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АНАЛИЗ ПРОБЛЕМ, ВОЗНИКАЮЩИХ В СВЯЗИ С ЗАПУСКОМ 
ЗОНТИЧНОГО БРЕНДА

Каждая компания, имеющая успешный и сильный бренд, рано или поздно сталкивается с выбором: выводить ли на рынок новый или начать выпускать под уже популярным брендом другие категории товаров. На данном этапе необходимо тщательно взвесить, исходя из рыночных условий и планов фирмы, нужен ли ей зонтичный бренд: несмотря на его привлекательность, «зонтик» имеет ряд недостатков, из-за которых предсказать его успех достаточно сложно. 

Во-первых, следует принять во внимание особенности рынка, на котором действует фирма: например, на рынке соков в основном присутствуют монобренды (марки «Я», «Тонус», «Фруктовый Сад», принадлежащие ОАО Лебедянский), на пивном – тоже. Зато рынки кондитерских изделий, замороженных и молочных продуктов, – в большей степени «зонтичные». Мясные продукты тоже зачастую выпускаются под зонтичным брендом, но на этом рынке продвигаются не отдельные марки продуктов, а общий бренд завода-производителя.

В случае, если компания все-таки решает запустить зонтичный бренд, ей следует иметь в виду некоторые правила, которые позволяют свести к минимуму опасности, связанные с появлением очередного продукта под уже известной маркой. 

1) Чтобы сделать из марки зонтичный бренд, ее название и графический дизайн должны быть пригодны для этого. Например, марку «33 коровы» трудно применить к чему-нибудь, кроме молочных продуктов.

2) Решение о расширении бренда должно приниматься тогда, когда он уже занял прочную позицию на рынке. Впрочем, слишком сильный бренд (master brand, который ассоциируется с определенной продуктовой категорией; скажем, марка Xerox – с копировальными аппаратами, а Coca Cola – с прохладительными напитками) – вряд ли пригоден для «зонтика». В этом случае любое расширение бренда будет ослаблять его позиции.

3) Нужно определить границы расширения бренда и понять, что имеет смысл выпускать в дополнение к основному продукту. В этом помогут результаты исследований, дающие ответ на вопрос, как товары группируются в сознании потребителей. Обычно используется метод кластерного анализа.

4) Товарные категории, объединяемые под «зонтиком», должны одинаково восприниматься потребителем (нельзя под одной маркой выпускать хозяйственное мыло, которое в восприятии потребителей является дешевым низкокачественным товаром, и дорогой шампунь). 

5) Товарные категории должны быть относительно близкими (нельзя под одной маркой выпускать телевизоры и косметику, как это делает «LG», по крайней мере, в России) – качество такой косметики потребитель подсознательно ставит под сомнение. Гораздо более удачной представляется политика компании «Procter and Gamble», которая имеет несколько монобрендов косметики («Max Factor», «Cover Girl»). Нельзя выпускать дорогие косметические средства, позиционируемые в классе premium, под маркой, которая ассоциируется в основном со стиральными порошками («Tide», «Ariel») и моющими средствами («Comet», «Ace», «Fairy» и др.)

6) Все товары должны иметь одинаковое позиционирование и одинаковое качество во всех товарных категориях (как, например, соус, консервы и детское питание "Heinz" всегда позиционируются как продукт premium-класса). Если хотя бы один товар из «зонтика» будет негативно воспринят целевой аудиторией, это отразится на марке в целом. 

Таким образом, перед тем, как запускать зонтичный бренд, необходимо тщательно взвесит все «за» и «против», провести качественные маркетинговые исследования рынка, продукта, целевой аудитории и ее восприятия бренда.
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АНАЛИЗ И ПЕРСПЕКТИВЫ РАЗВИТИЯ РЫНКА АКЦИЙ КОМПАНИЙ 
ЭНЕРГЕТИЧЕСКОЙ ОТРАСЛИ В 2003–2005 ГОДАХ

Рынок акций энергетической отрасли Российской Федерации представлен более чем пятьюдесятью эмитентами. Самыми ликвидными на данном рынке являются акции РАО «ЕЭС России», Мосэнерго, Челябэнерго, Новосибирскэнерго и ряда других крупных региональных энергетических акционерных обществ.

За последние три года акции пятнадцати энергетических компаний (большинство которых являются представителями второго эшелона) выросли в цене от 75,2% до 559,3% относительно их цены на начало 2002 г. (рис. 1).
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Рис. 1.

Энергетическая отрасль оставалась одной из самых динамичных и прибыльных. Российский рынок очень волатилен в отличие от других мировых рынков (рис. 2).
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Рис. 2.

В первую очередь это связано с тем, что рынок электроэнергетики России находится в стадии становления. Объемы проводимых сделок невысоки, поэтому уровень цен сильно меняется в краткосрочных периодах времени.

Как известно, РАО «ЕЭС России» владеет контрольными пакетами акций большинства региональных АО-энерго. В 2005 г. будут разделены активы почти всех энергетических компаний. Именно поэтому 2005 г. станет одним из самых заметных в области электроэнергетики. К тому же, на следующий год придется создание всех федеральных Опто-Генерирующих Компаний (ОГК) – путем укрепления действующих энергетических предприятий. В четвертом квартале 2005 г. будут сформированы и первые Топливно-Генерирующие Компании (ТГК).

В этот период времени следует внимательно отслеживать всю информацию, происходящую в данной сфере, следует быть «на волне» происходящих событий. 

Вероятно, что акции многих энергетических предприятий будут испытывать на себе давление до и после выделения активов. Одни инвесторы не захотят держать новые неликвидные бумаги. Другим не понравится перспектива ожидания, пока акции не начнут торговаться и по ним не появятся котировки.

В январе 2005 г. РАО «ЕЭС России» приступило к разделу активов 17 компаний сектора. Предположительно к маю будет реорганизовано около 40 региональных предприятий, а к концу 2005 г. – почти все.

Раздел активов Мосэнерго предполагается начать в первой половине апреля 2005 г. В июле-октябре 2004 г. благодаря стратегической скупке, акции компании значительно выросли в цене (рис. 3).
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Рис. 3.

Тем не менее, сейчас держателям этих бумаг представляется отличная возможность продать их до начала реорганизации, в результате которой их стоимость будет разделена на восемь частей, а ликвидность акций упадет в семь-восемь раз. Скорее всего, будет прослеживаться аналогичная ситуация относительно ликвидности акций остальных энергетических компаний, активы которых тоже подлежат разделению. 

В 2005 г. будут созданы все федеральные ОГК. Держатели акций Коноковской ГРЭС будут предположительно конвертировать их в бумаги ОГК-5 уже в первом-втором кварталах 2005 г., а акционеры остальных ГРЭС – во втором-третьем кварталах. Проанализировав обстановку можно предположить, что сверхкрупная гидро-ОГК будет сформирована в третьем квартале 2005 г.

На сегодняшний день многие российские ГЭС недооценены, хотя у них есть большой потенциал повышения стоимости, и создание сверхкрупного-ОГК поможет раскрыть его. Скорее всего, сейчас наибольший интерес для инвесторов представляет именно ГЭС. Основной сутью сложившейся ситуации вокруг ГЭС является то, что на сегодняшний день стоимость акций ГЭС невысока. Но при переходе к ОГК будет происходить перераспределение активов, в результате чего инвесторы получат значительную прибыль. Одними из самых перспективных являются Жигулевская и Воткинская ГЭС. 

Поскольку у РАО «ЕЭС России» нет средств для финансирования огромных инвестиций в гидроэлектростанции Сибири, Дагестана, Киргизии и Таджикистана, то, скорее всего, строительство новых мощностей будет ограничиваться на будущей прибыли ГЭС.

Предположительно, что реформа электроэнергетики будет идти в соответствии с ранее намеченными планами, хотя правительство все еще не проявляет особого оптимизма по поводу организации приватизационных аукционов. В итоге большинство активов РАО «ЕЭС России» будет распределено среди его акционеров пропорционально их долям в капитале холдинга и в основном в 2007 г. Этот процесс будет постепенным.

Проводимое в настоящее время реформирование Российской энергетики будет способствовать росту инвестиционной привлекательности отрасли в целом и отдельных активов в особенности, тем более, что в течение ближайших лет, в результате реструктуризации, количество ликвидных бумаг на рынке должно вырасти в разы.
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УПРАВЛЕНИЕ ПРОЕКТАМИ

Проект – это временное предприятие, предназначенное для создания уникальных продуктов или услуг.

«Временное» означает, что у любого проекта есть начало и непременно наступает завершение, когда достигаются поставленные цели, либо возникает понимание, что эти цели не могут быть достигнуты. 

В качестве примеров проектов можно привести строительство, разработку любой новой продукции, проведение ремонтных работ, внедрение информационной системы на предприятии, проведение избирательной кампании, съемки кинофильма и многое другое, что отвечает приведенному определению.

Управление проектами — это приложение знаний, опыта, методов и средств к работам проекта для удовлетворения требований, предъявляемых к проекту, и ожиданий участников проекта. Чтобы удовлетворить этим требованиям и ожиданиям, необходимо найти оптимальное сочетание между целями, сроками, затратами, качеством и другими характеристиками проекта [2].
Управление проектами подчиняется четкой логике, которая связывает между собой различные области знаний и процессы управления проектами.

Управление проектом

Известный закон Лермана гласит: "Любую техническую проблему можно преодолеть, имея достаточно времени и денег", а следствие Лермана уточняет: "Вам никогда не будет хватать либо времени, либо денег". Именно для преодоления сформулированной в следствии Лермана проблемы и была разработана методика управления деятельностью на основе проекта. Обеспечить выполнение работ в срок, в рамках выделенных средств, в соответствии с техническим заданием. Именно эти три момента: время, бюджет и качество работ находятся под постоянным вниманием руководителя проекта. Их также можно назвать основными ограничениями, накладываемыми на проект. Под управлением проектом подразумевается деятельность, направленная на реализацию проекта с максимально возможной эффективностью при заданных ограничениях по времени, денежным средствам (и ресурсам), а также качеству конечных результатов проекта (документированных, например, в техническом задании). 

За тридцать с лишним лет, в течение которых применяется технология управления проектами, был разработан целый ряд методик и инструментов, призванных помочь руководителям проектов управлять этими ограничениями. 

Для того, чтобы справиться с ограничениями по времени используются методы построения и контроля календарных графиков работ. Для управления денежными ограничениями используются методы формирования финансового плана (бюджета) проекта и, по мере выполнения работ, соблюдение бюджета отслеживается, с тем, чтобы не дать затратам выйти из-под контроля. Для выполнения работ требуется их ресурсное обеспечение, и существуют специальные методы управления человеческими и материальными ресурсами (например, матрица ответственности, диаграммы загрузки ресурсов) [3].
Из трех основных ограничений труднее всего контролировать ограничения по заданным результатам проекта. Проблема заключается в том, что задания часто трудно и формулировать, и контролировать. Для решения данных проблем используются, в частности, методы управления качеством работ. 

Итак, руководители проектов отвечают за три аспекта реализации проекта: сроки, расходы и качество результата. В соответствии с общепринятым принципом управления проектами, считается, что эффективное управление сроками работ является ключом к успеху по всем трем показателям. Временные ограничения проекта часто являются наиболее критичными. Там, где сроки выполнения проекта серьезно затягиваются, весьма вероятными последствиями являются перерасход средств и недостаточно высокое качество работ. Поэтому, в большинстве методов управления проектами основной акцент делается на календарном планировании работ и контроле за соблюдением календарного графика.
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ИСПОЛЬЗОВАНИЕ НЕЙРОННЫХ СЕТЕЙ 

В СИСТЕМЕ УПРАВЛЕНИЯ КАЧЕСТВОМ

Значительное влияние на уровень жизни оказывает качество предлагаемых товаров и услуг. Поэтому в последнее время, когда повышение уровня жизни населения стало одной из стратегических целей развития государства, проблема контроля качества становится всё более актуальной. От того, как будет решена эта проблема, зависит конкурентоспособность отдельных предприятий и экономики нашего государства в целом. Важно понимать, что процесс внедрения и улучшения систем контроля качества, ставший в последние годы характерным для многих производств, научных объединений, предприятий сферы услуг, необходим не только для получения прибыли при сбыте товаров и услуг, но и для благополучия общества.

Сегодня в мире используются различные системы управления качеством. Но для успешной деятельности в настоящее время они должны обеспечивать возможность реализации основных ключевых принципов системного управления качеством, освоенных передовыми международными компаниями. Эти принципы составляют основу международных стандартов в области управления качеством ISO 9000:

· ориентация на потребителя;

· роль руководства;

· вовлечение работников;

· процессный подход;

· системный подход к управлению;

· постоянное улучшение;

· принятие решений, основанных на фактах;

· взаимовыгодные отношения с поставщиками.

На сегодняшний день существует целый ряд статистических методов, позволяющих более эффективно применять на практике основные принципы управления качеством. Благодаря компьютеризации они все активнее внедряются в промышленное производство, позволяют создавать планы выборочного контроля, вычислять пригодность процесса, анализировать повторяемость и воспроизводимость измерений, оценивать надежность и функции риска. Многие процедуры, которые раньше невозможно было реализовать на каждом предприятии, теперь стали легко доступны любому производителю, заинтересованному в оптимизации, отладке и совершенствовании своего производственного процесса. С каждым годом растет многообразие методик и процедур анализа. Новым словом в решении проблем контроля качества является применение нейронных сетей.

Нейронные сети - это адаптивные системы для обработки и анализа данных, которые представляют собой математическую структуру, имитирующую некоторые аспекты работы человеческого мозга и демонстрирующие такие его возможности, как способность к неформальному обучению, способность к обобщению и кластеризации неклассифицированной информации, способность самостоятельно строить прогнозы на основе уже предъявленных временных рядов. Главным их отличием от других методов, например таких, как экспертные системы, является то, что нейросети в принципе не нуждаются в заранее известной модели, а строят ее сами только на основе предъявляемой информации. Именно поэтому нейронные сети и генетические алгоритмы вошли в практику всюду, где нужно решать задачи прогнозирования, классификации, управления – иными словами, в области человеческой деятельности, где есть плохо алгоритмизируемые задачи, для решения которых необходимы либо постоянная работа группы квалифицированных экспертов, либо адаптивные системы автоматизации, каковыми и являются нейронные сети.

Нейронная сеть принимает входную информацию и анализирует ее способом, аналогичным тому, что использует наш мозг. Во время анализа сеть обучается (приобретает опыт и знания) и выдает выходную информацию на основе приобретенного ранее опыта.

Основная задача аналитика, использующего нейронные сети для решения какой-либо проблемы, – создать наиболее эффективную архитектуру нейронной сети, т.е. правильно выбрать вид нейронной сети, алгоритм ее обучения, количество нейронов и виды связей между ними. Эта работа не имеет формализованных процедур, она требует глубокого понимания различных видов архитектур нейронных сетей, включает в себя много исследовательской и аналитической работы, и может занять достаточно много времени.

Для неформализованных задач нейросетевые модели могут на порядок превосходить традиционные методы решения. Но применение нейронных сетей целесообразно, если: 

· накоплены достаточные объемы данных о предыдущем поведении системы;

· не существует традиционных методов или алгоритмов, которые удовлетворительно решают проблему;

· данные частично искажены, частично противоречивы или не полны и поэтому традиционные методы выдают неудовлетворительный результат.

Нейронные сети наилучшим образом проявляют себя там, где имеется большое количество входных данных, между которыми существуют неявные взаимосвязи и закономерности. В этом случае нейросети помогут автоматически учесть различные нелинейные зависимости, скрытые в данных. Это особенно важно в системах поддержки принятия решений и системах прогнозирования.

Нейросети являются незаменимыми при анализе данных, в частности, для предварительного анализа или отбора, выявления "выпадающих фактов" или грубых ошибок человека, принимающего решения. Целесообразно использовать нейросетевые методы в задачах с неполной или "зашумленной" информацией, особенно в задачах, где решение можно найти интуитивно, и при этом традиционные математические модели не дают желаемого результата.

Методы нейронных сетей могут использоваться независимо или же служить прекрасным дополнением к традиционным методам статистического анализа, большинство из которых связаны с построением моделей, основанных на тех или иных предположениях и теоретических выводах. 

Кроме того, современные нейронные сети обладают дополнительными возможностями: они позволяют оценивать сравнительную важность различных видов входной информации, уменьшать ее объем без потери существенных данных, распознавать симптомы приближения критических ситуаций и т.д.

При решении задач контроля качества необходимо учитывать интересы множества сторон и влияние множества факторов. Подобные задачи сложно полностью формализовать, поэтому их решение традиционными методами не всегда даёт правильный результат. Во многих случаях гораздо более эффективным является применение нейронных сетей, поскольку нейросетевые методы не нуждаются в формализованном представлении ситуации и дают возможность учесть множество нюансов. Таким образом, нейронные сети позволяют более эффективно применять на практике основные принципы управления качеством.

__________

Е. И. Ефремова – магистрант кафедры прикладных информационных технологий в 
                               экономике и менеджменте

А. Г. Степанов (канд. техн. наук, проф.) – научный руководитель

СПЕЦИФИКА ПРОБЛЕМЫ СОВРЕМЕННОЙ ТЕОРИИ 
УПРАВЛЕНИЯ ЗАПАСАМИ
Одним из важных факторов повышения эффективности деятельности предприятий является эффективное управление материальными запасами. 

Актуальность проблемы оптимизации материальных запасов предприятия и эффективного управления ими обусловлена тем, что состояние запасов оказывает определяющее влияние на конкурентоспособность предприятия, его финансовое состояние и финансовые результаты. Экономический ущерб наносит как значительное наличие запасов, так них недостаточное количество.

В современных условиях экономики России запасы стали рассматриваться не только как средство для достижения экономической безопасности, но и как показатель эффективности использования инвестированного капитала.

В настоящее время методологическая база управления запасами имеет три существенных недостатка(:

1) отсутствуют обоснования в использовании существующих методов исследования экономических процессов применительно к организации движения материальных потоков различного типа;

2) ощущается дефицит методик проектирования, формирования и оптимизации систем управления запасами и рекомендаций по их применению в тех или иных условиях функционирования хозяйствующих субъектов;

3) нет должной четкости в методологических положениях по регулированию движения потоков ресурсов, как хозяйствующими субъектами, так и государственными и местными органами управления.

Подробнее проблему оптимизации материальных запасов предлагается рассмотреть на примере предприятия, деятельность которого связана с оптовой и розничной торговлей запасными частями для автомобилей. Предприятие находится на территории Российской Федерации, а именно в Республике Саха (Якутия). Поставка продукции производится дорожно-транспортным путем из центральных городов России. Предприятие имеет два склада-магазина для оптовых покупателей и один магазин для розничной торговли. Оно имеет в своем обороте большую номенклатуру товаров. Следовательно, задача оптимизации запасов заведомо усложняется.

Существует достаточное количество методов решения проблемы многономенклатурных запасов, но предприятие пока не выбрало для себя оптимальную систему управления. В настоящее время предприятие осуществляет планирование своих запасов на основе многолетнего опыта, чему также отдают предпочтение многие российские предприятия. 
Следует выделить основные проблемы, присущие для рассматриваемого предприятия, при планировании и управлении запасами:

· отсутствует четко определенная схема планирования запасов. В основном планирование производится на основе опыта предприятия;

· не производится прогнозирование спроса, нормирование и оперативное управление выдачей готовых заказов. Иногда используется примитивное прогнозирование, т.е. при определении размера заказа допускается, что спрос будет равен реализации прошлого периода;

· отсутствует стратегия оптимального использования складских мощностей;

· недостаточно эффективно используются средства ЭВМ для учета и контроля над движением товара. 
Как известно, управление состоит из следующего набора функций: планирование, прогнозирование, учет, анализ, регулирование. В соответствии с этим, приведем некоторые пути решения указанных выше проблем, характерных для современной системы управления запасами, в частности многономенклатурными:

1) Необходимо разработать методологию решения проблемы управления многономенклатурными запасами для данного предприятия. Методология предполагает, во-первых, группировку товаров по определенным критериям. После чего следует определить для каждой группы оптимальные размеры заказа и оптимальный временной цикл между заказами. При этом суммарные издержки на закупку, поставку и хранение запасов должны минимизироваться. Также должны быть введены ограничения, связанные с объемом склада. Затем, построив для каждой группы возможные системы управления, необходимо выбрать ту систему, которая будет обеспечивать наиболее эффективное планирование запасов при вероятных сбоях в поставках. 

2) Необходимо уделить особое внимание способам прогнозирования спроса. Управленческие решения должны основываться на достаточно точных спрогнозированных данных о спросе. Так как мнения специалистов отдела маркетинга или менеджеров управления запасами недостаточно, в системе управления запасами должна быть использована количественная расчетная методика, например, методика экспоненциального сглаживания. 

3) Разработанная система управления многономенклатурными запасами должна:

· выдавать своевременную информацию обо всех отгрузках и получении, а также о местонахождении и наличии товаров;

· обеспечивать высшее руководство обобщающей информацией об эффективности управления товарными запасами. В данном случае имеются в виду некоторые показатели, характеризующие эффективность деятельности предприятия;

· выдавать своевременную информацию об отклонениях. Например, когда прогноз не отразил реальный спрос, когда сформированы слишком большие заказы или дефициты имеют слишком большие значения, и т.д.;

· быть достаточно гибкой при возможной задержке в поставках, т.е. система должна позволить предприятию быстро сориентироваться в ситуации и выдавать конкретные пути решения;

· должна позволять контролировать использование складских мощностей, ориентируясь при этом на снижение издержек хранения. 
4) По результатам выше приведенных пунктов необходимо выработать рекомендации для руководства предприятия, которые должны содержать хотя бы приблизительные алгоритмы действий предприятия в нестандартных ситуациях. 
__________

В. Колченков – студент кафедры электронной коммерции и маркетинга
И. Г. Головцова (ассистент) – научный руководитель
ЭВОЛЮЦИЯ МАРКЕТИНГА – ПОБЕДА НАД КОНКУРЕНТАМИ, 
НЕ СНИЖАЯ ЦЕН

Снижение цен — прямой путь к разорению. Если в очередной раз снижать цены для того, чтобы стимулировать продажи, первый вопрос, следует решить, «Получится ли?», а «Можно ли выжить?» 

Многие, кто занимается продажами, заранее включают скидку в расчет прибыли, и начинают предлагать скидку еще до того, как подходят к заключению сделки. Во многих отраслях готовность идти на снижение прибыли стало привычной практикой, и большинство клиентов уже привыкли к этому. Но проблема состоит в том, что в большинстве случаев цена не является причиной отказа от покупки. Если посмотреть на результаты исследований, мотивы отказа клиентов от услуг компаний: 

· плохое обслуживание — 45%;
· недостаток внимания — 20%; 
· высокая цена — 15%; 
· плохое качество продукта — 15%; 
· другое—5%. 
Только в одном случае из семи покупатель, заинтересовавшийся вашим товаром или услугой, отказывается от покупки из-за высокой цены! Только 15%, не респектабельно. Поэтому, если потенциальный покупатель говорит «нет», или просто не говорит «да», в подавляющем большинстве случаев, это означает, что, либо покупатель опытный и просто ожидает, цена начнет спонтанно снижаться, либо пока не видит всех потенциальных преимуществ приобретения. 

Если определить реальную ценность конкретного товара или услуги, необходимо понимать, что его ценность значительно превышает цену, которую за него просит производитель (если это не так, то подумайте и снова проверьте расчеты). Если клиент изначально не собирался делать покупку, то влияние такого снижения на прибыль просто разрушительно. В чем решение задачи? Продать не товар, а его ценность для покупателя. Необходимо потратить время на то, чтобы понять, чего хотят достичь потенциальные клиенты, и предложите им товар или услугу, которые им помогут в этом. И если искать пути повышения ценности товара, и тогда не придется снижать цены. 

Совершенно ясно, что снижение цен приводит к катастрофическим результатам: 

· прибыль падает в десятки раз быстрее, чем цена; 
· теперь вряд ли удастся вернуть цены к прежнему уровню; 
· конкуренты последуют за вами, и вы тут же потеряете конкурентное преимущество; 
· оказываетесь втянутыми в изнурительную «ценовую войну», где, в большинстве случаев, не будет победителей. 
Существуют реальные возможности не только удержать объем продаж на прежнем уровне, но и увеличить их. Для этого необходимо выяснить, от чего зависит цена любого товара. 

Большинство считает, что цена зависит от себестоимости. Абсолютно неверное представление! Цена товара зависит от его потребительской стоимости. То есть, цена товара зависит от того, сколько за него готовы заплатить (в данное время, в данной местности, данный покупатель), а не от того, во сколько обходиться производителю. Можно привести несколько примеров, показывающих то, как использование второго подхода (повышение ценности вашего предложения), может привести просто к ошеломляющим результатам. 

Пример 1. В Сингапуре специалисты разработали уникальный прибор для поиска неисправностей в компьютерных системах. Для удобства работы в полевых условиях, прибор был сделан максимально компактным и легким. Но его функциональные возможности значительно превосходили продукцию конкурентов. Поэтому цена прибора составляла около 5000 долларов. Но, несмотря на уникальные возможности и удобство пользования, прибор покупали очень плохо. И владельцы фирмы были вынуждены прибегнуть к помощи консультантов-маркетологов. И те, изучив ситуацию, высказали свой вердикт — прибор слишком маленький (фирма считала это его преимуществом) и на 5000 долларов не выглядит. Владельцы фирмы, просто переставили прибор в типовой корпус большего размера, имеющийся на рынке. И прибор, стал активно продаваться. Упаковка продукта должна соответствовать его цене. Дорогой продукт должен выглядеть дорого. 

Пример 2. Фактически, это три примера. Но ходы, сделанные маркетологами, очень похожи. В первом случае, компания, выпускающая зубную пасту, столкнулась с тем, что ее доля на рынке оставалась неизменной, несмотря на все усилия. А ее производственные мощности позволяли увеличить производство на треть. Решение: увеличение диаметра горловины тюбика. Увеличился расход пасты, а, следовательно, и объем продаж. В подобной же ситуации производитель шампуня в инструкции по его применению, размещенную на этикетке, к словам «помойте голову и сполосните ее» добавил слова «затем повторите процедуру». Продажи шампуня заметно возросли. Фирма по выпуску обыкновенных ножей для чистки овощей поступила следующим образом. Ручки ножей стали делать из пластмассы темных, неярких цветов. И ножи стали чаще теряться среди очисток, в результате хозяйки их просто выбрасывали. Увеличение потребления продукта или услуги – тоже приведет к росту продаж. Очевидно, что этот перечень примеров можно продолжать до бесконечности. Нужно только видеть, а не смотреть. Замечать то, чего не видят другие. И думать! 

И никаких боевых действий.

Бернард Шоу однажды сказал: «Немногие думают чаще, чем два или три раза в год. Я добился мировой известности благодаря тому, что думаю раз или два в неделю». 
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ПРОГНОЗ ТЕХНИКО-ЭКОНОМИЧЕСКИХ ПОКАЗАТЕЛЕЙ 
ОАО «АЭРОФЛОТ – РОССИЙСКИЕ АВИАЛИНИИ»

В работе представлены краткие сведения о компании ОАО «Аэрофлот – Российские авиалинии», указаны ее стратегические цели, перспективные направления деятельности. Приведен ряд технико-экономических показателей, характеризующих акционерный капитал и рынок акций, пассажирооборот и грузооборот, эффективность производственной деятельности, структуру оплаченного объема продукции за выполненные работы и оказанные услуги, финансовое состояние компании, рентабельность производства. Приведенные данные необходимы для анализа и прогноза финансово-хозяйственной деятельности компании ОАО «Аэрофлот – Российские авиалинии». Оценены различные методы прогнозирования, проведен анализ их адекватности для прогноза деятельности компании и выбран оптимальный метод.

С использованием метода главных компонентов была произведена визуализация многомерных данных (технико-экономических показателей), пассажирооборот на международных маршрутах, доля рынка международных пассажирских перевозок, пассажирооборот на внутренних маршрутах, доля рынка внутренних пассажирских перевозок, грузооборот на международных маршрутах, доля рынка международных грузоперевозок, грузооборот на внутренних маршрутах, доля рынка внутренних грузоперевозок. Результат применения этого метода показан в виде графика редуцированного пространства признаков на рис.1.
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Рис.1. Временные периоды в пространстве первых главных компонентов 

Из графика видно, что временные периоды, обозначенные точками 12-17, (каждая точка соответствует одному кварталу наблюдений), образуют достаточно плотный кластер, что свидетельствует об устоявшемся характере финансово-хозяйственной деятельности компании за эти кварталы.

В работе проанализированы различные модели прогноза, в частности: регрессионные, параметрические и с использованием нейронных сетей. Применение нескольких критериев адекватности выбранных моделей позволили сделать вывод о возможности получения прогноза с наименьшей ошибкой для параметрической модели ARIMA (2,1,1), который показан на рис.2 для пассажирооборота на международных маршрутах.
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Рис.2. Прогноз пассажирооборота на 4 квартала вперед. 

П. Е. Мухортов – студент кафедры прикладных информационных технологий в 
 экономике и менеджменте

М. Л. Кричевский (д-р техн. наук, проф.) – научный руководитель
РОССИЙСКАЯ ИПОТЕКА

Ипотека довольно новое слово для современного обывателя. Так что же это такое? Ипотека имеет довольно богатую историю. Она пришла к нам еще из древней Греции. Современная ипотека – это залог на недвижимость.

Каково же состояние ипотеки в России? К примеру, объем российского рынка ипотечного кредитования на 2004 г. составил 500 млн. долларов США. На первый взгляд цифра может показаться внушительной, но если соотнести ее с ВВП страны, то выйдет меньше 1%. Если сравнить эти показатели с другими странами, то к примеру, в Германии это соотношение составляет 53%, а в Великобритании – 62%. Эти показатели говорят нам о том, что ипотека в России находится еще только в зачаточном состоянии.

В качестве базовых процентных ставок на рынке ипотеки можно принимать ставки в размере 11-12% в валюте и 16-18% в рублях. Именно такие ставки указывают участники ипотечного рынка в своих основных кредитных продуктах. Эти ставки в два-три раза превышают общемировой уровень. Для сравнения: в США средняя ставка 15-летнего ипотечного кредита составляет 2-4%, в странах Балтии – 3,3-3,5%. Ставки плавно снижаются, начиная с 2001 г., когда они составляли порядка 16-18% в валюте и 23-25% в рублях. Однако темпы снижения существенно замедляются в 2005 г. до 0,5% в год и составят в конечном итоге не менее 8-8,5% к 2008 г. Дальнейшее снижение будет зависеть от наличия дешевых зарубежных источников финансирования, прямого присутствия иностранного капитала на ипотечном рынке и общей экономической ситуации в России.

На сегодняшний день стандартные условия ипотечного кредита следующие: срок кредита не превышает 15 лет, ставки составляют 10-15% в валюте, а требования к первоначальному взносу – 10-30%. Кроме того, необходимо понимать, что реальный процент по кредиту может быть больше (примерно на 1,5%) за счет обязательной страховки. Сумма выплаты по кредиту должна составлять не более 35-40% от ежемесячного дохода (например, у Сбербанка это требование составляет вообще 46%). В совокупности эти условия сужают круг потенциальных получателей ипотечного кредита до 1,5% населения России.

Рассмотрим пример. Предположим, вы хотите купить квартиру за 50 тысяч долларов и обращаетесь в банк за ипотечным кредитом. Вашу просьбу удовлетворяют на следующих условиях: 12% годовых на 10 лет. При этом вас просят сразу же самостоятельно оплатить 20% стоимости квартиры, то есть реально вам выдают кредит в размере 40 тысяч долларов. Исходя из этих условий вам придется ежемесячно платить банку 574 доллара в счет процентов и погашения кредита. И эта сумма должна составлять не более 40% от вашей ежемесячной зарплаты. То есть, чтобы получить кредит, вам потребуется принести справку из налоговой, что ваша легальная зарплата составляет не менее 1434 доллара в месяц, без учета уплаты подоходного налога в 13%. То есть, чтобы получить ипотечный кредит зарплата должна быть не менее 1620 долларов в месяц. Достаточно большая сумма для среднего класса.

Банки понимают, чтобы увеличить число выданных кредитов, надо смягчать требования. Некоторые банки начинают принимать к рассмотрению совокупный доход семьи. Иные готовы принимать во внимание также и «серые» доходы, однако бремя объяснения их происхождения и доказательства их получения ложится на заемщика.

Понятно, что такие жесткие условия диктуются не развитостью рынка ипотеки, и они будут таковыми лишь в период становления. И для того чтобы ипотека стала доступной, без серьезной помощи со стороны государства изменить ситуацию не удастся. Прежде всего, необходимо доработать существующее законодательство. Кроме того, необходимо существенное финансовое вливание, как со стороны государства, так и со стороны частных инвесторов.

Рынку необходимы специализированные организации (ипотечные агентства), которые могут выпускать особые ипотечные ценные бумаги для рефинансирования ипотечных кредитов. Создание нового агентства позволило бы решить самую серьезную проблему нашего ипотечного рынка – проблему отсутствия «длинных денег». Для еще большего стимулирования развития ипотечного рынка государство могло бы отказаться от больших процентов по своим деньгам. То есть рефинансирование банков агентством могло бы происходить по меньшим ставкам, и, следовательно, появляется возможность снизить ставки и для частных заемщиков. И если государство возьмет на себя обязательство по гарантии выданных кредитов, это еще больше позволило бы снизить риски банков и удешевить кредиты.

У российской ипотеки огромный потенциал. И я надеюсь, что в ближайшее время она станет доступной для каждого.

__________

И. А. Новосёлов - студент кафедры прикладных информационных технологий 
                                в экономике  и менеджменте
А. Г.Степанов (канд. техн. наук, проф.) – научный руководитель 

РАЗРАБОТКА АВТОМАТИЗИРОВАННОЙ СИСТЕМЫ
СОСТАВЛЕНИЯ РАСПИСАНИЯ ДЛЯ КАФЕДР
Для работающей кафедры актуальна проблема быстрой и точной корректировки текущего расписания занятий. Для её решения была разработана автоматизированная система составления расписания на кафедрах.

Программа реализована в Microsoft Excel, языке VBA, что позволяет ей быстро и правильно распределять данные о времени проведения учебных занятий; занимаемых аудиториях; обучаемых группах; преподавателях, ведущих занятия; а также о названиях дисциплин в сетке расписания, а также вне её. В программе реализована защита от некорректного ввода данных.

Кроме того, система позволяет быстро и удобно вносить временные изменения в текущем расписании, которые могут быть связаны с удалением, перемещением или добавлением проводимых занятий, а также постоянно пополнять списки преподавателей и дисциплин.

Для приобретения необходимых навыков работы с программой, в системе предусмотрен удобный видео-помощник.

__________

Пэн Чун – магистрант кафедры прикладных информационных систем в экономике и 
 менеджменте 
А. Г. Степанов (канд. тех. наук, проф.) – научный руководитель

РАЗРАБОТКА СИСТЕМЫ УПРАВЛЕНИЯ АКЦИОНЕРНЫМ ОБЩЕСТВОМ 
(НА ПРИМЕРЕ ОАО “КОНТУР”)
Раньше социалистическое государство выступало не только как орган политической власти, но и как собственник средств производства. Оно выполняло несвойственную социалистическому государству функцию “хозяйствующего субъекта” [1].

Целью работы был анализ существующей системы управление ОАО “Контур” и разработка мероприятий ее совершенствования [4].

Открытое акционерное Общество “Контур”, учреждено в соответствии с Указом Президента Российской Федерации (РФ) “Об организационных мерах по преобразованию государственных предприятий, добровольных объединений государственных предприятий в акционерные общества”.

Под структурой управления понимается упорядоченная совокупность устойчиво взаимосвязанных элементов, обеспечивающих функционирование и развитие организации как единого целого [2].

Ключевыми понятиями структур управления являются элементы, связи, уровни и полномочия.

Отношения между элементами структуры управления поддерживаются благодаря связям, которые принято подразделять на горизонтальные и вертикальные.

Высшим органом управления обществом является об​щее собрание акционеров. К числу задач стратегическо​го характера (решение которых может иметь важные долговременные последствия), отнесенных законодатель​ством к компетенции общего собрания, принадлежат:

· внесение изменений и дополнений в устав общест​ва или утверждение устава в новой редакции;
· реорганизация и ликвидация общества;
· увеличение и уменьшение уставного капитала;
· дробление и консолидация акций;
· совершение крупных сделок, связанных с приоб​ретением и отчуждением обществом имущества;
· участие общества в холдинговых компаниях, фи​нансово-промышленных группах и других объеди​нениях, коммерческих организаций.
Планируемые действия ОАО “Контур” для повышения результативности:

· увеличение склада для продукции; 
· заполнение свободных производственных мощностей;

· закупка нового оборудования;
· увеличение объема выпуска продукции;
· обеспечение качества трудовой жизни;

· заполнение свободных производственных мощностей;

· повышение квалификации персонала;

· снижение общехозяйственных издержек.
В заключение можно вспомнить старую, проверенную временем истину: “Именно на управленцах всех уровней лежит задача сделать все возможное для создания подходящего варианта будущего и не дать втянуть себя в водоворот неудач”. Конечно, современный мир многообразен, зависит от многих факторов, но этот тезис должен стать путеводным для тех, кто хочет взять на себя бремя ответственности за руководство хозяйством и кто готов сделать все для того, чтобы быть на уровне этой ответственности [3].
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РЕШЕНИЕ ФИНАНСОВО-ЭКОНОМИЧЕСКИХ ЗАДАЧ 
С ПОМОЩЬЮ ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНЫХ ТЕХНОЛОГИЙ

Целью работы является формирование наглядного представления о возможности применения нечеткой логики в различных сферах жизни. Использование нечетких технологий, принадлежащих к классу интеллектуальных методов, рассмотрено на примере ипотечного кредитования. В основе нечеткой логики лежит не классическая теория множеств, а теория нечетких множеств. Последовательно проводя идею нечеткости, можно описать нечеткие аналоги всех основных математических понятий и создать аппарат для моделирования человеческих рассуждений и способов решения задач.

В работе отмечается факт необходимости существования нечеткой логики. Основателем современной концепции этой логики является профессор Л. Заде (L. Zaden), построивший новую математическую дисциплину. Применение термина «нечеткий» в математической теории может ввести в заблуждение, поэтому более точным названием было бы «непрерывная логика» («fuzzy logic»). Классическая или булева логика, основоположником которой считается Аристотель, имеет один существенный недостаток: с ее помощью невозможно описать ассоциативное мышление человека. Решить эту проблему и призвана нечеткая логика.

Сущность нечеткой логики, предложенной Л.Заде, сводится к следующим моментам:

· в ней используются лингвистические переменные (вместо обычных числовых или в дополнение к ним);

· простые отношения между переменными описываются с помощью нечетких высказываний;

· сложные отношения определяются нечеткими алгоритмами.

В настоящее время интеллектуальные технологии, основанные на нечетких методах, становятся все более актуальными среди представителей самых различных профессий. В работе указаны причины, на основании которых отдают предпочтение применению систем именно с нечеткой логикой:

· эта логика концептуально легче для понимания;

· нечеткая логика – гибкая система и устойчива к неточным входным данным;

· она может моделировать нелинейные функции произвольной сложности;

· в данной логике учитывается опыт специалистов-экспертов;

· нечеткая логика основана на естественном языке человеческого общения.

В работе также указаны три этапа, на которые можно разбить весь процесс нечеткого управления: фаззификация, разработка нечетких правил и дефаззификация.

Этап фаззификации заключается в переходе к нечеткости. Точные значения входных переменных преобразуются в значения лингвистических переменных посредством применения некоторых положений теории нечетких множеств, а именно: при помощи определенных функций принадлежности. В нечеткой логике значения любой величины представляются не числами, а словами естественного языка и называются термами. Так, например, значением лингвистической переменной «возраст» являются термы «юношеский», «средний» и «зрелый». Для реализации лингвистической переменной необходимо определить точные физические значения ее термов. Функции принадлежности, относящие каждое точное значение к одному из термов лингвистической переменной, являются кривыми, указывающими, каким образом каждая точка входного пространства отображается в степень принадлежности между 0 и 1. Сейчас сформировалось понятие о так называемых стандартных функциях принадлежности (Л-, П-, Z- и S-функции), представляющих собой треугольную, трапециевидную, колоколообразную (гауссову) или сигмоидальную.

В работе приведен алгоритм по формализации задачи в терминах нечеткой логики:

1. Для каждого терма взятой лингвистической переменной найти числовое значение или диапазон значений, наилучшим образом характеризующих данный терм. Так как это значение или значения являются «прототипом» нашего терма, то для них выбирается единичное значение функции принадлежности.

2. После определения значений с единичной принадлежностью необходимо отметить значение параметра с принадлежностью «0» к данному терму. 

3. После того, как экстремальные значения найдены, нужно определить промежуточные значения. Для них выбираются П- или Л-функции из числа стандартных функций принадлежности.

4. Для значений, соответствующих экстремальным значениям параметра, выбираются S- или Z-функции принадлежности.

После проведения данных операций необходимо создать базу нечетких правил.

На этапе разработки нечетких правил определяются продукционные правила, связывающие лингвистические переменные. Совокупность таких правил описывает стратегию управления, применяемую в данной задаче. Типичное продукционное правило состоит из антецедента (часть «если»…) и консеквента (часть «то»…). Антецедент может содержать более одной посылки. В этом случае они объединяются посредством логических связок «и» или «или». Процесс вычисления нечеткого правила называется нечетким логическим выводом. Пример нечеткого правила для определения банком кредитоспособного клиента: if (age is middle) and (return is highermid) and (flat is bad) and (auto is good) then (credit is good).

На этапе дефаззификации осуществляется переход от нечетких значений величин к определенным физическим параметрам, которые могут служить командами исполнительному устройству. При переходе от нечеткого вывода к четкому выходу могут использоваться различные способы, кратко представленные в работе.

Формирование отечественного рынка коммерческих систем на основе нечеткой логики началось в середине 1995 г. В работе отмечаются наиболее популярные пакеты. Далее в работе представлен пример отбора банком кредитоспособных клиентов с помощью нечеткой логики пакета Matlab 7.0 – мощного средства для выполнения различных математических расчетов, обработки данных и визуализации результатов, используемого научно-техническими работниками во всем мире.

Применение нечетких технологий в экономике, бизнесе и других сферах деятельности человека становится все более актуальным в настоящее время. Использование нечеткой логики поможет сократить время и силы сотрудников самых различных организаций. Очень важно обратить внимание специалистов различных отраслей на этот простой и удобный метод.

__________

Р. К. Сикоев – студент кафедры электронной коммерции и маркетинга

Н. Н. Дмитриев – (канд. экон. наук, доц.) – научный руководитель

АНАЛИЗ И ПЕРСПЕКТИВЫ РАЗВИТИЯ РЫНКА АКЦИЙ КОМПАНИЙ 

ТЕЛЕКОММУНИКАЦИОННОЙ ОТРАСЛИ В 2003-2005 ГГ.
Рынок акций предприятий связи и телекоммуникаций считается наиболее доходным и надежным сегментом фондового рынка России. На сегодняшний день на внебиржевом фондовом рынке России обращаются ценные бумаги более 45 эмитентов отрасли связи и телекоммуникаций. Однако спрос на акции большинства предприятий возникает спонтанно, эпизодически, а внимание инвесторов проявляется к ценным бумагам ведущих эмитентов: АО "Ростелеком", АО "Московская городская телефонная сеть", АО "Петербургская телефонная сеть", АО "Междугородный международный телефон", АО "Санкт-Петербургский телеграф". Среди наиболее активно котируемых на протяжении длительного времени ценных бумаг есть акции некоторых региональных эмитентов: АО "Нижновсвязьинформ", АО "Новосибирская ГТС", АО "Электросвязь" (Новосибирск, Иркутск, Омск, Вологда, Тверь). Даже в периоды общего спада экономики страны, отрасль связи России продолжала динамично развиваться. Телекоммуникационные компании быстро оправились и от финансового кризиса 1998 г., сумели поддержать реноме надежного заемщика и остались привлекательными для инвесторов. В настоящее время предприятия электросвязи работают прибыльно и имеют удовлетворительные финансовые показатели. По сравнению с компаниями других секторов экономики они имеют достаточно высокую долю наличных денег в доходах, и это обуславливает возможность роста за счет собственных средств. 

Состояние отрасли. 

К настоящему времени в России: выдано более 18 тыс. лицензий на оказание различных телекоммуникационных услуг (из них около 15 тыс. – в области электросвязи). Доля доходов отрасли электросвязи в ВВП – 2,7%. Свыше 80% услуг связи оказывается традиционными операторами. Традиционные операторы владеют около 85% всех российских телекоммуникационных сетей. Помимо операторов местной связи, занимающихся эксплуатацией первичных и внутризоновых сетей, в структуру отрасли входит оператор междугородной и международной связи ОАО «Ростелеком». «Ростелеком» – единственный российский оператор, имеющий лицензию на пропуск как исходящего, так и входящего международного трафика. Компания участвует в 30 международных кабельных системах и взаимодействует с крупнейшими международными операторами мира.

Последние несколько лет отрасль мобильной связи демонстрировала чрезвычайно высокие темпы развития. Реальные размеры клиентской базы превзошли прогнозные показатели в несколько раз. Число абонентов сотовой связи на конец 2003 г. составило более 36 млн. человек, а в начале 2004 г. – превысило число абонентов стационарной связи. Рынок сотовой связи в России формируется в основном новыми операторами. Безусловными лидерами на этом рынке считается «большая тройка» операторов федерального уровня, имеющих лицензии на всей или почти всей территории Российской Федерации – это «Мобильные ТелеСистемы» (МТС), «ВымпелКом» (БиЛайн), «МегаФон». Кроме того, крупными региональными игроками являются компании «Уралсвязьинформ», «С.М.А.Р.Т.», «ВолгаТелеком», «Сибирьтелеком» и др. Почти все операторы предоставляют услуги сотовой связи в регионах через свои дочерние компании. Исключение составляет «Уралсвязьинформ», самостоятельно обслуживающий большую часть абонентов.

Основными факторами роста стали значительные инвестиции в отрасль, которые позволили реализовать эффект масштаба и снизить уровень тарифов. Одновременно, значительно повысилась совокупная зона охвата операторов. В ряде случаев мобильная связь стала рассматриваться как реальная альтернатива местной и внутризоновой связи. Дополнительными факторами, подталкивающими динамику развития, стали рост конкуренции, массированные рекламные компании, вариативность тарифных планов. В последние 2–3 года стало тенденцией резкое снижение уровня тарифов, происходящее в силу усиливающейся конкуренции. В течение 2000-2003 гг. объемы капитальных вложений в отрасль неуклонно росли. Отечественные инвестиции за это время увеличились более чем в 2,6 раза – с 30,2 млрд. руб. до 78,7 млрд. руб. В 2003 г. был зафиксирован рекордный рост инвестиций в основной капитал. По сравнению с предыдущим годом объем инвестиций в долларах США увеличился более чем на 70% и достиг почти полутора миллиардов долларов. 

В “Концепции развития рынка телекоммуникационного оборудования”, направленной на рассмотрение правительства, говорится, что до 2010 г. российским компаниям связи необходимо закупить оборудование на сумму 24 млрд. руб. Однако по нашему мнению, эти цифры так и останутся на бумаге. Это уже вторая долгосрочная программа, посвященная развитию отрасли связи. Предыдущий документ назывался “Концепция развития рынка телекоммуникационных услуг” и был утвержден правительством в начале прошлого года. Однако очевидно, что эта концепция совершенно оторвана от реальной жизни. К примеру, в ней указывалось, что до 2010 г. отрасли необходимо привлечь 24 млрд. руб. инвестиций – источники такой колоссальной суммы не указывались. 
В “Концепции развития рынка телекоммуникационного оборудования” указано, что количество стационарных телефонов нужно довести до 47,7 млн. в 2010 г., мобильных телефонов – с 22 млн. до 29,2 млн., а количество пользователей Интернета – с 2,5 млн. до 26,1 млн. Только треть российских АТС соответствует мировому уровню, поэтому необходимо закупить оборудование на 36 млн. номеров на сумму 9 млрд. руб. Общие расходы на закупку средств мобильной связи до 2010 г. оцениваются в 5 млрд. В этом году инвестиционные планы дочерних компаний "Связьинвеста", составляющих основу российской проводной телефонной связи, не сильно отстают от ориентиров, намеченных концепцией. Как заявляло ранее руководство холдинга, компания "Связьинвест" в 2002 г. инвестируют около 280 млн. руб. в закупки оборудования. 

Что касается мобильной связи, то она, вероятно, вообще не потребует указанных в концепции затрат. Основная инвестиционная нагрузка у операторов будет в ближайшие 3–4 года, пока они ведут полномасштабное строительство. Потом инвестиции будут необходимы только для содержания сети. Три основных сотовых оператора вложат в основное строительство своих сетей примерно по 2 млрд. руб.

Прогнозы зарубежных поставщиков оборудования на порядок отличаются от данных из концепции. Так, по оценкам компании Alcatel, в 2001 г. объем продаж оборудования для российской инфраструктуры связи составил , 5 млрд. руб., а в ближайшие 3–5 лет предполагается его рост на 10–15%. То есть, по прогнозам Alcatel, за пять лет общий объем инвестиций в оборудование должен составить всего 8 млрд. В концепции также отмечается, что большая часть рынка поделена между зарубежными поставщиками – Alcatel, Siemens, Ericsson, Philips, Cisco Systems, Sony, NEC, Panasonic и другими. 
В связи с внедрением “Концепции развития рынка телекоммуникационного оборудования” и экономическими результатами полученными за 2003–2005 гг. можно ожидать повышения цен на акции телекоммуникационных компаний в 30–40%. А при исполнении всех обязательств со стороны государства по финансированию телекоммуникационной отрасли возможно их повышение и до 40–50%. 
__________

К. А. Степанова – магистрант кафедры прикладных информационных технологий в 
 экономике и менеджменте

А. Г. Степанов (канд. техн. наук, проф.) – научный руководитель

Современные проблемы российского образования

Проблемы образования, его состояние, возможности и перспективы развития находятся сегодня в центре внимания российского общества. 

В сентябре 2003 г. Министр образования Российской Федерации подписал Болонскую декларацию. Цели Болонского процесса – формирование единого рынка труда высшей квалификации в Европе, расширение доступа к европейскому образованию, расширение мобильности студентов и преподавателей, принятие сопоставимой системы ступеней высшего образования с выдачей узнаваемых во всех странах Европы приложений к дипломам. 

Большими препятствиями для расширения двухступенчатого высшего образования в России являются сложившаяся система финансирования высшей школы, слабое участие работодателей в ее развитии, во многом обусловленное затянувшимся спадом производства в большинстве отраслей, а также особенностями рынка труда. От многих европейских стран российский рынок труда отличается рядом специфических черт: региональный характер рынка, его зависимость от конкретных экономических и социальных условий развития конкретного региона страны; широта профессионального профиля как востребованная рынком особенность подготовки выпускника; неопределенность перспектив развития отдельных отраслей и территорий в целом, что связано с крайней неравномерностью развития отдельных регионов; сравнительно низкая оплата труда специалистов с высшим образованием; высокие цены на транспорт и практически недоступные цены на жилье, что препятствует свободной миграции специалистов.

В условиях значительной регионализации рынка труда следует говорить скорее не о территориальной мобильности, но о мобильности профессиональной, осуществляющейся внутри того или иного региона, иногда, впрочем, эквивалентного по площади одной или нескольким европейским странам. Отсюда следует, что предпочтительными особенностями российской образовательной системы в ближайшие годы должно стать дистанционное обучение, а также система повышения квалификации и переподготовки специалистов. 

В России сохраняется неопределенность перспектив развития экономики, вызванная до сих пор не завершенными трансформационными процессами. К настоящему моменту достигли некоторого уровня развития в основном только сырьевые отрасли экономики, в прочих же отраслях продолжается спад либо застой. Отсюда вытекает сравнительная пассивность потенциальных работодателей, неразвитость института контрагентов на рынке труда [1]. 
Президент РФ Владимир Путин и министр образования и науки РФ Андрей Фурсенко обсудили в ходе рабочей встречи 05 марта 2005 г. вопросы взаимодействия системы образования и бизнеса. А. Фурсенко высказался за привлечение работодателей к образованию. "Образование недостаточно открыто для внешнего заказа, заказа экономики", – считает он. "Мы начинаем работу по привлечению работодателей", – сообщил министр [2]. 

Модернизация образования – это политическая и общегосударственная задача. Во всех развитых странах образовательные реформы были успешны, если проводились сильной государственной властью совместно с обществом. 
Цель модернизации образования состоит в создании механизма устойчивого развития системы образования, обеспечения ее соответствия вызовам нового века, социальным и экономическим потребностям развития страны, запросам личности, общества, государства. 
Для достижения указанной цели необходимо решение, в первую очередь, следующих приоритетных задач: 
1) обеспечение государственных гарантий доступности и равных возможностей получения полноценного образования; 
2) достижение нового современного качества дошкольного, общего, профессионального образования; 
3) формирование в системе образования эффективных нормативноправовых и организационно-экономических механизмов привлечения и использования ресурсов; 
4) повышение социального статуса и профессионализма работников образования, усиление их государственной и общественной поддержки; 
5) развитие образования как открытой государственно-общественной системы на основе распределения ответственности между субъектами образовательной политики и повышения роли всех участников образовательного процесса – обучающегося, педагога, родителя, образовательного учреждения [3]. 
Реформа необходима. Ее нужно осуществлять быстро, но не торопливо. И, что самое главное – с профессиональным подходом. 
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ВЫБОР ОПТИМАЛЬНОГО ПОРТФЕЛЯ ЦЕННЫХ БУМАГ

Процесс выбора объектов инвестирования сопряжен с определенными трудностями. Инвестор склонен ставить перед собой одновременно две противоположные цели. С одной стороны – он стремится максимизировать прибыль, а с другой стороны – свести к минимуму риск получения этой прибыли. Стоящая проблема кажется неразрешимой, но все-таки существует способ незначительно снизив ожидаемую прибыль заметно уменьшить риск. Для этого необходимо распределить свои денежные средства по разным активам, создать инвестиционный портфель. Здесь и далее под словом актив будет пониматься ценная бумага. Впервые задачу выбора портфеля ценных бумаг сформулировал и решил Гарри Марковиц в 1952 г. С этого момента взяла свое начало современная теория портфеля. Учеными было написано множество работ посвященных этой теме. До настоящего дня проблема остается актуальной.

Сформулируем задачу выбора оптимального портфеля по LP-VaR при дискретных распределениях доходности, не используя понятия дисперсии. На шкале доходности портфеля нанесем допустимую доходность Rad, которой соответствует риск Risk=1-
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Оптимальный портфель будем определять алгоритмически, используя в качестве целевой функции выражение для максимума допустимой доходности портфеля 
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 где Rad – допустимая доходность портфеля активов для заданного уровня доверия 
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 или для заданного риска Risk=1-
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Неизвестными являются доли активов в портфеле xi, на сумму которых наложено ограничение. Будем решать задачу оптимизации алгоритмически вычислениями на компьютере в следующей последовательности:

1. Зададим величину риска, например Risk=5%, что соответствует уровню доверия (95%). 

2. Зададим начальные значения x1,…,xj,…xn, выполнив ограничения.
3. Вычислим доходности Ri и вероятности Pi всех состояний портфеля.
4. Вычислим среднее значение доходности портфеля M.
5. Построим дифференциальное 
[image: image10.wmf],

r

P

 r=
[image: image11.wmf]p

N

,...,

2

,

1

 и интегральное 
[image: image12.wmf],

r

F

 r=
[image: image13.wmf]p

N

,...,

2

,

1

 дискретные распределения доходности портфеля. 
6. Вычислим Rad, опираясь на распределение доходности портфеля.

7. Вычислим начальное значение целевой функции.
8. Сгенерируем новые значения x1, …,xj ,…,xn , выполнив условие.
9. Вычислим новое значение функции по изложенному алгоритму, начиная с п. 3.
10. Если целевая функция окажется больше предыдущей, то значение x считаем оптимальным x*, запоминаем и продолжаем процесс оптимизации. 

11. Если же новое значение целевой функции меньше предыдущего, то генерируем новые значения x и продолжаем вычисления. 

12. Процесс оптимизации повторить заданное число раз Nopt.

Необходимо оценить точность методики LP-VaR. Сравним ее с классическим VaR. Чтобы было легче сопоставить результаты в примерах будем использовать дискретные нормальные распределения доходности активов. 

Задача выбора оптимальной структуры портфеля решалась с шагом дискретизации 
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 (вар. 1-1, 1-2, 1-3) и 
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2-3). Решения, приведенные в табл.1 для параметров x1, x2, x3, x4, а также для средней M и допустимой Rad доходности портфеля, свидетельствуют о близком совпадении решений при использовании дискретных распределений и аналитических нормальных. 

Таблица 1 
Результаты исследований по VaR и LP-VaR с нормальным законом

	Варианты
	x1
	x2
	x3
	x4
	Шаг
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	M,

%
	Rad,

%
	Примечание

	1-1
	0,0
	0,087
	0,0
	0,913
	-
	0,95
	13,91
	12,38
	VaR

	1-2
	0,0
	0,0836
	0,0
	0,916
	0,5
	0,95
	13,916
	12,08
	LP-VaR

	1-3
	0,0
	0,0831
	0,0
	0,9169
	0,1
	0,95
	13,937
	12,33
	LP-VaR

	2-1
	0,075
	0,103
	0,077
	0,745
	-
	0,99
	13,59
	11,77
	VaR

	2-2
	0,081
	0,0826
	0,0801
	0,757
	0,5
	0,99
	13,597
	11,463
	LP-VaR

	2-3
	0,076
	0,086
	0,079
	0,748
	0,1
	0,99
	13,69
	11,73
	LP-VaR


В результате исследований:

1. Предложена логико-вероятностная методика выбора оптимального портфеля ценных бумаг (Logic and Probabilistic Value-at-Risk), основанная на произвольных дискретных распределениях доходности акций и произвольных связях между доходностью акций, что позволяет преодолеть ряд ограничений классического VaR и решать новые задачи анализа и прогнозирования риска портфеля. 
2. Сформулирована задача выбора оптимального портфеля с критерием максимума допустимой доходности при заданном риске. 

3. Доказана одинаковая точность характеристик оптимального портфеля по VaR при аналитическом описании распределений доходности акций по нормальному закону и по LP – VaR при дискретном задании распределений доходности акций, однако LP–VaR может использоваться даже при произвольных распределениях доходности акций и произвольной зависимости их доходности.
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ФОРМИРОВАНИЕ ЛОЯЛЬНОСТИ КЛИЕНТОВ КОМПАНИИ

У многих крупных, европейских корпораций существует некоторая корпоративная легенда. Основной смысл, заключенный в таких легендах – идея любви к клиенту на уровне миссии корпорации. Такой подход заслужил мировое признание, после того как современное общество стало понимать, что поведение потребителя всё труднее поддается контролю, и как следствие постоянно увеличивается в цене такой актив, как “лояльность клиента”.

В России большинство компаний в настоящий момент используют такие методы привлечения потребителей, как: скидки, подарки, лотереи, различные бонусы. Это не делает клиентов более лояльными к компании, потому что эти методы привлекают в основном так называемых “свичеров”.(switch, амер. – меняться). Это категория потребителей, отличительной чертой которых является непостоянство при выборе товара или услуги. Причина такого поведения – ориентация на наиболее выгодное предложение. Такие люди не раздумывая переключаются на другого продавца, предложение которого будет на пару рублей дешевле. Естественно такая ориентация на потребителя ни как не способствует лояльности, и уж тем более не доводит её до наивысшей точки лояльности – приверженности. 

В современном мире чтобы заполучить потребителя на долгосрочный период недостаточно поразить воображение продуктом, на основе последних технологий или суперкреативной рекламной компанией. Необходимо предоставить потребителю целый комплекс услуг – персональное внимание к клиенту и первоклассный сервис. Разумеется, что такой подход обойдётся предприятию весьма дорого. 

В долгосрочном периоде комплексный подход не только окупает вложенные средства, но и приносит значительную прибыль и создает конкурентное преимущество. 
Во-первых, долгосрочная клиентская лояльность обеспечивает большую уверенность в будущем, и на основе этого позволяет производить более точное долгосрочное прогнозирование. 

Во-вторых, это реальная экономия. Дело в том, что стоимость маркетинговых исследований доли потребления обходится дешевле, чем стратегия увеличения доли рынка (рост продаж может быть обеспечен за счет увеличения вкладов уже существующих клиентов, а также привлечение новых через “сарафанное радио”). Том Осентон в своей книге “Новые технологии в маркетинге” выдвигает идею “использовать полную ценность каждого потребителя”.

В-третьих, конкурентное преимущество достигается тем, что лояльность и приверженность клиентов обеспечивает компания “защиту” от демпинговых войн.

Проанализировав всё вышеперечисленное, можно понять что средства, использованные на персональное внимание к клиенту и первоклассный сервис окупаются за счет увеличения заказов, лестных рекомендаций, на которые не скупаются клиенты, потому что людям нравиться, когда к ним относятся по-особому.

Пробудить в потребителе чувство признательности можно разными способами , но существуют 2 базовых способа. Прямо или косвенно они дают понять клиенту, что ради удовлетворения его потребностей компания готова на многое.

Первый подход некоторые маркетологи называют – эксклюзивным сервисом, а непосредственные исполнители экстремальным. Такое название приобретают “специальные” заказы, которые, как правило, являются непрофильными для компании. Исполнение таких заказов с точки зрения экономики нецелесообразны, так как это связанно с очень большими издержками. Слово “высокорентабельный” здесь не уместно, скорее ”ноль”, или даже ”минус”. Поэтому здравомыслящие компании вежливо отказываются от таких предложений. А Дальновидные компании пытаются найти возможности для её выполнения. Действительно, клиенты будут более лояльны, если удовлетворять не только их стандартные, но и неординарные запросы. Разумеется, что дальновидные компании должны предлагать такой сервис выборочно.

Например, используя принцип Парето можно определить стратегически важных клиентов и партнёров по бизнесу, и в первую очередь удовлетворять именно их потребности. В большинстве случаев перед подобным выбором оказываются участники рынка В2В.

Второй метод, к которому клиент проявляет чувствительность – заключается в ответственности. Известно, что приверженность появляется там, где высока мера ответственности продавца перед покупателем. Ответственность за любые отклонения от заявленных стандартов качества. Если пренебрегать этим методом, то даже самый фанатично преданный клиент изменит свое отношение, в случае, если гарантийный ремонт, возврат или обмен дефектного товара или получение денежной компенсации за полученные неудобства обернуться для него потерей времени и нервов. К сожалению, именно это характерно для большинства современных предприятий в России. Напротив, готовность решить проблему безоговорочно, уверенно и красиво – конкурентное преимущество западных компаний. 

Для Российских компаний лояльность клиента стоит намного меньше, чем может показаться на первый взгляд. Необходимо просто понять, что важно для клиента, и постараться обеспечить наиболее нужное ему предложение. Но, в большинстве случаев компании не думают не то, что о лояльности, а вообще про клиента. К примеру, почему так получается, что у нас могут доставить по заказу точно в срок пиццу, а вот телевизор по необъяснимой причине вовремя привезти нельзя? У современных Интернет-магазинов до сих пор нет такой услуги, и они продолжают работать по принципу сантехника “ждите в течение дня”. С точки зрения потребителя большую роль играет: положительный опыт взаимодействия с продавцом, степень удовлетворенности, комфортность, а вовсе не реклама и бонусы. Работа западных компаний, работающих, на вышеперечисленных принципах производят неизгладимое впечатление на россиян. 

Неизбалованные заботой и вниманием россияне очень впечатлительны, и это делает нас одной из самых благородных потребительских аудиторий в мире. Нашим компаниям есть чему поучиться, особенно учитывая тот факт, что Россия готовится к вступлению в ВТО, и времени для создания конкурентного преимущества с каждым днем всё меньше. Кто-то сказал: “Больше всего шансов опоздать у того, у кого уйма времени”. Так же и на рынке – огромные масштабы и возможность роста клиентской базы могут приводить к забвению основы развитого капитализма – “клиент всегда прав”.

__________

( Тяпухин А. П. Вновь о терминологии логистики и не только // Логистика, 2005, №1. С.19.
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