – нелинейно и параллельно

	
	Прошлое 
	Настоящее 
	Будущее 

	
	Бизнес и ежедневные решения основываются на традициях и прецедентах
	Бизнес и ежедневные решения базируются на удовлетворении сиюминутных нужд потребителей
	Бизнес и ежедневные решения базируются на удовлетворении долгосрочных нужд и потребностей в будущем

	
	Общественное 
	Частное

	Пространство 
	Пространство открыто для всех 
	Пространство поделено между ограниченной группой людей


Вопреки представлениям о неизменности воздействия на экономику культурных факторов как неких постоянных констант и о затухании всех мировых цивилизаций, кроме одной - Западной, в XX в. возник цивилизационный ренессанс. Последний охватил все великие цивилизации, хотя и в различной степени, и способствовал формированию ранее неизвестных моделей развития национальных экономик.
Англо-саксонская либеральная модель сложилась на основе протестантской этики, в которой важнейшими ценностями являются ценности индивидуализации и самовыражения, свободы и равноправия, трудолюбия и бережливости, склонность к инновациям и образованию, солидарность и доверие. Для нее характерны тенденция минимального вмешательства государства в экономику, активное использование правовых форм регулирования, конкуренции и рыночных механизмов (США, Великобритания, Австралия, Новая Зеландия). Западно-европейская {континентальная} социал-демократическая модель утвердилась на основе католико-протестанской этики, в которой наряду с либеральными ценностями значительную роль играют ценности социальной справедливости, социальной ответственности личности и общества. В данной модели рыночной экономики «сильное» государство активно регулирует хозяйственную жизнь, большое внимание отводится социальной политике (Франция, Германия, Скандинавские страны и многие страны Западной Европы). Восточно-азиатская (патерналистко-корпоративная) модель возникла на базе конфуциалиской этики, в которой предпочтение отдаются интересы коллектива, высокой трудовой дисциплине, коллективным формам труда, постоянному самосовершенствованию, высокой морали и следованию указаниям старших. Для данной модели характерным является активное привлечение государства для решения стратегических задач экономического роста, а также корпоративных форм организации хозяйственной жизни (Япония, Южная Корея, Тайвань, Китай).
В рамках англо-саксонской и западноевропейской моделей удается успешно сочетать экономическую культуру с рыночными механизмами и решать задачи постиндустриального развития. Страны с конфунцианской культурой сумели адаптироваться к потребностям формирования индустриально-рыночной экономики и создать модель догоняемого развития, однако в настоящее время перед ними возникают необходимость трансформировать свою хозяйственную культуру в соответствии потребностями постиндустриального периода. Исламским и индо-будийским странам не удалось пока выработать пример успешной самобытной модернизации экономики. Во многом это связано с особенностями их хозяйственной культуры, в которой господствуют традиционные ценности, ориентация на выживание, обеспечение низких прав и свобод личности, покорности и авторитарного управления, социальной иерархии и низкого «радиуса» доверия
В различных странах сложилось различное отношение к западным ценностям от конфронтального до адаптационного. В связи этим был получен разный эффект межцивилизационного взаимодействия. Во множестве оживших стран цивилизационный ренесанс не сводился к простому возрождению национальных традиций, а был связан с освоением рыночно-демократических ценностей при усилении продуктивной компоненты национальной культуры, способствующей повышению конкурентоспособности экономики. Наибольших успехов достигли страны конфуцианского пояса - Япония, Южная Корея, Гонконг, Сингапур и Китай. Попытки в постколониальный период возродить национальные традиции и образ жизни за счет изоляционизма на основе отторжения всего чужого, нигилистского отношения к продуктивным прозападным ценностям обернулось для многих стран столкновением с множеством трудностей, распространением фундаментализма и экстремизма.
Достигшие поразительных успехов восточно-азиатские страны, возрождая конфуцианские традиции, вели себя по-западному прагматично и рационально при выборе путей экономического реформирования, используя зарубежный опыт, не принимали ничего на веру. Постепенность в проведении реформ дало парадоксальный эффект, поскольку не означала медлительность перемен, а исключало на основе ажиотажной поспешности реализацию радикальных изменений при отсутствии необходимых предпосылок. Например, Китай не стремился проводить приватизацию в промышленности до формирования конкурентной среды. Следуя конфуцианским традициям в Китае на основе постепенности и преемственности осуществлялся поиск своего пути экономического развития, находящегося между крайностями и формировалась сложная мозаика разнообразных государственных и рыночных механизмов, адаптированная к особенностям развития разных секторов национальной экономики.

С развитием международных процессов и их глобализацией возрастает взаимозависимость стран, происходит взаимопроникновение культур и их унификация. Самобытность их однако сохраняется не только в сипу неповторимых особенностей природы, климата и истории, но в связи с тем, что в каждой из них по своему происходит поиск и формирование баланса социокультурных переменных, ориентирующим на повышение благосостояния общества, обеспечение справедливости, равенства и рост конкурентоспособности экономики.
Российская система ценностей не стала продуктивной, отвечающей потребностям постиндустриальной ступени развития. В ней есть недостатки, унаследованные от давнего и нестоль далекого прошлого. Но они изживаемы, в условиях рыночных реформ происходят определенные позитивные сдвиги. По мнению Е.Ясина, отличие иберо-католической культуры от протестантской,
североевропейской - не больше, чем нашей. Продуктивная система ценностей - это, несомненно, преимущество Запада. Иметь систему либеральных ценностей, подобную западной, было бы неплохо и России, хотя есть заметные различия в культуре между нею и западными странами. Российская культура
скорее имеет много общего с латиноамериканской, особенно в том, что касается "радиуса" доверия, распоряжения властью, отношения к предпринимательству и труду. Но есть важные отличия, дающие нам дополнительные преимущества. В российской экономической культуре можно увидеть ряд позитивных черт, в том числе с точки зрения творческой. Несмотря на теневые стороны, стремление к совместной работе (кооперативность, артельность), а также труд в удовольствие, размах, нестандартность и оригинальность содержат большой продуктивный потенциал. Они могли бы стать основой нашего экономического чуда. Но в целом ценности традиционной русской культуры наряду с антиценностями, к которым она проявляет терпимость, в современных условиях недостаточно продуктивны. Они отражают отношения и институты архаичного общества с иерархической структурой господства и власти, с аграрно-феодальной экономикой.

12.4. Управление конфликтами в бизнесе

В процессе совместной деятельности возникают различные межличностные отношения, зависящие от их воли и сознания: симпатии или антипатии, увлечение или пренебрежение, любовь или ненависть, доверие или недоверие. Эти отношения влияют на уровень организованности коллектива, развитие его инициативы и творческого потенциала и в конечном счете – на эффективность и качество его труда. 

В предпринимательской деятельности участвуют лица, у которых различная профессиональная подготовленность, жизненный опыт, характер и темперамент. Это накладывает отпечаток на их мнения по значимым для фирмы вопросам, порождает порой действия, противоречащие законам общения, сопровождаемые эмоциональным возбуждением. В некоторых ситуациях столкновения оценок и мнений заходят так далеко, что интересы дела отступают на второй план, а борьба становится самоцелью, оказывая разрушительное воздействие на работу всей фирмы. 

Конфликт в предпринимательстве выражает такое состояние социально-психологических, экономических, национально-этнических или иных отношений субъектов, которое характеризуется крайней степенью обострения противоречий сторон. Игнорирование социально-психологических особенностей коллектива приводит к возникновению «психологических барьеров», осложняет управление организацией. При возникновении конфликтов можно выделить объективную и субъективную сторону. Неудовлетворительные условия труда, несовершенство стимулирующего механизма, отсутствие четкости в разграничении функций, прав и ответственности создают объективную основу для возникновения напряженности в коллективе. 

Необходимо знать причины, которые могут вызвать конфликты. В особую группу следует отнести причины, связанные с предпринимателем (стиль его деятельности, черты характера, оценка окружающих, способность действовать в конкретной ситуации, исполнять свои функции). Часто он не видит себя со стороны и виновниками конфликтов считает других людей, принимая их реакцию за главную причину, что существенно затрудняет разрешение конфликта. Другую группу образуют конфликты, причины которых не связаны с личностными характеристиками предпринимателями. Типичными мотивами, провоцирующими конфликты, являются желание выделить себя, стремление помочь делу; сведение личных счетов; попытка сохранения или повышения престижа, используя общие фразы и громкие призывы; перестраховка на основе критики о важности учета угроз и рисков; упреждение заслуженной критики и ее нейтрализация; контратака путем компрометации критикующего; получение эмоционального заряда за счет того, что человек доводит себя и окружающих до эмоционального накала.

Нередко возникновение конфликтов вызвано столкновением интересов, возникновением преград на пути удовлетворения потребностей работников. Конфликты могут развиваться, имея различный тип (рис.12.4.1).

Для оптимального разрешения конфликта важную роль играют переговоры с его участниками (или с оппонентом). Руководитель должен проанализировать ситуацию: уяснить какую роль и каким образом особенности характера участников сыграли в возникновении конфликта. Bажно правильно определить цель и схему беседы с участниками конфликта. Для проведения конструктивной беседы его участники должны владеть необходимыми приемами. Обсуждение должно носить конкретный характер, необходимы заинтересованность и активность сторон в разговоре, четкое изложение своей позиции, внимание и желание понять позицию и доводы собеседника, соблюдение этических принципов поведения участников спора, обращение только к деловым аргументам, избегая всего того, что может задеть личность партнера.

Таблица 12.4.1.

Психологические типы конфликтов

	
	Деловой опор
	Формализация отношений
	Психологический антагонизм

	Зона конфликта
	Вполне определена и имеется тенденция к уменьшению опорных вопросов
	Недостаточно определена и расширяется
	Не определена и круг опорных вопросов увеличивается

	Отношение участников конфликта к поиску совместного решения
	Уверены в возможности решения
	Сомневаются в возможности решения
	Уверены, что такого решения нет

	Форма общения участников конфликта
	Интенсивное общение
	Стремятся ограничить общение либо отказываются от него
	Общение вынуждено и ограничено

	Способы решения спорных вопросов
	Деловой, конструктивный поиск путей
	Используются официальные, формальные способы
	Попытки воздействовать друг на друга в духе враждебности

	Характер отношений между участниками конфликта
	Партнерство 
	Чисто служебные взаимоотношения
	Откровенно не приемлют друг друга


Для разрешения разногласий используется ряд приемов: уход от обсуждения острых вопросов и сглаживание спорных, компромисс, принуждение или использование конфронтации (открытой содержательной дискуссии), создание ситуации «переговоров», выявление «зоны согласия», определение границ конфликта, его средств, форм проявления, участников (исключая или ограничивая влияние тех, кого коллизии отношений непосредственно не касаются). Тактика управления конфликтом выбирается в зависимости от психического состояния сторон. Наиболее трудными считаются случаи, когда у одной из сторон снижена толерантность (проявляются нетерпеливость, высокая возбудимость) и всегда есть опасность, что даже уместная и доброжелательная попытка вмешаться в ход событий приводит к обострению отношений. Решающее стратегическое значение здесь имеет формирование высоких моральных качеств личности и благоприятного состояния микроклимата в коллективе. Конфликты могут завершаться различным образом путем взаимного примирения сторон и исчезновения конфронтации: одна из сторон выходит победительницей, а другая – побежденной; обе стороны проигрывают или удовлетворяют свои притязания; взаимных уступок; «трансформация» конфликта путем перерастания его в видоизмененный или новый, а также постепенного спонтанного его затухания. Для преодоления конфликтов могут использоваться административные и социально-психологические методы, а также организационно-экономические методы.

Формирование, развитие и разрешение конфликтов во многом определяется корпоративной культурой, которая оказывает существенное влияние на поведение конфликтующих сторон. Вместе с тем важно, чтобы участники конфликта, возникающего на личной или деловой основе в сфере бизнеса, следовали следующим этическим нормам [58]:

- этика аудирования означает взаимное умение слушать и слышать, без искажений интерпретировать получаемую информацию, переводить информацию говорящего на языке собственных представлений. Необходимо мысленно подбирать аргументы, подтверждающие собственные доводы, подводить итог отдельным направлениям высказываний, забыть о личных предубеждениях к собеседнику, анализировать его мысли, а не личностные качества. Следует взвесить силу своих аргументов, тактично выразить их главный смысл, понять мотивы собственных высказываний;

- этика доказательства предполагает не только логическую обоснованность мнений, но и уважительное отношение к точке зрения оппонента;

- этика выражения собственной позиции оставляет за собеседником право опровергнуть мнение и в конкретной форме предложить свою точку зрения;

- этика критики заставляет критикующего отдавать себе отчет в мотивах, которые управляют им, и в том, что высказываемые замечания направлены не против личности, а на дело;

- этика реагирования на критику должна учитывать мотивы, которыми руководствуется критик, а также стремление критикуемого принимать во внимание не форму, а смысл доводов, направленных на то, чтобы помочь делу;

- этика согласия выражается в подведении итогов обмена мнениями, признании наиболее правильных точек зрения. При этом соглашение строится по принципу признания частичного или полного совпадения позиций. В соответствии с этикой согласия стороны определяют сферу выясненного, т.е. объем того, о чем еще нужно полемизировать. Если стороны убеждаются, что конфликт исчерпан, то и заканчивается он взаимными извинениями.

Знание причин и средств разрешения конфликтов в коллективе может помочь предпринимателю своевременно его выявлять и разрешать. Навыки анализа сложных ситуаций и выработка решения предполагают определенный уровень культуры и в первую очередь предпринимателя.

Культура общения является определяющим фактором обслуживания клиентов. В настоящее время обычно выделяют следующие качества, необходимые для продавца: умение общаться с клиентами, найти нестандартное решение, уверенность, способность к аналитическому мышлению и творческий подход, искусство убеждать, доброжелательность. Покупатели отрицательно относятся к длинным очередям, небрежно и мелко написанным ценностям, неудобным прилавкам. Между покупателями и продавцами должны устанавливаться хорошие дружественные отношения. Они способствуют сохранению старых клиентов и привлечению новых.

Задача продавца - определить характер поведения покупателя, сориентироваться и принять адекватные меры. Рекомендуемые действия продавца в момент обслуживания сгруппированы в таблицу ниже (табл.12.4.2).

Таблица 12.4.2.

Реакция продавца при обслуживании различных покупателей

	Манеры, присущие покупателю
	Адекватные действия продавца

	Нетерпеливый и неспокойный
	Оставаться приветливым, сохранять уверенность, проявлять деловитость

	Резкий и импульсивный
	Отвечать сдержанно, выражать чувство одобрения к покупке, реагировать и действовать спокойно

	Высокомерный и надменный
	Быть доброжелательным, стараться понять возможности и запросы покупателей

	Многословный 
	Проявлять терпение, сохранять вежливость, перейти к деловому общению

	Тихий и застенчивый
	Целенаправленно задавать вопросы, давать время на размышление, способствовать диалогу о покупке

	Медлительный 
	Установить доверительные отношения, приводить убедительные аргументы в пользу совершения покупки

	Неуверенный и нерешительный
	Взять на себя инициативу и не торопить, задавать вопросы по существу


Вопросы для самоконтроля

1. Что представляет собой культура предпринимательства и какова ее роль в бизнесе?

2. Каковы особенности предпринимательской этики и этикета?

3. Каковы основные составляющие культуры предпринимательской организации и ее функции?

4. Каковы типы корпоративной культуры?

5. Почему возникают конфликты в бизнесе?

6. Каковы основные типы конфликтов, возникающих в организации и методы их разрешения?
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Классификация видов


 предпринимательства





по форме собственности





по цели деятельности





по организационно-правовой форме





по размеру 


предприятия





по количеству 


участников





по территориальной принадлежности





по отношению 


к закону





по отраслям экономики





по моделям 


преобразований





по характеру используемой технологии





государственное, частное,


муниципальное, смешанное,


собственность общественных объединений





хозяйственные товарищества и общества,


кооперативы,


государственное предприятие,


муниципальное предприятие





коммерческое,


некоммерческое





малое, среднее, крупное





местное, региональное,


национальное, международное





промышленное, строительное


торговое, финансовое, жилищно-коммунальное, банковское, сельскохозяйственное





законное; незаконное, лжепредпринимательство





информационно-экономическое,


производственно-экономическое,


финансово-экономическое,


коммерческо-экономическое,


консультативно-экономическое





традиционное, инновационное





индивидуальное; коллективное





Предпринимательская


деятельность





Предприниматель без образования юридического лица





Юридические лица





коммерческие


организации





некоммерческие организации





-закрытые;


-открытые





-с ограниченной ответственностью;


-с дополнительной ответственностью





акционерные


общества





общества





товарищества





-полные;


-на вере





государственные


и муниципальные унитарные


предприятия





-на праве хозяйственного ведения;


-на праве оперативного управления





производственный кооператив





потребительский кооператив





общественные объединения, 


организации





религиозные организации





учреждения





фонды





объединения юридических лиц (ассоциации, союзы)





Производитель 





Оптовый торговец





Оптово-розничная сеть





Розничный торговец





Потребитель 





Convenience


(Удобство для потребителя)





Пути и каналы товародвижения





Техника приобретения продуктов потребителями





ОРГАНИЗАЦИЯ





Поставщики





Потребители





Рынок труда





Конкуренты





Политика





Технология





Экономика





Общество





Опасность со стороны новых конкурентов, включая последствия от слияния и поглощения





Конкуренция между соперничающими в настоящий момент сторонами





Опасность появления субститутов товаров или услуг





Давление поставщиков





Давление покупателей





ВЛИЯНИЕ ПАРАМЕТРОВ БЛИЖНЕЙ ВНЕШНЕЙ СРЕДЫ





Влияние поставщиков:


- число поставщиков


- сила поставщиков


- поставщики рабочей силы


- поставщики капитала


- поставщики информации


- поставщики энергии


- поставщики материалов





Влияние потреби-телей:


- число потребителей


- сила потребителей


- чувствитель-ность потре-бителей к номенклатуре


- чувствитель-ность потре-бителей к ассортименту


- требования потребителей к качеству


- влияние потребителей на объем производства


- влияние потребителей на уровень цен





Конкурент-ные позиции:


- ситуация на рынке 


- анализ отрасли


- уровень конкурен-ции


- структура конкурент-ных сил


- конкурент-ная позиция


- действия конкурен-тов


- ключевые факторы успеха





Воздейст-вия местного сообщества:


- степень организо-ванности местного сообщества


- влияние на изменение экологичес-кой обстановки


- репутация организа-ции в глазах населения


- социаль-ная ориентация организа-ции





ВЛИЯНИЕ ПАРАМЕТРОВ ДАЛЬНЕЙ ВНЕШНЕЙ СРЕДЫ





Полити-ческие:


- изменение положения России на международ-ной арене


- изменения во властных структурах государства


- отношения с органами власти


- изменения законода-тельства


- государст-венное регулирование





Экономи-ческие:


- динамика изменений в экономике


- изменение ставки рефинансиро-вания Банка России


- инфляцион-ные процессы


- основные внешние издержки


- экономичес-кие стратеги-ческие альянсы





Социокуль-турные:


- изменение базовых ценностей


- изменение уровня и образа жизни


- экологи-ческие изменения


- изменения демографи-ческие


- изменение структуры доходов и расходов населения





Технологи-ческие:


- государст-венная промыш-ленная политика


- тенденции в сфере НИОКР


- новые технические решения


- новые продукты


- новые технологии





Реклама на выставках и ярмарках





Фирменный стиль





Конфликтность





Имидж организации





Наличие патентов





Корпоративные традиции





0





+





-





Кухни





Стенки (гостиные)





Мягкая мебель





Спальни





Прихожие





Товары интерьера





Мебель для детских комнат





А





25





50





75





100





К/Ц, %





2





5





1





3





2





4





5





7





6





3





1





2





7





6





3





4





5





6





7





2





4





3





5





6





3





4





5











С





«Риск»





D





В





А





«Безнадежное дело»





«Цель»





«Клад»





Низкая





Высокая





Неопределенность





Низкая





Высокая





Эффективность 





Экономические ресурсы коммерческо-предпринимательской структуры








Коммерческо-предпринимательская деятельность 





Ресурсный потенциал коммерческо-предпринимательской структуры 





Экономический потенциал коммерческо-предпринимательской структуры 





Пространство ресурсных возможностей коммерческо- предпринимательской структуры 








Пространство экономических возможностей коммерческо-предпринимательской структуры 





Рыночный потенциал деловой активности коммерческо-предпринимательской структуры 





Рыночное поле деловой активности коммерческо-предпринимательской структуры 








Внешняя среда





Ресурсный потенциал коммерческо-предпринимательской структуры





Материально-технический


потенциал








Финансовый


потенциал





Инвестиционный


потенциал





Потенциал нематериальных активов








Территориально-ресурсный


потенциал





Технологический


потенциал





Организационно-управленческий потенциал





Коммерческо-производственный потенциал








Трудовой 


потенциал





по фактору времени: 


- накопленный, 


- перспективный





Классификационные признаки экономического потенциала коммерческо-предпринимательских структур





по сферам формирования: 


- ресурсный,


- рыночный





по характеру возникновения:


- объективный, 


- субъективный





по характеру использования: 


- использованный, 


- неиспользованный





по влиянию отдельных составляющих на конкурентоспособность: 


- имеют конкурентные преимущества,


- отсутствуют конкурентные преимущества





по способности к инновациям: 


- высокая, 


- средняя, 


- низкая





по масштабам:


- крупный, 


- средний, 


- малый





по отраслевому назначению: 


- розничная торговля, 


- оптовая торговля, 


- общественное питание





по рыночно-продуктовой специализации: 


- специализированный, 


- смешанный, комбинированный, универсальный








Внешняя среда





Рыночный потенциал деловой активности коммерческо-предпринимательской структуры





Конкурентные рыночные 


позиции





Экономический 


потенциал 


коммерческо-предпринимательской структуры








Ресурсный 


потенциал 


коммерческо-предпринимательской структуры











Конкурентная стратегия и конкурентный потенциал





Конкурентный ресурсный 


потенциал








Коммерческо-предпринимательская деятельность





Экономические ресурсы коммерческо-предпринимательской структуры 








Визуальные и аудио эффекты





Поведение в природной системе человека





Торгово-технологические процессы, торговый зал и оборудование





Товары и услуги





Потребности и потребительс-кий мотив





Атмосфера магазина





Когнитивно-психологические составляющие поведения посетителя





Познавательные процессы и ресурсы посетителей








Когнитивная последовательность осуществления покупок








Приемы манипулирования поведением посетителя








Рефлексы и антропологические характеристики человека








Цвет товара и оборудования





Система освещения





Театральные эффекты





Музыкальное сопровождение потока посетителей





Указатели и др.источники информации





Физ.свойства и эстетические характеристики товаров, оборудования и конструкций помещения





Технологии обслуживания посетителей





Конфигурация и архитектура торгового зала





Планировка торгового зала





Размещение оборудования





Соотношение высоты пристенных и островных прилавков и ширины проходов





Классификация товаров





Ассортимент товаров





Система выкладки товаров





Услуги 





Характер потребностей





Потребительский мотив





Отношение посетителей торгового зала к товарной группе, виду, марке





Факторы внешней среды





Факторы внутренней среды





Антропогенная среда





ЦЕЛИ МЕРЧЕНДАЙЗИНГА





Руководители магазина, персонал торгового зала





Посетители


 магазина





СРЕДСТВА МЕРЧЕНДАЙЗИНГА





МЕТОДЫ МЕРЧЕНДАЙЗИНГА





Метод рационального размещения отделов





Метод взаимосвязанных покупок





Метод использования потенциала товаров-продавцов и визуальных эффектов





Метод размещения отделов адекватно когнитивно-психологической последовательности осуществления покупок





Метод импульсивных покупок





Метод последовательного размещения отделов основных и сопутствующих товаров





Метод соседства размещения отделов по наличию связи между покупками





Метод «АВС»





Визуальный мерчендайзинг





ЦЕЛИ МЕРЧЕНДАЙЗИНГА





Методы ценообразования





Параметрические методы ценообразования





Затратные методы ценообразования





Метод полных издержек





Рыночные методы ценообразования





Метод прямых затрат





Метод предельных издержек





Метод учета рентабельности инвестиций





Метод анализа безубыточности








Метод удельных показателей








Метод регрессионного анализа








Балловый метод





Метод агрегатный





Методы ориентации на потребителя





Методы на основе воспринимаемости товара





Метод на основе расчета экономической ценности товара





Метод оценки максимально предельной цены





Методы с ориентацией


на спрос





Метод анализа пика убытков и прибылей





Метод анализа пределов








Методы расчета цены с ориентацией на конкурентов





Метод следования за рыночными ценами





Метод следования за ценами фирмы лидера на рынке





Метод расчета на основе принятых цен в практике данного рынка цен





Метод престижных цен








Состязательный метод





СТРАТЕГИЯ КОММЕРЧЕСКОГО ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА





Рыночная (внешняя)





Внутрифирменная (внутренняя)





Стратегия закупок:


- политика запасов


- марке-тинговая политика поставок





Стратегия реализации товаров:


- маркетин-говая политика в отношении товаров


- политика взаимодейст-вия с конку-рентами





Стратегия использова-ния ресурсов:


- финансовая политика


- техничес-кая политика


- социальная политика





Стратегия управления:


- политика принятия решений и информиро-вания


- политика управления персоналом


- структур-ная политика





методы





цель





прямые





косвенные





формы





формирование благоприятной внешней среды





административно-ведомственные





либерализация налогового законодательства





программно-целевые





либерализация амортизационного законодательства





государственные заказы





финансирование целевых программ





выплаты из фондов поддержки предпринимательства





дотации





компенсации





субсидии





сертификация





лицензирование





установление квот и пошлин





Государственное регулирование





Коммерческое предпринимательство





Установившийся порядок


Существующие розничные торговцы с широким ассортиментом в среднем и высшем ценовом диапазоне, с благоприятным расположением магазинов, предлагают высокое качество и обслуживание





Реакция традиционных торговцев


В виду потери доли рынка, они реагируют путем торговли на понижение: ассортимент расширяется за счет более дешевых товаров. Из-за снижения торговых наценок объем предоставляемых покупателю услуг сокращается (понижение статуса)





Новый установившийся порядок


Понижение статуса традиционных форм торговли и повышение статуса торговцев дешевыми товарами приводит к новому установившемуся порядку





Проникновение торговцев дешевыми товарами


Новые торговцы проникают на рынок, используя крайние формы ценового распределения, низкие издержки, возможные благодаря недорогим торговым помещениям, минимальные услуги покупателю или полное отсутствие услуг, ограниченный ассортимент низкого качества, активное стимулирование продаж





Реакция торговцев дешевыми товарами


Они начинают чувствовать конкуренцию со стороны традиционных торговцев; объем продаж падает; качество обслуживания покупателей и имидж улучшаются, издержки и цены растут (повышение статуса)





Новое поколение торговцев дешевыми товарами





Внешние факторы





Система образования и семейное воспитание


Экономическая система


Правовая система


Политическая система


Религиозная система


Система социализации


Система здравоохранения, физкультуры и отдыха





Внутренние факторы





Стиль предпринимательства и способ контроля


Мотивация


Информированность 


Инновационная активность


Эстетичность 


Коммуникационные связи


Кадровая политика и лояльность работников


Условия труда


Имидж организации


Централизация и организационная структура








Корпоративная культура





Миссия 


организации





Ценности: 


Общечеловеческие, эстетические, экономические, социальные, политические, коммуникативные, трудовые





Поведение и коммуникации:


этика и этикет, организационный климат





Культура труда: 


условия труда, средства труда, социальное партнерство, социальная ответственность, нововведения





Символы:


девизы, лозунги, логотипы, бренды, мифы, герои, ритуалы, традиции, легенды





Цели:


философия фирмы, целеполагание, деловое кредо








* Автор – Бирюков В.В.


* Автор Власенко О.В.


* Автор – Бирюков В.В.


� 2001-2004 годы – включая численность лиц, занятых в домашнем хозяйстве (включая личное подсобное хозяйство) производством товаров и услуг для реализации.


� 1990, 1995 годы – включая общественные объединения (организации).





* Автор – Метелёв С.Е.


* Автор – Власенко О.В.


* Автор – Власенко О.В.


* Автор – Метелев С.Е.


* Автор – Метелёв С.Е.


* Автор – Метелёв С.Е.


* Автор – Метелёв И.С.


* Автор – Метелёв И.С.


1) 1990, 1995 – млрд.руб.


2) без субъектов малого предпринимательства


3) 1995 – тыс.руб.


� Включая оборот розничной торговли индивидуальных предпринимателей, осуществляющих торговлю вне рынков.





* Автор – Бирюков В.В.
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