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СТРАТЕГИИ МАРКЕТИНГОВЫХ ВОЙН
Классическое определение маркетинга заставляет верить нас, что цель его заключается в удовлетворении нужд и потребностей потребителей. Такое определение кажется не совсем полным. В 1973 г. Джон А. Говард из Колумбийского университета говорил, что это процесс, состоящий из: «определения потребностей покупателей, осмысления этих потребностей с точки зрения организации, доведения этого осмысления до соответствующих лиц  в этой организации, обладающих правом принимать решения, осмысления ожидаемых последствий с точки зрения определенных ранее потребностей покупателей и доведения этой концепции до покупателей». Но и это определение не кажется достаточно полным. Ориентироваться на покупателя нужно, но и не стоит забывать по конкурентов. Если компания с меньшим объемом продаж будет тратить большое количество деньги на маркетинговые исследования и в результате производить тот же товар что и лидер, компания-аутсайдер вряд ли завоюет большую часть рынка. Сегодня что бы добиться успеха, компания должна искать слабые места в позициях конкурентов, устраивать маркетинговые атаки, направленные именно туда. Многие компании, добившиеся в последнее время процветания, подтверждают это. Например, Savin которая создала маленькие недорогие копировальные аппараты – пробел в товарном ряду компании Xerox. 

По мнению автора необходимо проиллюстрировать стратегии ведения маркетинговых войн, основываясь на следующем примере. Рассмотрим 4 компании в американской автомобильной промышленности. Это хорошо устоявшаяся отрасль с очень крепкими взаимосвязями. Сегодня существует «большая четверка» в этой промышленности: General Motors, Ford, Chrysler и American Motors.  Хотя называть их «большой четверкой», судя по долям рынка было бы не корректно. На самом деле General Motors принадлежит около 59%,  у Ford около 26%, Chrysler – 13% и American Motors всего 2 %. 

Все четыре компании отличаются друг от друга по производственным мощностям. Каждая из них примерно на половину меньше следующей по списку, но все они хотят победы. Только оттенок и смысл этой победы разный. Для General Motors необходимо остаться лидером. Для Ford большой победой будет увеличение доли рынка. Для Chrysler победой прибыльное выживание. А для  American Motors любое выживание будет победой.

В данной маркетинговой ситуации  все компании обладают разными ресурсами, разными сильными сторонами, разными целями.  И как следствие «большая четверка» должна вести разную маркетинговую политику. По мнению автора следует рассмотреть особенности маркетенговой политики каждой из упомянутых фирм. 

Для General Motors главное не потерять свою лидирующую позицию. Она может ликвидировать одного или нескольких конкурентов. Для компании с такими мощностями это будет не сложно. Уничтожив конкурентов, General Motors будет практически единственной компанией, что приведет к монополии. Но не стоит забывать про Министерство юстиций и Конгресс США. Вряд ли они будут довольны. General Motors разобьют на несколько мелких частей как и American Telephone and Telegraph Company.  Единственной что может сделать GM это  занять  оборонительную позицию. Но не стоит думать что это пассивная работе. Наоборот, хорошо продуманная оборона имеет наступательную природу, у нее есть четкая цель: защитить доминирующую рыночную позицию компании.

Ford должен провести наступательные атаки. Но стоит разобраться на кого из конкурентов будет нацелена эта атака. Если атака будет на General Motors и Ford отберет 10% рынка, то его собственная доля будет составлять примерно 25%. А если те же 10% отобрать у American Motors, то уровень собственных продаж Ford будет намного выше. Конечно же, лучше уничтожить ту компанию, которая «слабее». Но не стоит быть настолько уверенным. В ответ на это American Motors  будет вести жесткую войну: снижать цены, вводить скидки  и предоставление последующего обслуживания. Война будет затянутой, что приведет к значительным потерям с обеих сторон. Поэтому лучшее для Ford это провести наступательные атаки на слабые позиции General Motors. 

Компания Chrysler должна остаться в стороне между битвой General Motors и Chrysler, а так же провести фланговые атаки.

American Motors слишком мала что бы устраивать наступательные атаки. Возможно, они по началу будут успешны, но у компании не хватит производственных мощностей для поддержания атак. Так же American Motors мала и для проведения фланговых атак против отросли. Создание новой концепции автомобиля ей под силу, а вот доминировать в сегменте после этого она не сможет.

Единственная категория, где American Motors постоянно одерживает победы, – автомобили Jeep. Компания нашла сегмент, который достаточно велик, чтобы оказаться прибыльным, но мала для того, чтобы в борьбу за него вступил лидер.

Таким образом, для того чтобы компания была не только рентабельна, но и являлась лидером, ей необходимо учиться бороться с конкурентами, искать слабые и обходить сильные стороны. 

При этом организации должны осознать, что теперь  важна не готовность умереть за свою компанию, а  важно умение заставить умирать за свои компании других.
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ПРОБЛЕМА ПОВЫШЕНИЯ ИНВЕСТИЦИОННОЙ ПРИВЛЕКАТЕЛЬНОСТИ 
ХОЗЯЙСТВУЮЩИХ СУБЪЕКТОВ В СФЕРЕ УТИЛИЗАЦИИ ТВЕРДЫХ БЫТОВЫХ ОТХОДОВ
Проблема твердых бытовых отходов (ТБО) в последнее время становится одной из самых актуальных экологических проблем. Санкт-Петербург производит более 6,5 млн. м3 отходов в год, из них перерабатывается примерно 1,25 млн. м3, при этом плотность ТБО колеблется от 0,06 до 0,45 т/м3. Состав ТБО и их объем чрезвычайно разнообразны. Индустриальные методы переработки слаборазвиты.
В настоящее время состояние отрасли по вывозу и утилизации отходов можно оценить как достаточно рискованное. Количество отходов  растет с каждым днем, а перерабатывают их все те же два мусороперерабатывающих завода, которые сохранились еще с советских времен. У заводов сложился солидный опыт работы, но система обращения с отходами требует усовершенствования. 
В условиях перехода к рыночным отношениям важное зна​чение приобретает реальное инвестирование различных проектов и мероприятий в сфере утилизации ТБО, а также решение множества социально-экономических и экологических про​блем развитии Санкт-Петербурга. Нужно думать о том, как повышать экономическую эффективность этих заводов. 

Задачам, стоящим перед предприя​тиями по утилизации ТБО в нынешних условиях, на мой взгляд, соответствует централизованная структура управления сбытом с развитыми функциональными подразделениями. Поэтому целесообразно в данный период формировать группы маркетинга в составе отдела сбыта; они выполня​ли бы наиболее важные маркетинговые функции.  
Осуществление концепции маркетинга на предприя​тии требует создания такой организационной структуры, которая позволила бы реализовать эту концепцию. В на​стоящее время без системы маркетинговых служб, обес​печивающих проведение маркетинговых исследований по изучению перспектив спроса, требований потребителей к свойствам и качеству товара, тенденций этих требований под влиянием изменяющихся условий жизни, производителям трудно выжить. Конечной целью функционирования маркетинговых служб является подчинение всей хозяйственной и коммерческой деятель​ности предприятия законам существования и развития рынка. В этом заинтересованы как изготовители, так и потребители продукции. Я считаю, что целью системы маркетинга должны быть не максимальный рост потребле​ния, расширение потребительского выбора и обеспечение потреби​тельской удовлетворенности, а максимальный рост качества жизни, ибо качество жизни включает в себя не только изобилие высоко​качественных товаров и услуг, но и сохранение высокого качества окружающей среды. Выбор оптимальной структуры службы маркетинга целесообразно производить, помимо иных факторов, в за​висимости: от размера предприятия.

Коммерческие структуры не идут сегодня в эту отрасль по многим причинам, в том числе и из-за неэффективной тарифной политики: она сегодня не стимулирует приход инвестора. Кроме того, во многом еще не определены правила игры. Инвесторы сегодня хотят получить гарантии города - город должен гарантировать загрузку предприятия.

Напомню, что не так давно, на заседании городского правительства была принята концепция обращения с отходами в Петербурге на 2005- 2014 гг. Основное направление концепции - 100% переработка твердых бытовых отходов. На ее реализацию необходимо более 13,5 млрд. рублей. Бюджет города пока располагает только 320 млн. рублей. То есть чуть более чем 2% от требуемой суммы. Недостающие деньги, видимо, ожидают своих инвесторов. Ожидается, что общая сумма капиталовложений Китая в эти проекты составит 150 млрд. юаней (более $18 млрд.). Перечень открытых для инвестиций сфер охватывает городское дорожное строительство, водо- и газоснабжение, отопление, вывоз и утилизацию отходов, канализацию. 
Анализ структуры обращения с отходами показал, что в городе отсутствует механизм работы с отходами медицины, строительными отходами, не ведется подготовка кадров, не проработан механизм экономической заинтересованности вложения средств в сферу переработки и утилизации ТБО. 

Предварительные экономические расчеты дают основание предложить введение налога на предприятия, производящие полимерную тару, или выпускающие продукцию в полимерной таре (например, пластиковая бутылка). Необходимо вовлекать в процесс платы за переработку всех, кто производит отходы. 

Необходимо существенно изменить тарифную политику, исходя из того, что размещение отходов на полигонах влечет за собой загрязнение окружающей среды в большей степени, чем переработка их на заводах.

Все методы оценки приемлемости инвестиций, которые я рассматривала, в той или иной мере основаны на сопостав​лении результатов инвестиций и тех затрат денежных средств, благодаря которым эти результаты достигаются. 

В результате изучения проблемы ТБО, можно сделать следующие выводы: 
· Проблема ТБО особо актуальна. Ее решение требует не только  привлечения государственных структур, но и коммерческих предприятий, научно исследовательских центров.  

· Правительству необходимо осуществлять целевое финан​сирование, использовать финансово-экономические ин​струменты, чтобы стимулировать природоохранную деятельность частного сектора. При этом государственный бюджет должен выступать в качестве инстру​мента целевого перераспределения национального дохода в пользу экологических мероприятий.

· Экономически и технологически рационально вернуть отходы в первоначальный цикл производства продуктов, содержащихся в ТБО (ресайлинг), выделив их из ТБО простейшими, в основном, механическими методами.

· Государственные средства в развитие переработки ТБО не вкладываются, условия для привлечения частных инвестиций – не созданы, система в целом работает неэффективно.

· Недостаточно решены вопросы информирования населения о проблеме ТБО и путях ее решения, об опасности приносимого вреда здоровью жителей города при неправильной утилизации отходов. К решению данной проблемы должны быть привлечены ученые-экологи, администрация, различные СМИ.

· Необходимо разработать менеджмент-план реализации предлагаемых действий по осуществлению единой политики. Предусмотреть в менеджмент-плане решение задач по созданию совместной системы управления процессом обращения с отходами и по экономическому обоснованию механизма реализации единой политики, формированию пакета инвестиционных проектов реализации единой политики.

· Необходимо организовать сбор вторсырья у жителей города и провести работу по привлечению жителей к сдаче вторсырья и опасных отходов в специализированные пункты, которые необходимо открыть в городе. 

· Необходимо проводить работу по повышению уровня экологической культуры населения, путем воспитания полезных привычек с самого раннего детства.
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РАСПРЕДЕЛЕНИЕ ТОВАРНОГО ЗАПАСА МЕЖДУ СКЛАДАМИ 
С УЧЁТОМ ТРАНСПОРТНЫХ ЗАТРАТ В ЛОГИСТИЧЕСКОЙ СИСТЕМЕ
Большое влияние на издержки фирмы оказывает распределение ассортиментного состава запасов в различных эшелонах логистических систем. В случае, когда компания располагает несколькими складами в регионе, встаёт вопрос о количестве товара, которое необходимо держать в данной товарной позиции на данном складе. На сегодняшний день данная задача обычно решается равномерным распределением товарного запаса между складами. В работе [1] в модели расчёта количества и расположения складов в регионе на основе транспортных затрат принимается допущение, что, в случае двух и более складов, объёмы хранимого и обрабатываемого товара равны. Это облегчает расчёты, но снижает качество модели, поскольку некоторый товарный ассортимент в отдельных случаях требуется только на одном из складов, ближайшем к крупному потребителю. В отдельных работах [2], равномерное распределение корректируется с учётом прибыльности отдельных товаров, используя метод ABC. Но методик, учитывающих реальное расположение поставщиков и покупателей и их ассортиментные потребности, нет. В результате, либо потребности клиента не удовлетворяются, либо компания вынуждена тратить деньги на перемещение товара между собственными складами.

При разработке методики распределения товарного запаса за основу взята модель расчёта оптимального количества и расположения складов в регионе на основе транспортных затрат на обеспечение грузоперевозок [1]. Для решения задачи распределения товарных запасов между складами предлагается следующая методика.

Первый этап. Выбираются координаты складов в регионе [1] при поиске оптимального местоположения новых складов, либо используются координаты уже имеющейся складской системы.

Второй этап. Решается транспортная задача [3] при условии 
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поставщиков и 
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потребителей, причём, при движении товаропотока и затратах на перевозку от каждого поставщика к каждому потребителю, учитывается 
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 вариантов движения товара (при 
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складах в регионе). Расстояние между поставщиком и потребителем 
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расчитывается по формуле:
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где 
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 – координаты поставщика; 
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 – координаты потребителя; 
[image: image11.wmf]k

a

x

, 
[image: image12.wmf]k

a

y

 – координаты склада.

Поскольку в данной методике распределение товарных запасов определяется исходя из минимума затрат на транспортировку грузов, то стоимость грузоперевозок 
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 от i-го поставщика к j-му потребителю, через k-й склад определяется по формуле:
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где 
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 – объём поставляемого товара от i-го поставщика к j-му потребителю (при условии закрытости системы); 
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 – грузоподъёмность транспорта, участвующего в перевозке; 
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с

 – транспортный тариф за ед. пути; 
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 – весовая доля i-го поставщика, j-го потребителя, при работе через k-й склад, позволяющая учитывать особенности транспортной сети, возможность транзитных поставок, важность поставщика и т.п.

Суммарные затраты 
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Решение задачи предлагается выполнить с помощью методов линейного программирования средствами пакета «Поиск решения» Excel. В качестве оптимизируемого фактора использовать итоговые затраты 
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Таблица 1.

	
	П 1
	П 2
	С 1
	С 2
	К 1
	К 2
	К 3
	К 4
	К 5
	К 6
	К 7
	К 8
	К 9
	К 10

	X
	9,3
	18,6
	14,4
	9,0
	14,2
	14,4
	9,0
	6,0
	13,3
	4,4
	11,3
	8,0
	3,7
	5,3

	Y
	9,1
	13,0
	12,4
	25,0
	13,1
	12,4
	25,0
	7,9
	4,6
	14,0
	18,9
	6,8
	3,7
	19,1

	Q
	1979
	7918
	?
	?
	7377
	184
	197
	148
	160
	172
	430
	516
	406
	307


где X,Y – координаты, Q – объёмы поставки/потребления за период, П – поставщик, С – склад, К – клиент (потребитель), получены результаты: 
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=197 ед., 
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=339’957,4 у.е. (что меньше 
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=862'128 у.е. при равномерном распределении запасов между складами). На основе данных о товарообороте каждого склада можно сделать вывод о требуемом складском запасе.

Следовательно, создана методика расчёта распределения товарного запаса между складами, учитывающая затраты фирмы на осуществление грузоперевозок в заданной логистической системе.

Поскольку вопрос управления товарными запасами будет актуален ещё длительное время, то в дальнейшем предлагается разрабатывать и другие методы, позволяющие анализировать имеющиеся или моделируемые характеристики системы и получать результаты наиболее приближенные к реальности, активно используя при этом возможности компьютерной техники. 
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ПРОБЛЕМЫ КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИ РОССИЙСКОГО ФОНДОВОГО РЫНКА.

ПРИЧИНЫ СТРЕМИТЕЛЬНОГО РОСТА IPO АКЦИЙ

Российский фондовый рынок возник в результате ваучерной приватизации государственной собственности в 1992–1993 гг., был таким же результатом "революции сверху" (экономической реформы, проводимой правительством Е. Гайдара), как и осуществ​ленная постановлением этого же правительства либерализация цен в 1992 г. Появление в России рынка ценных бумаг стало одновременно и следствием экономических реформ, и одним из факторов необратимости произошедших в экономике преобразований. Однако пока  российский фондовый рынок (РФР) ещё находится не на высоком уровне конкурентоспособности, что проявляется в слабой реализации его функций. 
Перераспределение прав собственности – одна из приоритетных народнохозяйственных функций фондового рынка, которая призвана обеспечивать минимизацию трансакционных издержек в процессе обращения акций, что вне зависимости от исходного распределения акций приватизированных компаний должно способствовать их концентрации в руках наиболее эффективных собственников. 
Российский фондовый рынок подвергается критике за то,  что не оправдал надежд на перераспределение прав собственности в соответствии с потребностями развития экономики. И запутался в "институциональных ловушках" из-за ошибок, допущенных в ходе приватизации. Хотя его позитивная роль в перераспределении прав собственности всё же недооценивается.

После приватизации из всех стран СНГ Россия оказалась единственной, где сложился ликвидный рынок акций. Об этом свидетель​ствует сравнение РФР с двумя другими наиболее крупными фондо​выми рынками стран СНГ. Важным преимуществом РФР было отсутствие каких-либо ограничений на перепродажу акций, полученных в ходе приватизации, а также на их покупку нерезидентами. Данные правила не распространялись лишь на акции ОАО "Газпром" и коммерческий банков. После приватизации инфраструктура РФР гибко адаптировалась к рыночным потребностям в перераспределении акций. На региональном внебиржевом рынке и на предприятиях активно работали брокерские компании, обеспечивавшие концентрацию распыленных пакетов акций. 

Концентрация крупных пакетов акций у инсайдеров и аутсайдеров привела к сокращению доли акций в свободном обращении на рынке. Однако как инструмент перераспределения собственности РФР стал привлекательным для крупных инсайдеров-менеджеров и аутсайдеров-резидентов. Их долгосрочные цели предусматривали вхождение в стратегический альянс с транснациональными корпорациями. Для формирования таких альянсов на равноправных для российского бизнеса условиях важно было довести капитализацию компаний до рыночного уровня. 

Второй важнейшей функцией РФР является функция привлечении инвестиций. В ней фондовый рынок играет двойственную роль. Повышение ликвидности вторичного рынка ценных бумаг за счет привлечения инвесторов способствует росту рыночной стоимости акций и капитализации компаний, но не предполагает поступления до​полнительных инвестиций. Привлечение инвестиций компаниями осу​ществляется путем размещений акций или облигаций, в том числе проведения IPO, то есть публичного размещения ценных бумаг на биржах. В большинстве стран мира выпуск акций не является главным источником корпоративных инвестиций. 

Коэффициент корреляции показателей доли капитализации и кредита в ВВП 51 страны составил 0,622%, что свидетельствует о весьма сильной их взаимосвязи. Если по показателю относительной капитализации РФР занимает место значительно выше среднего, то по уровню развития банковского кредитования — ниже среднего. Таким образом, рост капитализации РФР не сопровождается соответствующими позитивными и динамичными изменениями в сфере банковского кредитования. Это подтверждает анализ изменений относительных показателей величины банковских кредитов, капитализации и прямых иностранных инвестиций в России.

Слабость банковского сектора во многом обусловлена отсутствием эффективной системы рефинансирования банков, кредитующих реальную экономику. Объявленные представителями Банка России соответствующие меры осуществляются медленно. Действующая политика рефинансирования ориентирована исключительно на поддер​жание ликвидности банковского сектора. 

Отставание в развитии механизмов рефинансирования обуслов​ливает снижение конкурентоспособности всего российского финансо​вого рынка. Высокий уровень капитализации и кредитного доверия российские компании предпочитают материализовывать путем круп​ных займов за рубежом. Не случайно внешняя задолженность рос​сийского частного сектора в настоящее время превысила размер внеш​него государственного долга.
С проведением IPO акций на РФР связаны, пожалуй, наиболь​шие надежды. При наличии огромного неудовлетворённого спроса на инвестиции у предприятий и внушительного, причем растущего за​паса свободных ресурсов у государства, такие ожидания представля​ются вполне обоснованными. Статистика российских IPO акций в абсолютных показателях демонстрирует значительный рост: объем привлеченных средств составил 294,0 млн долл. в первом полугодии 2005 г. Много российских компаний заявили о намерени​ях осуществить IPO в 2005-2006 гг., в том числе на российских фон​довых биржах. 

На рынке IPO российских компаний произошел фун​даментальный сдвиг: пер​вичные размещения ак​ций (IPO), почти десять лет, вплоть до прошлого го​да, больше походившие на лабораторные опыты, стали наконец-то реальным ин​струментом привлечения инвестиций. Динамика роста рынка IPO российских компаний впечатляет. Если за 2002-2003 годы посредством IРО лишь три компании привлекли 27,7 млн долл., то за восемь месяцев 2005 года за счет проведения IPO девять компаний привлекли более 4 млрд долл.
Регулярной финансовой практикой рос​сийских компаний IPO на мировых и оте​чественных биржах стали в 2004 году. Они уже выглядели не как исключитель​ные события, в которых удача сопутствует лишь „звездам", а как естественный этап развития любой успешной компании ли​бо просто как технология привлечения денег с фондового рынка. Самое крупное размещение в 2004 го​ду осуществила Стальная группа «Мечел»: на Нью-Йоркской фондовой бирже было продано 10% акций за 291 млн долл. Уже в конце прош​лого года стало понятно, что в ближай​шие годы российские компании будут осуществлять IPO на общую сумму в мил​лиарды долларов, и этот механизм полу​чения инвестиций станет конкурировать с долговым.

Рынки живут за счет конкуренции, они выравнивают маржу. Когда маржа снижается, собственник тут же старается привлечь постосторонние средства. Когда полтора года назад мы увидели первый массированный выход эмитентов на ры​нок долгов, уже можно было спрогнози​ровать увеличение количества IPO рос​сийских компаний. Потому что привлечение заемных средств увеличивает риски компании. А во многих ситуациях люди не хотят рас​ширять свой бизнес за счет увеличения рисков. Им остается один вариант – вы​пускать акции. Как ни странно, увеличение количес​тва IPO в немалой степени обусловлено и обострением проблемы собственности в нашей стране. Когда у вас есть собствен​ность, которая сегодня приносит хоро​ший доход, но непонятно, что будет с ней завтра, возникает естественное желание этой собственностью поделиться. С кем делить​ся – каждый сам решает. Некоторые предпочитают делиться с международны​ми компаниями, чтобы в случае чего ска​зать, что их нельзя трогать. Кто-то на вся​кий случай хочет поделиться с членами партии „Единая Россия". Кто-то с рынком: если у тебя десять тысяч акционеров, то отобрать актив очень сложно – очень уж все публично.

Третьей важнейшей причиной увеличения числа IРО эксперты считают желание предпринимателей диверсифициро​вать свой капитал. Ведь на нормальном рынке, который в России уже формируется, есть цикличность – со временем рентабельность а разных отраслях меня​ется, и, чтобы сохранить доходность, нужно присутствовать в разных отрас​лях. Но для приобретения новых активов нужны деньги, которые получают, про​давая акции.
Стимулирует рост IPO и то, что собственники перестали бояться показывать себя собственниками: «Примеры Березовского, Ходорков​ского, Гусинского учат – власть бьет только тех, кто лезет в политику. Остальных – нет. А демонстрация себя в качес​тве собственника – это необходимое условие для выхода на рынок»,
После проведения IPO капитализация у многих компаний превысила их годо​вые обороты. Особенно отметился Rambler: за 40 млн долл. было продано 20% акций новой эмиссии и 6% акций из паке​тов совладельцев компании. В итоге ка​питализация Rambler оказалась свыше 150 млн долл., при том что оборот ее в 2004 году был равен 12,5 млн долл., а убытки – 4,4 млн.

Rambler – типичный пример спроса на новую русскую экономику.  Такой абсолютный ус​пех показывает, что в мире высоко оцени​вают российский научный потенциал и надеются, что в процессе экономического роста „выстрелит" российский хайтек. Впрочем, многие эксперты склонны объ​яснять успех IPO компании Rambler более прозаическими причинами. 

Несомненно, рыночных IPO особо удачным было размещение бумаг нефтя​ной компании Urals Energy: ее капитализа​ция после размещения составила 354 млн долл. В 2004 г. выручка компании составила 7,4 млн долл., а убыток оцени​вался в 3 млн долл. То есть компания фактически „нулевая", инвесторы оцени​вали только ее перспективы. Стоимость Urals Energy была оценена вдвое выше, чем средние российские нефтяные компании. Это, говорят аналитики, в очередной раз подтверждает огромный интерес широко​го круга инвесторов к любой возможности участвовать в российской нефтедобываю​щей отрасли на фоне рекордных цен на нефть и роста российской экономики.
Более активному проведению IPO акций на РФР препятствует неконкурентное законодательство. Стандартная процедура – от принятия решения о проведении IPCT до организации вторичного обра​щения акций на бирже в России – занимает около 200 дней.  Не​оправданно затянут период, связанный с соблюдением преимуществен​ного права на приобретение новых акций действующими акционерам. 
Есть, впрочем, надежда, что административные препятствия для проведение IPO на российском рынке будут устранены, а значит, на нем вырастет число размещений акций. Одновременно по мере приближения условий работы на российском рынке к западным стандартам на него будет приходить все больше западных инвесторов – они почувствуют, что российская биржевая игра стоит свеч.
Третьей функцией РФР – это размещение сбережений внутренних инвесторов. В развивающихся странах наблюдается процесс увеличения сбере​жений домашних хозяйств, что наряду с активным наращиванием накоп​лений государственных компаний и профицитами бюджетов способ​ствует высоким темпам экономического роста. Данная тенденция была харак​терна и для России, где в 1997–2004 гг. рассчитываемый Росстатом показатель склонности населения к сбережениям вырос с 2,4 до 10,6%.
Однако ситуация со сбережениями населения в России остается сложной, свертывание централизованных социальных гарантий не со​провождается созданием подлинной сберегательной системы. Во-пер​вых, высокая склонность населения к сбережениям в России пока не может компенсировать низкий стартовый уровень накоплений домаш​них хозяйств. Во-вторых, определяемая Росстатом общая норма сбе​режений домашних хозяйств повысилась преимущественно за счёт роста цен на недвижимость. Этот показатель имеет массу недостатков с точки зрения методологии, например, вложения населения в валюту в данном случае определяются как общая сумма покупок валюты без уменьшения на стоимость проданных за год валютных ценностей, не учитывается рост объемов потребительского кредитования.
Роль РФР в воспроизводстве сбережений населения точнее ха​рактеризуется показателем склонности населения к сбережениям в финансовых активах. В настоящее время номинальная доходность по многим акциям и корпоративным облигациям находится на достаточно высоком уровне. Причиной же отрицательной реальной доходности ценных бумаг и депозитов явля​ется высокий уровень инфляции.

Инфляция в России выше, чем в развитых и в большинстве развивающихся стран. Это и обусловливает отставание РФС от других конкурирующих рынков с точки зрения использования схем  коллек​тивного инвестирования и привлечения средств населения.
При анализе причин высокой инфляции в России основную роль принято отводить монетарным факторам. Подобный подход устраивает представителей государственных органов, поскольку позволяет утверждать, что при значительном притоке нефтедолларов в страну и необходимости предотвращения резкого удорожания рубля неизбежны опережающий рост денежной массы и соответственно высокая инфляция. Такая позиция не может слу​жить ее оправданием, что подтверждается сравнительными данными об инфляции и изменении курса доллара в странах - экспортерах нефти, а 2003-2004 гг.
В большинстве стран – экспортеров нефти удорожание курса на​циональной валюты не сопровождается высокой инфляцией. Сохранению высокой инфляции в России способствуют не толь​ко чисто монетарные факторы и деятельность монополий, но и инсти​туциональная слабость банковской системы, через которую проходит основной поток финансовых ресурсов. Российские банки в большей мере выполняют функции дистрибуторов денежных средств в ущерб кредитованию предприятий.

Препятствует привлечению населения к работе на РФР и недо​статочное внимание органов власти к проблемам защиты прав мино​ритарных акционеров. Россия – едва ли не единственная страна с  развитым рынком ценных бумаг, в которой отсутствует законодательство об инсайдерской торговле. Принимаемые в последние годы поправки, Федеральный закон "Об акционерных обществах", как правило, ори​ентированы на интересы владельцев больших пакетов  акций. 

Таким образом, существенным недостатком РФР выступает его слабая ориентация на внутренних инвесторов, включая население и организации коллективного инвестирования. Решению данной про​блемы препятствует инфляция, которая в течение многих лет является причиной отрицательной реальной процентной ставки. В условиях "экспортной модели" РФР рост капитализации финансовых активов и улучшение результатов финансовой деятельности российских ком​паний не отражаются на доходах граждан страны. РФР не в состоя​нии мобилизовать внутренние инвестиции, что негативно сказывается на его конкурентоспособности.
Еще одной важной проблемой являются взаимоотношение РФР с глобальными рынками депозитарных  расписок. В 1998–2001 гг. позиции российских бирж укреплялись: их доля на рынке акций российских компаний повыси​лась с 23,5 до 57,6% за счет сокращения доли немецких бирж. 

Ослабление конкурентных позиций РФР в 2003–2004 гг. было обусловлено значительным ростом биржевого рынка депозитарных расписок на акции российских компаний на Лондонской фондовой бирже. В октябре 2003 г. России был впервые присвоен инвестицион​ный рейтинг международным агентством Moody’s, что открыло рынок акций российских эмитентов для крупнейших международных инвес​торов, которые могут формировать портфели только за счет ценных бумаг с инвестиционным рейтингом. Приход этих игроков стал мощ​ным рычагом роста лондонского рынка.
В первой половине 2005 г. совокупный оборот биржевого рынка акций и депозитарных распи​сок опустился ниже уровня, зафиксированного до присвоения России первого инвестиционного рейтинга. Начавшийся в середине мая как уме​ренный в середине июля рост превратил​ся в активный. Неделя за неделей, прак​тически без серьезных коррекций, фондо​вые индексы российских бумаг устанавливали абсолютные исторические макси​мумы. В первые же дни сентября, к деся​тилетию Российской торговой систе​мы (РТС), рынок сделал себе подарок: ин​декс РТС пробил психологически важный уровень в 900 пунктов, достигнув к 5 сен​тября своего абсолютного максимума – 910 пунктов. 
Рост как рост – бывало такое на рос​сийском фондовом рынке и раньше. Но все-таки прошедшее лето стало особен​ным. Во-первых, рост был хорош тем, что был осознанным и без ажиотажа. Во-вто​рых, как никогда проявилась связь рос​сийского и западных рынков. С конца мая и до середины августа основной спрос на российские бумаги шел из Лондона. То  есть сначала Лондон двигал цену, а потом к этому уровню подходила и Москва.  В-третьих, основной спрос на российские  бумаги предъявили не спекулятивные хедж-фонды, а зарубежные глобальные фонды и фонды, ориентированные на восточноевропейские рынки. При этом инвесторы не просто сломя голову «покупали Россию», а вниматель​но подходили к вопросу изучения фунда​ментальных показателей компаний и перспектив их развития. Доказатель​ством осознанности выбора объектов ин​вестирования стал мощный рост второго эшелона: бумаги некоторых компаний подорожали намного больше рынка, на​пример акции горно-обогатительных ком​паний, угольных разрезов и т. д.
Важнейшей причиной «золотого дождя», пролившегося на российский фондовый рынок, традиционно называют общие хо​рошие макроэкономические показатели России, в том числе и пресловутый рост золотовалютных резервов и стабилизаци​онного фонда. Не могли инвесторы оста​вить без внимания и благоприятную внешнеэкономическую конъюнктуру. Все возрастающий спрос на нефть, железо​рудное сырье, базовые и промышленные металлы подстегивал цены на эти группы товаров. Цена на нефть остава​лась на высоких уровнях — выше 63 дол​л. за баррель. Однако осторожность среди инвесторов стала преобладать. Интерес к нефтяным бумагам летом во многом определялся ясным пониманием того, что, несмотря на высокое налоговое бремя, финансовые показатели отрасли остава​лись стабильно высокими. 
Однако достигнутые РФР успехи не означают решения проблем его конкурентоспособности. Уникальность российского рынка ''голубых фишек" по сравнению с рынками других стран состоит в том, что на нем особенно заметны предпочтения, которые нерезиденты отдают депозитарным распискам перед акциями. Об этом свидетельствуют результаты исследования специалистами Всемирного банка зарубеж​ных активов 111 американских взаимных фондов в марте 2005 г. 
В портфелях ценных бумаг российских компаний, находящихся у взаимных фондов США,  большая доля приходится на депозитарные расписки. В России данный показатель значительно выше, чем на других разви​вающихся рынках за исключением чилийского, что позволяет гово​рить о недостаточном доверии крупных иностранных инвесторов к РФР. Причины, по которым иностранные инвесторы предпочита​ют депозитарные расписки акциям, следующие: низкий уровень защиты прав инвесторов; неликвидность и неэффективность рынков, повышенные операционные издержки и риски их участников; низкая ликвидность акций конкретных компаний.
При этом РФР не уступает большинству развивающихся рынков по уровню капитализации и ликвидности. Следовательно, основные причины, по которым нерезиденты предпочитают быть совладельцами российских АО преимущественно через депозитарные расписки, связаны с недовернем инвесторов к возможностям защиты их прав собственности на территории Рос​сийской Федерации, включая налоговые риски. Для преодоления негативных тенденций в сфере конкурентоспособности РФР необ​ходимо принятие комплекса мер, направленных на улучшение ин​вестиционного климата в стране, большинство из которых (либера​лизация экономики, обеспечение гарантий прав добросовестных приобретателей акций и соблюдение договорных обязательств, со​здание независимой судебной системы, эффективное правоприме​нение)  носят долгосрочный характер.
_________
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ВНЕШНИЙ ДОЛГ РОССИИ И ПУТИ ЕГО ПОГАШЕНИЯ

Внешний долг – это обязательства, возникающие в иностранной валюте. "За последние семь лет в нашей стране сохраняются высокие темпы и высокая динамика экономического роста. В среднем это около 7% ежегодно", – заявил президент России, выступая на российско-японском бизнес-форуме. В последние годы также наметилась тенденция к сокращению внешнего долга РФ.

Внешний долг России складывается из: кредитов Парижского и Лондонского клубов кредиторов;  кредитов СССР по двусторонним соглашениям; кредитов, выданных России с 1992 г. по двусторонним соглашениям;  кредитов международных финансовых организаций (МВФ и МБ);  рыночных займов (еврооблигаций).

В 2000 г. внешний долг РФ составил 148.4 млрд. долларов США. В начале 2004 г. внешний долг Российской Федерации оценивался суммой, эквивалентной 120 млрд. долларов США. По состоянию на 1 января 2005 г. объем внешнего долга составил  114.1 млрд. долларов США.

Доля государственного внешнего долга в процентах к величине валового внутреннего продукта (ВВП) за последние годы существенно сократилась. Так, в 2000 г. она составляла немногим менее 63%, в 2003 г. – около 40 % (табл. № 2).  Доля совокупного государственного долга РФ в ВВП снижается до 22,2% на 1 января 2006 г. по сравнению с 26,1% на 1 января 2005 г.
В таком случае возникает вопрос, почему же проблема внешнего государственного долга является столь актуальной на сегодняшний день. Справедливости ради надо заметить, что размеры задолженности России на середину 1998 г. были не так уж и велики по сравнению с некоторыми западными странами: в США внешний долг – свыше 6,8 трлн. долл., а в России внутренний долг по ГКО-ОФЗ – около 0,5 трлн. рублей (83 млрд. долл., по обменному курсу до девальвации 17 августа 1998 г.), общий же Долг составлял около 200 млрд. долл. Но важно знать не просто абсолютную величину долга, а его соотношение с ВВП. По этому показателю Россия вроде бы находится не в самом худшем положении около 50%. Критерий Маастрихта устанавливает величину совокупного государственного долга (внутреннего и внешнего) на уровне 60% ВВП. Проблемы правительства России были в неблагоприятной структуре нашего долга: он был короткий и "горячий", т. е. по нему должны выплачиваться очень высокие проценты. Интересно, что обслуживание внешнего долга обходилось нам дешевле: так, например, по договоренности с мировым банком нам предоставлялся кредит 1,5 млрд. долл. с условием выплаты всего 5,9% годовых, в то время как ставка процента по ГКО доходила в середине 1998 г. до 200%.

Существенная часть внешних обязательств России приходится на долговые обязательства бывшего СССР перед странами – членами Парижского клуба, другими странами – официальными кредиторами.

Парижский клуб кредиторов – это в основном страны "большой семерки", заинтересованные в развитии демократических преобразований в странах бывшего СССР. Кредиты, выданные в его рамках, – межгосударственные или банковские кредиты российскому правительству, прогарантированные иностранными правительствами, что привносит много политических аспектов в обсуждение реструктуризации этого долга. 

Лондонский клуб – в основном частные банки и компании-экспортеры, которые при распаде СССР оказались в положении кредитора по отношению к российским импортерам (тогда еще агентам государства). В 1991–1996 гг. Внешэкономбанк провел большую работу по выверке и реструктуризации задолженности Лондонскому клубу, в результате чего были выпущены бумаги на основную сумму задолженности (PRIN) и просроченные проценты (IAN). Следует отметить, что поскольку гарантом выполнения правительством своих обязательств по коммерческим контрактам выступал Внешэкономбанк, то и выпущенные бумаги были оформлены как обязательства Внешэкономбанка. Это дает правительству некоторую свободу действий в отношении этих долгов, так как при нажиме со стороны кредиторов формально можно обанкротить Внешэкономбанк, а правительство останется "чистым", т.е. государству дефолт объявлен не будет. Кредиты международных финансовых организаций характеризуются тем, что они выдавались на покрытие дефицита бюджета, т.е. в буквальном смысле на поддержку рыночных и демократических преобразований в стране, чтобы смягчить удар реформ по уровню жизни. В то же время выполнение условий, которыми было обставлено получение этих кредитов, имело общее негативное воздействие на экономическую ситуацию, что привело к серьезному пересмотру отношения общества к рыночным (точнее, либеральным) реформам.

В настоящее время перед Российской Федерацией стоит ряд задач:

· сокращение объемов внешних долговых обязательств и, соответственно, стоимости их обслуживания; повышение эффективности использования заемных средств.

· оптимизация структуры внешнего долга, увеличение доли его рыночной составляющей и графика платежей по внешнему долгу, устранение пиков платежей; 

· рефинансирование внешнего долга за счет внутренних заимствований без существенного ухудшения структуры долга по срокам платежей.
Существует необходимость законодательного реформирования системы управления государственным долгом РФ и первоочередного проведения мероприятий, к которым можно отнести:

· разработку и принятие Федерального закона о внесении в Бюджетный кодекс РФ по внесению поправок в части, касающейся вопросов управления государственным долгом; 

· приведение Федерального закона "О бюджетной классификации" в соответствие с требованиями Бюджетного кодекса РФ в части, касающейся вопросов государственного долга; 

· разработку и принятие федерального закона о государственном долге РФ и утверждение нормативных документов, регламентирующих деятельность Внешэкономбанка в качестве агента по обслуживанию государственного внешнего долга и государственных внешних финансовых активов; 

· создание единой базы данных по государственному долгу РФ; 

· разработку критериев и механизмов оценки эффективности заемной и долговой политики.

Уже когда версталась данная статья, в средствах массовой информации были опубликованы данные о достигнутой договоренности по досрочному погашению внешней задолженности Парижскому клубу. Россия превратиться из должника Парижского клуба в одного из его кредиторов. Это позволит России сэкономить значительные средства и направить эти средства на развитие российской экономики.
_________
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ПРОБЛЕМЫ ПРИМЕНЕНИЯ МОДЕЛИ МИЛЛЕРА-ОРРА 
ДЛЯ УПРАВЛЕНИЯ ДЕНЕЖНЫМИ АКТИВАМИ ХОЗЯЙСТВУЮЩЕГО СУБЪЕКТА
В процессе перехода и становления рыночной экономики в РФ возникло столько трудных проблем и задач, требующих первостепенного решения, что аспекты нормирования на промышленных предприятиях отошли на второй план, но не потеряли свою актуальность, на наш взгляд. При этом в условиях рыночной экономики становятся особенно значимыми вопросы рациональной и эффективной организации процессов управления и контроля за движением материальных и финансовых потоков с целью повышения эффективности материально-технического снабжения самого предприятия и сбыта производимой им готовой продукции.

Рассматривая проблемы планирования и составления бюджетов, следует учитывать, что требования обеспечения постоянной платежеспособности определяют необходимость создания большого размера денежных активов, т.е. преследуют цели максимизации их среднего остатка в рамках финансовых возможностей предприятия. С другой стороны, следует учесть, что денежные активы предприятия в национальной валюте при их хранении в значительной степени подвержены потере реальной стоимости от инфляции; кроме того, денежные активы в национальной и иностранной валюте при хранении теряют свою стоимость во времени. А также при хранении на расчетном счете остатка денежных средств в большом размере теряются потенциальные проценты – плата за их использование. Все это, в конечном счете,  определяет необходимость минимизации среднего остатка денежных средств. Эти противоречие требования должны быть учтены при разработке политики управления денежными активами, которая в связи с этим приобретает оптимизационный характер.

Адаптация западных методов управления свободным остатком денежных средств позволит эффективно управлять ликвидностью корпорации и обеспечивать контроль над использованием финансовых ресурсов. Определение оптимального запаса денежных средств, которые необходимо хранить в кассе предприятия или на расчетном счете банка, можно производить с использованием разных моделей, но не все они применимы в условиях переходной экономики, неразвитости рынка ценных бумаг, с ее высоким уровнем инфляции и другими факторами. Необходимые для эффективного перераспределения финансовых ресурсов гибкость и быстрота могут быть обеспечены на основе применения модифицированной модели Миллера-Орра, основанной на определении точек возврата, расчета верхнего и нижнего пределов колебания свободного остатка по формулам с учетом поправочных коэффициентов, характеризующих особенности российской экономической среды. 

Для предприятий, ведущих свою деятельность в условиях быстрых перемен и высоких рисков, для достижения максимального экономического эффекта от применения модели Миллера-Орра нужно при расчете верхнего предела свободного остатка денежных средств использовать показатель дисперсии, рассчитанный на основе динамики скользящего среднего от величины остатка денежных средств. 

Нижний предел следует рассчитывать как среднее значение величины ежедневных расходов, связанных с погашением наиболее срочной кредиторской задолженности. Это позволит производить минимальное количество конвертаций денег в ценные бумаги и наоборот, таким образом, снизить транзакционные издержки. Также следует ввести вторую «точку возврата», таким образом, равномерно поделив интервал колебания свободного остатка денежных средств на три равные части. Математический алгоритм расчета диапазона колебаний остатка денежных активов между минимальным и максимальным его значением имеет следующий вид: 
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 – диапазон  колебаний суммы остатка денежных активов между минимальным максимальным значением (размах вариации); 
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 – расходы по взаимной трансформации денежных средств и ценных бумаг (одна сделка); 
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– среднеквадратическое (стандартное) отклонение ежедневного объема денежного оборота; 
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 – средний уровень потерь альтернативных доходов при хранении денежных средств (среднедневная ставка процента по краткосрочным финансовым операциям), выраженная десятичной дробью.
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Рис. 1. Модель Миллера — Орра

Верхняя граница денежных активов, при превышении которой необходимо часть денежных средств конвертировать в краткосрочные ценные бумаги, рассчитывается по формуле 
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Точка возврата, т.е. величина остатка денежных средств, к которой необходимо вернуться в случае, если фактический остаток средств на расчетном счете выходит за границы интервала (ДАmax и ДАmin), определяется по формуле 
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Для принятия решения о возможности применения модели следует провести расчет внутренней ставки доходности по ней на основании исторических данных и прогноза будущей динамики изменения остатка денежных средств. В зависимости от текущей оценки рисковой ситуации на рынке следует корректировать предпочтения по степени ликвидности ценных бумаг, в которые производятся инвестиции. Чем выше текущий уровень рисков, в особенности рисков дефицита денежных средств, тем в более ликвидные ценные бумаги следует осуществлять инвестиции, и наоборот.  Тактика размещения временно свободного остатка денежных средств на рынках при применении данной модели предполагает ее использование в тех ситуациях, когда оценочный доход от использования модели выше транзакционных издержек по конвертации денег в ценные бумаги.

Таким образом, политика управления денежными активами является частью общей политики управления оборотными активами предприятия, которая предполагает оптимизацию совокупного размера их остатка с целью  обеспечения постоянной платежеспособности и эффективного использования в процессе хранения наиболее ликвидных активов. На наш взгляд, важным условием повышения эффективности использования ограниченных экономических ресурсов, в настоящее время, является применение адаптированных  к специфике российской экономики моделей управления свободным остатком денежных средств. Необходимые для эффективного перераспределения финансовых ресурсов гибкость и быстрота могут быть обеспечены на основе применения модифицированной модели Миллера-Орра, основанной на определении точек возврата, расчета верхнего и нижнего пределов колебания свободного остатка по формулам с учетом поправочных коэффициентов, характеризующих особенности российской экономической среды. Тактика размещения временно свободного остатка денежных средств на рынках при применении данной модели предполагает ее использование в тех ситуациях, когда оценочный доход от использования модели выше транзакционных издержек по конвертации денег в ценные бумаги.
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РАЗРАБОТКА МАРКЕТИНГОВОЙ СТРАТЕГИИ 
КАК МЕТОДА ПРЕОДОЛЕНИЯ КРИЗИСА НА ПРЕДПРИЯТИИ (НА ПРИМЕРЕ ОАО «АВТОВАЗ»)

Антикризисные стратегии – это стратегии, оптимизирующие поведение предприятий в условиях спада в отрасли, устойчивого сни​жения основных финансовых показателей деятельности предприятия и угрозы банкротства. Они включают комплекс мер в области плани​рования, управления персоналом, маркетинга, финансов, взаимоотношений с группами поддержки, а также юридических и других мероприятий с целью обезопасить фирму от угрозы банкротства или существенного спада и создать условия для поворота к оздоровлению компании. Спад в производственных, финансовых и других важных показате​лях, определяющих эффективность действия фирмы на рынке, носит закономерный, детерминированный характер; его причины можно исследовать и сделать соответствующие коррективы в ча​сти поведения, смягчающей последствия спада.

Тактические (оперативные) мероприятия по выходу из экономического кризиса могут быть следующими: сокращение расходов, закрытие подразделений, сокращение персонала, уменьшение объемов производства и сбыта, активные маркетинговые исследования, повышение цен на продукцию, выявление и использование внутренних резервов, модернизация, привлечение специалистов, получение кредитов, укрепление дисциплины и т. д. 

В рамках антикризисного управления  (АКУ) большое значение приобретает маркетинговая деятельность предприятия. Это относится не только к более или менее благополучным предприятиям, но также к тем, которые находятся в состоянии неплатёжеспособности или близки к банкротству.

Для того чтобы достичь успеха, фирма должна создать эффективный рынок для своего товара. Мало просто произвести хороший продукт, предложить яркую техническую инновацию. Нужно также завоевать покупателей этого товара, привлечь к нему людей, которые обладают способностью оплачивать покупки, т.е. создать платежеспособный спрос на свой товар.

Реализация АКУ на неплатёжеспособном предприятии предполагает разработку и проведение в жизнь бизнес-плана, раскрывающего стратегию финансового оздоровления и развития предприятия во всех аспектах: маркетинговом, производственном, финансовом и организационном.
План маркетинга как часть бизнес-плана не только необходим для внутренней организации деятельности фирмы, но и служит основой для контактов как с партнерами, так и с инвесторами.

Главными составляющими элементами, обеспечивающими сегодня конкурентоспособность производства, являются проведение активного маркетинга, своевременное освоение новых образцов продукции и её высокое качество.

В процессе выполнения маркетингового исследования необходимо:

· постоянно изучать и прогнозировать уровень платежеспособного спроса и предложений на выпускаемую продукцию;

· систематически формировать достоверную прогнозную оценку конъюнктуры рынков и определять эффективную стратегию поведения на них;

· вести эффективную рекламную деятельность в целях поиска и освоения новых рынков сбыта, эффективного продвижения  своих образцов продукции;

· формировать разветвлённую инфраструктуру для продвижения продукции на рынке (дистрибьюторских и дилерских сетей).

Маркетинговый план должен охватывать все элементы маркетинга и давать ответ на следующие вопросы.

1. Каковы основные характеристики покупателей на том отраслевом рынке, на который ориентируется предприятие, т.е. каковы основные сегменты данного рынка, на какой из сегментов намерено ориентироваться предприятие?

2. На какое место (долю) в данном сегменте рынка может претендовать бизнес? Намерена ли фирма потеснить конкурентов, предлагая подобные товары, или попытается найти свою нишу?

3. Какова основная методика расчета цены на товар фирмы? Какой чистый доход обеспечит фирме выбранный уровень цены? Предусмотрены ли системы скидок и льгот для покупателей?

4. Какие каналы распространения товаров будет использовать фирма? Чем обоснован выбор тех или иных посредников?

5. Какие меры предпримет фирма для продвижения своих товаров?

6. Будет ли фирма применять систему технических гарантий на свою продукцию? Как планируется организовать послепродажный сервис?

Выбор эффективного сочетания различных маркетинговых инструментов существенно зависит от особенностей жизненного цикла товара.

Таким образом, планирование и реализация стратегии маркетинга в рамках антикризисного управления является достаточно специфическим процессом, требующим от разработчиков и исполнителей постоянного контроля за его ходом и оптимизации соотношения целей как потребностей, с одной стороны, и ресурсов как возможностей, с другой стороны.

Разработка антикризисной маркетинговой стратегии предполагает принятие решений в следующих сферах деятельности предприятия:
· политика ценообразования;

· тактика реализации продукции;

· реклама и продвижение товаров на рынок;

· политика по послепродажному обслуживанию и предоставлению гарантий;

· качество продукции.

Особое место в антикризисной стратегии управления бизнесом принадлежит обновлению ассортимента реализуемой продукции. Нельзя позволить рыночному продукту устаревать, так как потребитель ждет новинок, и если предприятие их не освоит, то его место быстро займут конкуренты. Поэтому одна из важнейших задач заключается в том, что нужно постоянно следить за изменением потребностей, делать соответствующие прогнозы и предлагать в порядке прорыва рынка новый ассортимент изделий, чтобы затем, изучив реакции потребителей, заложить принимаемые ими новшества в массовое производство.

Грамотная товарная политика требует не только постоянного обновления товарного предложения путем создания новинок и модификации существующих изделий за счет улучшения их товарных характеристик и приспособлений для новых сегментов рынка, но действенной стратегии введения новинок в рыночную стихию.

Основной целью разработки стратегии в области номенклатуры является обоснованный выбор производственной программы, обеспечивающей предприятию гарантированный сбыт продукции и максимально возможное получение прибыли при наиболее рациональном уровне использования материальных, трудовых, финансовых и производственных ресурсов.

В ближайшие несколько лет автомобили массового спроса будут формировать большую часть спроса с постепенным его перераспределением в сторону более дорогих сегментов.

Основные угрозы для автомобилей марки LADA связаны с ростом конкуренции и расширением предложения сравнимых по ценам автомобилей иностранных производителей.

В последнее время был предпринят ряд мер со стороны государства, связанных с реформированием деятельности ОАО «АВТОВАЗ», с целью повышения конкурентоспособности на автомобильном рынке России. В декабре 2005 г. был избран новый Совет директоров, в который вошли представители компании «Рособоронэкспорт», а также «Внешторгбанка», пришла новая команда менеджеров. Была принята новая стратегия развития компании до 2020 г.

Принято решение о создании в течение 2,5–3 лет современного сборочного производства с общим объемом выпуска около 450 тысяч автомобилей в год. Одновременно будет вестись разработка универсальной платформы, которая станет основой для целой серии автомобилей разных классов, с разной конструкцией кузова. Предполагается выпускать широкий спектр моделей - от небольших спортивных купе до кроссоверов, включая минивэны, классические седаны, универсалы. Планируется разработать модели классов B, C, D, а также новый внедорожник. В качестве поставщиков комплектующих изделий будут рассматриваться как отечественные, так и зарубежные изготовители автокомпонентов. В дальнейшем на ОАО «АВТОВАЗ» появятся три универсальные платформы, на которых будет выпускаться в общей сложности 12 моделей.

Планируется провести реструктуризацию и реорганизацию действующих мощностей. Сначала предполагается осуществить модернизацию заготовительных производств. Очередным этапом станет реконструкция сборочного комплекса, выпускающего ныне «LADA 2105» и «LADA 2107», семейства «LADA SAMARA» и  «LADA 110», а также обновление этого модельного ряда. Целью является приведение действующего завода в современный вид с точки зрения логистики, организации производства, технологии. Фактически будут созданы новые производственные мощности и рабочие места.

В 2005 г. ОАО «АВТОВАЗ» изготовило более 721 тысячи автомобилей. С освоением проектных мощностей по выпуску семейства «LADA KALINA» суммарный годовой объем производства автомобилей LADA может составить около 880 тысяч штук. В 2006 году ОАО «АВТОВАЗ» начнет производство модели «LADA PRIORA», которая является глубоко модернизированной версией автомобилей «десятого» семейства. Проектная мощность «LADA PRIORA» составит более 200 тыс. автомобилей в год. Предполагается, что к 2010 г. выпуск новых легковых автомобилей на предприятии составит более 1 млн. штук в год. ОАО «АВТОВАЗ» повышает требования к предприятиям своей сервисно-сбытовой сети. На сегодняшний день эти нормы приближаются к современным мировым стандартам.

С целью сокращения издержек при продвижении товара до конечного потребителя с 1 января 2006 г. начала действовать одноуровневая система продаж, предполагающая реализацию автомобилей по прямым договорам, заключаемым с дилерами.

ОАО «АВТОВАЗ» нацеливает сбытовые структуры на укрепление материально-технической базы, внедрение перспективных методов реализации и обслуживания автомобилей.

В этих условиях многие дилеры Санкт-Петербурга обозначили стратегию постоянного развития, расширения спектра и совершенствования качества предоставляемых услуг. Примерами таких  шагов служит развитие потребительского кредитования, использование бонусных программ, предоставление клиентам разнообразных дополнительных услуг.

_________
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ПРОБЛЕМЫ ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНОЙ СОБСТВЕННОСТИ В РОССИИ
В результате произошедших в последнее время экономических, правовых, технических перемен возникли новые условия создания государственного богатства, в которых интеллектуальная собственность играет роль ценнейшего стратегического актива. Роль интеллектуальной собственности в развитии бизнеса также трудно переоценить. Мировой опыт показывает, что интеллектуальная собственность является эффективным механизмом цивилизованной формы конкуренции и позволяет обеспечивать конкурентоспособность выпускаемой продукции. 

Интеллектуальная собственность – это исключительное право на результаты интеллектуальной деятельности (ст. 138 ГК РФ). 

Среди объектов гражданского права результаты интеллектуальной творческой деятельности занимают особое место и традиционно подразделяются на две основные сферы прав: авторское право и промышленную собственность.

Произведения науки, литературы и искусства, постановки и передачи эфирного или кабельного вещания, программы для ЭВМ, базы данных, топологии интегральных микросхем относятся к объектам авторского права и смежных прав.

Изобретения, полезные модели, промышленные образцы, а также средства индивидуализации товаров, услуг и участников имущественного оборота – объекты промышленной собственности.

Проблема нарушения авторских прав в России остается одной из наиболее серьезных в мире. Международный альянс производителей интеллектуальной собственности МАПИС обратился к администрации США с призывом признать Россию «самой злостной нарушительницей норм защиты прав на интеллектуальную собственность». МАПИС утверждает, что потери производителей интеллектуальной собственности в результате деятельности «пиратов» в России в 2005 г. составили порядка 1,75 млрд. долл. По его оценкам, доля незаконно произведенной интеллектуальной собственности на различных сегментах российского рынка составляет от 70 до 80 %. Кроме того, как заявляют американские специалисты, такая контрафактная продукция из России «продолжает наводнять рынки Восточной и Западной Европы».

В сфере промышленной собственности не прекращается дискуссия о том, кто является субъектом права на интеллектуальную собственность, созданную, в первую очередь, за счет средств государственного бюджета, – государство или хозяйствующий субъект-разработчик. 

Для инвестора, особенно иностранного, разработчика технологии и хозяйствующего субъекта, планирующего ее использование, вопрос собственности является главной мотивацией и лежит в основе принятия решения об инвестировании в исследования и разработки либо в приобретение созданной технологии. Неясность или спорность правовой природы интеллектуальной собственности и ее правообладателя как субъекта правоотношений создает неуверенность и неопределенность в правовых и экономических отношениях, что сдерживает инвестиции и инновационную активность.

Урегулирование вопросов, связанных с правами на интеллектуальную собственность, созданную за счет бюджетных средств, особенно важно в свете развития связей между наукой и промышленностью. По различным оценкам, в России используется от 8 до 10% инновационных идей и проектов, и в то же время в Японии реализуется 95% инноваций, в США – 62%.

Особое внимание к объектам ИС, созданным полностью или частично за счет средств государственного бюджета, – неслучайно: именно государственное финансирование остается одним из главных источников поддержки научных исследований и разработок. На его долю приходится более 55% суммарных внутренних затрат на исследования и разработки. При этом по оценкам экспертов, около 90% существующих объектов интеллектуальной собственности создано полностью или частично за счет бюджетных средств.

В настоящее время законодательная и экономическая среда таковы, что остается неопределенным, каким образом государство будет распоряжаться интеллектуальной собственностью, которой оно может владеть, как вовлекать ее в хозяйственный оборот, обеспечивая использование ИС для модернизации технологической базы российской экономики и существенного повышения конкурентоспособности отечественных товаров.

Экономическая и правовая неясность характерна и для ситуации смешанного финансирования, когда средства выделяются из нескольких источников, а ведь такой метод финансирования НИОКР в настоящее время встречается чаще всего. 

Указанные проблемы в определенной степени отражают сложность правовой природы института «интеллектуальная собственность», различие в толковании этого понятия в российском и иностранном патентном праве, недостатки действующего российского законодательства, а также отсутствие экономических механизмов и традиций управления ИС в целом.

Поэтому совершенствование действующего законодательства в области охраны и закрепления прав на интеллектуальную собственность, созданную за счет бюджетных средств, а также формирование механизмов, стимулирующих ее коммерциализацию, являются сегодня актуальными задачами. При этом правовая охрана объектов ИС, на которой часто акцентируется внимание, является необходимым, но недостаточным условием для эффективного использования результатов интеллектуальной деятельности, даже находящихся в государственной собственности. 

Актуальной остается и проблема внедрения интеллектуальной собственности в производство. В настоящее время подавляющим большинством российских производителей интеллектуальная собственность не используется или используется неэффективно. Во многом это связано с непониманием высшим управленческим персоналом предприятий роли интеллектуальной собственности в развитии бизнеса, как незаменимого средства для обеспечения конкурентоспособности продукции и самого предприятия, а также с отсутствием специалистов в сфере интеллектуальной собственности. 

В связи с ускорением научно-технического прогресса и его коммерциализацией серьёзной проблемой становится выявление (распознавание) новизны и значимости результатов исследовательской деятельности. В условиях бурного развития всех отраслей знаний специалистам все труднее отличать подлинные открытия от псевдо открытий. По этим причинам, а также в связи со становлением и развитием отечественного рынка объектов ИС возник ряд новых научно-практических прикладных направлений, одним из важнейших среди которых может считаться оценочная деятельность. Многие трудности, с которыми специалисты сталкиваются в работе с ИС, обусловлены многообразием объектов ИС и отсутствием качественного методического обеспечения процедур оценки. 

Проблемы правовой охраны и их государственного регулирования остаются одними из главных факторов, тормозящих широкомасштабное вовлечение в экономический оборот объектов интеллектуальной собственности и соответственно извлечение крупных прибылей. Интеллектуальная собственность представляет собой неиссякаемый источник благосостояния и активов для любой экономики и является многофункциональным инструментом решения достаточно широкого круга экономических задач предприятий, максимальное использование которого позволяет им получать существенные конкурентные преимущества и осязаемые финансовые результаты. И в наших интересах, чтобы государство и производители осознали этот потенциал и сделали бы все возможное для всестороннего развития рынка интеллектуальной собственности.

_________
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ИСПОЛЬЗОВАНИЕ СИСТЕМ CRM В ДЕЯТЕЛЬНОСТИ КОМПАНИЙ
Ориентация на клиента становится стержнем управления любой современной компанией. Данная идея воплощается сегодня во многих концепциях менеджмента. Одной из перспективных клиенто-ориентированных концепций является CRM.

CRM (Customer Relationship Management) – управление взаимоотношениями с клиентами. Этот емкий термин характеризует философию ведения бизнеса в клиенто-ориентированной компании, где грамотные механизмы работы с клиентами пронизывают все процессы организации. 

В настоящее время в западных компаниях технология CRM активно применяется, в  российской практике  технология CRM только начала внедряться.  В данной статье мы хотим провести анализ технологии CRM, сферы ее применения и преимущества. 

Создатели технологии определяют термин "CRM", как набор регламентов и правил по работе с клиентами, которые как раз и лежат в основе деятельности клиенто-ориентированной компании. Регламенты и правила по работе с клиентами должны невидимой сетью пронизывать всю деятельность организации: продажи, маркетинг, сервис, логистику, производство, финансы и другие подразделения компании. И хотя основные регламенты обычно затрагивают фронт-офис, а именно три направления (продажи, маркетинг и сервис), от деятельности бэк-офиса также во многом зависит степень удовлетворения и лояльности клиента: качество произведенного товара, сроки поставки, взаиморасчеты с контрагентами.

Управлять взаимоотношениями – это значит привлекать новых покупателей, нейтральных покупателей превращать в лояльных клиентов, преданных клиентов делать своими бизнес-партнерами (агентами). Такая схема действует на любом рынке: мы начинаем с привлечения новых клиентов, затем строим отношениями с этими клиентами, делаем из них преданных покупателей, а затем уже они сами создают сеть наших агентов по привлечению. Работать по такой схеме позволяет лишь грамотное управление взаимоотношениями с клиентами.

Регламенты работы с клиентами – это цепочка из мелких элементов, на которые часто не обращают внимание. Но именно эти элементы играют ключевую роль: сценарий ответа на телефонный звонок, скорость реакции на обращение клиента, структура коммерческого предложения, схема программы лояльности, предложение о приобретении смежных продуктов и многое другое. Как и любой проект, CRM-проект должен начинаться с идеи, стратегии и плана. Далее разрабатываются регламенты и правила, процессы по работе с клиентам, должностные инструкции сотрудников. Автоматизация процесса взаимоотношений с клиентами является важным, но не первостепенным шагом при построении клиенто-ориентированной компании. Ведь программный продукт – это удобный инструмент, который станет поддержкой уже существующим регламентам и процессам, и будет развиваться вместе с компанией. Строится фундамент, на котором кирпич за кирпичиком вырастает образцовый клиенто-ориентированный бизнес. 

Следует сказать, что многие аспекты CRM существуют уже не один год, и их внедрению на западе предшествовала долгая эволюция процесса автоматизации предприятия. Компьютерные системы, автоматизирующие определенные процессы взаимодействия с клиентами, такие как: автоматизация службы сбыта (Sales Force Automation), автоматизация маркетингового планирования (Sales & Marketing System – SMS), автоматизация обслуживания клиентов (Customer Service Automation или Customer Support System), управление связями с партнёрами (Partner Relationship Management), аналитика спроса, планирование задач (Task Management), и им подобные, существовали давно. Однако объединить их «под крышей» одного программного продукта, стало новаторской идеей. Современные CRM-системы в состоянии объединить все эти функции, среди которых ведущими являются – автоматизацией сервиса, маркетинга и продаж. При этом они связаны единой бизнес-логикой и интегрированы в корпоративную информационную среду компании на основе единой базы данных.

Можно разделить CRM не только по предметной сфере, но и по функции, которую эти системы выполняют. Таким образом, можно выделить системы оперативного (o-CRM), аналитического (a-CRM) или коллаборативного CRM (c-CRM). При этом задача самых простых – операционных CRM состоит в том, чтобы, используя базы данных информации о взаимодействии клиента с компанией, объединить людей, процессы и технологии, используя в качестве главного ориентира пожелания и потребности клиентов. Более сложные, аналитические CRM позволяют формировать бизнес-решения, ориентированные на клиента. Системы бизнес-отчетности, аналитические механизмы и стратегии укрепления отношений с клиентами четко подпадают под эту категорию. Задача аналитических CRM-технологий – не только собрать и систематизировать информацию, но и осуществить ее анализ с целью поиска полезных закономерностей и прогнозирования, и как следствие, проникнуть в суть потребностей клиентов. Коллаборационный CRM с одной стороны дает возможность клиенту непосредственно участвовать в деятельности фирмы и влиять на процессы разработки продукта. Например, можно вести сбор предложений клиентов при разработке дизайна продукта; возможно обратное ценообразование, когда клиент описывает требования к продукту и определяет, сколько он готов за него заплатить, а производитель учитывает эти предложения. С другой, дает доступ к информации всем заинтересованным в ней сотрудникам и отделам компании, что позволяет интегрировать работу различных подразделений компании и вести единую базу данных с разграничением доступа пользователей к информации. Современные CRM-решения в своем большинстве имеют все эти 3 стороны, т.е. они способны собирать, систематизировать всю необходимую информацию, делать на ее основе анализ и прогнозы, а также способствовать упрощению контактов с потребителями. Кроме того, стремительное развитие сетевых и коммуникационных технологий заставляет поставщиков CRM-решений использовать эти технологии в своих продуктах. Так возник, например, e-CRM. Имеет ли смысл говорить о новом виде систем, или это просто расширение обычного CRM? С одной стороны, и тут не обошлось без увлечения Интернетом. А с другой – какими бы хорошими ни были средства связи, только Интернет позволяет организовать безоговорочно непрерывную связь с Заказчиком, Покупателем, Пользователем. Именно с его помощью можно добиться контакта 7 дней в неделю, 24 часа в сутки. Поэтому e-CRM достаточно прочно утвердился как главное направление развития систем управления взаимоотношениями с заказчиками. Именно благодаря e-CRM появилась возможность организовать такие сервисы как, доступ к базе данных тем, например FAQ, позволяющие пользователям решить основную массу вопросов самостоятельно (Self-service solutions), возможность задавать вопросы по e-mail (E-mail management), использование современных Интернет-сервисов, таких как chat, voice-over-IP, online touring, в реальном времени (Real-time interaction) и.т.д. Кроме того, Интернет качественно повлиял на все четыре области CRM-систем. Например,  в управлении продажами появилась возможность формирования и изменения заказов через Интернет. Электронная коммерция (e-commerce), целью которой можно считать поставку проданных товаров или услуг в срок, удобным для клиента образом и за минимальную плату, прочно утвердилась в этом секторе CRM-решений.

Кроме такого понятия, как «клиенты» у каждой компании есть еще и поставщики. И все прекрасно понимают, что услуги и товары, которые компания предлагает клиенту, прямо зависит от того, что компания приобретает от поставщика. Поэтому системы, ориентированные на цепочки поставщиков развиваются параллельно с CRM практически с той же скоростью. Если объединить две системы, то получится суперсистема, которая автоматизирует все взаимоотношения и бизнес-процессы в отдельно взятой компании. Такие системы называют ERM – Enterprise Relationship Management (CRM+SupplierRM=EnterpriseRM). Также возможна интеграция решений CRM с другими базовыми процессами и соответствующими технологиями, такими как ERP.

Если сейчас решения CRM представляют собой одномерные программные приложения, помогающие компаниям взаимодействовать с покупателями, в будущем можно ожидать построения корпоративных систем на базе гибридной модели, сочетающей в себе положительные свойства как одноранговых, так и клиент-серверных технологий. Одноранговые технологии (peer-to-peer – p2p), позволят сделать общение многомерным: потребитель – компания, компания – потребитель и потребитель – потребитель. Возникнут потребительские сообщества, в которых потребители не только смогут обращаться в отделы продаж и обслуживания, но и общаться с другими потребителями, чтобы помочь друг другу и обменяться информацией. Возможность взаимодействия на уровне потребитель – потребитель может показаться несколько необычной, учитывая современную парадигму CRM, но объединение одноранговых технологий с CRM окажется полезным как для компаний, так и для пользователей. Фирмы, которым удастся создать сообщества потребителей, могут рассчитывать на снижение затрат в отделах продаж и обслуживания по мере того, как потребители будут привыкать к самообслуживанию; сообщества потребителей смогут получать больше данных о продуктах и услугах; а руководители предприятий смогут и дальше улучшать свои продукты и услуги, тем самым расширяя круг постоянных потребителей. Совсем предсказуемый шаг развития CRM – использование беспроводных и мобильных технологий – m-CRM. Потребители ожидают наличия связи с компанией по телефону, факсу, электронной почте и через Web-браузер. По мере того как беспроводные технологии становятся нормой жизни, они считают возможным обратиться в компанию за покупкой или поддержкой с помощью беспроводных устройств. Многие технологии промежуточного программного обеспечения, предлагаемые на массовом рынке, такие как серверы приложений, уже поддерживают или в скором времени будут поддерживать расширение программных компонентов CRM для беспроводных и мобильных устройств.  Можно много говорить о возможностях интеграции CRM-систем, о новых путях развития стратегии, но главное – не забыть, для чего все это делается, не выплеснуть вместе с теорией его величество «Клиента». Можно забыть формулы, но помнить о том, что благополучие компании заждется на ее клиентах, нужно всегда.

Проведя анализ преимуществ технологии CRM, мы делаем вывод, что необходимо развивать данную технологию в отечественном бизнесе, создавать и совершенствовать программные продукты, адаптировать их к  особенностям деятельности различных фирм. 
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ОСОБЕННОСТИ БАНКОВСКОЙ СИСТЕМЫ РФ
При переходе к рыночной экономике не так уж много факторов могут сравниться по своей значимости со стабильной и активно функционирующей структурой коммерческих банков и эффективной системой управления финансовыми и кредитно-денежными отношениями.

 Банковская система государства – это совокупность различных финансово-кредитных институтов в стране в их взаимосвязи, действующая в рамках общего денежно-кредитного механизма в определенный исторический период.

Основной целью банковской системы является обслуживание оборота капитала в процессе производства и обращения товаров. Банковская система является главным звеном финансово-кредитной системы государства, так  как на нее падает нагрузка по кредитно-финансовому обслуживанию хозяйственного оборота страны. 

Наша банковская система долгое время представляла собой монополию государственного банка (одноуровневая банковская система) с жестким планированием сверху. В данный момент у нас происходит установление новой централизованной банковской системы, отвечающей стандартам экономики, связанной рыночными отношениями. "Особенностью банковской системы РФ является, в частности, то, что если в странах Западной Европы она создавалась в течение 300-400 лет, то за плечами банковской структуры новой России всего 10 лет", – указал заместитель председателя Центробанка РФ Виктор Мельников. Он отметил, что “по своей технической оснащенности, российские банки сразу шагнули в 21-й век”.

Российскую банковскую систему образуют Банк России, Банк Внешней торговли РФ (Внешторгбанк), Сберегательный банк РФ (Сбербанк), коммерческие банки различных видов, а также другие кредитные учреждения, получившие лицензию на проведение банковских операций. Стержнем нашей банковской системы является Банк России. Банк Внешней торговли осуществляет внешнеэкономическую деятельность и совершает операции в иностранной валюте. Сбербанк выполняет почти все те же операции с денежными фондами, что и коммерческие банки. По закону государство гарантирует полную сохранность денежных средств и других ценностей населения, вверенных Сбербанку, и выдачу их по первому требованию вкладчиков (вклад до востребования). Это главное отличие Сбербанка от коммерческих банков. Коммерческие банки в Российской банковской системе играют исполнительную роль. Посредством коммерческих банков Банк России претворяет в жизнь финансовую политику. Банки имеют право открывать на территории РФ и за ее пределами филиалы. Банки могут образовывать банковские союзы, межбанковские объединения, ассоциации. Широкое распространение получили в нашей стране объединения банков в банковские холдинг-компании. Банковские холдинг-компании представляют собой фирмы, которые владеют долей акционерного капитала одного или нескольких банков, достаточной для того, чтобы осуществлять полный контроль над ними. Следовательно, банковские холдинг-компании сосредотачивают в одних руках процесс управления целой группой банков. Это выгодно для фирм, поскольку они имеют возможность в кратчайшие сроки получить в случае необходимости кредит от этих банков. Большей своей частью коммерческие банки являются акционерными (имеется незначительная доля кооперативных банков), и их акции обращаются на рынке ценных бумаг наряду с ценными бумагами промышленных предприятий. 

Российская банковская система является двухуровневой. Первый и ведущий уровень – Банк России. Второй – исполнительный – все остальные банки РФ. Все банки должны держать свои обязательные резервы в Банке России, так как основная часть активов банка – это бессрочные вклады, подлежащие изъятию по первому требованию вкладчиков, то определенный процент активов должен храниться в резервах, в высоколиквидной форме.

В настоящее время основной особенностью и основной проблемой является преобладание государственной собственности на банки. До 80 % уставных фондов коммерческих банков составляют вклады государственных предприятий, которые являются скрытой государственной собственностью. Основным учредителем Сбербанка РФ и Внешторгбанка России является Банк России, который находится в исключительной государственной собственности. В банковском деле запрещена муниципальная собственность. Чрезмерно высоки вложения в уставные фонды банков со стороны крупных юридических лиц. 

Банк России имеет излишнюю сеть низовых учреждений. В западных странах количество отделений Центрального Банка составляет ничтожно малый процент по сравнению с количеством кредитных учреждений.

Многие коммерческие банки в России, по существу, таковыми не являются. Они недокапитализированы, часть их не выполняет минимального набора операций, необходимого в международной практике, чтобы считаться банком. Кроме того, большая их часть находится в плачевном финансовом состоянии и плохо регулируется. 

В западных странах плотность банковской сети гораздо выше, чем в России, где во многом сохранилась "монобанковская" структура. Отсутствует альтернатива у клиентов: один банк или его филиал – один административный район. Особенно низка плотность банковской сети в развивающихся восточных и северных районах России.

Ещё одной особенностью банковской системы РФ является низкая доля участия иностранных капиталов в них. Чиновники связывают это с тем, что иногда трудно провести чёткую грань между легальным бизнесом, оргпреступностью и мошенничеством. Мельников отмечает, что в России "все новые и новые схемы отмывания "грязных" денег создаются целыми группами высококвалифицированных специалистов - финансистов, юристов, аудиторов". Но большинство российских банков заинтересованы в том, чтобы путь в банковскую систему для криминала был надёжно закрыт. Одна из мер, принятых в этом направлении – это создание бюро кредитных историй (БКИ),  призванное помочь банкам оценить благонадёжность потенциальных заёмщиков. Закон о бюро кредитных историй вступил в силу с 1 сентября 2005 г. 

Председатель правления «Хоум кредит энд финанс банка» Андрей Лыков отмечает, что создание в России БКИ положительно скажется также и на развитии рынка, так как снизит риски потребкредитования. 

Усиление банковского надзора и борьба с отмыванием денег привели к росту интереса инвесторов к банковским акциям. Если еще год назад банковских акций, за исключением акций Сбербанка, почти не было на рынке, то теперь ситуация изменилась. Среди лидеров роста на ММВБ по итогам года – не только Сбербанк (+155%), но и Банк Москвы (+350%), Промстройбанк (+170%), банк «Возрождение» (+180%). В результате инициированной ЦБ реформы финансовый сектор воспринимается гораздо более стабильным и перспективным.

Таким образом, сейчас в банковском секторе страны действует большое количество банков с ограниченным капиталом, маленьких банков. Этого недостаточно для того, чтобы банковская система стала стержнем для экономического развития России.
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ХЕДЖ-ФОНДЫ: ПРИБЫЛИ И РИСКИ

Глобализация мировой экономики и общая экономическая нестабильность заставляют задуматься об изменении отношения к традиционным способам инвестирования, таким как покупка акций, облигаций и паев взаимных фондов (аналог в России – паевые инвестиционные фонды). Инвесторы потеряли былую незыблемую уверенность в превосходстве «американской модели» и неудержимый рост стоимости американских активов после окончания «технологического» бума в США в 2000 г., террористических актов 2001 г. и раскрытия ряда крупных случаев американского корпоративного мошенничества, сопровождавшихся резким падением фондовых рынков. Многие институциональные инвесторы, следовавшие «консервативной» (как оказалось, не такой уж консервативной) инвестиционной политике и имевшие большие позиции на американских рынках, понесли колоссальные убытки. Более того, по прошествии нескольких лет после этих событий стало ясно, что старый мир с его реалиями, приоритетами и инвестиционной политикой ушел навсегда. В новом мире господствовали высокие цены на природные ресурсы, интенсивная конкуренция со стороны набирающих силу гигантов (в первую очередь Китая) и постоянная угроза новых террористических актов. Вместе с тем при наличии существенных рисков ожидаемая доходность рынка акций в США и Европе, по мнению ряда аналитиков, в обозримом будущем оставит желать лучшего. Кроме того, негативные новости (например, то же повышение процентных ставок) зачастую отрицательно влияют на многие рынки акций одновременно, как это было весной 2004 г. В нынешних условиях глобализации экономики простая международная диверсификация уже не удовлетворяет инвесторов, поскольку корреляция между рынками акций различных стран и регионов за последнее десятилетие значительно возросла. Так, корреляция между американским индексом S&P 500 и международным индексом MSCI, который рассчитывается по данным ключевых рынков Европы, Австралазии и Дальнего Востока (MSCI EAFE), увеличилась с 0,2 в начале 90-х гг. до 0,8 в начале XXI столетия. Более того, финансовый кризис 1997–1998 г. показал, что даже корреляция между акциями и облигациями подчас становится очень высокой. Особенно это верно для развивающихся рынков, которые воспринимаются многими инвесторами как единое целое и часто движутся в одном направлении под влиянием глобальных новостей, независимо от специфики отдельных стран.

Однако существует принципиально новый класс активов, который позволяет получать сопоставимую с акциями доходность при уровне риска, характерном для качественных облигаций. Речь идет о хедж-фондах, а точнее, о диверсифицированных портфелях, состоящих из акций различных хедж-фондов. Хедж-фонды – исключительно многогранный, гибкий и динамичный класс финансовых инструментов. Они предлагают гораздо более широкий набор активов и стратегий, чем традиционное инвестирование в акции, облигации или взаимные фонды. Благодаря этому их доходность имеет очень слабую или отрицательную корреляцию с доходностью традиционных активов. Вот почему хедж-фонды нередко показывают положительную доходность даже во время серьезных спадов на фондовых рынках. Это весьма наглядно демонстрирует сравнение индекса  S&P 500 в 1996–2003 гг. с индексом хедж-фондов CSFB-Tremont. Так в 2000–2002 гг. S&P 500 показывал отрицательную доходность, но доходность CSFB-Tremont была положительной.

Проблема взаимных фондов в том, что раз в несколько лет фондовый рынок переживает большой спад, а в их распоряжении нет инструментов для предотвращения убытков. В отличие от них хедж-фонды могут комбинировать активы так, чтобы устранять рыночный риск и демонстрировать стабильно высокую доходность на протяжении длительного времени. Это весьма привлекательная характеристика для долгосрочных инвесторов, которую еще называют магией сложных процентов. Суть ее в том, что для долгосрочного инвестора выгоднее получать меньшую прибыль без убытков в течение долгого времени, чем переживать чередование «звездных» прибылей с одним или двумя периодами крупных потерь.
Для примера сравним кумулятивную доходность российского и американского рынков акций в долларовом выражении с августа 1997 по август 2004 г. Предположим, что инвестор, вложивший деньги в российский рынок (индекс РТС) на пике в октябре 1997 г. Но кризис, и к январю 1998 г. российский рынок акций потерял 85% своей стоимости, чтобы хотя бы вернуть средства инвестора в номинальном выражении рынок должен расти пять лет подряд со средней скоростью 46% в год! Почти так оно в итоге и получилось, но все равно в итоге за семь лет инвестор заработал бы 21,3%, т.е. всего 2,8% годовых. Возьмем другого инвестора, который в том же августе 1997 года вложил свои средства в американские акции (индекс S&P 500). К осени 2000 г. он заработал бы 50%, но затем, после обвала рынка акций США, его прибыли начали бы быстро улетучиваться, и к лету 2003 г. он оказался бы там же, где и его российский коллега, т.е. на нуле. К августу 2004 г., его заработок был бы практически таким же – 23%, или 3% годовых! За тот же период доходность собирательного индекса фондов хедж-фондов, составленного компанией Hedgefund.net составила практически 100%, т.е. в среднем 10,4% ежегодно. Но не надо забывать, что в индексе собраны сотни фондов, как хороших, так и плохих. Иными словами, это вовсе не портфель, собранный профессиональным менеджером, результаты которого, разумеется, могут быть лучше.
Но хедж-фондам, как и другим инвестиционным инструментам свойственны определенные риски. Зачастую в массовом сознании их деятельность ассоциируется с повышенными рисками, которые могут привести к потере инвесторами своего капитала. Попробуем разобраться в рисках, связанных с вложениями средств в хедж-фонды. Для этого сначала рассмотрим основные принципы и особенности работы хедж-фондов, чтобы иметь представление о механизме функционирования хедж-фондов, а затем коснемся основных стратегий их работы и связанных с ними инвестиционных рисков. 

Рассмотрим основные особенности хедж-фондов. Во-первых, они могут покупать все, что продается, включая сырьевые товары, валюты, недвижимость и даже такие неосязаемые активы, как волатильность рынка. Кроме того хедж-фонды могут использовать производные инструменты, которые применяются как для хеджирования, так и для создания сложных комбинированных стратегий, таких, как покупка/продажа волатильности. У них нет ограничений на привлечение заемного капитала, что позволяет им значительно увеличивать доходность в прибыльный период, но при этом повышает и размер потенциальных убытков. Для хедж-фондов в США до недавнего времени не требовалась регистрация в Комиссии по ценным бумагам и биржам (SEC). Более того, большинство фондов создаются в офшорных зонах, где требования по раскрытию информации минимальны. Вознаграждение менеджеров хедж-фондов зависит от объема привлеченных активов и, кроме того, они получают еще «поощрительные премии», нередко только в том случае, если доходность их превышает определенный уровень. Эти премии рассчитываются как доля прибыли и обычно составляют около 20% от заработанных средств. 

Стратегии, к которым прибегают хедж-фонды, чрезвычайно многообразны, однако все они укладываются в три основные группы.
Стратегии относительной стоимости. Стратегии этого типа максимально реализуют идею создателя первого хедж-фонда Альфреда Джонса. Основным их принципом является совмещение длинных и коротких позиций по любым инструментам. Данные стратегии основаны на работе с инструментами, между которыми существует определенная связь, например, в виде более-менее постоянного спрэда, т.е. разницы в уровне цены или доходности. По принципу арбитража менеджер продает более дорогой инструмент и покупает более дешевый.

Событийные стратегии. Стратегии с исключительно корпоративным фокусом, основанные на ожидании тех или иных событий в компании/компаниях - таких, например, как слияния, поглощения, выделение подразделений в самостоятельные компании, реструктуризация. Ожидание этих событий часто создает возможности для арбитража, например арбитража по слияниям и поглощениям, когда менеджер покупает акции компании, которая является целью приобретения, и продает «в короткую» акции покупающей компании. Кроме того, специалист по событийным стратегиям отыскивает акции, слишком дешевые из-за того, что рынок недооценивает влияние будущего события на их стоимость, или, наоборот, переоцененные из-за того, что инвесторы чересчур уверены в успешном завершении ожидаемого события. В эту категорию также входит покупка долговых обязательств компаний на грани банкротства – конечно, если у менеджера есть основания полагать, что ситуация может резко измениться к лучшему и обязательства компании подскочат в цене.
Направленные стратегии. Самым ярким образцом подобных стратегий является глобальное макроинвестирование. Здесь лавная задача менеджера – угадать, на каком рынке произойдет следующее сильное движение, и бросить туда огромные средства инвесторов, а то еще и подбавить заемных. Родственная макроинвестированию стратегия – это «следование трендам». Менеджеры такой стратегии, используя сложные статистические модели, пытаются угадать формирование нового тренда в том или ином секторе, «прокатиться» на нем, а затем «соскочить», чтобы пересесть на новый. К тем, кто используют направленные стратегии, относят также хедж-фонды, работающие на развивающихся рынках. По сути, они представляют собой взаимные фонды, поскольку зачастую торгуют только акциями и могут не прибегать ни к коротким продажам, ни к долговому финансированию. Однако из-за агрессивного профиля доходности/риска их традиционно причисляют к хедж-фондам. 

Можно выделить основные риски, актуальные для рассмотренных стратегий инвестирования. Так для стратегий относительной стоимости характерны следующие риски: риск недополучения прибыли на растущем рынке, проблемы с ликвидностью у проданных «в короткую» акций, специальные условия для осуществления коротких продаж, действующие на многих рынках (нужно, чтобы предыдущее ценовое движение было повышательным), сложность определения направления движения рынка облигаций, риск внезапного нарушения статистических соотношений между инструментами, на которых строится механизм арбитража, чрезмерное долговое финансирование, снижение уровня волатильности или его неизменность для стратегии «покупка волатильности». С событийными стратегиями связаны: риск возможного неосуществления или задержки ожидаемого события, определенный рыночный риск, связанный с возможностью отмены ряда ранее заявленных сделок при спаде на рынке акций, а также риски ликвидности, моделирования для оценки стоимости долгов, роста процентных ставок – при стратегии покупки проблемных долгов. В отношении направленных стратегий следует отметить, что стратегия глобального макроинвестирования основана на практически полном доверии инвестора своему менеджеру, так как ему необходима максимальная гибкость в выборе инструментов, с помощью которых он может реализовать прибыль в условиях ожидаемых макроэкономических сценариев, а для стратегии следования трендам характерны риск резких спадов, достигающих 25-30%, случающихся при отсутствии на рынках сколько-нибудь выраженных трендов и риск высокого уровня долга.
Хедж-фонды, как и взаимные фонды, – это не просто инвестиционные стратегии, но и бизнес с присущими ему операционными рисками, о которых потенциальный инвестор должен иметь представление. По данным финансовой консалтинговой компании Capco Institute, именно операционные, а не инвестиционные риски являются причиной более половины банкротств хедж-фондов. Собственно же инвестиционные риски служат причиной лишь 38% всех банкротств хедж-фондов. К категории основных операционных рисков хедж-фондов следует отнести: риск недобросовестного управления; изменение инвестиционного стиля без уведомления инвестора; ограниченную ликвидность и проблемы в оценке инструментов; избыточный объем долгового финансирования; риск финансового моделирования; ограниченную емкость используемой стратегии. 

Можно сделать следующие выводы: во-первых, инвестиционные риски, присущие хедж-фондам отличаются от рисков инвестиций в традиционные активы и взаимные фонды, поскольку гораздо меньше связаны с поведением рынка; во-вторых, большое значение для хедж-фондов имеют операционные риски; в-третьих, хедж-фонды информационно закрыты и зачастую не подлежат регулированию со стороны государственных органов. 

Следует заметить, что каждая хеджевых стратегий по-своему уникальна. Они не только по-разному генерируют прибыль, но и по-разному реагируют на изменения в глобальной экономике. Макроэкономическая ситуация, благоприятная для одной стратегии, может оказаться неблагоприятной для другой. Вот почему, выбирая хедж-фонд, инвестору необходимо не только обращать внимание на мастерство менеджера, но и анализировать уместность и эффективность его стратегии в той или иной макроэкономической ситуации. А поскольку с уверенностью предсказать развитие событий в глобальной экономике невозможно, инвестиции в один или два хедж-фонда – даже под управлением самых талантливых менеджеров – могут быть весьма рискованными. Кроме того, у каждого хедж-фонда, помимо инвестиционных рисков, есть также риски операционные. Поэтому важным, а для частного инвестора практически обязательным условием является диверсификация инвестиций в хедж-фонды с тем, чтобы минимизировать риски индивидуальных фондов и вместе с тем сохранить достаточно высокую доходность. Именно по этой причине на рынке появилась новая разновидность фондов - так называемые «фонды хедж-фондов» (ФХФ), которые инвестируют свои средства одновременно в несколько хедж-фондов. Менеджеры ФХФ берут на себя задачи, которые практически не под силу решить индивидуальному инвестору: изучение стратегий отдельных фондов, выполнение процедуры «дью дилидженс» (анализ информации о фонде и его операционных рисков) и обеспечение диверсификации. В настоящее время, по оценкам Hedge Fund Research, в мире насчитывается более девятисот ФХФ, а общий размер активов под их управлением составляет около 400 млрд. долл., т.е. примерно 35–40% от общих активов хедж-фондов. 

Таким образом, хедж-фонды являются достаточно привлекательным инструментом инвестирования, но с другой стороны они как объекты инвестирования не лишены определенного риска, но доходности без риска не бывает, поскольку доходность не подарок, а плата за риск. Главное для инвестора, обдумывающего возможность вложения средств в хедж-фонды, — четко понимать, что риск риску рознь. Риски, присущие хедж-фондам кардинальным образом отличаются от рисков инвестиций в традиционные активы и взаимные фонды, поскольку гораздо меньше связаны с поведением рынка. Добавляя хедж-фонды к портфелю традиционных активов, инвестор диверсифицирует свои риски: к примеру, когда традиционные активы теряют стоимость в результате проблем на рынке, хедж-фонды могут сохранять рост. Это позволяет снизить риски портфеля в целом. Поэтому на хедж-фонды следует смотреть как на очень ценное дополнение к портфелю традиционных активов. К тому же риски инвестиций в хедж-фонды можно уменьшить путем их диверсификации с помощью фондов хедж-фондов.

Также следует заметить, что с 1990 г. индустрия хедж-фондов переживает экспотенциальный рост. За последние 15 лет стоимость активов под управлением хедж-фондов выросла без малого в 30 раз, превысив в 2004 году $1 трлн. Исследования авторитетных аналитических компаний и финансовых консультантов предсказывают, что активы ХФ и «альтернативных» инвестиционных стратегий будут расти быстрыми темпами, увеличившись до $2 трлн к 2009 году и до 4 трлн к 2013 г. По оценкам экспертов, общее число хедж-фондов в мире в настоящий момент превышает 8000. Одной из причин столь быстрого роста активов хедж-фондов в последние годы стал приток средств от крупнейших институциональных инвесторов, особенно в США – в первую очередь от пенсионных фондов. Надо заметить, что пенсионные фонды в США – предельно зарегулированные игроки, которые чрезвычайно консервативны в выборе инвестиций. Поэтому их «голосование активами» в пользу хедж-фондов можно считать настоящей «печатью одобрения». 
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Развитие технологии Producn placement в россии
Благополучие компании зависит не только от отношения к ней партнеров и потребителей, но и от  отношения общества в целом, само это отношение  часто определяется представлением о компании, т.е. ее рекламой. Оценивая роль рекламы, необходимо учитывать, что потребитель перекормлен прямой рекламой и компания вынуждена продвигать свою продукцию менее лобовыми путями. И тут на помощь приходит Product  Placement  /Продакт  Плайсмент/ – размещение определенной торговой марки или самого товара /услуги/ в кинофильме, телесериале или телевизионной программе. И хотя, с точки зрения многих,  искусство и маркетинг – две вещи несовместимые, между тем лучшие образцы  рекламного креатива  уже давно приблизились к произведениям искусства, а художественные фильмы постепенно становятся рекламными носителями. Так что же способствовало тому, что компания BMW создала самый популярный родстер в мире, а продажа очков фирмы Ray-Ban увеличилась с 18 000 до 360 000 в первый год и до 720 000 во второй год? Несомненно, это – Product Placement \РР\, который позволяет органично вплести рекламное сообщение в ткань цельного художественного произведения и тем самым достичь рейтингового тождества. Так маркетологи добиваются яркого и выигрышного представления своих продуктов, а значит и позитивных эмоций у потенциальных потребителей

Существуют 3 вида размещений: 

1. визуальный РР (статическое размещение) – зрители только видят продукт, услугу или логотипы;
2. вербальный РР (комментарии персонала) – упоминание актером или голосом актера за кадром продукции, услуги или компании.;
3. динамический РР (взаимодействие актера с продуктом) – размещение продукта в одну из сцен, которая подразумевает его применение. Цель в данном случае состоит  не только в показе, но и в том  в дальнейшем этот продукт на подсознательном уровне ассоциировался  с героем или сюжетом.

РР также включает в себя такие направления бизнеса как:

1. Кросс-промоушен (перекрестное продвижение). Компании, разместившие свой продукт, не платят деньги за размещение, а проводят крупномасштабные рекламные и РR-компании одновременно продвигая и сам продукт, и сам фильм. Здесь можно идти двумя путями: либо делать нарезку из кадров фильма с использованием продукта, либо снять отдельный рекламный ролик.

2. Киномерчайдайзинг. Производство товаров – персонажей художественных фильмов и сериалов. Производство охватило все виды товаров для повседневной жизни – от компьютерных игр и бейсболок до шоколада и зубной пасты. Чаще всего используются герои мультфильмов. Самый наглядный вид – производство игрушек компании Disney.

3. Компьютерные игры (Advergaming). Размещение продукта \услуг ограниченно вплетено в канву игры. Хорошая игра – больше чем развлечение: она становиться элементом образа жизни, объектом увлечения. Все это обеспечивает многократные контакты с продуктом. Целостность игры способствует тому, что потребитель обязательно выделит и запомнит рекламируемый продукт.

4. Спонсорские программы. Спонсорство телевизионного показа фильма\сериала, а также  промо-туров актеров, использующих размещенный в фильме продукт. Например, специально для вашего продукта  в телепередаче придуманы конкурсы, в ходе которых можно отлично продемонстрировать все свойства товара, при этом  на экране может постоянно появляться  логотип компании.

5. Talent relations (использование звезд в рекламе). Так по данным компании  Omega, производителя дорогих часов, после выхода роликов с киноактером  Пирсом  Броснаном продажи выросли на 20%. Большинство российских рекламодателей используют звезд в своей рекламе либо на этапе ввода брэнда на рынок, либо если товар предназначен для молодежной аудитории.

6. Лицензирование. Покупка прав на персонажи и кинообразы. В 1999 г. компания 20 Century Fox производитель мультипликационного сериала про Симпсонов (The Simpsons) продала более 100 лицензий на право использования  символики мультфильма на сумму около $750 млн.

Почему же стало выгодно использовать технологию РР? Во-первых , через телевидение проходит более 28% всего объема рекламных денег. В 2001 г. эта сумма, по данным Российской ассоциации рекламных агентств, составила 450 млн.USD. Во-вторых, сейчас кинопроизводители в условиях  недостатка финансовых средств осознают актуальность сотрудничества с рекламодателями. К тому же РР – это:

1. Невысокая стоимость – размещение в кино в несколько раз экономически более выгодно, чем размещение рекламных роликов на телевидение. К примеру, если минута рекламного времени в прам-тайм на канале “Россия”  может достигать 100 тыс. долларов, то минимальный бюджет с которым компания может разместиться в сериале составляет порядка 30-50 тыс. долларов. Кроме того отпадают расходы  на придумывание концепции рекламного ролика, кастинга актеров и съемки. Компания приходит на все готовенькое.

2. Большой и длительный охват целевой аудитории – повторы сериалов, передача прав на другие телеканалы, видеокассеты, DVD. В отличии от рекламного ролика, появляющегося в программе один раз и исчезающего с экранов до оплаты следующего показа, размещение продукта в фильме или сериале “ пришито”  к фильму и проделывает весь путь вместе  с ним. В таком случае у рекламодателей появляется реальный шанс, что продукты вместе с фильмами станут частицей общественного сознания. Фильмы и сериалы, демонстрирующие продукт на телевидение, приковывают к себе внимание зрителя намного прочнее. Для рекламодателей это значит, что их аудитория действительно увидит размещенный продукт.

3. Самая внимательная и доброжелательная теле- аудитория; легко поддающаяся измерению. Художественный фильм или сериал смотрят от начала и до конца, обсуждают до мельчайших деталей.

4. Количество людей, увидевших  размещенный продукт, равно количеству людей, посмотревших фильм (рейтинг) – наиболее точное измерение аудитории. Таким образом  эффективность вложений в РР возрастает.

5. Сопоставление продукта с фильмом, особенно со звездным, который во многом формирует вкусы и предпочтения населения. Если зритель не может обладать такой же эффектной  внешностью, таким же железным характером или фантастическим обаянием, то он может ухватить кусочек его славы посредством обладания  такими же стильными очками, такой же маркой машины, в конце концов, гамбургером.

6. Гарантия того, что конкурирующий продукт не появится рядом, как это может быть в телевизионном рекламном блоке.

7. Позитивное отношение потребителя к продукту  как следствие доверительного отношения к героям фильма; его появление в фильме не воспринимается как прием рекламы. Это является ключевым достоинством РР и подразумевает более элегантную форму подачи послания. 

8. Не прерывает показ фильма и не раздражает, как традиционная реклама. До последнего времени во всем мире были убеждены, что чем больше реклама раздражает человека, тем она лучше запоминается. Недавние эксперименты немецких ученных это опровергли. Поминутный  анализ показывает. Что рейтинг рекламного блока даже внутри программы меньше рейтинга самой программы на 20-40% (во время демонстрации рекламного блока телезрители переключают каналы, выключают звук или просто выходят из комнаты). Используя же РР можно достичь такого эффекта: зритель, поддаваясь динамике фильма, снижает способность осознано распознавать заключенную в нем рекламу, некритично относится к ней и она поступает к нему в подсознание.

9. РР предоставляет свободную перезагруженности рекламой среду, что гарантирует выделение и запоминание  рекламируемого  продукта потребителем.

Рассмотрим также эффективность РР на примерах: в России это показ реалити-шоу   “Дом – 2” , который только за последний год РР принесли телекомпании ТНТ 4 млн. долларов; также это фильмы Антикиллер-2” – 500 тыс. долларов и “Ночной дозор” – 200 тыс. долларов, реклама кетчупа “Пикадор” с использованием звезд из “Ментов” увеличила объем продаж компании более чем 80 %.

Все же и в РР есть свои минусы – прежде всего это проблема ценообразования, расценки на РР в России очень расплывчаты. Также отсутствие независимой экспертизы и оценки эффективности. Но основная проблема РР в России – отсутствие законодательных правил игры. С другой стороны именно это и позволяет существовать РР в России на свой страх и риск. Несомненно, серьезной проблемой является и недостаток опыта у рекламных агентств, занимающихся размещением РР. Эта технология требует немалых ресурсов, знаний, опыта, а также специальной базы данных. Еще одна проблема РР – это “размытость сроков” т.е. проект по размещению товара растянут по времени. Нельзя точно спрогнозировать когда фильм или сериал выйдут в прокат. Производство может затянуться на месяцы, годы. Даже если сериал будет показан через 2 года после размещения, то продукт, скорее всего, потеряет актуальность. Отношение к известным людям тоже бывает двойственное. В России ситуация принципиально отличается от сложившейся на Западе, где принято культовое отношение к кумирам. В нашей стране 90% населения проживает за чертой бедности, появление в рекламе людей, добившихся успеха и богатства часто вызывает не восхищение и уважение, а злость и ненависть. В свою очередь в технологии РР установлены свои правила. Главное правило – эпизоды не должны быть слишком явными и вызывающими. Отдельная сюжетная линия, выписанная специально под product placement, воспринимается негативно. Нельзя также просто разместить продукт – нужно вписать его в канву произведения, сделать необходимым для развития сюжета, а также ненавязчиво показать логотип.

Делая  вывод можно сказать – РР необходим, и это подтверждает западный опыт, но что с ним делать в Росси никто до конца не знает – нет сложившейся системы, исследований, достаточного взаимодействия между участниками этого процесса.

Все эти проблемы так или иначе будут  урегулированы рынком. А будущее его представляется впечатляющим. По данным Advertising Age от 14 июля 2004 г. рынок телевизионной рекламы в США в 2001 г. составил 46 млр. дол., американцы получают в среднем 37 тыс. рекламных воздействий в год. Косвенная реклама в денежном выражении пока на порядок меньше. Но она становится альтернативной, в которой успех зависит  не от массированных вливаний и попыток перекричать рекламный шум, а просто от умения вписаться в хорошее кино. Освоение и понимание РР, наработка практического опыта постепенно выравнивает спрос и предложение. Большинство клиентов, попробовавших РР, планируют использовать эту технологию и дальше.

Реклама спасает мир. Красота спасается от рекламы. РР спасает и ту, и другую.  

_________
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Н. Н. Литвиненко – студентка кафедры менеджмента 
М. Л. Кричевский (д-р тех. наук, проф.) – научный руководитель
РАЗРАБОТКА  СТРАТЕГИИ  МАРКЕТИНГА ПРИ ПРОДВИЖЕНИИ НОВОЙ ПРОДУКЦИИ ФИРМЫ 
НА РЫНОК (НА ПРИМЕРЕ ООО «РИВЬЕРА»)

«Основой любого бизнеса является товар или предложение. Цель всякой компании – создать товар (или предложение), который отличается от других в лучшую сторону и приведет к тому, что целевой рынок окажет ему предпочтение и даже будет готов заплатить за него более высокую цену»

© Ф. Котлер
Маркетинговая стратегия – элемент стратегии деятельности предприятия, направленный на разработку, производство и доведение до покупателя товаров и услуг, наиболее соответствующих его потребностям. Различают стратегию привлечения покупателей и стратегию продвижения продукта. 

Главная задача маркетинговой стратегии – уточнить сегменты рынка, на которых компания, сосредоточив свои усилия, сможет получить самые большие преимущества с точки зрения конкуренции.

Маркетинговая стратегия предполагает выбор приоритетных целей и направлений действия. Главное внимание она должна уделять целевым группам покупателей.

Маркетинговая стратегия может быть условно разделена на три элемента, которые тесно взаимосвязаны: 

· определение целевых рынков; 

· определение позиционирования; 

· определения комплекса маркетинга.

План маркетинговой стратегии обычно состоит из трех частей: 

· описание объема и структуры целевого рынка, поведения на нем потребителей, показатели объема продаж, доли рынка и планируемой прибыли; 

· сведения о планируемой цене, о принципах и каналах распределения товара, а также смету расходов на маркетинг;

· показатели объема продаж и прибыли на перспективу.

Сначала (после проверки концепции товара) Вы разрабатываете предварительный план маркетинговой стратегии для выведения товара на рынок. На последующих этапах работы над новым товаром в стратегию маркетинга Вами будут внесены уточнения и исправления.

Актуальность этой темы определена стремительным развитием рынка туристских услуг, характерными чертами которого на сегодняшний день являются динамичные изменения туристского спроса и предложения. В условиях современного рынка туризма роль и место маркетинга непрерывно возрастают.

Насыщенность рынка туризма разнообразными туристическими услугами, острая конкурентная борьба туристических фирм за предпочтения потребителей, возможность предпринимателей самостоятельно определять цели, стратегии, управленческие структуры обусловили необходимость и возможность использования маркетинга в сфере туризма. 

Для примера выбрана ООО  «Ривьера – Трэвел» основанная  в Санкт-Петербурге в 1996 г., член Российского Союза Туриндустрии  РСТ (бывшая РАТА). 
Туроператор "Ривьера" занимает лидирующие позиции на Северо-Западном регионе России и Урале. Туристический холдинг "Ривьера" – это группа компаний с офисами в Санкт-Петербурге, Москве, Екатеринбурге, Магнитогорске, Челябинске, Перми, Новосибирске, Мурманске, Тюмени, Турции (Мармарис, Бодрум, Фетие, Анталия), Египте (Шарм-Эль-Шейх), Казахстане (Алматы). 

«Ривьера» является многопрофильным оператором и помимо Турции организует туры в Грецию, Египет, Испанию, Андорру, Таиланд, Хорватию, Чехию, Венгрию, Францию (является членом Французского клуба), Австрию, Мальту (является членом Мальтийского клуба), Прибалтику, ОАЭ, Индонезию, Финляндию и другие страны. 

Группа компаний «Ривьера» – это сочетание высоких технологий и многолетнего опыта. И тем и другим мы обладаем в полной мере. 

Персонал фирмы «Ривьера» уже 5 лет работает в области международного и отечественного туризма. Мы не стремимся к тому, чтобы цены на наши путевки были максимально низкими, считая нашей основной задачей надежность туров и высокий уровень обслуживания клиентов на маршруте.

На сегодняшний день нашей основной задачей является развитие технологий приема, расширение ассортимента программ, улучшение качества предоставляемых услуг и соответствие лозунгу: «Ривьера – ответственная компания!».

Для удержания конкурентных позиций и привлечения новых клиентов  необходим выход на новый сегмент рынка. Для этого нужна разработка стратегии маркетинга при продвижении новой продукции.

Потребности туристов, мода и предпочтения на туристском рынке – наиболее действенный фактор туроперейтинга. Модные тенденции, царящие на туристском рынке, определяют не только направления туристских потоков, но и виды туров, политику ценообразования туроператоров, формирующийся ассортимент субъектов туррынка. Оператор в своей повседневной рыночной активности уделяет огромное внимание изучению существующих тенденций рынка, динамике потребительских предпочтений.

Начальная стадия разработки туристской продукции непосредственно основывается и во многом определяется результатами маркетингового исследования потребностей туристского рынка и предложений основных конкурентов на местном рынке, что объясняется изначально рыночной ориентацией туроператора («продавать то, на что имеется, либо может появиться в перспективе, устойчивый спрос»).

Для удержания конкурентных позиций и привлечения новых клиентов  необходим выход на новый сегмент рынка. Для этого нужна разработка стратегии маркетинга при продвижении новой продукции.

Разработка нового товара – важный шаг в деятельности компании. От того, насколько серьезно туроператор отнесется к данному мероприятию, зависит успех фирмы. Поэтому очень важно акцентировать внимание на каждом из этапов создания товара, ведь даже недостаточное рассмотрение одного из пунктов может привести к краху всю идею создания новой продукции.

Рассмотрим технологию создания нового товара в компании «Ривьера». 

1. Генерирование идей.
Разработка нового продукта начинается с генерирования идей. Поиск идей осуществляется постоянно, а не от случая к случаю, при этом базой для поиска становятся клиенты, конкуренты, сама компания и ее сотрудники, другие источники.

До трети идей рождается в результате наблюдений за клиентами. Изучение их потребностей и желаний позволяет создавать новые продукты. Другая треть идей для нового продукта черпается из анализа продуктов конкурентов. Многие компании покупают конкурирующие новые продукты, изучают, как они сделаны, анализируют данные об их продаже и решают вопрос о том, стоит ли выпускать собственный аналогичный продукт. Наблюдение за рекламой конкурента также дает информацию о новых продуктах. Взяв идею конкурента, компания должна быть в состоянии осуществить ее, по крайней мере, так же хорошо, как и ее автор.
2. Отбор идей.  

Этот этап называют также фильтрацией идей. Целью второй стадии является фильтрация собранных предложений, исключая те, которые несовместимы с ресурсами или задачами фирмы или просто непривлекательны. 

На этом этапе происходит предварительная оценка отобранных проектов, создается полный перечень ключевых факторов успеха по каждой функции: маркетинг, финансы, производство.

3. Разработка концепции нового товара и ее проверка.
На этой стадии осуществляется переход от «идей», прошедших предварительную оценку, к концепции продукта, которую можно определить как описание физических и воспринимаемых конечных характеристик товара и набора выгод, который он обещает определенной группе пользователей.

Акцент делается на преимущества, и концепция конкретизирует понятие товара как набора свойств или атрибутов. Концепция описывает желательное позиционирование товара и указывает на характер средств, которые нужно выделить на достижение ожидаемого результата.

4. Разработка стратегии маркетинга.
Осуществляется разработка стратегии маркетинга. Разработка стратегии включает три части. Первая часть описывает целевой рынок, планируемую позицию продукта, объем продаж, долю рынка и целевую прибыль на первые несколько лет. 

Вторая часть – планируемые цена нового продукта, маркетинговый бюджет на первый год внедрения товара на рынок и система его распределения.

Третья часть охватывает планируемые на долгосрочный период объем продаж, целевую прибыль и маркетинг – микс.

5. Бизнес-анализ.
Компании нужно оценить привлекательность нового продукта с точки зрения экономических выгод для своей фирмы. Прежде всего, он включает прогноз объемов продаж, издержек и прибыли.

6. Разработка товара.
Необходимо создать образец нового продукта. Этот этап требует дополнительных инвестиций. Он покажет, можно ли превратить идею продукта в реально функционирующий продукт.

7. Пробный маркетинг.
На этой стадии продукт и программа маркетинга вводятся в более реалистическую рыночную обстановку. Пробный маркетинг дает возможность накопить некоторый опыт в области маркетинга данного продукта, позволяет выявить потенциальные проблемы и узнать, какая еще информация нужна для реального внедрения. Пробный маркетинг оценивает продукт и программу маркетинга в реальной рыночной обстановке. Оценке подвергается сам продукт, стратегия его позиционирования, реклама, распределение, цена, торговая марка, упаковка и бюджет. Компания получает информацию о реакции потребителей и торговых посредников на появление нового продукта, его потребление и перепродажу.

8. Коммерциализация (внедрение на рынок).
Решение о коммерциализации предполагает большие расходы, включая траты на рекламу и стимулирование сбыта в течение первого года и последующих лет. Выпуская новый продукт на рынок, компания должна решить: когда, где, для кого и как это делать. 

В качестве инновации в ООО «Ривьера» было принято решение: в крупных офисах создать магазины с сопутствующими товарами. Будут заключены договоры  с ведущими мировыми производителями  и закуплены лицензии на право продажи (купальников, солнцезащитных кремов, солнечных очков, одежды). Кроме того, в зарубежных офисах компании будут продаваться наши российские сувениры. 

_________
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ИГОРНЫЙ БИЗНЕС, КАК ДОХОДНАЯ СОСТАВЛЯЮЩАЯ 

БЮДЖЕТА СУБЪЕКТА РФ САНКТ-ПЕТЕРБУРГА

Для того чтобы начать рассматривать любой вопрос, стоит для начала определиться с основными терминами, которыми придется оперировать. Итак, в соответствии с ФЗ «О государственном регулировании деятельности по организации и проведению азартных игр и пари», а также с ФЗ «О внесении изменений и дополнений в часть вторую Налогового кодекса Российской Федерации и некоторые другие акты законодательства Российской Федерации о налогах и сборах» от 27 декабря 2002 г. N 182-ФЗ, под понятием «игорный бизнес» понимается следующее: игорный бизнес – предпринимательская деятельность, связанная с извлечением организациями или индивидуальными предпринимателями доходов в виде выигрыша и (или) платы за проведение азартных игр и (или) пари, не являющаяся реализацией товаров (имущественных прав), работ или услуг;

Следует обратить внимание на следующий терминологический аппарат:

· игровой автомат – специальное оборудование (механическое, электрическое, электронное или иное техническое оборудование), установленное организатором игорного заведения и используемое для проведения азартных игр с любым видом выигрыша без участия в указанных играх представителей организатора игорного заведения;

· азартная игра – основанное на риске соглашение о выигрыше, заключенное двумя или несколькими участниками между собой либо с организатором игорного заведения (организатором тотализатора) по правилам, установленным организатором игорного заведения (организатором тотализатора);

· касса тотализатора или букмекерской конторы – специально оборудованное место у организатора игорного заведения (организатора тотализатора), где учитывается общая сумма ставок и определяется сумма выигрыша, подлежащая выплате.

· игорное заведение – здание, его часть (помещение), где осуществляется деятельность по организации и проведению азартных игр и (или) пари;

· бюджет – это форма образования и расходования фонда денежных средств, предназначенных для финансового обеспечения задач и функций государства и местного самоуправления;

· доходы бюджета – это денежные средства, поступающие в безвозмездном и безвозвратном порядке в соответствии с законодательством Российской Федерации в распоряжение органов государственной власти Российской Федерации, органов государственной власти субъектов Российской Федерации и органов местного самоуправления.
Налогоплательщиками налога на игорный бизнес признаются организации или индивидуальные предприниматели, осуществляющие предпринимательскую деятельность в сфере игорного бизнеса. А к объектам налогообложения в свою очередь относятся: 

1. игровой стол;

2. игровой автомат;

3. касса тотализатора;

4. касса букмекерской конторы.

Каждое игорное заведение в соответствии с законодательством должно при регистрации извещать органы налогового контроля о количестве объектов, облагаемых налогом на игорный бизнес, находящихся в распоряжении данного игорного заведения. При этом регистрируется каждый объект налогообложения в отдельности, но не позднее двух рабочих дней с момента непосредственной установки данных объектов налогообложения на территории игорного заведения. Налогоплательщик также обязан зарегистрировать в налоговых органах по месту своей регистрации в качестве налогоплательщика любое изменение количества объектов налогообложения не позднее, чем за два рабочих дня до даты установки или выбытия каждого объекта налогообложения. А сами налоговые органы обязаны в течение пяти рабочих дней с момента получения заявления от налогоплательщика о регистрации объекта (объектов) налогообложения (об изменении количества объектов налогообложения) выдать свидетельство о регистрации или внести изменения, связанные с изменением количества объектов налогообложения, в ранее выданное свидетельство. Любое нарушение налогоплательщиком требований, предусмотренных пунктом 2 либо пунктом 3 ст. №366, влечет за собой взыскание с него штрафа в трехкратном размере ставки налога, установленной для соответствующего объекта налогообложения. Нарушение налогоплательщиком требований, предусмотренных пунктом 2 либо пунктом 3 ст. №366 НК РФ, более одного раза влечет взыскание штрафа в шестикратном размере ставки налога, установленной для соответствующего объекта налогообложения.

Налоговым периодом начисления налога на игорный бизнес считается (признается) календарный месяц, а налоговая база определяется отдельно как общее количество соответствующих объектов налогообложения. Рассмотрим основные налоговые ставки в соответствии законодательством РФ. В частности, налоговые ставки устанавливаются законами субъектов Российской Федерации в следующих пределах:

· за один игровой стол - от 25000 до 125000 рублей;

· за один игровой автомат - от 1500 (3000) до 7500 (15000) рублей
;

· за одну кассу тотализатора или одну кассу букмекерской конторы – от 25000 до 125000 рублей.

В случае если ставки налогов не установлены законами субъектов Российской Федерации, ставки налогов устанавливаются в следующих размерах:

· за один игровой стол – 25000 рублей;

· за один игровой автомат – 1500 (3000) рублей
;

· за одну кассу тотализатора или одну кассу букмекерской конторы – 25000 рублей.

На территории Санкт-Петербурга действительными являются следующие ставки
:

· за один игровой стол – 125000 рублей;

· за один игровой автомат – 7500 рублей;

· за одну кассу тотализатора или одну кассу букмекерской конторы - 125000 рублей.
Порядок исчисления налога следующий: сумма налога исчисляется налогоплательщиком самостоятельно как произведение налоговой базы, установленной по каждому объекту налогообложения, и ставки налога, установленной для каждого объекта налогообложения. В случае если один игровой стол имеет более одного игрового поля, ставка налога по указанному игровому столу увеличивается кратно количеству игровых полей. Налоговая декларация за истекший налоговый период представляется налогоплательщиком в налоговый орган по месту его учета в качестве налогоплательщика ежемесячно не позднее 20-го числа месяца, следующего за истекшим налоговым периодом. Форма налоговой декларации утверждается Министерством Российской Федерации по налогам и сборам. Налоговая декларация заполняется налогоплательщиком с учетом изменения количества объектов налогообложения за истекший налоговый период. При установке нового объекта (новых объектов) налогообложения до 15-го числа текущего налогового периода сумма налога исчисляется как произведение общего количества соответствующих объектов налогообложения (включая установленный новый объект налогообложения) и ставки налога, установленной для этих объектов налогообложения. При установке нового объекта (новых объектов) налогообложения после 15-го числа текущего налогового периода сумма налога исчисляется как произведение общего количества соответствующих объектов налогообложения (включая установленный новый объект налогообложения) и одной второй ставки налога, установленной для этих объектов налогообложения. При выбытии объекта (объектов) налогообложения до 15-го числа текущего налогового периода сумма налога исчисляется как произведение общего количества соответствующих объектов налогообложения (включая выбывшие объекты) налогообложения) и одной второй ставки налога, установленной для этих объектов налогообложения. При выбытии объекта (объектов) налогообложения после 15-го числа текущего налогового периода сумма налога исчисляется как произведение общего количества соответствующих объектов налогообложения (включая выбывший объект (объекты) налогообложения) и ставки налога, установленной для этих объектов налогообложения. Налог, подлежащий уплате по итогам налогового периода, уплачивается налогоплательщиком не позднее срока, установленного для подачи налоговой декларации за соответствующий налоговый период, в соответствии со статьей 370 НК РФ. 

Налог на игорный бизнес является региональным собственным налогом на имущество (наравне с транспортным налогом и налогом на имущество организаций), т.е. он  поступает в 100% исчислении в бюджет субъекта РФ (в нашем случае в бюджет Санкт-Петербурга). Рассмотрим динамику поступления доходов с налога на игорный бизнес в бюджет Санкт-Петербурга в период с 2002 г. до 2005 г., с проектом бюджета 2006 г.

Таблица №1

Динамика поступления налога на игорный бизнес в доходную часть бюджета Санкт-Петербурга

	Годы
	2002
	2003
	2004
	2005
	2006

	Показатели (в тыс. руб.)
	520 000,0
	811 000,0
	1 472 000,0
	2 222 088,20
	2 625 180,0

	Доля в доходной части бюджета
	0,54%
	0,62%
	0,80%
	1,00%
	1,80%

	Исполнено на
	100,00%
	100,00%
	100,00%
	100,00%
	15,80%


	Дополнительные сведения
	перевыполнен
	перевыполнен
	перевыполнен
	перевыполнен
	перевыполнен


Как можно увидеть по данным таблицы, поступления налога на игорный бизнес в доходную часть бюджета Санкт-Петербурга увеличиваются с каждым годом, при этом наибольшая динамика изменений приходится на 2002–2005 гг. В частности, если сравнивать данные 2001 (2002) г. и данные 2005 г., то поступления увеличились почти в 4,3 раза. Изменения, которые происходили в последние годы, не столь значительны, в частности, сравнивая данные 2005 и 2006  гг., видим, что изменения в поступлениях составили всего 18%, однако нельзя не отметить тот факт, что исполненные соответствующие показатели бюджета по всем годам перевыполнены (превышают) запланированные в среднем на 30–80%. Интересно также, что повышение сборов по налогу на игорный бизнес проводилось путем повышения коэффициентов сбора, т.е. постепенно повышая минимальные ставки сбора, а, не прибегая к общему подъему налоговых ставок. В частности, в последние годы подобная налоговая политика проводилась в Ленинградской области, где данные ставки по налогу на игорный бизнес были подняты практически до максимально-возможных значений по всем объектам налогообложения. Стоит отметить и то, что наблюдается уверенная тенденция к ужесточению мер по государственному, в т.ч. и налоговому контролю игорного бизнеса. Важно, что данная тенденция наблюдается не только в центральных и северо-западных регионах, но и в целом по всей территории РФ. Если говорить о перспективах развития игорного бизнеса на территории РФ, то все достаточно сложно. Возможно, что речь идет уже не просто о перспективах развития, но о перспективах дальнейшего существования игорных заведений на территории страны. Началось все с постепенного проведения ряда проверок игорных заведений по всей стране, а особенно в городах Федерального значения. (Москва, Санкт-Петербург). Затем в ходе проверок было принято решение об усилении контроля над игорными заведениями. В качестве «профилактических» мероприятий были проведены, и проводятся по сей день демонтажи всех незаконно установленных и (или) расположенных игровых столов, игровых автоматов и т.д. Если рассматривать город Санкт-Петербург, то за период с 01.10.2005 г. по 01.03.2006 г. Комитетом экономического развития, промышленной политики и торговли совместно с администрациями районов Санкт-Петербурга проинвентаризировано 2890 объектов игорного бизнеса, включая залы игровых автоматов и отдельно стоящие игровые автоматы типа «столбик», «ромашка». Из общего количества проинвентаризированных объектов игорного бизнеса, демонтировано 1887 объектов (227 залов игровых автоматов и 1660 отдельно стоящих игровых автоматов). На объектах недвижимости Санкт-Петербурга произведен демонтаж 1496 объектов игорного бизнеса, установленных с нарушением действующего законодательства, из них 188 залов игровых автоматов и 1308 отдельно стоящих игровых автоматов.  На объектах частной собственности демонтирован 391 объект игорного бизнеса, из которых 39 залов игровых автоматов и 352 отдельно стоящих игровых автомата. По состоянию на 27.01.2006 г. на территории Санкт-Петербурга продолжают функционировать 1003 объекта игорного бизнеса, в их числе на объектах недвижимости Санкт-Петербурга – 161 зал игровых автоматов, на объектах частной собственности – 346 залов игровых автоматов и 497 отдельно стоящих игровых автоматов. По информации телефонной «горячей» линии, выявляются случаи несанкционированной установки отдельно стоящих игровых автоматов типа «столбик» и «ромашка» на территории городской собственности. Вопрос о ликвидации незаконно установленных игровых автоматов взят на контроль Комитетом экономического развития, промышленной политики и торговли. С 01.07.2006 г. вступает в силу Закон Санкт-Петербурга от 30.11.2005 г.  № 636-96 «О размещении объектов игорного бизнеса на территории Санкт-Петербурга» (далее – Закон), который регламентирует размещение объектов игорного бизнеса на территории города. Согласно положениям Закона, исключается возможность размещения отдельно стоящих игровых автоматов на территории Санкт-Петербурга. Кроме того, Законом вводится запрет на размещение игорных заведений на территории рынков и комплексов (зон) мелкорозничной торговли, в жилых помещениях, зданиях общеобразовательных и медицинских учреждений, помещениях действующих учреждений культуры, зданиях и помещениях организаций, осуществляющих культовую и иную религиозную деятельность, подземных пешеходных переходах, павильонах ожидания наземного пассажирского маршрутного транспорта общего пользования, вестибюлях станций метрополитена, а также на прилегающих к указанным объектам территориях. Законом установлены критерии размещения для залов игровых автоматов: их размещение предусмотрено только в изолированных помещениях с общей площадью не менее 80 кв. м. и количеством игровых автоматов не менее 20. В связи с этим около 50 % залов игровых автоматов, действующих на сегодняшний день, будут закрыты, т.е. их останется немногим более 300.
  Подобная ситуация наблюдается и в Москве других городах федерального значения. По ряду принятых законопроектов, ужесточение коснется практически всех участников игорного бизнеса 
(рынка). Стоимость госпошлины за получение лицензии увеличивается до 30 млн. руб. При этом юридическое лицо, готовое заняться игорным бизнесом, должно иметь чистые активы на сумму не менее 600 млн. руб. 

Сегодня количество игровых автоматов в России составляет 350 тыс., игровых столов – около 
4 тыс. По сравнению с 2000 г. рынок вырос в 10 раз. Оборот российского "азартного" рынка в прошлом году равнялся, по разным оценкам, $5-6 млрд. Общая сумма налогов на игорный бизнес, уплаченных в 2005 г., составила примерно 33 млрд. руб. (Из них ≈2,5 млрд. руб. приходятся на бюджет Санкт-Петербург). Средняя ставка налога на игорный бизнес на апрель 2006 г. на игровые автоматы равняется 6750 руб., на игровой стол – 89 тыс. 500 руб. По оценкам экспертов, 80% всех игорных заведений находятся в Москве и Санкт-Петербурге. В тройку лидеров российской игорной отрасли входят компании "Джекпот", "Супер Слотс" и "Вулкан", контролирующие, по данным аналитиков, более 50% московского рынка и от 20% до 40% – в регионах. Один игровой автомат приносит прибыль от $1 до $3 тыс. Из действующих на рынке порядка 3 тыс. операторов большинство - небольшие компании, владеющие в лучшем случае несколькими игорными залами. Требования законопроекта для них фактически невыполнимы. В тоже время Закон лоббирует интересы крупных операторов. Именно крупные игроки, такие как "Вулкан", "Джекпот" и другие, соответствуют по чистоте активов, количеству игорных залов, техническим характеристикам автоматов условиям, указанным в новом законопроекте, – объясняет собеседник. – Остальные компании в них попросту не впишутся. По оценке аналитиков компании "Брокеркредитсервис", сегодня только пять – шесть операторов обладают чистыми активами на сумму не ниже 600 млн руб., как того требует новый законопроект. Среди них "Шторм Интернэшнл" (сеть "Супер Слотс" и др.), Ritzio Entertainment Group (сеть "Вулкан"), "Джекпот", RIO (производитель игрового оборудования). Тем не менее, и они, по идее, должны понести серьезные потери. К примеру, новый закон определяет квоту игровых заведений из расчета одно на 200 тыс. жителей. Это означает, что после вступления в силу законопроекта всех без исключения операторов ожидает резкое сокращение количества игорных заведений и прибылей, а также дополнительные расходы на оптимизацию бизнеса. В таких условиях им останется один выход – объединяться, т.е. Закон будет способствовать укрупнению рынка, хотя сразу после своего вступления в силу он усложнит жизнь и крупным игрокам. 

Как это отразится на доходах бюджета субъекта пока непонятно, но в целом скорее негативно. Возможно, что город лишится ≈2%, что в абсолютном выражении составило 2,7 млрд. руб. доходов бюджета. Можно сделать предположение, что фактически вытеснение игорного бизнеса из крупнейших городов является одним из шагов по некоторому реформированию налоговой системы, в частности это похоже на попытку перевести вид налога на игорный бизнес из регионального (собственного субъектного) в Федеральный, либо сделать его регулирующим, из которого в свою очередь, большая часть будет направляться в Федеральный бюджет. В ответ же на «отбирание» налога у субъектов, будут возможно предложены дополнительные выплаты (субсидии, субвенции и т.п.) в бюджеты соответствующих уровней. Так или иначе, столь кардинальные и быстрые изменения в игорном бизнесе вряд ли положительно скажутся на состоянии бюджета субъекта РФ, в частности, Санкт-Петербурга. 

_________
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ДРАГОЦЕННЫЕ МЕТАЛЛЫ КАК СРЕДСТВО СТРАХОВАНИЯ ОТ ФИНАНСОВЫХ ПОТЕРЬ 
НА СОВРЕМЕННОМ ЭТАПЕ РАЗВИТИЯ ЭКОНОМИКИ
Теоретический и практический интерес к драгоценным металлам не ослабевает благодаря не только их естественным уникальным свойства, но и той роли, которую они играли и продолжают играть в экономике различных стран мира. С момента возникновения человеческой цивилизации эти металлы имели определенное предназначение – от предметов культа и украшений до статуса финансовых активов.

К драгоценным металлам относятся золото, серебро и металлы платиновой группы: платина, палладий, родий, рутений, иридий, осмий. Постоянный рынок существует на золото, серебро, платину и палладий. Родий и другие драгоценные металлы менее используемы. Поскольку основная часть оборота этого рынка приходится на золото, его называют золотым.

На ранних стадиях человеческого развития драгоценные металлы преимущественно использовались для создания различного рода украшений и произведений искусства, о чем свидетельствуют многочисленные археологические находки. В период расцвета международной торговли и с появлением денег драгоценные металлы начинают играть роль средства платежа. С развитием экономики и науки они широко начинает применяться для различных технических целей, в медицине и косметологии. В настоящее время драгоценные металлы, за исключением металлов, направленных на производство товаров промышленно-бытового назначения, используемые в деятельности кредитно-финансовых институтов, а также находящиеся в частном владении, можно рассматривать в качестве финансовых активов.

Понятие «финансовый актив» можно сформулировать как вид аккумулированных финансовых ресурсов, реализуемый для достижения целей финансового менеджмента, а также доходности.

Так почему же в настоящее время драгоценные металлы считаются финансовыми активами?

К основаниям для включения драгоценных металлов в структуру  финансовых активов относятся:

· сохранение ими денежных функций (средство сбережения и инвестиций, средство платежа и чрезвычайные мировые деньги).

Драгоценные металлы, благодаря своему свойству сохранять стоимость, способны в современных условиях выполнять функцию средства сбережений; а как средство инвестиций они приносят своему владельцу дополнительный доход за счет роста их курсовой стоимости. Они продолжают использоваться в качестве средства платежа, как частным, так и корпоративным лицам. (Например, крупнейшая российская компания «Норильский никель» приобрела в 2003 г. американскую компанию «Stillwater Mining» за 341 миллиона долларов США, при этом 70% суммы было оплачено палладием). В периоды кризисов, политических и экономических неурядиц драгоценные металлы способны выполнить функцию чрезвычайных мировых денег. Это подтверждает то факт, что   значительная часть золота (около 22% от общего объема, добытого за всю историю человечества, что составляет почти 33 тыс. т.) продолжает храниться в государственных резервах многих стран. По мнению многих экономистов, золото, как официальный резервный актив, до сих пор высоко ценится ведущими странами мира, так как оно обеспечивает финансовую безопасность при наступлении кризисных событий, эффективно диверсифицирует официальные резервы, гарантирует политическую и экономическую независимость страны-обладательницы, выступает как актив, который, в отличие от активов в иностранной валюте, не является долговым обязательством какого-либо элемента, кроме того, стоимость золота никогда не упадет до нулевой отметки, поскольку оно имеет реальную собственную стоимость, обусловленную себестоимостью добычи.

· обладание всеми характеристиками финансовых активов: имеют денежную оценку; цена формируется на рынке; являются объектом купли-продажи (т.е. ликвидные); при изменении цены приносят доход.

В настоящее время драгоценные металлы являются объектом купли-продажи на международных и внутренних товарных и финансовых  рынках, а также первичного и вторичного биржевого и внебиржевого рынков. Торги по золоту, серебру, платине и палладию проводятся ежедневно, а в средствах массовой информации также ежедневно публикуются текущие котировки на металлы. Банк России ежедневно публикует учетные цены (в соотношении руб./г), которые устанавливаются с учетом мировых цен и дисконта (учитывает среднюю величину по поставке на международный рынок каждого вида металла и пересчитывается в рубли по официальному курсу доллара США к российскому рублю, действующему на день, следующий за днем установления учетных цен) в зависимости от вида металла.

· они служат объектом банковских операций и сделок.

В соответствии с внутренними нормативно-правовыми актами российские банки могут совершать практически все принятые международной практикой операции и сделки с золотом, серебром, платиной (с 1998 г.) и палладием (с 2000 г.) на основании выдаваемых Банком России лицензии. Также на  Банк России возложена обязанность устанавливать правила проведения банковских операций согласно ст. 7 Федерального закона от 10.07.2002 №86-ФЗ.

При наличии лицензии на совершение операций с драгоценными металлами банкам предоставлено право: привлекать драгоценные металлы во вклады (до востребования и на определенный срок) от физических и юридических лиц; размещать драгоценные металлы от своего имени и за свой счет на депозитные счета, открытые в других банках; предоставлять и получать займы в драгоценных металлах либо под их залог; осуществлять различные виды сделок, как за свой счет, так и за счет клиента; проводить экспертно-импортные операции.

Рост активности со стороны российских коммерческих банков по использованию драгоценных металлов в банковской практике обусловлен, прежде всего, потребностью  в расширении банковского бизнеса, увеличении клиентской базы, в диверсификации инвестиционных рисков. Кроме того, банки совершающие операции с драгоценными металлами, значительно способствуют повышению своего имиджа, особенно при развитии отношений на международном рынке.

На сегодняшний день рынок драгоценных металлов в России приобрел все черты развитого рынка: продавцов в лице золотодобывающей промышленности и покупателей в лице коммерческих банков, физических и юридических лиц. Хотелось бы отметить, что в России уже сложился прочный институт организаторов торговли драгоценными металлами – коммерческих банков. По своей природе рынок драгоценных металлов является межбанковским. При этом особая роль принадлежит Центральному банку РФ, который экономическими и административными методами регулирует рынок и определяет его развитие. Несмотря на имеющиеся проблемы, рынок драгоценных металлов в России имеет значительный потенциал роста. Создание государством благоприятных условий для совершения операций с драгоценными металлами будет способствовать быстрому развитию рынка. Активное инвестирование средств населения в драгоценные металлы усилит дедолларизацию российской экономики и будет способствовать укреплению рубля.

Таким образом, драгоценные металлы занимают одно из важных  мест в финансовой структуре любой страны, являясь не только финансовым активом, но и  надежным средством страхования от финансовых потерь в условиях усиления инфляции и кризисных явлений на финансовом рынке.
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ВРЕМЯ ГЛОБАЛИЗАЦИИ И ПЕРСПЕКТИВЫ ЕЕ РАЗВИТИЯ

Все процессы мирового развития, произошедшие на рубеже XXI века, можно охарактеризовать одним емким понятием – глобализация. Она является важнейшим признаком нашего времени, так как затрагивает самые важные сферы человеческой деятельности – экономику, политику, культуру, экологию и безопасность. Именно поэтому это явление исследуется многими экономистами всего мира с целью выявление потенциальных возможностей или устранение негативных последствий; ей посвящены многие научные конференции, книги, статьи в специализированных изданиях. 

Целью данной работы является изучение глобализации как явления. Поэтому в работе рассматриваются различные точки зрения на процесс глобализации, анализируются результаты этого явления, дается оценка влияния глобализации на российскую экономику. 

Наиболее распространенным является определение глобализации как объективного процесса сближения, интернационализации, взаимозависимости во всех сферах жизни стран и народов нашей планеты. Однако многие ученые часто дополняют, что глобализация предполагает ограничение (или даже исчезновение) возможности развиваться каждому государству особым образом.

Глобализация, охватившая уже примерно 30% стран мира, не решает проблемы периферии: догоняющие так и остаются в своей неопределенной позиции. Хотя иногда и наблюдается процесс интеграции глобального и локального, но разрыв между лидерами и отстающими только растет [1.С.11.]. 

Такую же точку зрения придерживаются многие. В исследовании «Глобальная экономика в переходный период», подготовленном группой английских, канадских и американских экономистов, подчеркивается, что «превращение экономики в глобальную не означает всеобщего динамизма развития; скорее оно ведет к одновременному выделению высокодинамичных систем и расширенного числа стагнирующих, которые и так уже слабы и находятся в невыгодном положении».

Не только западные ученые интересуются явлением глобализации. Б.Л.Кузнецов и Р.А.Каюмов под глобализацией понимают качественное увеличение масштабов мировой торговли и других процессов международного обмена в условиях все более открытой, интегрированной мировой экономики. При этом они имеют в виду не только традиционную внешнюю торговлю товарами и услугами, но и валютные потоки, движение капитала, обмен информацией и идеями, перемещение людей. Авторы выделяют ряд решающих источников глобализации: технологический прогресс, либерализация торговли, значительное расширение сферы деятельности транснациональных корпораций [2.С.147].

ТНК в качестве основы глобализации рассматривает и академик Д.С.Львов. По его мнению, сегодняшняя экономика характеризуется  замещением механизмов свободной конкуренции механизмами транснациональных корпораций (ТНК), поделивших между собой более трети рынка труда, более половины рынка капитала, более двух третей общего объема продаж наукоемкой продукции.
Достаточно интересно понимание процесса глобализации российским экономистом М.Г.Делягиным, который создал и возглавил в 1999 г. Институт проблем глобализации. По его мнению, глобализация – это процесс лавинообразного формирования и последующего развития единого общемирового финансово-экономического пространства на базе новых компьютерных технологий. Именно подобные технологии автор относит к  главному атрибуту глобализации [3.С.18].

Учитывая вышеперечисленные мнения, можно сделать вывод, что глобализация – это общий термин, обозначающий сложный комплекс взаимодействий между физическими лицами, предприятиями, институтами и рынками. Он проявляется в расширении потоков товаров, технологий и финансовых средств, в неуклонном росте и усилении влияния международных институтов, в глобальной деятельности транснациональных корпораций, в значительном расширении масштабов обмена информацией. Таким образом, под глобализацией мы понимаем постепенное преобразование мирового пространства в единый рынок, где беспрепятственно перемещаются капиталы, товары, услуги и рабочая сила.

Степень и характер включения той или иной страны в мирохозяйственные отношения определяются, как известно, рядом экономических факторов. К наиболее значимым из них обычно относят величину экономического потенциала, стадию технико-экономического развития и обеспеченность природными ресурсами. Упомянутые факторы определяют масштабы и характер присутствия России на мировых рынках.

Традиционно более прочными и относительно стабильными являются позиции России на рынках топливно-сырьевых товаров и материалов. В частности, Россия занимает первое место по экспорту природного газа, необработанных алмазов, алюминия, никеля и азотных удобрений; третье-четвертое места по экспорту нефти, нефтепродуктов, электроэнергии, калийных удобрений и проката черных металлов.

За исключением рынков сырья и материалов имеется крайне ограниченное число позиций, где значимость России как экспортера достаточно велика. Прежде всего, речь идет об оборонных и связанных с ними товарах и технологиях. Позиции России на рынках гражданской готовой продукции и высокотехнологичных изделий низки
 и имеют тенденцию к снижению. Россия ежегодно экспортирует высокотехнологичных изделий на сумму порядка $2,5–3 млрд., что составляет не более 0,3% всего объема международной торговли указанной продукцией [4.С.68]. 

Таким образом, топливно-сырьевая международная специализация страны не эволюционирует в более развитые формы, связанные с повышением глубины переработки природных ресурсов, что серьезно ограничивает возможности расширения российского присутствия на мировом рынке.

Россия столкнулась с известным в мире феноменом деиндустриализации, когда интенсивная эксплуатация сырьевого экспортного ресурса ведет к переливу капитала и рабочей силы из отраслей глубокой переработки в более прибыльное производство сырья и материалов. Соответственно, структура материального производства деформирована: неразвитость  сельского хозяйства, легкой и пищевой промышленности сочетается с усилением развития обрабатывающего и тяжелого производства. Отмеченные деформации предопределяют структуру внешнеторгового обмена страны.  

Очевидно, что в ближайшей перспективе у России нет серьезной альтернативы масштабному экспорту минерально-сырьевых ресурсов. Невысокий уровень технико-экономического развития, низкая конкурентоспособность большинства отраслей отечественной промышленности и наличие излишков добываемых природных ископаемых – вот основные причины того, что Россия участвует в международном разделении труда в незавидном качестве поставщика сырья и потребителя готовой продукции.

Для улучшения  позиции России на мировом уровне и минимизации неблагоприятных внешних воздействий необходимо разработать  стратегию экономического роста, в которой главный акцент делается на  развитие промышленности для потребностей внутреннего рынка, а не на развитие торговли. 

Таким образом, для решения задачи включения России в глобальную экономику, необходимо проводить согласованные, целенаправленные, и результативные действия государства и отечественного бизнеса по следующим направлениям: 

· повышение эффективности внешнеэкономической деятельности;

· рационализации импортной структуры и расширения ввоза современного технологического оборудования;

· роста прямых зарубежных инвестиций в реальный сектор экономики; 

· сокращения оттока капитала из страны и снижения внешней задолженности.
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ИНВЕСТИЦИОННЫЕ ПРОЦЕССЫ В РОССИИ В КОНЦЕ 20 НАЧАЛЕ 21 ВЕКА

Результаты фундаментальных исследований свидетельствуют о том, что процессы экономического обновления и роста определяются размерами и структурой инвестиций, качеством и скоростью их осуществления. Процессы структурного и качественного обновления мирового товаропроизводства и рыночной инфраструктуры происходят исключительно путем и за счет инвестирования. Чем интенсивней оно осуществляется, тем быстрее происходит воспроизводственный процесс, тем активнее происходят эффективные рыночные преобразования.

В настоящее время многие страны мира поставлены перед объективной необходимостью активизации инвестиционной деятельности на создание конкурентоспособных хозяйственных систем, модернизацию и реконструкцию действующих структур, обеспечение диверсификации капитала в направлении социально ориентированных структурных преобразований.

Россия вступила в 2001 г. в условиях заметного оживления экономики, преодолев наиболее острые последствия финансового и экономического кризиса 1998 г. Этому способствовали усилия правительства по стабилизации экономики и финансов.

И тому есть множество факторов: сокращение количества убыточных производств, увеличение поступлений доходов в бюджет, снижение задолженности по выплатам заработной платы, сокращение безработицы и, что, на мой взгляд, очень важно, благоприятная конъюнктура цен на основные позиции российского экспорта (нефть, газ, черные и цветные металлы), а также некоторые другие. Последний фактор характеризует прямую зависимость доходных статей бюджета от ситуации на мировом рынке, что говорит о сохранении Россией обидного статуса «сырьевого придатка».

Основным путем выхода из этой ситуации мне видится значительное увеличение капиталовложений в экономику, причем не столько в добывающую промышленность и сферу услуг, сколько в начальные стадии научно-технического развития, т.е. в фундаментальные научные исследования, прикладные исследования и, самое главное, внедрение в производство новых технологических процессов. Тогда станет возможным увеличение производства конкурентоспособной конечной продукции многих отраслей промышленности и, следовательно, значительное уменьшение импортной зависимости.

Вопрос об инвестиционном климате в России в настоящее время выходит на передний план. От его решения, может быть, больше чем от всех других факторов, зависит будущее российской экономики. Логика проста: для реализации всего комплекса проблем России необходим экономический рост – не менее 4–5 % в год в течение 20 лет. Для этого важен масштабный приток инвестиций, поскольку повышение загрузки имеющихся мощностей позволит увеличить ВВП не более чем на 8–12%. Возможности государственных инвестиций крайне ограничены и к тому же их эффективность низка. Требуются частные инвестиции – отечественные и иностранные. Но для них надо создать благоприятный инвестиционный климат с тем, чтобы Россия могла конкурировать на международных рынках капиталов и, что особенно важно, прекратить отток капиталов из страны.

Остановимся на анализе наиболее существенных факторов. Традиционно принято считать, что главные конкурентные преимущества России – это богатые природные ресурсы, высокий уровень образования и высокий интеллектуальный потенциал. Но в отношении качества трудовых ресурсов надо трезво оценивать нашу конкурентоспособность. Сравнительная интегральная оценка качества рабочей силы, ставит Россию близко к группе стран, не подходящих для размещения какого-либо производства. Вопреки распространенному мнению о дешевизне российской рабочей силы соотношение зарплаты и производительности труда российских рабочих проигрывает аналогичному показателю во многих странах. Что касается инфраструктуры, то она обычно оценивается как явно слабая. Необъятные просторы страны оборачиваются значительными транспортными издержками, что снижает привлекательность регионов, удаленных от рынков сырья и сбыта. Политическая нестабильность и непредсказуемость – одно из самых уязвимых мест российского инвестиционного климата. Однако сейчас инвесторы ожидают, что ситуация заметно улучшится.

Государственное управление является критически важным фактором в период трансформации экономики. Одна из характерных черт переходного периода в России – слабое государство. С советских времен сохраняется тенденция приносить экономические интересы, в том числе частного сектора, в жертву политике. Нет четкого разделения функций между властью и бизнесом, что приводит к сращиванию капитала и государства, чрезмерному влиянию частных лиц на выработку государственной политики и к личной заинтересованности федеральных чиновников в определенных решениях. Экономические трудности, ломка общественных отношений, реформы и противостояние им – все это поддерживает острый конфликт на политической сцене, подрывает политическую стабильность. Можно понять неизбежность подобных явлений в процессе становления новой демократической России. Но пока они продолжаются, инвестиционный рейтинг страны будет оставаться низким.

Радикальное преобразование собственности в России не сопровождалось созданием адекватных механизмов корпоративного управления и контроля. Большинство российских компаний не воспринимают создание инвестиционной привлекательности в качестве приоритетной задачи. Серьезной опасностью для прав инвестора является и недостаточная регламентация оснований для инициирования процедуры банкротства и ее проведения.

Масштабы преступности и коррупции в России чрезвычайно велики и оказывают крайне негативное влияние на инвестиционный климат. По наиболее вероятным оценкам, теневая экономика охватывает ныне около 1/4 ВВП. 

Слабость банковской системы – существенный тормоз для инвестиций и один из важнейших факторов инвестиционного риска.

Еще слабее финансовые институты, ориентированные на долгосрочные инвестиции. Инвестиционные фонды, мобилизующие ресурсы в первую очередь мелких частных инвесторов, также чрезвычайно слабы и немногочисленны.

Валютное регулирование, реализуемое в настоящее время Банком России, предполагает лицензирование ввоза капитала в полном соответствии с российским законодательством, которое зачастую создает, запретительный режим для иностранных инвестиций. Вопрос обсуждается ряд лет, непригодность принятого порядка очевидна, но "воз и ныне там". 

Проблемы в области внешней торговли часто связаны с такими факторами, как сертификация, стандарты и различные требования к маркировке. Число наименований ввозимых товаров, подлежащих сертификации, многократно превышает соответствующие сертификационные требования, действующие в странах ЕС. Однако представляется, что граждане этих стран гораздо лучше защищены от некачественных товаров, чем россияне.

Для экономики России принципиально важно завоевать прочные позиции на мировых рынках. Учитывая низкую конкурентоспособность большей части продукции нашей обрабатывающей промышленности, для начала надо закрепиться на тех рынках, где Россия имеет свои позиции, прежде всего на рынках СНГ. Иностранные инвестиции могли бы способствовать росту российского экспорта, но при условии, что инвесторы смогут рассчитывать на рынки СНГ.

Формально существует национальный режим, общий для российских и иностранных инвесторов. Но в действительности равенства нет. С одной стороны, есть преимущества у иностранцев: доступ к капиталу и кредиту, опыт управления, технологии. С другой – российские предприятия уходят от налогов, используют денежные суррогаты и в целом их положение, вероятно, предпочтительнее. В перспективе для серьезного улучшения инвестиционного климата в России, роста производства и производительности исключительно важны структурные реформы – выравнивание условий конкуренции и дальнейшая либерализация экономики. Неэффективные предприятия не должны поддерживаться государством и местными властями ни прямо, ни косвенно. Следует сокращать перекрестное субсидирование, а предпочтение оказывать сильным, более эффективным компаниям, чтобы ускорить процесс обновления экономики. Важнейшее направление перспективных действий по улучшению инвестиционного климата – преодоление слабости государства, то есть укрепление институтов государственной власти: совершенствование законодательства; осуществление судебной реформы с целью обеспечения нёзависимости судов, повышения эффективности и пропускной способности судебной системы; проведение ре-формы государственной службы; укрепление федерализма за счет более четкого разграничения прав и ответственности между федеральным центром и регионами, обеспечения исполнения федеральных законов; продолжение борьбы с преступностью и коррупцией.

В целях повышения эффективности работы отраслей социальной сферы, обеспечения их развития при снижении финансовой нагрузки на экономику требуется проведение реформ: в области трудовых отношений для усиления защиты прав трудящихся при повышении мобильности рабочей силы на рынке труда; в жилищно-коммунальном хозяйстве с целью разгрузки региональных и местных бюджетов и усиления конкуренции в этой отрасли; в системе социальной защиты; в сфере пенсионного обеспечения; в образовании, здравоохранении. В результате этих реформ должны быть созданы предпосылки для устойчивой сбалансированности бюджетов всех уровней, приведения в соответствие социальных обязательств государства с возможностями экономики и роста производительности труда. Долгосрочную бюджетную политику следует строить исходя из того, что для достижения высоких темпов развития экономики государственные расходы (расходы расширенного правительства) не должны превышать 25-30% ВВП. При этом появится возможность снижать налоговое бремя, стимулировать частные сбережения и инвестиции.

Фактически, несмотря на относительно высокие темпы роста инвестиций в последние годы, картина остается удручающей. Показатели, характеризующие состояние основных фондов, вполне коррелируют друг с другом: физический объем инвестиций в 2001 г. по сравнению с 1990 г. оказался в три раза меньше, а средний возраст оборудования в промышленности вырос вдвое (доля старого оборудования увеличилась также почти в три раза). Причем, в отличие от физического объема инвестиций, который начал расти с 1999 г., средний возраст оборудования продолжал увеличиваться и после кризиса 1998 г. По результатам выборочного обследования инвестиционной активности промышленных организаций, проведенного Госкомстатом России в 77 регионах с участием 5086 организаций, по состоянию на октябрь 2003 г. средний возраст машин, оборудования в промышленности составлял 20,7 лет, а в электроэнергетике и черной металлургии – более 22 лет, в машиностроении – почти 16 лет. При этом основная часть машин и оборудования (28%) была приобретена промышленными организациями с 1980 г. по 1989 г., 1/3 – до 1970 г. и лишь 11% – после 1999 г. Следовательно, нынешних темпов роста инвестиций явно недостаточно для формирования современной возрастной структуры оборудования. Низкая загрузка производственных мощностей в промышленности вполне корреспондирует с тем фактом, что более 1/3 из них не пригодны для выпуска конкурентоспособной продукции. В машиностроении доля таких мощностей даже несколько больше, чем в среднем по промышленности. Подобное положение при недостаточном росте инвестиций в машиностроении (за исключением 2003 г.) существенно ограничивает возможности модернизации производства и наращивания выпуска конкурентоспособной продукции.

Не вселяет оптимизма и тот факт, что по итогам упомянутого обследования Госкомстата России главной целью инвестирования в основной капитал в 2003 г. для 71% респондентов была замена изношенной техники и оборудования, в то время как инвестиции с целью увеличения производственных мощностей с неизменной номенклатурой продукции осуществляли 36% промышленных организаций, а с расширением номенклатуры – только 27%. Более сложные задачи, связанные с повышением эффективности производства (внедрением новой техники, снижением себестоимости, экономией ресурсов), решали всего лишь 38–39% промышленных организаций.
Распределение инвестиций по отраслям отражает общую неудовлетворительную воспроизводственную структуру экономики: в экспортоориентированном секторе наблюдается относительный избыток капитала, тогда как в секторе, ориентированном на внутренний спрос, – его явный недостаток. В последние годы среди отраслей экономики наиболее крупные вложения приходились на топливную промышленность, транспорт и жилищно-коммунальное хозяйство. России остро необходимо быстрое и существенное улучшение инвестиционного климата. В то же время характер изменений таков, что многие из них требуют длительного периода. Поэтому работу придется проводить поэтапно. Однако времени для затягивания преобразований нет.
Серьезная проблема, как мне представляется, состоит в том, что в российском обществе ныне преобладают настроения по приостановке или замедлению рассмотренных преобразований или по формальному их проведению без изменения ситуаций по существу. Общество устало от реформ. Тем не менее, институциональные диспропорции надо устранять, а отсталость преодолевать. Можно не называть это реформами, тем более что большей частью речь идет не об единовременных актах власти, а о повседневной, кропотливой работе как государства, так и предприятий, общественных институтов. Результатом такой работы должны стать существенные экономические и социальные сдвиги, необходимые для формирования в России эффективной рыночной экономики, когда развитие обеспечивается в основном частной инициативой. В конечном счете именно она создаст благоприятный инвестиционный климат.
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ПРОБЛЕМЫ РАЗВИТИЯ ОТЕЧЕСТВЕННОГО АВТОПРОМА
Проблема развития отечественного автопрома в последнее время затмила многие, казалось бы, более насущные вопросы российской экономики. Существование "своих" автомобильных заводов оказалось некой "идефикс", навязчивой идеей. Два Министерства (Минпромнауки и Минэкономразвития) ответственны за поиск путей вывода автомобильной отрасли на конкурентоспособный уровень. Насколько можно судить, представление об этом у чиновников расплывчато. Последние месяцы борьба за автопром проходила под флагом повышения ввозных пошлин на иномарки – идеи, воплощение которой искренне возмутило все общество и пока не принесло видимых результатов. Последствия же данного шага можно оценить уже сейчас. Поставщики иностранных автомобилей, хотя и недовольны, но продолжают ввозить старые иномарки. Вопреки ожиданиям, цена на них поднялась на $500–1000, хотя предполагалось, что их стоимость подскочит не менее чем на $2000. Спрос не падает, тем более что распространился слух о том, что скоро возможно очередное повышение цен. В ожидании нового ценового скачка потребители приглядываются к иномаркам моложе 7 лет. Ценовой разрыв между ними и более старыми моделями немного сократился, а если стоимость старых импортных автомобилей еще немного поднимется, можно ожидать увеличения спроса на новые иномарки. Но никак не на отечественные "девятки" и "десятки". Представители "АвтоВАЗа" признали, что рынок сейчас перенасыщен их продукцией, и заявили о "некотором сокращении выпуска автомобилей в этом году". Однако дело зашло куда дальше. Как стало известно сегодня, "АвтоВАЗ" уже собирается останавливать сборочный конвейер: на территории предприятия, по данным осведомленных источников, находится 82 тыс. готовых машин, что соответствует производственной программе примерно на полтора месяца работы. "Чтобы не допустить дальнейшего затоваривания рынка, руководство завода приняло решение приостановить конвейер на 12 дней – с 26 октября по 9 ноября".
Возникает естественный вопрос: а есть ли какие-либо другие пути поддержки отечественного автопрома? Министерство промнауки предлагает такой вариант: привлечь иностранных производителей вместе с их заводами и технологиями. Такая идея на опыте многих развивающихся стран оказывается вполне плодотворной. Так, в Китае от идеи поднять "свои" заводы уже давно отказались. Мудрые китайцы штампуют на модели из Японии, Европы и США.
К сожалению, вряд ли в обозримом будущем у нас будут производить комфортабельные машины, полностью собранные из отечественных деталей. В первую очередь, это связано с тем, что до сих пор в стране пытаются делать машины, как говорится, для народа. Этот принцип достался нам еще со времен Советского Союза. Но если раньше народу было все равно, на чем ездить, главное – чтобы недорого стоило, то теперь с постепенным приходом в Россию цивилизации такой подход при выборе автомобиля используют немногие. И даже самые преданные отечественному автопрому водители при первой возможности с удовольствием пересели бы на иномарку. Кроме того, самостоятельно разработать качественный автомобиль не так просто: на это требуется не один десяток миллионов долларов, которых у предприятий либо нет, либо их руководители считают такие затраты невыгодными. К примеру, "ВАЗ-2110" создавался около 15 лет. Дизайнерские работы над моделью были начаты еще в середине 80-х годов. Однако первые машины сошли с конвейера относительно недавно. Такая судьба постигнет практически любую модель, за которую возьмется наш производитель. Достойно ответить на вызов, брошенный деньгами и "ноу-хау" западных магнатов, Россия могла только в советские годы, когда можно было взывать к энтузиазму трудящихся. А в наше время схема развития отрасли должна иметь иной вид. На фоне падения спроса на отечественные автомобили, пожалуй, было бы разумным создавать благоприятную атмосферу для появления на российском пространстве иностранных заводов, нежели уповать только на закрытие границ для иномарок. 

Стратегические задачи АвтоВАЗа на текущий 2006 г.
Несколько лет назад АВТОВАЗ приступил к реализации стратегии развития:

· реформирование производственно-хозяйственной деятельности АО "АВТОВАЗ" с целью снижения издержек производства, повышения производительности труда и качества продукции;

· модернизация модельного ряда, сокращение сроков постановки на производство новых моделей; 

· активный поиск возможностей формирования стратегических альянсов с крупными инвесторами; 

· финансовое оздоровление предприятия; 

· реформирование дилерской сети с целью наиболее полного удовлетворения потребностей покупателей автомобилей "ЛАДА".
Обзор пошлин на ввозимые в Россию иномарки.
Изменение пошлин коснется не только машин старше семи лет, но и - пусть и в меньшей степени – тех, которые были выпущены три года назад. Отныне за ввоз в Россию семилетней иномарки с объемом двигателя до 2,5 тысяч кубических сантиметров частные лица будут платить из расчета 2 евро за кубический сантиметр. Любителям более мощной техники, купившим автомобиль с объемом двигателя более 2,5 тысяч кубических сантиметров, придется платить уже 3 евро за кубический сантиметр. Нетрудно растаможить не особенно мощный "Фольксваген-гольф", выпущенный в 1995 г., теперь можно будет примерно за 2 тысячи 800 долларов. Это значит, что машины такого класса и возраста будут стоить примерно 5 с половиной тысяч долларов. Сейчас "Фольксваген-гольф" 1995 года выпуска можно купить примерно за 4 с половиной тысячи долларов, а "Мицубиси-Паджеро" - за 8 тысяч, которая подорожает до 17 с половиной тысяч долларов. Введение новых пошлин позволит изменить ситуацию, при которой таможенные ставки "реально поощряли ввозить совсем старые автомобили". Власти рассчитывают, что россияне заинтересуются в покупке машин, выпущенных относительно недавно – а это улучшит и безопасность на дорогах, и экологическую ситуацию в крупных городах. Однако эксперты – да и простые автолюбители – считают, что на иномарки младше 3 лет у большинства россиян денег не хватит. Это значит, что многим из планирующих сменить автомобиль придется либо отказаться от своей затеи, либо начать изучение рынка машин российского производства. Противники повышения до последнего времени говорили, что введение новых таможенных сборов как раз и направлено на то, чтобы искусственно подстегнуть интерес к не выдерживающим конкуренции с западными автомобилями "Жигулям", "Волгам" и "Москвичам". 

«Российские машины начинают конкурировать с иномарками, но преимуществ у них немного. А люди стали предпочитать качество и согласны заплатить больше».
В продажу поступила широко разрекламированная новинка отечественного автопрома – Lada Kalina. За $8,5 тыс. можно получить машину в стандартной комплектации без ABS и кондиционера. Правда, перспективы «Калины» оптимизма у экспертов не вызывают. Пока «Калину» в широкой продаже не найти. К московским дилерам машины придут в июне-июле, причем без предварительного заказа «Калину» не купишь. Особого разнообразия комплектаций АвтоВАЗ не предлагает. Седан с регулируемой рулевой колонкой, электроусилителем руля, сигнализацией и электроподъемниками передних дверей – без изысков. ABS и кондиционер предусмотрены в качестве опций и, следовательно, за дополнительную плату. На официальной презентации «Калины» представители АвтоВАЗа объявляли, что автомобиль будет стоить в районе $7,5 тыс. Теперь рекомендуемая цена уже чуть больше$8 тыс. Реально, по мнению дилеров, дешевле $8,5 тыс. «Калину» не купишь. Между тем новая Daewoo Nexia ненамного дороже — начиная от $9 тыс. Как рассказали на АвтоВАЗе, в годовом производственном плане — 20 тыс. «Калин». В 2007 году завод планирует выйти на проектную мощность и производить уже 220 тыс. автомобилей. На АвтоВАЗе уверены, что сделали первый российский автомобиль европейского уровня, который по качеству сможет конкурировать с иномарками. Однако аналитики уверены в обратном. «Калина» будет конкурировать со старым модельным рядом АвтоВАЗа. 
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АНАЛИЗ МЕХАНИЗМА ФОРМИРОВАНИЯ ИНВЕСТИЦИОННОЙ ПРОГРАММЫ САНКТ-ПЕТЕРБУРГА

Городская инвестиционная программа Санкт-Петербурга – это комплекс взаимоувязанных мероприятий, направленных на стимулирование инвестиционной активности в Санкт-Петербурге и достижение на этой основе целей социально-экономического развития города, разрабатываемый органами регионального управления. Формирование инвестиционной программы производится посредством выбора направлений, форм и объемов использования ресурсов города с учетом имеющихся и даваемых конкурентных преимуществ.

В 2004 г. д-р экон. наук профессор Горбунов А. А. и канд. экон. наук Коротков  В. Г. в своем исследовании представили механизм формирования инвестиционной программы Санкт-Петербурга [4].

В данной работе предпринята попытка проследить, насколько на практике оказались выполнимы цели и задачи, поставленные этими учеными перед органами регионального управления Санкт-Петербурга. Анализ производится на примере наиболее значительных и масштабных проектов, осуществление которых приходится на 2004 и 2005 года.

По словам авторов исследования, главной целью инвестиционной программы Санкт-Петербурга является повышение качества жизни населения города путем стимулирования инвестиционной активности в городе и решение на этой основе наиболее важных проблем и задач социально-экономического развития города.
Подцелями городской инвестиционной программы являются:
· Увеличение объемов инвестиций, привлекаемых в городские инвестиционные проекты.

Так, из официальных источников известно, что в 2004 г. объем инвестиций в основной капитал составил 103,74 млрд. рублей (3,7 млрд. долларов США). Объем иностранных инвестиций в петербургскую экономику составил 985,1 млн. долларов США. По сравнению с 2003 г. их приток увеличился на 41,6%.

А инвестиции в основной капитал организаций экономики Санкт-Петербурга в 2005 г. составили 154,13 млрд. руб. Годовой объем иностранных инвестиций в петербургскую экономику составил 1,417 млрд. долларов США. По сравнению с прошлым годом приток иностранных инвестиций увеличился на 43,8%.

· Увеличение числа и качества рабочих мест.

· Увеличение поступления налоговых и иных платежей в бюджет Санкт-Петербурга.

· Улучшение отраслевой и территориальной структуры экономики города и увеличение на этой основе эффективности и устойчивости ее функционирования.

Исходя из вышеназванной цели, основной задачей программы является создание оптимальных условий инвестиционного процесса, обеспечивающих взаимодействие инвесторов и реципиентов с учетом интересов города.
Из этого можно сделать вывод, что задачами городской инвестиционной программы являются:
· Создание и развитие необходимой инвестиционной инфраструктуры (улучшение инвестиционного климата и развитие предложения объектов инвестирования - реальных объектов и предприятий, инвестиционных проектов).
· Активное привлечение инвестиционных ресурсов путем регулирования инвестиционных рынков и непосредственного участия города в инвестиционном процессе (адресная работа с наиболее перспективными группами инвесторов по интересующим группам объектов, непосредственное участие города в реализации проектов).
Учитывая первостепенное значение мобилизации внебюджетных инвестиционных ресурсов, важной задачей при формировании концепции городской инвестиционной программы является взаимодействие с деловой общественностью и законодательной ветвью региональной власти, формирование направлений инвестиционного развития Санкт-Петербурга должно осуществляться при непосредственном участии бизнеса. Решение основной задачи обеспечивает:
· Повышение инвестиционной привлекательности региона.
Повышение инвестиционной привлекательности города подтверждается ведущими международными рейтинговыми агентствами. Standard & Poor’s в октябре 2004 г. повысило рейтинг города до уровня BB+ (прогноз «стабильный»). Moody’s Investors Service в ноябре 2004 г. повысило рейтинг до Baa3 (прогноз «позитивный»), а в декабре того же года присвоило Санкт-Петербургу рейтинг Aaa по национальной шкале.

В число основных положительных изменений, которые произошли за 2004 г. и способствовали повышению инвестиционной привлекательности и приходу в Санкт-Петербург ряда крупных компаний, входят следующие:

· Внесены дополнения в городской закон «О налоговых льготах», что позволяет снизить ставки по налогу на прибыль и на имущество. 
· Принято Положение о стратегических инвестиционных проектах и стратегических инвесторах Санкт-Петербурга, согласно которому реализация проектов, имеющих большое значение для развития города, координируется одним исполнительным органом по принципу «единого окна», и обеспечивается персональное сопровождение проекта со стороны городского правительства. 
· Ведется работа по развитию территорий, предназначенных для размещения объектов производственного, транспортно-логистического, общественно-делового и складского назначения. 
· За счет средств Правительства Санкт-Петербурга осуществляется юридическая и инженерная подготовка земельных участков, имеющих приоритетное значение для привлечения иностранных и российских инвестиций в развитие городской промышленности.
В 2005 г. крупнейшее в России национальное независимое рейтинговое агентство «Эксперт РА» присвоило Санкт-Петербургу высокие рейтинги по трем номинациям. В основной номинации «За минимальный инвестиционный риск в 2004/05 гг.» Санкт-Петербург занял первое место. Для сравнения – Москва заняла девятое место. В дополнительной номинации – «За лучшую финансовую ситуацию» у города третье место. В другой дополнительной номинации «За лучший социальный климат» Санкт-Петербург также занял первое место. А Компания Standard & Poor's пересмотрела прогноз изменения рейтинга Санкт-Петербурга на «Позитивный».

В 2005 г. Санкт-Петербург стал одним из победителей федерального конкурса на право создания особо-экономической зоны. ОЭЗ в Санкт-Петербурге будет расположена на двух площадках: «Нойдорф» и территория в районе Ново-Орловского парка. Размещение ОЭЗ позволит обеспечить дополнительный приток инвестиций, развитие в сфере высоких технологий, создание дополнительных рабочих мест, увеличение поступлений в бюджет.

В течение 2005 г. Правительство города вело активную инвестиционную политику. В результате было подписано более 10-ти меморандумов и инвестиционных соглашений с компаниями, основными из которых являются: Шанхайская индустриальная компания, Северсталь, Тойота, Технополис, Газпром, Раутаруукки, Алкан Пекеджинг, Бош Сименс, об осуществлении инвестиций на общую сумму, превышающую 2,5 млрд. долларов США. 

· Решение наиболее важных задач и проблем, сдерживающих развитие города.
· Интенсивное социально-экономическое развитие на основе увеличения объемов функционирующего в экономике города капитала, увеличения числа и качества рабочих мест.
14 мая 2005 г. в Шанхае Комитет по инвестициям Санкт-Петербурга и Шанхайская индустриально-инвестиционная компания подписали соглашение о реализации проекта «Балтийская жемчужина». Предполагается, что китайские инвесторы вложат в петербургскую инфраструктуру порядка одного миллиарда долларов.

Проект будет реализован на площади 180 га в Красносельском районе Санкт-Петербурга на берегу Финского залива. Расчетная площадь, подлежащая освоению – 149,3 га (в том числе под жилищное строительство – более 83 га, под общественно-деловые объекты – более 15 га, под объекты социального назначения – 27,3 га). По словам представителя Шанхайской индустриально-инвестиционной компании, планируется построить более 1 млн. кв. м жилья, 400 тыс. кв. м коммерческих помещений. Инвесторы также обещают провести полное благоустройство территории и создание пешеходной набережной вдоль Финского залива. Кроме того, строительство многофункционального комплекса даст городу около 15 тысяч рабочих мест.

В процессе инициирования проектов, предлагаемых для включения в городскую инвестиционную программу, необходимо ориентироваться на следующие принципы ее формирования:
1. Подчиненность ГИП приоритетам социально-экономического развития региона. Формирование системы приоритетов региона происходит в процессе прогнозирования социально-экономического развития Санкт-Петербурга.

Среди приоритетов социально-экономического развития Санкт-Петербурга можно отметить:
· Обеспечение максимальной занятости населения с учетом его социально-профессиональных особенностей и квалификации; определение и поддержка приоритетных, дающих наибольший доход стратегических функций города в российском и мировом разделении труда.
· Увеличение внутреннего хозяйственного оборота и максимальное насыщение потребностей города и его населения своей отечественной продукцией, разработка и реализация мер по защите ряда жизненно важных сфер экономики города от иностранной конкуренции (при регулируемом ее допущении).
· Расширение социально-экономических связей с Ленинградской областью и Северо-Западным регионом.
· Экологизация социально-экономического развития территорий, предполагающая обеспечение экологической безопасности создаваемых объектов и минимизацию ущерба окружающей среде по уже существующим промышленным, транспортным и прочим объектам.
И подтверждением этого приоритета является то, что в декабре 2002 года ГУП «Водоканал Санкт-Петербурга» и ООО «Нордвод» окончательно согласовали и подписали документы по финансированию завершения строительства Юго-Западных очистных сооружений стоимостью 169,7 млн. евро.

После сдачи в эксплуатацию в июне 2005 г. комплекс Юго-Западных очистных сооружений обрабатывает в сутки 330 тыс. куб. м сточных вод, что примерно соответствует мощности очистных сооружений Хельсинки.

А 25 июля 2005 г. на Юго-Западных очистных сооружениях состоялась церемония закладки первого камня завода по сжиганию осадка сточных вод. 

Грант на возведение завода, выделенный Европейской Комиссией – международным органом, финансирующим строительство, составляет 24,9 млн. евро. Данный проект уникален не только для отечественного ЖКХ, но и для самой Еврокомиссии – на сегодняшний момент это самый большой и наиболее сложный из всех инвестиционных проектов, когда-либо финансировавшихся из грантов программы TACIS. 

2. Поддержка инвестиционной активности частных инвесторов. Реализация принципа подразумевает проведение мероприятий, направленных на улучшение инвестиционного климата Санкт-Петербурга, повышение его инвестиционной привлекательности.

3. Максимизация привлечения внебюджетных ресурсов при организации проектов, составляющих городскую инвестиционную программу. Задачей в этом случае является поиск направлений использования государственных ресурсов в перспективные объекты для инициации внебюджетных вложений в эти объекты.

4. Финансовая концентрация инвестиционных ресурсов города. Финансовая концентрация инвестиционных ресурсов города позволит избежать той ситуации, когда город оказывается не в состоянии профинансировать все проекты, и часть из них приходится замораживать на неопределенный срок уже в процессе реализации. 
5. Территориальная концентрация инвестиционных ресурсов города. Она предполагает спланированное, целенаправленное осуществление вложений в развитие перспективных территорий и позволяет, при прочих равных условиях, добиваться наибольшего эффекта от бюджетных инвестиций.

6. Прозрачность и гласность процедуры формирования инвестиционной программы. В настоящее время отбор проектов – достаточно открытая процедура, предусматривающая заключение инвестиционных договоров с Санкт-Петербургом на конкурсной основе. Это стимулирует инициативу деловых кругов, частных инвесторов, в определенных случаях ориентирует их при планировании текущей и инвестиционной деятельности, положительно влияет на имидж (в первую очередь инвестиционный) города. С другой стороны, открытость устраняет элемент случайности при отборе проектов, тем самым, повышая эффективность инвестиционной программы в целом, стимулирует инициативу самих подразделений Администрации Санкт-Петербурга.
Практическая реализация указанных принципов позволит повысить общий интегральный эффект от осуществления городом бюджетных инвестиций. Кроме того, это послужит более эффективному вовлечению (информированию) общественности в процесс управления развитием города, совершенствованию системы планирования и управления инвестиционной деятельностью.

Таким образом, из приведенных примеров инвестиционных проектов, реализованных в 2004 и 2005 гг., видно, что разработанная учеными методика формирования инвестиционной программы содержит в себе именно те задачи и цели, решения которых являются приоритетными при планировании мероприятий, направленных на стимулирование инвестиционной активности в Санкт-Петербурге и достижение на этой основе целей социально-экономического развития города.
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ЦЕЛИ, ЗАДАЧИ И ПРИОРИТЕТЫ НАУЧНО-ТЕХНИЧЕСКОЙ ПОЛИТИКИ РОССИИ

Основной вектор современной глобальной конкуренции лежит в области динамично меняющихся преимуществ ее участников, обусловленных в первую очередь научно-техническими достижениями. Основа этих преимуществ – в уровне развития национальных инновационных систем, интегрирующих науку, инновационный бизнес, финансы и другие элементы инновационного процесса.

В Законе РФ «О науке и госу​дарственной научно-технической политике" научно-техническая политика рассматривается как составная часть социально-экономической политики. Она выражает отношение государства к научной и научно-технической деятельности, определяет направления, формы деятельности органов государственной власти Российской Фе​дерации в области науки, техники и реализации достижений науки и техники. 

Содержание научно-технической политики проявляется, прежде всего, в совокупности целей и задач. Для современных российских условий их можно сгруппировать в три блока:

1. Цели и задачи, направленные на сбережение и умножение научно-технического потенциала России, на сохранение и развитие традиций научных, исследовательских и инженерно-конструкторских школ.

2. Цели и задачи, гарантирующие максимальное и наиболее эффективное использование существующего научно-технологического потенциала (речь идет о новых технических и технологических комплексах, способствующих созданию в России и СНГ единого технологического пространства).

3. В третий блок входят цели и задачи по созданию целостной совокупности условий, позволяющих решать проблемы и достигать цели первых двух блоков на непрерывный воспроизводственной основе. В их составе решение проблем обеспечения инновационной и инвестиционной активности хозяйственных систем всех уровней и прежде всего в предприятиях, объединениях и корпорациях. Они призваны также создавать необходимые предпосылки для наиболее полного и эффективного использования научно-технологического потенциала России.

Статистика свидетельствует, что развитие научной и инновационной деятельности в 90-е годы в России характеризовалось в основном нега​тивными тенденциями – сокращение масштабов научных исследований, снижение кадрового потенциала науки, деградация научной инфраструк​туры. Высокие темпы экономического роста в 1999–2004 гг. достигнуты в основном за счет наращивания экспорта нефти, газа, металлов и других ресурсов с низкой степенью переработки в условиях роста мировых цен на эти виды ресурсов. Такой тип экономического роста не может быть устойчивым в долгосрочной перспективе. Инвестиционная и инноваци​онная активность в хозяйстве в целом и в технологически передовых от​раслях и направлениях остается на низком уровне. Эти процессы создают объективную основу консервации технологической отсталости многих от​раслей и регионов страны.

Кризис научно-технической сферы России связан со значительным изменением всех внешних институциональных условий в условиях пере​хода от централизованной к рыночной экономике: резкое сокращение всех видов бюджетного финансирования, прежде всего оборонного заказа, составлявшего основу инновационной системы советского образца; неспособность предпринимательского сектора, проходящего сложную стадию формирования в условиях противоречивости и незавершенности процессов приватизации, приступить к серьезным инновационным проектам. Вместе с тем ряд современных тенденций в развитии ннновационных процессов в предпринимательском секторе, в том числе в нефтегазо​вой отрасли, позитивные тенденции глобализации в ряде отраслей хай-тека и изменение ряда принципов инновационной политики государства дают основание говорить о расширении использования новых знаний и технологий в нашей экономике.

Формирование инновационной системы нового типа в России только начинается. Постепенно складываются новые инновационные структуры – от малых предприятий до отраслевых НИИ и академических институтов, способных к созданию коммерчески привлекательных инновационных проектов, к финансированию которых подключаются экономически успеш​ные компании, приступившие к реализации крупных инвестиционных программ.

Полюсами отраслевого инновационного развития можно считать два комплекса экономики России: оборонно-промышленный и топливно-энерге​тический. В первом была сосредоточена основная часть наукоемких пред​приятий, большинство которых находится в глубоком кризисе, научно-технический потенциал используется лишь в небольшой части, размер государственного заказа не позволяет проводить исследования и разра​ботки по крупным проектам. В топливно-энергетическом комплексе, который не относится к наукоемкой сфере, но является экономически наи​более благополучным сегментом экономики, инновационная модель фор​мируется фактически заново, в основном усилиями частных компаний, испытывающих острейшие потребности в повышении технического уров​ня производства. 

В результате компании, занятые в производстве нефтепродуктов и ядерной энергетике, стали наиболее инновационно активными в 2003 г. На втором месте находится химическая промышленность, тесно связанная с нефтегазодобычей, а производство электрооборудования, элек​троники и оптики занимает только третье место. В среднем инновациями занимаются менее 10% промышленных предприятий, тогда как в разви​тых странах  25 – 30%.

Ключевым фактором эффективного функционирования иннова​ционной системы России в рыночных условиях должно стать появление крупных компаний, заинтересованных в постоянном обновлении струк​туры выпуска под давлением конкурентной среды. Опыт промышленно развитых стран со всей убедительностью показывает, что именно круп​ным корпорациям доступна организация инновационных процессов на магистральных направлениях технического прогресса, именно они выступают системным интегратором материальных, финансовых и кадровых ресурсов разного уровня, становятся ведущими потребителями изобретений и нововведений мелкого бизнеса. В России в число 10 наиболее крупных бизнес-групп входит только одна компания, ведущая бизнес в сфере высоких технологий, а преобладают «нефтяники» и «металлурги».

В результате экономических реформ в России произошел переход от полностью государственной науки к новой модели научной деятельности, в которой взаимодействует частные, государственные и общественные (бесприбыльные) организации. Перспективы перехода страны с сырьевого на инновационный тип роста будут зависеть от эффективности взаимодействия этих организаций в рамках Национальных инновационных систем (НИС) и проведения эффективной научно-технической политики.

Российская научно-техническая политика связывает свои стратегические цели с развитием, рациональным размещением и эффективным использованием научно-технического потенциала, увеличением вклада науки и техники в развитие экономики, с реализацией важнейших социальных задач. Проведение такой политики должно обеспечить прогрессивные структурные преобразования в области материального производства, повышение его эффективности и конкурентоспособности продукции, улучшение экономической обстановки и защиту информационных ресурсов. Научно-техническая политика России связана также с укреплением обороноспособности государства и безопасностью личности, общества и государства, с упрочнением взаимосвязи науки и образования, а также науки, производства и рынка.

Несмотря на то, что сейчас в России активно формируются НИС нового типа, отвечающие требованиям жесткой глобальной конкуренции на всех направлениях научно-технического развития, главным недостатком большинства научно-технических приоритетов в России остается их недостаточно четкий конечный коммерческий результат.

_________
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ЛИЗИНГ КАК СОВРЕМЕННЫЙ ИНСТРУМЕНТ ФИНАНСИРОВАНИЯ

Переход к рыночной экономике поставил перед промышленными предприятиями ряд проблем, главной из которых является обеспечение стабильности и эффективности производства в условиях возрастающей конкуренции, сокращения рынка сбыта из-за высоких цен продукции и неплатежеспособности, сложностей поиска поставщиков сырья, материалов и ограниченности финансовых ресурсов.

Существует мировая практика кооперации как внутри стран, так и международная в использовании промышленного оборудования, машин, новых технологий, сооружений промышленного назначения через особую форму предпринимательской деятельности – лизинг. 

В настоящее время на рынке лизинговых услуг работает большое количество лизинговых компаний, число которых постоянно растет. Эти компании способны привести в движение высвобождающиеся производственные мощности и значительно удовлетворить потребности промышленных и коммерческих предприятий в использовании оборудования (имущества). Причем при дефиците финансовых ресурсов, эти структуры способны помочь выжить многим предприятиям, обеспечив технологическое оснащение их производства, т.е. заложить основы выхода из кризиса и будущего экономического подъема. 

Недостаточная инвестиционная активность продолжает оставаться одним из основных препятствий на пути стабилизации отечественной экономики; до 70 % основных фондов предприятий всех форм собственности имеют высокую степень морального и физического износа, несовместимую с требованиями современного производства. 

В этих условиях лизинг, как инструмент инвестирования в основные фонды предприятий, становится все более и более привлекательным. 

Изношенность основных фондов, объективная потребность в широкомасштабном перевооружении производства, внедрение новых передовых технологий заставило многие отечественные предприятия обратиться к более совершенным формам экономических механизмов, таким как лизинг. В первую очередь, это связано с тем, что при его активном внедрении, в силу присущих ему возможностей и достоинств, он может стать мощным импульсом не только технического перевооружения производства, но и структурной перестройки российской экономики в целом.

По оценкам экспертов и специалистов рынка инвестиций, в ближайшее время прогнозируется “лизинговый бум”, несмотря на то, что этот вид предпринимательства считается относительно новым. В течение последних нескольких лет было замечено, что альтернативой установившейся практике продажи оборудования из-за рубежа и внутри страны становится лизинг. 

Первые лизинговые сделки, по словам историков, заключались еще до нашей эры в древнем государстве “Шумер”. Бурное развитие лизинга началось на Западе в 80-х годах прошлого века. Тогда американская компания "Белл" стала сдавать в аренду свои телефонные аппараты, что дало стимул быстрому развитию услуг связи. Спустя полвека Генри Форд использовал аренду для расширения сбыта автомобилей. 

В 50-x годах в Соединенных Штатах, а через некоторое время и в Западной Европе в лизинг стали активно передаваться средства производства, и это произвело самую настоящую революцию в арендных отношениях. 

В настоящее время 25 – 30% инвестиций в развитых странах приходятся на лизинговые операции. И около 80% новых видов продукции производятся как раз на оборудовании, взятом в аренду.

Современный мировой рынок лизинговых услуг сосредоточен в мировых экономических центрах: США, Западная Европа, Япония.  

На современном этапе развития лизинга происходит создание международных лизинговых обществ. Например, “Объединение европейских лизинговых обществ”, которое объединяет общества и союзы 17 европейских стран.

В мировой практике термин “лизинг“ используется для обозначения сделок, основанных на аренде оборудования, машин, транспортных средств, сооружений производственного назначения.

Лизинг –  это приобретение оборудования с предоставлением его в аренду организациям (лизингополучателю) в обмен на лизинговые платежи. Лизинг предусматривает возможность выкупа оборудования по истечении срока действия лизингового договора или досрочно по остаточной стоимости.

В отличие от договора купли-продажи, по которому право собственности на товар переходит от продавца к покупателю, при лизинге право собственности на предмет аренды сохраняется за арендодателем, а лизингополучатель приобретает лишь право на его временное использование. По истечении срока лизингового договора лизингополучатель может приобрести объект сделки по согласованной цене, продлить лизинговый договор или вернуть оборудование владельцу.

В классификации лизинга приведено 14 основных признаков классификации, некоторые из которых имеют подклассы. Лизинг целесообразно классифицировать по следующим признакам: по составу участников, по типу арендуемых активов, по степени окупаемости, по условиям амортизации, по объему обслуживания, по сектору рынка, по целевому назначению, по организационным формам управления, по платежам, по намерениям участников, по способу финансирования, по степени окупаемости, по продолжительности, по характеру взаимодействия участников и по бухгалтерскому учету. Ни один из видов деятельности не найдет широкого применения, если он не будет приносить выгод всем участникам договорных отношений. Среди преимуществ, которые дает лизинг участникам сделки, выделим следующие:

1. Инвестирование в форме имущества в отличие от денежного кредита снижает риск невозврата средств, предмет лизинга в течение всего договора остается собственностью лизингодателя.

2. Банковский кредит выдается, как правило, на 70 – 80% стоимости приобретаемого оборудования, в то время как его лизинг предполагает 100%-ное кредитование и не требует немедленного начала платежа, что позволяет без резкого финансового напряжения обновлять материально-техническую базу предприятия.

3. Условия договора лизинга по-своему более вариабельны, чем кредитные отношения, т.к. позволяют участникам выработать удобную для них схему выплат.

4. Договор лизинга часто содержит в себе условия о технической поддержке оборудования лизингодателем.
5. В некоторых случаях объект лизинга может и не числиться на балансе лизингополучателя, в связи с этим он не платит по этому оборудованию налог на имущество; кроме того, улучшаются показатели, характеризующие его финансовое положение.

6. За рубежом при осуществлении лизинговых операций участники имеют возможность воспользоваться достаточно гибкими амортизационными и налоговыми льготами. Производитель имущества получает дополнительные возможности сбыта своей продукции.

7. Привлекательность лизинга определяется еще и особыми взаимоотношениями между лизингодателем и лизингополучателем при банкротстве последнего. С началом процедуры банкротства имущество, переданное на условиях лизинга, не участвует в формировании конкурсной массы, таким образом, лизингодатель имеет неоспоримые преимущества перед другими кредиторами.

8. Возможность для арендатора расширения производственных мощностей: ограниченные ликвидные средства на приобретение оборудования равномерно распределяются на весь срок действия договора. Высвобождаются средства для вложения в другие виды активов, что способствует стабильности финансовых планов арендатора.

9. Государственная политика, как правило, направлена на поощрение и расширение лизинговых операций.

10. Во многих странах законодательство устанавливает для предприятий обязательное соотношение собственного и заемного капитала. Так как имущество по лизинговой сделке будет учитываться по балансу арендодателя, то арендатор может расширить свои производственные мощности, не затронув оптимального соотношения собственного и заемного капиталов.

11. Приобретение оборудования по лизингу позволяет рентабельным предприятиям существенно уменьшить налогооблагаемую базу путем оптимизации налоговых отчислений.
Учитывая позитивные особенности лизингового механизма, Правительство Российской Федерации приняло ряд постановлений, активизирующих роль лизинга в экономике России. 

Вместе с тем успешному развитию лизинга в России препятствует ряд обстоятельств, основные из которых сводятся к следующему: 

· нехватка стартового капитала для организации лизинговых компаний; 

· двойное обложение налогом на добавленную стоимость; 

· недостаточное понимание сущности лизинга, его достоинств как у потенциальных лизингодателей, так и предпринимателей - потенциальных лизингополучателей; 

· отсутствие инфраструктуры лизингового рынка, развитой сети лизинговых компаний, консалтинговых фирм, которые обслуживали бы всех участников лизингового рынка; 

· отсутствие системы информационного обеспечения лизинга, которая обеспечивала бы наличие постоянно восполняемой и доступной информации о предложениях лизинговых услуг; 

· отсутствие опытных кадров для лизинговых компаний.

С учетом существующей в настоящее время в Российской Федерации нормативно-правовой базы лизинга и ее дальнейшего развития предусматривается увеличение доли лизинга к 2006 г. в общем объеме инвестиций до 20%.

В обозримом будущем лизинг внесет необходимый вклад в Российскую экономику.
_________
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НЕЙРОСЕТЕВОЙ КЛАССИФИКАТОР ОЦЕНКИ РИСКА ВЫДАЧИ КРЕДИТА 
ЮРИДИЧЕСКИМ ЛИЦАМ

Предоставление кредитов является основной экономической функцией банков, осуществляемой для финансирования потребительских и инвестиционных целей предпринимательских фирм, физических лиц и государственных организаций. Современный этап рыночных отношений в России характеризуется некоторой стабилизацией и умеренным развитием после пережитых преобразований в финансово-кредитной системе. Переход России к рыночной экономике и вступление ее в международный финансовый рынок тесно связаны с развитием кредитных отношений, касающихся именно юридических лиц.

Находясь в центре экономической жизни, банки поддерживают связи между вкладчиками и производителями, перераспределяют капитал, повышают общую эффективность производства. Однако в процессе проведения активных кредитных операций с целью получения прибыли банки постоянно сталкиваются с кредитным риском, т.е. риском неуплаты заемщиком суммы основного долга и процентов, причитающихся кредитору.

Одним из важнейших условий успешного управления банком кредитными ресурсами является оценка надежности предприятий – потенциальных заемщиков, а основополагающим показателем, определяющим эту надежность, является кредитоспособность, т.е. способность заемщика полностью и в срок  рассчитаться по своим долговым обязательствам (основному долгу и процентам).

В настоящее время для минимизации риска и для определения кредитоспособности заемщика большинство отечественных банков до сих пор использует такую известную простому пользователю персонального компьютера программу, как Microsoft Excel – в то время как зарубежные банки уже давно перешли на специализированные, более надежные и удобные в использовании программы (например, Audit Expert).

Целью работы является предложение и обоснование эффективности использования метода нейронных сетей для оценки степени банковского риска при выдаче кредита юридическому лицу.

Искусственные  нейронные сети (ИНС) используются  при  решении  проблем, которые не могут быть точно сформулированы. Нейронная сеть – вычислительная система, которая преобразует информацию по образу процессов, происходящих в головном мозге. Основным элементом нейронной сети является нейрон. Нейронная сеть состоит из слоев нейронов. Связи нейронов между слоями характеризуются весами. На входы нейрона поступают возбуждающие или тормозящие сигналы с предыдущего слоя. Если алгебраическая сумма превышает некоторое пороговое значение, то сигнал передается нейронам следующего слоя. В многослойных нейронных сетях с прямым распределением информации сигнал пересылается в направлении от входного слоя через скрытые слои к выходному слою. На вход первого слоя поступают финансовые показатели организации – заемщика, а на выходном слое отражаются данные о выдаче или отказе в кредите. Значение весов определяется в процессе обучения. 

Одна из привлекательных особенностей ИНС заключается в их способности к адаптации к внешним условиям с помощью изменения связей или структуры. 

На сегодняшний день традиционные методы организации вычислительного  процесса в ЭВМ оказываются неэффективными при решении ряда задач, относящихся к классам неформализуемых или случайных, которые требуют обработки больших массивов информации, проверки множества альтернативных гипотез, поиска в базах данных. Применение ИНС позволяет привлечь в вычислительную технику метод обработки информации, характерный для высокоорганизованных биологических систем, в  частности, принцип параллелизма. В ИНС и компьютерах, построенных на их основе, роль программирования  выполняет обучение, под которым понимается изменение состояния самих нейронов и связей между ними. Существуют три основных парадигмы обучения.

Вид обучения, который может использоваться для решения рассматриваемой задачи (супервизорное обучение), эквивалентен программированию на примерах. При таком подходе сети задается проблема (возможность выдачи или отказ в кредите), и ИНС ищет решение по известному соотношению «вход-выход». Здесь «учитель» (тренер) указывает, каким должен быть правильный ответ. Обучающий алгоритм по разнице между правильным (требуемым) выходом и действительным выходом сети регулирует ее веса таким образом, что в следующий момент времени (на следующем проходе) выход сети будет ближе к правильному ответу. На входной слой сети подается вектор входных параметров, а на выходной – соответствующий этому вектору номер класса (в задаче классификации). Такие примеры «вход-выход» сети должны быть предъявлены множество раз (десятки, сотни) прежде, чем сеть может дать точный ответ на некоторую сложную проблему (например, отнести новое, неизвестное сети предприятие – клиента банка к одному из классов, на которые она обучена). 

Супервизорное обучение обычно используется, когда в наличии имеется база данных примеров, содержащая вход и выход. По этой базе ИНС может обучиться тому, как связаны вход и выход, и на основании этого принять соответствующее решение. Сеть может обучиться на сотнях (тысячах) примеров, сделанных лучшими исполнителями фирмы (экспертами банка), и делает это без какого-либо программирования, только тренируясь на предъявляемых ей учителем примерах. Цель такой тренировки  заключается в минимизации ошибки между правильным и реальным выходами сети.    

Супервизорное обучение является полезным подходом для обучения ИНС выполнять классификацию, аппроксимацию функций, прогнозирование. Это особенно полезно в задачах, где данные доступны в форме пар «вход-выход», но неизвестно точное преобразование для обработки входного вектора с целью получения выхода. Такая ситуация имеет место для данных, полученных статистическим путем, в нелинейных задачах, имеющих сложную связь между переменными.

Таким образом, основной задачей на этапе подготовки к обучению сети является определение входных данных (показателей), которые действительно влияют на выходной результат, т.е. на вариант выдачи кредита или отказа в нем. Оценка отобранных показателей должна быть произведена компетентными экспертами (сотрудниками банка, бухгалтерами и т.д.).

Любой действующий банк, несомненно, обладает данными предприятий-клиентов, некогда получавших в нем кредиты, а также данными юридических лиц, которым было отказано в услуге кредитования. Имеющуюся статистику можно использовать для обучения программы, работающей на основе нейронных сетей.

Однако, при отсутствии подобной информации для получения необходимых данных можно воспользоваться методом моделирования, т.е. обозначить границы значений показателей, при которых выдача кредита будет неприемлема (по мнению эксперта) и, наоборот, границы значений, указывающие на положительное решение вопроса.

В результате процесса моделирования формируется сколь угодно большое количество объектов, значения показателей которых находятся в определенных ранее числовых границах и эти данные также можно использовать для обучения сети.

В настоящее время к числу способов оценки кредитоспособности клиента банка относятся:

· оценка делового риска;

· оценка менеджмента;

· оценка финансовой устойчивости клиента на основе системы финансовых коэффициентов;

· анализ денежного потока;

· сбор информации о клиенте;

· наблюдение за работой клиента путем выхода на место.

Несмотря на единство критериев и способов оценки, существует специфика в анализе кредитоспособности юридических и физических лиц. Эта специфика заключается в комбинации применяемых способов оценки, а также в их содержании. Оценка кредитоспособности предприятий основывается на анализе фактических данных баланса, отчета о прибыли, кредитной заявке, информации об истории клиента и его менеджерах.

Исходя из логики, вышеперечисленных способов оценки кредитоспособности юридических лиц и возможности определения приблизительных числовых границ значений, было выделено  17 показателей, которые условно можно разделить на следующие четыре группы:

· признаки компании (позиция на рынке, помещение: собственность/аренда, возраст компании, наличие постоянных поставщиков);

· финансовые коэффициенты (коэффициенты текущей, абсолютной и срочной ликвидности, коэффициент обеспеченности собственными оборотными средствами, коэффициент зависимости собственных и заемных средств, рентабельность продаж  и балльная оценка эффективности деятельности);

· признаки руководителя (возраст, стаж, благонадежность);

· макроэкономические факторы (зависимость от обменных курсов, зависимость от инфляции, стабильность ситуации в отрасли).

Таким образом, на вход сети подаются значения 17 признаков, по мнению эксперта значимых для определения кредитоспособности клиента. Выходные данные сети характеризуются лишь двумя значениями: 0 – отказ в кредите и 1 – положительный ответ.

Внося необходимую информацию по предприятиям, следует разделить выборку данных на два множества: обучающее (70 % предприятий) и контрольное (30%  предприятий). По первому множеству сеть будет обучаться, второе – будет использоваться при контрольных проверках.

Важно отметить, что необходимость проведения экспертом анализа поступающей от клиента информации не отпадает, а также следует помнить, что значения многих используемых показателей требуют субъективной (балльной) оценки работника банка. Однако, предлагаемый подход позволяет сэкономить значительное количество времени, уходившего раньше  на написание имевших существенной значение в прежних условиях отчетов и заключений, на основе которых принималось коллективное решение. Еще одним преимуществом использования нейросетевого метода является то, что в условиях большой загруженности работника возникают такие неблагоприятные факторы, как усталость и стрессы, и, следовательно, выводы такого сотрудника по проведенному анализу могут быть не вполне адекватны, теперь же решение, принимаемое программой, всегда будет четко соответствовать выводу из анализа имеющихся данных конкретного клиента – предприятия.

Итак, после проведения операций по обучению сети, процесс определения кредитоспособности юридического лица будет значительно упрощен. В результате анализа полученной информации и после положительной резолюции юридического отдела, проверившего клиента на характер его взаимоотношений с правоохранительными и налоговыми органами, можно перейти к предлагаемой методике оценки кредитоспособности клиента.

Из документации, предоставленной  представителем юридического лица, сотрудник банка выберет показатели, предусмотренные для внесения в программу, работающую на основе метода нейронных сетей (прошедшую тестирование и доказавшую эффективность). В результате нажатия всего нескольких кнопок появится число, значение которого укажет, следует ли банку выдавать кредит этому заемщику, и при наличии прочих положительных характеристик, уже проверенных и представленных другими отделами, банк может быть уверен в надежности клиента и в минимальной степени своего риска.

_________
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Факторинг на современном этапе развития в РФ

В России спрос на факторинговые услуги продолжает превышать предложение, так как существует дефицит оборотных средств у поставщиков товаров и услуг [1].

Развитию факторинга в России препятствует отсутствие ясного законодательства в отношении субъекта факторинга. Главное противоречие связано с лицензированием факторинговой деятельности. Гражданский кодекс РФ устанавливает, что финансирование под уступку денежного требования могут осуществлять не только банки, но и другие коммерческие организации, имеющие разрешение (лицензию) на осуществление такой деятельности. Однако порядок лицензирования для небанковских факторинговых компаний до сих пор не установлен. Поэтому факторы предпочитают не рисковать и работают под банковской лицензией.

Отчасти такое невнимание законотворцев к правовому положению факторов объясняется незначительными до недавнего времени объемами этого рынка. В то же время нерешенность этого вопроса связана во многом и с тем, что среди участников рынка отсутствует однозначная позиция относительно юридической формы факторингового бизнеса. Наиболее распространены две точки зрения: факторинговый бизнес должен вестись в составе банка, или, по крайней мере, должен быть оформлен как банковский бизнес (при помощи банковской лицензии), или же факторинговые компании могут действовать самостоятельно, на основе специальных лицензий. В первом случае надзор за их деятельностью должен осуществлять Банк России, во втором – Минфин. В пользу того, что факторинговый бизнес должен развиваться в рамках банков, говорят прежде всего соображения управления ликвидностью. Для факторов особенно актуален риск ликвидности, поскольку оборачиваемость финансирования в факторинге довольно сложна для прогнозирования. Вследствие этого самостоятельные факторинговые компании вынуждены постоянно поддерживать значительную долю высоколиквидных, а, следовательно, низкодоходных активов. В конечном итоге это увеличивает себестоимость факторинговой услуги. В банке, для которого факторинг не основной бизнес, риски ликвидности фактора практически незаметны и легко покрываются ликвидными активами банка.

Эффект от масштаба проявляется не только в управлении ликвидностью. По мнению Александра Морозова, начальника управления факторинга банка "Петрокоммерц", банк может предложить целый комплекс финансовых услуг, в том числе и факторинг, исходя из специфических потребностей своего клиента. Это гораздо удобнее и дешевле для клиента, чем получать обслуживание по каждому отдельному финансовому продукту в разных банках и компаниях.

Кроме того, факторинг сейчас представляет собой очень привлекательный инструмент для большинства банков, поскольку он предполагает использование краткосрочных кредитных ресурсов, которых у российских банков в избытке. Именно поэтому многие некрупные банки делают факторинг приоритетным направлением своей деятельности. Особенно выросла для банков роль факторинга в условиях сжатия рынка межбанковского кредитования летом 2004 г. Многие банки увидели в факторинге альтернативу межбанковским кредитам – то есть инструмент, в который они могут направить освободившиеся краткосрочные ресурсы при сопоставимой доходности. В то же время деятельность факторингового подразделения банка связана с целым рядом проблем. Главная проблема – система принятия решений, отличная от той, что использует кредитное подразделение банка. В частности, работа с факторинговыми рисками требует специфического подхода, прежде всего скоринговых систем оценки. В большинстве банков такой системы нет, используется система оценки, близкая к кредитной. И во многих крупных банках факторинг просто не прижился из-за того, что руководство банка не понимало, как должен функционировать этот продукт. Руководители факторинговых подразделений банков отмечают, что в банке факторингу приходится приспосабливаться к кредитным технологиям, а это негативно сказывается на оперативности. Например, лизинговый бизнес российских банков обычно выделен в отдельные компании – именно потому, что это отдельный продукт со своей специфической технологией. И в специализированном виде лизинговая деятельность осуществляется более оперативно.

Другая болезненная проблема всех факторинговых отделов банков - внутренняя конкуренция с кредитным подразделением. По мнению Григория Карповского, генерального директора факторинговой компании "Еврокоммерц", факторинг может казаться банкам привлекательным лишь, так сказать, в тактической перспективе – как запуск нового продукта, расширение продуктовой линейки.  В более долгосрочной перспективе руководство банка увидит, что риски по факторингу выше, чем по кредитам (наличие залога всегда рассматривается руководством банка как более значимый фактор снижения риска, чем наличие уступленного денежного требования). А если риски выше, значит, выше себестоимость этого инструмента по сравнению с кредитом. Следовательно, факторинг не может быть приоритетным направлением развития и будет постепенно поглощаться кредитным подразделением. В действительности же риски факторинга не столь высоки, если использовать скоринговую систему оценки рисков, но это не соответствует подходу банка к технологиям оценки рисков. [2]

Нынешняя ситуация на рынке России свидетельствует о том, что факторинг будет быстро развиваться только в том случае, если он сможет работать в рамках специализированных компаний, так как лидерами являются специализированные компании, предоставляющие "классический" факторинг – НФК "Уралсиб-НИКойл" и группа "Еврокоммерц". Лишь на эти две структуры приходится около 50% всего рынка.

Сам факт, что факторинговая деятельность должна лицензироваться (банковской или собственной лицензией) и находиться под надзором определенного регулятора, не вызывает сомнений у сторонников как "банковского", так и "самостоятельного" факторинга. Взыскание долгов в России связано с риском мошенничества, поэтому все участники рынка должны знать, что их деятельность контролируется, лицензируется.

В конечном итоге наибольшую проблему для рынка факторинга представляет сейчас не столько выбор пути – развиваться в банках или вне их, – сколько полная разрегулированность рынка. Российское законодательство до конца так и не определилось с тем, что же такое факторинг. Если это банковская деятельность, то она не должна облагаться НДС, как и другие банковские операции. Если же это небанковская деятельность, то факторинговые компании должны лицензироваться и иметь собственного регулятора. Руководители факторинговых подразделений банков отмечают, например, что сейчас в банках существуют серьезные различия в порядке бухгалтерского учета факторинговых операций. По их данным, имели место случаи, когда ЦБ РФ по одним и тем же вопросам, относящимся к факторингу, давал разные ответы разным банкам.
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КРЕДИТОВАНИЕ МАЛОГО БИЗНЕСА В РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ: 

ПРОБЛЕМЫ И ВОЗМОЖНЫЕ ПУТИ РАЗВИТИЯ

Развитие малого бизнеса в Российской Федерации – тема актуальная и обсуждаемая. Одной из важнейших предпосылок обеспечения данного направления экономики является формирование надежной и эффективной системы его финансовой поддержки. Кредитование, как вариант финансирования малого предпринимательства, на сегодняшний день является необходимым условием для успешного развития российской экономики и социальной стабильности, ведь, по сути, малый бизнес является своеобразным плацдармом для подъема экономики. Этому способствует лучшая адаптация к изменению структуры рынка, более высокая налоговая дисциплина, низкий уровень затрат, высокая инновационная активность предприятий, а также востребованность трудовых ресурсов. 
В настоящее время доля малого бизнеса в производстве валового внутреннего продукта (ВВП) не превышает 12%, тогда как в среднем по странам европейского сообщества (ЕС) этот показатель составляет более 50%, а в некоторых странах достигает 70%. Наполняемость региональных бюджетов также невысока – 10% в среднем по России. Доля занятых в малом бизнесе в общем количестве работающего населения России пока остается незначительной – не более 25% (в странах ЕС – до 80% населения). Доля кредитов малому бизнесу в России непозволительно мала: не более 2% от ВВП. В США данный показатель составляет 20%, в среднем по странам ЕС – 30%, в Японии – до 40%. К тому же спрос на кредиты малому бизнесу сегодня удовлетворен максимум на 10–15%.

Перспективы развития программ кредитования малого и среднего бизнеса весьма велики. Однако на кредитах для малого бизнеса банк может заработать только в случае формирования достаточно большого кредитного портфеля, что, в свою очередь, достигается за счет высокой «поточности» этой группы клиентов.

В тоже время, процесс кредитования малого бизнеса на данный момент еще не стал массовым – к сотрудничеству с малыми предприятиями готовы немногим более трети банков, причем, программы кредитования малого бизнеса предлагают только 13% банков. 

Основным сдерживающим фактором развития кредитования малых предприятий является непрозрачность бизнеса клиента, его нежелание и неспособность показать реальные мощности предприятия и предоставить достаточное обеспечение по кредиту.

Очень широк круг нерешенных правовых проблем. Сегодня система оценки финансовой состоятельности крупных, средних и малых предприятий, отраженная в нормативных документах Банка России, не дифференцирована. Значительно тормозят развитие кредитования малого бизнеса проблемы, связанные с отсутствием действенной юридической защиты прав банков как кредиторов. Огромные убытки причиняются банкам недобросовестными заемщиками, пытающимися, во что бы то ни стало, признать недействительными кредитные договоры и договоры, обеспечивающие их исполнение, затянуть процесс обращения взыскания на заложенное имущество в целях "вывода" активов. Нередки случаи преднамеренного банкротства и создания подконтрольной заемщикам кредиторской задолженности в целях воспрепятствовать возврату кредитов. 
Таким образом, сегодня необходимы законодательные меры, которые бы повысили уверенность кредитования, позволив банкам своевременно исполнять свои обязательства перед многочисленными клиентами – юридическими и физическими лицами, доверившими банкам свои денежные средства. 
Для экономического стимулирования кредиторов и увеличения доходности кредитования компаний этого сегмента необходимо снять часть рисков с кредитующих организаций. Наиболее оптимальным с этой точки зрения в настоящее время считаются различные гарантийные механизмы предоставления кредитных ресурсов. Страхование возвратности кредитов компаниями малого и среднего бизнеса за счет средств бюджета, компенсации процентных ставок и предоставление государственных гарантий по кредитам малым предприятиям позволят разделить между малым бизнесом, государством и банками высокие риски кредитования.  Как показывает мировой опыт, на государственном уровне только Правительство Российской Федерации способно задействовать и поддерживать в работоспособном состоянии эффективную систему кредитных гарантий для малых и средних предприятий. Гарантированные займы являются наиболее распространенной формой государственной поддержки малого предпринимательства во многих странах. Этот вид кредитования также получает все большее распространение в различных регионах России.  В значительной степени высокий риск кредитуемой операции может быть снижен за счет создания бюро  кредитных историй, закон о которых вступил в силу с 1 сентября 2005 г.

И все же, несмотря на столь внушительный перечень проблем, кредитование малого бизнеса в России постепенно набирает обороты. Растут его сроки, снижаются процентные ставки, смягчаются требования к потенциальным заемщикам. Кроме того, клиентам предлагаются всевозможные схемы погашения кредитов, учитывающие, например, сезонность работы предприятия.

Таким образом, расширение кредитования малого бизнеса в России в настоящее время связано с рядом трудностей, преодолением которых может стать грамотная законотворческая деятельность на федеральном уровне и в субъектах Российской Федерации. Необходима повсеместная поддержка банков и региональных банковских объединений, чьи усилия направлены на создание и расширение в своих регионах механизмов финансирования малого предпринимательства. Формирование и слаженная работа таких механизмов сегодня, на наш взгляд, является важнейшей гарантией  расширения доступа малого предпринимательства к необходимым денежным ресурсам.
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АНТИИНФЛЯЦИОННАЯ ПОЛИТИКА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ
Инфляция – в переводе с латинского "inflatio" означает "вздутие". Современная инфляция обладает особенностями, проявляющимися в систематическом характере, и связана не только с обесцениванием денег в результате роста цен, но и с критическим состоянием экономики страны в целом. Основной причиной инфляции является нарушение пропорций между различными сферами народного хозяйства: накоплением и потреблением, спросом и предложением, доходами и расходами государства. Источниками ссудных капиталов и их использованием, величиной денежной массы в обращении и потребностями хозяйства в деньгах. Современная инфляция рождается в самом воспроизводственном процессе, но конкретное ее проявление обнаруживается в денежной сфере.

Снижение инфляции – один из ключевых инструментов улучшения инвестиционной среды и увеличения экономического роста.

Одним из основных базовых показателей, которые определяют инфляцию, является прирост денежной базы. В последние годы она прирастала существенно. Если экономика прирастала на 
6–7%, то денежная база увеличивалась значительно больше. В 2006 г. планируется существенно сдерживать прирост денежной базы для достижения целевых показателей.

По статистическим данным – повышение эффективного курса рубля в 2005 г. составило более 10%, что является рекордным показателем за последние пять лет.

Это означает, что конкурентоспособность отечественных производителей снижается, и ценовая конкуренция с увеличивающимся импортом будет более жестокой в этом году, что говорит о том, что значительное укрепление рубля нежелательно для нашей экономики, и необходимы меры к сдерживанию укрепления рубля. Поэтому, нефтедоллары в большей степени, чем раньше, надо сохранять под контролем и выводить в Стабилизационный фонд, чтобы в дальнейшем отечественная промышленность не стала совсем неконкурентоспособной. В бюджетном плане он стоит в размере 3,2% ВВП, что меньше, чем в 2005 г. (более 7%).

Правительство Российской Федерации ставит задачу - рекордное укрепление рубля, которое было в прошлом году, преодолеть, и в текущем году оно не должно превысить 4,5–6%. Укрепление рубля вынуждает Центральный банк выкупать эти нефтедоллары, печатать деньги, направлять их в экономику. В 2005 г. не удалось снизить инфляцию по сравнению с запланированной.

В 2006 г. имеется возможность потратить больше нефтяных средств в соответствии с потребностями экономики.

Необходимо учесть, что изменения бюджета за счет расходования дополнительных доходов в результате более высоких цен на нефть вызывают инфляцию. В 2006 г. необходимо повысить ответственность за прогноз развития социально-экономического положения страны и планирования всех бюджетов субъектов Российской Федерации, включая индексацию заработной платы, индексацию других расходов, поскольку выполнение этих целевых показателей и для бюджетной сферы и для частного сектора является критически важным.

Если в результате изменения бюджета увеличиваются расходы, то за счет высоких цен на нефть в экономику вливаются дополнительные средства, которые для нее оказываются лишними, вызывают дополнительную инфляцию. Поэтому необходимо сдерживать такого рода увеличение расходов.

Сегодня прогноз социально-экономического развития и бюджет между собой сбалансированы. Если государственные расходы увеличить, то снова будет возникать опасность невыполнения плана по инфляции.

На 2006 г. Министерство Финансов  предлагает ряд мер, цель которых будет сдержать инфляцию на уровне не более 9%:

· первым делом Минфин предлагает провести через Думу закон, запрещающий депутатам пересматривать статьи бюджета после его утверждения президентом;

· ежегодный прирост непроцентных расходов должен быть ниже темпов роста ВВП;

· так же Центральный Банк должен отказаться от 50% прибыли, которую банк по закону должен зачислять в бюджет (по итогам 2005 года более 80 млрд. руб.);

· формировать бюджет без учета нефтегазовых доходов;

· Министр Финансов требует жестко контролировать прирост денежной массы;

· направлять дополнительную прибыль монополии от роста цен на газ на сокращение внешних долгов;

· ограничить темпы роста заработной платы в государственных компаниях и естественных монополиях.

Надо признать, что весьма амбициозные цели по снижению инфляции, которые каждый год ставит перед собой правительство, в целом позволяют не допускать её ускорения и даже способствует её постепенному снижению. Но после того как в бюджете ежегодно утверждается увеличение номинальных расходов на 20–30% по сравнению с предыдущим годом (в то время как экономика растёт на 6–7%), ничего иного как двузначной инфляции, ожидать не приходится. Весомым фактором, способствующим поддержанию инфляции на двузначном уровне, является также ползучий рост расходов  в течение года, в результате чего появляется уточненный прогноз исполнения бюджета и корректируется прогноз по инфляции.
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ОСОБЕННОСТИ РАЗВИТИЯ INTERNET-МАРКЕТИНГА В СОВРЕМЕННОМ МИРЕ

Бурное развитие internet-технологий привело к тому, что появилась новая отрасль маркетинга – internet-маркетинг. Так, Internet-маркетинг представляет собой совокупность приемов и способов передачи Вашего обращения Вашему клиенту посредством сети Интернет. Другими словами, это деятельность, направленная на увеличение продаж, "завоевание" новых рынков и изучение целевых покупателей при помощи сети Интернет. 

В последнее время Internet прочно вошел в нашу жизнь. Все больше людей знакомятся с этой новейшей информационной технологией. Internet оказал и продолжает оказывать очень сильное влияние на формирование и развитие мирового информационного сообщества. Как социальное явление Internet – глобальное средство коммуникаций, обеспечивающее обмен текстовой, графической, аудио- и видеоинформацией и доступ к онлайновым службам без территориальных и национальных границ. Это эффективный инструмент исследований, развития торговли и бизнеса, воздействия на аудиторию. Технологические возможности Internet, обуславливает быстрое развитие мирового информационного сообщества. А с его развитием меняются и подходы к управлению бизнесом и маркетингом как одним из его составных частей. 

По численности аудитории Internet уже сравним со многими традиционными СМИ, поэтому, формируя маркетинговую стратегию, уже имеет смысл оценить: являются ли пользователи Internet частью предполагаемой целевой аудитории и насколько легко достичь ее через Internet.

Таким образом, Internet – это еще один маркетинговый канал в общем комплексе маркетинга предприятия.  При этом главной особенностью Internet-маркетинга является его интерактивность. Производитель может гибко менять свою маркетинговую политику, в зависимости от обстоятельств, в том числе и от колебаний спроса. Фактически Internet–маркетинг работает с целым рядом областей, включающий не только баннерную рекламу и public relations, но и изучает спрос у потребительской аудитории, правильное размещение торговой марки на рынке, технологии электронной торговли. 

Internet-маркетинг – это реальный инструмент достижения определенных маркетинговых целей, имеющий свои особенности, свои ограничения, свои преимущества и свои недостатки. Прежде чем начинать любую маркетинговую кампанию в Internet, имеет смысл разложить ее на четыре простых составляющих. 

Необходимо отметить, что Internet-маркетинг – это не самостоятельная область маркетинга, это всего лишь один из возможных источников распространения информации наряду с газетами, журналами, телевидением. Поэтому Internet-маркетинг является одной из возможных составляющих в общей маркетинговой стратегии фирмы. Отсюда можно сделать вывод о том, что: 

1. Маркетинговые задачи, которые решаются с помощью  Internet , должны соответствовать общим задачам маркетинговой кампании фирмы.

На первый взгляд это совершенно очевидное утверждение. Однако, как только дело доходит до Internet, самой главной задачей, которая ставится фирмой перед Internet-маркетологами, становится увеличение посещаемости корпоративного сервера фирмы. При этом основной маркетинговой задачей фирмы может быть продвижение торговой марки, продвижение нового продукта или увеличение количества дилеров. Следовательно,  формулировать  задачу Internet-маркетинга необходимо с учетом существующей  общей маркетинговой задачи,  – не упрощая ее и не сводя к известным способам рекламы в Internet.
2.Решение любой задачи с использованием  Internet необходимо рассматривать с точки зрения соотношения затрат и возможного эффекта.

 Необходимо отметить, что российский Internet отличается ограниченным количеством пользователей, такая особенность может стать ограничением в маркетинговой кампании общедоступных потребительских продуктов, потенциальная аудитория которых исчисляется десятками миллионов. В этом случае наиболее эффективно использовать традиционные маркетинговые/рекламные средства, такие, как популярные газеты, журналы и телевидение.

 Все покупатели компьютерной техники делятся на две неравные группы: на так называемых "компьютерщиков" и так называемых "чайников". Специфика покупок компьютерной техники состоит в том, что "чайники" обычно пользуются советом "компьютерщиков" при выборе того, что они будут покупать и, нередко, того, где они будут покупать. Поэтому одной из достаточно эффективных стратегий продвижения компьютерных торговых марок, новых продуктов и стимуляции продаж может оказаться усиленное влияние на "компьютерщиков" с тем, чтобы они распространяли это влияние на оставшуюся категорию "чайников". Каким образом можно привлечь внимание "компьютерщиков"? Ответ очевиден – конечно, в Internet, потому что по определению настоящий "компьютерщик" обязательно подключен к Internet. Таким образом, проводя свою маркетинговую кампанию в Internet, можно достичь уменьшения затрат за счет ограничения аудитории.

Кроме того очевидного факта, что все пользователи Internet – это компьютерщики, проведенные на ряде российских серверов исследования показали, что пользователи Internet обладают целым рядом других интересных особенностей: среди пользователей Internet достаточно высокий процент владельцев пластиковых карточек, мобильных телефонов, автомобилей, домашних компьютеров и тому подобных "предметов роскоши". Это означает, что социальный уровень и уровень доходов пользователей Internet достаточен для продвижения так называемых "штучных товаров", то есть более-менее дорогих, технологичных товаров и услуг. Конечно, можно возразить, что аналогичную аудиторию привлекает и целый ряд деловых печатных изданий. Однако, принимая во внимание существующие цены на Internet, можно с уверенностью сказать, что использование Internet может существенно сэкономить ваши расходы при проведении маркетинговой кампании такого рода товаров и услуг.

При планировании маркетинговой кампании в Internet необходимо определить список серверов, наиболее подходящих по привлекаемой аудитории. Именно качество аудитории, а не посещаемость должна быть самым главным критерием при выборе места в Internet. 
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МОТИВАЦИЯ ТРУДА КАК ЭЛЕМЕНТ ПРОЦЕССА УПРАВЛЕНИЯ ПЕРСОНАЛОМ
Одна из главных задач для предприятий различных форм собственности – поиск эффективных способов управления трудом, обеспечивающих активизацию человеческого фактора. Решающим причинным фактором результативности деятельности людей является их мотивация.

Мотивационные аспекты управления трудом получили широкое применение в странах с развитой рыночной экономикой. В нашей стране понятие мотивации труда в экономическом смысле появилось сравнительно недавно в связи с демократизацией производства. Ранее оно употреблялось, в основном, в промышленной экономической социологии, педагогике, психологии. По мнению автора, это объяснялось рядом причин. Во-первых, экономические науки не стремились проанализировать взаимосвязь своих предметов с названными науками, и, во-вторых, в чисто экономическом смысле до недавнего времени понятие «мотивация» заменялось понятием «стимулирования». 

Дуглас Макгрегор проанализировал деятельность исполнителя на рабочем месте и выявил, что управляющий может контролировать следующие параметры, определяющие действия исполнителя:

· задания, которые получает подчиненный;

· качество выполнения задания;

· время получения задания;

· ожидаемое время выполнения задачи;

· средства, имеющиеся для выполнения задачи;

· коллектив, в котором работает подчиненный;

· инструкции, полученные подчиненным;

· убеждение подчиненного в посильности задачи;

· убеждение подчиненного в вознаграждении за успешную работу;

· размер вознаграждения за проведенную работу;

· уровень вовлечения подчиненного в круг проблем, связанных с работой.

Он пришел к выводу, что на основе этих факторов, возможно, применить два различных подхода к управлению, которые он назвал “Теория X” и “Теория Y”.

“Теория X” воплощает чисто авторитарный стиль управления, характеризуется существенной централизацией власти, жестким контролем по перечисленным выше факторам.

“Теория Y” соответствует демократическому стилю управления и предполагает делегирование полномочий, улучшение взаимоотношений в коллективе, учета соответствующей мотивации исполнителей и их психологических потребностей, обогащение содержания работы. Обе теории имеют равное право на существование, но, в силу своей полярности, в чистом виде на практике не встречаются. Как правило, в реальной жизни имеет место комбинация различных стилей управления.

Согласно “Теории Y” любой сотрудник, приходя на новое место работы, хотел бы проявить себя, и заинтересован в своей новой деятельности. Кроме того, руководство заинтересованно в том, чтобы сотрудники творчески и с воодушевлением относились к своим обязанностям. Однако в силу ряда факторов у работника может наступить разочарование в своей деятельности. 

Это, как правило, бывает вызвано следующими причинами:

· чрезмерное вмешательство со стороны непосредственного руководителя;

· отсутствие психологической и организационной поддержки;

· недостаток необходимой информации;

· чрезмерная сухость и недостаток внимания руководителя к запросам подчиненного;

· отсутствие обратной связи, т.е. незнание работником результатов своего труда;

· неэффективное решение руководителем служебных проблем работника;

· некорректность оценки работника руководителем.

Эти факторы вызывают у рядового работника чувство приниженности. Подрываются чувство гордости, уверенности в себе, в стабильности своего служебного положения и возможности дальнейшего продвижения.

Процесс потери интереса к труду можно рассмотреть как состоящий из шести стадий (рис.1).


Рис.1 Стадии потери интереса работника к труду

При растерянности замечаются симптомы стрессового состояния, которое начинает испытывать новый работник. Нервные усилия работника пока не сказываются на производительности, он легко контактирует с сослуживцами.

Разноречивые указания руководителя, неопределенность ситуации вскоре вызывают раздражение работника, связанное с ощущением собственного бессилия. Поведение работника приобретает демонстративные черты. Тут он преследует две цели – зарекомендовать себя с лучшей стороны, а так же подчеркнуть на своем фоне бездеятельность руководства.

На третьей стадии  подчиненный перестает сомневаться в том, кто виноват в возникших у него трудностях. Подчиненный начинает избегать начальника. Производительность и качество труда остаются в норме.

На стадии разочарования восстановить подорванный интерес к работе гораздо труднее. Производительность труда снижается до минимально допустимой. Его поведение напоминает маленького ребенка, он полагает, что если будет “вести себя плохо”, начальник обратит на него внимание.

Симптомом стадии потери готовности к сотрудничеству является подчеркивание работником границы своих обязанностей, сужение их до минимума. Суть этой стадии - не борьба за сохранение интереса к работе, а попытка сохранить самоуважение.

Окончательно разочаровавшись в своей работе (стадия 6), сотрудник перейдет на другое место, либо будет относиться к работе как к каторге. То есть, один такой работник может сыграть в группе роль катализатора, привести к выплеску скрытого чувства недовольства всего коллектива.

Получение нового места работы, а так же изменение привычных условий деятельности стимулирует работника, вызывает в нем желание проявить себя с лучшей стороны. Не получив возможности почувствовать себя необходимым, самостоятельным работником, которому доверяют и которого уважают, он разочаровывается в своей работе.

Отвечая на этот вопрос «какой должна быть идеальная работа для подчиненных?», не следует стремиться к чрезмерной специфичности и оригинальности. По мнению автора, если руководитель будет учитывать приведенные ниже факторы, у него есть шанс получить подтверждение максимального количества своих подчиненных.  Итак, идеальная работа должна:

· иметь цель, т.е. приводить к определенному результату;

· оцениваться сослуживцами как важная и заслуживающая быть выполненной;

· давать возможность служащему принимать решения, необходимые для ее выполнения, т.е.  должна быть автономия (в установленных пределах);

· обеспечивать обратную связь с работником, оцениваться в зависимости от эффективности его труда;

· приносить справедливое с точки зрения работника вознаграждение.
На основе этих принципов была разработана модель характеристик работы с точки зрения мотивации Хекмана и Олдхэма (рис.2) 

Рассмотрим некоторые параметров работы и определим, что они значат и как влияют на “психологическое состояние”, которое определяет отношение людей к работе. 


Рис. 2. Модель мотивационных характеристик работы

Целостность работы. Под этим параметром понимается завершенность рабочей операции как целой и определенной части работы, т.е. выполнение работы от начала и до конца с видимым результатом. Таким образом, работники испытывают большее удовлетворение от работы. С этим понятием тесно связана определенность задания со стороны менеджера. Необходимо так же иметь в виду то, что добавление рабочих операций более низкого уровня, которые не делают работу более целостной, обычно снижают уровень мотивации и вызывают чувство неприязни со стороны работников.

Важность работы. Под этим параметром понимается степень влияния выполняемой работы на жизнь или работу других людей в организации или во внешнем окружении. Рабочие, затягивающие гайки тормозных устройств самолета расценивают свою работу как очень важную, в отличие от рабочих, заполняющих скрепками бумажные коробочки. При этом уровень навыков примерно одинаков. Понятие важности тесно связано с системой ценностей исполнителя.

Увеличение автономии. Работа менеджера состоит из решения задач разного уровня важности. Таким образом, передача некоторых управленческих функций низкого уровня подчиненным несет двойной эффект – концентрация усилий  менеджера на решении проблем более высокого уровня и, одновременно, оказывает положительное влияние на мотивацию работников.

Передача права принятия решений низкого уровня подчиненным может рассматриваться как благо при условии, что они обучены и правильно понимают все особенности работы, в том числе, где получить необходимую информацию, и в какой момент принять решение.

Время является чрезвычайно важным фактором во всех видах работы. Если человек не имеет достаточно времени для качественного выполнения работы, он будет считать, что на нее не стоит тратить усилий. Поручение работы заранее предоставляет работникам значительную автономию в выборе времени работы. Следовательно, по мнению автора, у него появляется возможность расстановки приоритетов, планировать работу с учетом своих наклонностей, а, следовательно, получать большее удовлетворение.

Темп выполнения работы также оказывает существенное влияние на мотивацию. Поэтому менеджер должен стремиться к снижению монотонности полуавтоматических процессов, предоставляя работникам свободу в выборе темпа. 

Одним из самых важных параметров, по мнению автора, является обратная связь. Обратная связь обеспечивает получение работниками информации о качестве выполняемой ими работы. Эффективность обратной связи зависит от целостности работы. Гораздо легче обеспечить обратную связь по результатам “законченной работы”, чем на отдельном ее фрагменте. Важность обратной связи очевидна. Люди должны знать, насколько хорошо они выполняют свою работу. Менеджеры являются важным источником подобной обратной связи. Однако наилучшая обратная связь имеет место тогда, когда работники сами контролируют качество собственной работы. 

Усиление обратной связи. Обратная связь бывает внутренней – то есть идущей от самой работы и внешней – в случае, когда потребитель результатов работы отзывается об их качестве, а также в случае публичной похвалы.

Внутренняя обратная связь является более надежной, так как действует непосредственно на  работника во время выполнения задания. Верный способ стимулирования этой связи – постановка четких и конкретных целей, не указывая при этом путь их достижения. Другой способ – введение в процесс изготовления проверок на качество. Это позволит работнику немедленно исправлять недостатки, и соответственно корректировать процесс выполнения работы, приближая его к максимально эффективному. А значит, в результате подобные сбои в будущем уже не повторятся.

Очень часто бывает ситуация исключительно негативной обратной связи, то есть, когда работники узнают только о недостатках своей работы. Таким образом, они лишаются вознаграждения за хорошую работу. Известно, что люди почти не реагируют на критическую обратную связь. Работник не воспримет отрицательные оценки более чем по двум-трем параметрам. Однако если менеджер чередует положительную и отрицательную критику, то информация о неудачах будет воспринята полнее.

Другая крайность – когда начальник не способен критиковать своих подчиненных. В этом случае неудачи как бы фиксируются и работник не получает возможность исправлять свои ошибки, а часто даже не знает нужно ли это делать.

Менеджеры должны постоянно обдумывать возможные способы улучшения работы и мотивации людей, работающих с ними. Важно выделить возможные простые изменения работы, которые могли бы привести к стимулированию внутренней мотивации подчиненных, вызвать сотрудничество и энтузиазм с их стороны. Методы совершенствования параметров работы основаны на принципах, изложенных выше.

Работа, удовлетворяющая всем описанным факторам, внутренне мотивирует работников, обеспечивает хорошее качество выполненного задания, приносит удовлетворение. Она создает ощущение личного вклада в выпускаемую продукцию или оказываемые услуги, дает работникам чувство сопричастности. Только такая работа дает возможность человеку к самовыражению, заложенному в его социальности. 

_________
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ПРОБЛЕМА СОВЕРШЕНСТВОВАНИЯ ОПРЕДЕЛЕНИЯ 
УРОВНЯ КРЕДИТОСПОСОБНОСТИ ЗАЕМЩИКА
Кредитоспособность предприятия — это правовая и финансо​вая способность заемщика в условиях неопределенности погасить свою  ссудную задолженность, то есть  возвратить полученный кредит с процентами  на условиях и в срок, установленные договором.
Для того, чтобы расширить понятие кредитоспособности заемщиков, экономисты выделяют ряд критериальных составляющих кредитоспособности: характер клиента, способность заимствовать средства, способность заработать средства в ходе теку​щей деятельности для погашения долга (финансовые возможности), капитал, обеспечение кредита, условия, в которых совершается кредит​ная сделка, контроль (законодательная основа деятельности заемщика, соответствие характера ссуды стандартам банка и органов надзора). Воплощением западного подхода к трактовке критериальных составляющих кредитоспособности клиента является правило шести “Си”, т.е. capacity, character, capital (cash), collateral, conditions, control. Это соответствует русским тер​минам: способность заимствовать средства; репутация (характер) заемщика; способность получать доход; обладание активами (обеспечение); состояние экономической конъюнктуры (условия); контроль (чувствительность заемщика).
Изложенные критерии кредитоспособности предприятия определяют содержание методов ее оценки. К числу этих методов следует отнести: метод анализа делового риска предприятия; оценка фи​нансового состояния предприятия на основе сис​темы финансовых коэффициентов; анализ денежных потоков предприятия; анализ менеджмента; метод рейтинговой оценки; методика «Dun & Bradstreet»; методика кредитного скоринга австрийского банка «Кредитанштальт»; французская методика; обобщенная методика американских банков; метод А-счета; метод прогнозирования банкротств, основанный на МDА (Multiple Discriminate Analysis — множественный дискриминантный анализ);  правило “шести Си”; методика CAMPARI; методика PARTS.

Кредитные операции составляют основу деятельности любого коммерческого банка. Являясь потенциально высоко прибыльными,  кредитные операции относятся к разряду сделок с высоким риском утраты активов и доходов. Чаще всего кредитный риск возникает из-за неправильной оценки предложенного к кредитованию проекта и способности заемщика отвечать по взятым на себя обязательствам. Поэтому особое внимание банковским аналитикам необходимо уделять определению кредитоспособности потенциальных заемщиков. Минимизировать риск и гарантировать успех сделки можно уже на этапе оценки кредитоспособности заемщика, благодаря четкому соблюдению процедуры рассмотрения кредитной заявки.

Анализ законодательных и нормативных актов, используемых отечественными банками в повседневной практике, показывает, что вопросам изучения кредитоспособности заемщика уделяется мало внимания.

Анализ зарубежных методик определения кредитоспособности подтверждает факт перехода  от набора показателей к интегральному  понятию рейтинга. Использование рассмотренных методик в чистом виде  в отечественных условиях затруднено объективными межстрановыми различиями в деятельности заемщиков.  

Оценка потенциальных и фактических ссудозаемщиков, их финансового состояния с точки зрения способности вернуть сумму основного долга и проценты была и остается одной из актуальных проблем в деятельности банка.

Определение кредитоспособности требует высокой квалификации банковских специалистов, которые должны не только владеть основными современного количественного финансового анализа, но и обладать высокой профессиональной интуицией. 

В современных российских условиях отсутствуют унифицированные подходы к оценке способности заемщиков погасить свою ссудную задолженность. Поэтому коммерческие банки вынуждены создавать собственные методики оценки кредитоспособности клиентов самостоятельно, либо с помощью аудиторов. Решая эту задачу, банковским аналитикам приходится сталкиваться с проблемой многообразия существующих методов оценки кредитоспособности и их несовершенства. Поэтому собственный регламент коммерческого банка по расчету кредитоспособности клиентов часто носит формальный характер, находится в отрыве от теоретической базы и накопленного мирового и отечественного опыта в данной области.

Для того чтобы обеспечить возможность беспрепятственного применения на практике ряда методов оценки кредитоспособности заемщиков необходимо создать: статистику банкротств российских предприятий; систему кредитных бюро; единый, в том числе отраслевой, классификатор кредитоспособности и надежности предприятия; единую нормативную базу (либо справочник), в которой отражались бы сравнительные показатели: среднеотраслевые, минимально допустимые и наилучшие для данной отрасли. Эталонные значения сравнительных показателей также должны быть жестко привязаны к темпам инфляции, рост которых способствует завышению отчетных коэффициентов и должны быть дифференцированы  в региональном разрезе.

Главный показатель,  используемый западными коммерческими банками для оценки кредитоспособности заемщика,  – кредитный рейтинг. Он рассчитывается на основании совокупности количественных и качественных показателей. Трудность их интерпретации, а также отсутствие научного обоснования весов показателей делает оценку кредитоспособности излишне субъективным и недостаточно надежным инструментом управления кредитным риском.

  Ключевое место в системе показателей, входящих в состав кредитного рейтинга, занимают финансовые коэффициенты. Несмотря на существующие различия в современной банковской практике, можно выделить четыре группы таких коэффициентов: коэффициенты ликвидности, оборачиваемости, левереджа и прибыльности. Подсчету этих финансовых коэффициентов для определения кредитного рейтинга предшествует раскрытие методологии расчета показателей. Непостоянство в принципах методологии может исказить итоговый результат.

До недавнего времени позиция органов банковского надзора – Базельского комитета и Банка России – относительно места и значения кредитоспособности в процессе управления кредитным риском не отличалась четкостью. Необходимость проведения оценки  кредитоспособности заемщика только декларировалась.  Существующая в России система регулирования банковской деятельности во многом опирается на рекомендации Базельского комитета по банковскому надзору, созданного  при Банке международных расчетов в апреле 1974 г. для выработки предложений по регулированию работы банков на международных рынках. Основные идеи  Базельского соглашения о достаточности капитала (1988г.) нашли свое отражение в Инструкции №1 Банка России. В настоящее время вступило в силу новое Соглашение о достаточности капитала, которое должно устранить существенные недостатки старого. Один из таких недостатков состоит в слишком большой приблизительности  оценки кредитного риска. Согласно предложениям Базельского комитета кредитные организации используют один из двух предложенных методов оценки кредитоспособности заемщика: стандартизированный метод и  метод внутренней рейтинговой оценки. Согласно первому методу кредитный риск определяется на основании кредитного рейтинга, присвоенного заемщику внешней организацией – рейтинговым агентством. В настоящее время в России действует множество рейтинговых агентств, однако лишь незначительное количество удовлетворяет необходимым критериям, сформулированным Базельским комитетом.

Совершенствование  стандартизированного подхода в России должно идти по пути расширения сферы деятельности рейтинговых агентств. Как показывает практика, возможности мировых агентств  в России существенно ограничены стоимостью  их услуг, поэтому представляется целесообразным создание специальной организации, финансируемой за счет  государственного бюджета, которая бы занималась присвоением кредитных рейтингов, в том числе  в целях соблюдения  требований Базельского комитета. Причем такая деятельность может быть  совмещена с работой по ведению ЦБДО и ЦРК.

Пока Россия не готова к использованию стандартизированного подхода в области оценки кредитоспособности заемщика. Необходима доработка  Базельского соглашения с целью расширения значений коэффициентов риска и их адаптации к отечественным условиям банковской деятельности, а также государственная политика, направленная на  расширение и совершенствование рейтинговой оценки предприятий.

Метод внутренней рейтинговой оценки основан на использовании IRB-систем (внутренних рейтинговых систем), которых нет у отечественных банков. Существующие в России системы оценки кредитоспособности заемщика  не отвечают требованиям Базельского комитета, так как количество рейтинговых классов меньше требуемых, показатели вероятности дефолта  по каждому рейтинговому классу не рассчитываются, отсутствует 100%-ный охват заемщиков кредитным рейтингом. В связи с этим необходима разработка и внедрение отечественными банками  систем оценки кредитоспособности заемщика, удовлетворяющих требованиям Базельского комитета, расчет показателей вероятности дефолта.

Итак, современная банковская система России пока не готова к принятию новых требований Базельского комитета. Низкая активность  рейтинговых агентств в России, различия в международном и отечественном банковском законодательстве, отсутствие четких критериев системы рейтинговой оценки кредитоспособности сдерживают введение в действие передовых мировых норм в области анализа кредитоспособности заемщика и оценки достаточности капитала. Положение Банка России «О порядке формирования кредитными организациями резервов на возможные потери по ссудам, по ссудной и приравненной к ней задолженности», безусловно, является шагом вперед, однако не устраняет существующих различий между отечественными нормами пруденциального надзора и рекомендациями Базельского комитета.

В последние десятилетия в мире бурно развивается новая прикладная область  математики, специализирующаяся на искусственных нейронных сетях (НС). Нейронные сети представляют собой инструмент моделирования, способный производить  сложные нелинейные зависимости. Использование НС для присвоения кредитного рейтинга позволяет  преодолеть устоявшееся мнение о линейной зависимости показателей и рейтинга и перейти к моделированию нелинейных связей. Изучение нелинейных связей происходит во время обучения сети, когда значения входящих переменных сопоставляются с выходным результатом. Если на этапе обучения сети сопоставить финансовые показатели заемщика и значение его кредитного рейтинга, то полученные зависимости можно использовать в дальнейшем при анализе новых заемщиков. Также в процессе обучения НС можно опираться не только на количественные, но и на качественные показатели, например, фазу экономического цикла и качество менеджмента. Это позволяет практически исключить возникновение субъективных ошибок.

Нейронные сети представляют собой качественно новый, надежный инструментарий работы по оценке кредитоспособности заемщика, который отвечает и требованиям Базельского комитета, и интересам повышения надежности функционирования отечественной банковской системы.

Решая проблему определения способности предприятий вернуть долгосрочные инвестиционные кредиты, необходимо каждому коммерческому банку самостоятельно разработать методику определения инвестиционной кредитоспособности на основе текущей кредитоспособности с учетом воздействия ряда факторов, объективно влияющих на успех реализации инвестиционного проекта.

Как показывает опыт развития отечественных и зарубежных банков, проблема совершенствования определения уровня кредитоспособности заемщика в настоящее время требует дополнительного  теоретического и методологического переосмысления. Это объясняется прежде всего повышением интереса к вопросам  кредитоспособности заемщика со стороны контролирующих организаций. 

Реальное финансовое состояние предприятий, особенности кругооборота их капитала не рассматриваются как один из критериев управления кредитным риском. В результате стабильные и благополучные организации зачастую приравниваются к экономически неустойчивым. Законодательство не требует от банков достоверной оценки кредитоспособности заемщиков. Согласно нормам предлагаются простые расчеты нескольких коэффициентов и денежного потока. Представляется, что такая точка зрения ни при каких обстоятельствах не может быть правильной

В настоящее время в условиях универсализации банковского дела нужно больше внимания уделять внутриотраслевым различиям, построению интегрального  показателя кредитного рейтинга заемщика, развитию новых инструментов – моделированию нелинейных зависимостей при оценке кредитного риска, в том числе нейронных сетей, имитирующих работу человеческого мозга.

_________
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ВОЗМОЖНОСТИ  ВОЗНИКНОВЕНИЯ  КРИЗИСА В БАНКОВСКОЙ СИСТЕМЕ РОССИИ

Отправной точкой данного доклада стало высказывание директора Института экономики переходного периода Е. Гайдара о том, что угроза банковского кризиса в ближайшие 3–4 года является очень серьезной для российской экономики. По мнению Е.Гайдара, финансовые структуры страны это понимают и предпринимают определенные шаги, "но риски есть" и связаны они, прежде всего, с предоставлением крупных кредитов государственными банками крупным госкомпаниям. Гайдар отметил, что риски банковского сектора возрастают при "неблагоприятном изменении мировой конъюнктуры рынков тех же сырьевых товаров".

Вышесказанное предположение сразу затронуло многих экспертов, СМИ, Правительство РФ. Глава Минфина А. Кудрин подчеркнул, что при ослаблении финансовой политики в России возможны риски банковского кризиса.

Между тем, ЦБ РФ не видит объективных причин для того, чтобы считать, что состояние кредитных портфелей коммерческих банков может стать причиной кризиса банковской системы в среднесрочной перспективе.

Всемирный банк (ВБ) не исключает возможности банковского кризиса в России в среднесрочной перспективе. По мнению главного экономиста ВБ по России Д. Литвака , на данный момент Всемирный банк удовлетворен тем, как развивается банковский сектор в России, однако спровоцировать кризис могут:

· изменение цен на нефть; 
· кризис доверия;
· ожесточенная конкуренция; 
· рисковое поведение банков.
В связи с этим можно  выделить другие причины, которые могут вызвать проблемы в банковском  секторе. Это, на первый взгляд,  бурный рост кредитования, риск снижения банковской ликвидности.

Исходя из вышесказанного, вспоминается кризис августа 1998 г., оставивший глубокий отпечаток в современной истории России. Рассматривая этот кризис, затронем кризис банковской системы – следствий одной  из форм финансового кризиса. Причин этого банковского кризиса множество, но коснемся некоторых.

 В первую очередь это:

· низкий уровень валютного контроля и контроля за движением капитала;

· неэффективная система налогообложения;

· низкий уровень монетизации экономики и высокая доля неденежных форм расчета, проблема неплатежей;

· неудовлетворительное состояние бюджетно-налоговой сферы и высокий уровень процентных ставок в экономике.

Эти проблемы можно наблюдать в настоящее время. 

Руководство страны понимает, что существует опасность кризиса, и стараются применять определенные меры.  Например, это можно заметить в рекомендации В. Путина ведущим банкам страны, заключающиеся в целесообразности активно подключиться в реализации этих проектов, повысить доступность банковских услуг для населения и малого бизнеса, развивать кредитование сельхозпроизводителей и региональную ипотеку.

Анализируя данные обсуждения экспертов, специалистов можно прийти к выводу, что  пока нет реальной угрозы, но возможность кризиса не исключается. Для банковской системы существуют теоретические риски, и нужно просчитывать вероятность подобных событий в научных исследованиях и работах экспертов.

Подобное заявление Е. Гайдара можно рассматривать как призыв банкам повысить эффективность управления своими активами. И дальнейшее развитие банковской системы  во многом  будет зависеть от политики Центрального Банка и Правительства РФ. 
_________





































































































































































































































Мотивация работника и результаты работы





Основные психологические состояния





Основные параметры  работы
































-высокая внутренняя рабочая мотивация


 


-высокое качество





высокое удовлетворение от работы 





малое количество прогулов, 





низкая текучесть кадров





-разнообразие умений и навыков





-целенаправленность, целостность работы 





-важность работы





-автономия





-обратная связь





-ощущение важности работы 





-ощущение ответственности за результаты 


-гордость за успешное завершение работы 


-усилившаяся потребность персонала в проф.росте





1.Растерянность





3.Подсознательные надежды





4.Разочарование





5.Потеря готовности к сотрудничеству





6.Заключительная











2.Раздражение














� В соответствии с проектом №190949 ФЗ «О внесении изменений в статью 369 части второй Налогового кодекса Российской Федерации» от 13.01.2006


� Там же.


� По данным АИБСПб и РАРИБ.


� По данным Комитета Финансов Санкт-Петербурга


� По данным на 01.03.2006


� По данным КЭРППиТ СПб


� Согласно статистике, лишь около 5% предприятий занимаются технологическими инновациями.  


�  Экономические стратегии, № 11, 2005, с. 19





1
85

_1204600576.unknown

_1204600680.unknown

_1204692224.unknown

_1205643487.unknown

_1206031060.unknown

_1212844366.unknown

_1212844374.unknown

_1212844402.unknown

_1206031088.unknown

_1212844359.unknown

_1205643094.unknown

_1204692411.unknown

_1204602104.unknown

_1204692150.unknown

_1204601392.unknown

_1204601523.unknown

_1204601538.unknown

_1204601367.unknown

_1204600660.unknown

_1204600668.unknown

_1204600595.unknown

_1204599779.unknown

_1204600462.unknown

_1204600511.unknown

_1204600414.unknown

_1204599584.unknown

_1204599713.unknown

_1204042646.unknown

_1204599543.unknown

_1204042744.unknown

_1204042612.unknown

