6.2. Бюджетные фонды поддержки науки
Российский фонд фундаментальных исследований осуществляет целевое финансирование не организаций, а групп ученых, чьи проекты были поддержаны по результатам экспертиз. Направленность его деятельности ограничена следующими областями знаний: математика, механика, информатика; физика и астрономия, химия, биология, медицинские науки, науки о Земле, науки о человеке и обществе.

Средства предоставляются на безвозмездной основе. Результаты исследований должны быть опубликованы. Поддерживаются инициативные  исследовательские проекты, издательские проекты, проведение экспедиций, проектов создания центров коллективного пользования уникальными приборами и оборудованием, проектов создания и развития информационных, вычислительных и телекоммуникационных ресурсов для проведения фундаментальных исследований, проектов проведения всероссийских и международных конференций, поездок российских ученых за рубеж. Основная задача фонда – поддержать различные аспекты проведения фундаментальных исследований, в том числе развитие материально-технической базы фундаментальной науки, которая после 1995 г. не поддерживается, так как бюджетное финансирование науки не достигает запланированных нормативов.
Российский гуманитарный научный фонд обеспечивает финансовую поддержку на некоммерческой основе проектов в области гуманитарных научных исследований. Процедура отбора участников для последующего бюджетного финансирования проводится на конкурсной основе. Экспертиза проводится независимыми экспертами – известными специалистами в своих областях знаний и экспертными советами. Контроль расходования финансовых средств осуществляют региональные отделения федерального казначейства. 

Фонд содействия развитию малых форм предприятий в научно технической сфере (МПНТС) – государственная некоммерческая организация. Она призвана поддерживать высокоэффективные наукоемкие проекты, разрабатываемые малыми предприятиями путем финансирования на конкурсной основе следующих видов  программ:

создание сети инновационно-технологических центров;

финансирование поисковых исследований в интересах МПНТС;

· развитие инфраструктуры трансферта технологий;

поддержка учебно-консультационной деятельности и вовлечение студентов в малое инновационное предпринимательство;

участие в выставочной и  рекламной деятельности. 

Фонд имеет региональные представительства в 25 регионах  РФ.
Федеральный фонд поддержки малого предпринимательства (ФФПМП) – государственная некоммерческая организация. Финансовые ресурсы фонда формируются из бюджетных средств, средств, поступивших от приватизации, а также за счет доходов от разрешенных Уставом предпринимательской деятельности и иных средств внебюджетных источников. Он выполняет функции кредитно-финансовой и инвестиционной организации.
Спектр поддерживаемых программ достаточно широк, но основным является поддержка малого бизнеса в качестве заказчика от имени РФ, развитие венчурного финансирования в предпринимательских структурах, содействие формированию системы лизинга в качестве новой и перспективной материальной базы для развития малого и среднего предпринимательства. Фонд имеет более ста региональных представительств, причем нередко на территории субъекта Федерации может существовать несколько региональных представительств фонда и центров поддержки малого предпринимательства.

6.3. Предоставление грантов 
международными организациями
В начале 90-х годов наиболее активно безвозмездно предоставляли гранты  российским организациям и группам исследователей следующие международные организации:
Программа ТАСИС осуществляет безвозмездное финансирование. Предоставления субсидий осуществляется для передачи в первую очередь ноу-хау управленческого и организационного характера, которыми располагают государственные и частные организации. Значительные средства тратятся на проведение прединвестиционных исследований и технико-экономических обоснований. 

Приоритетными областями, финансируемыми ТАСИС, являются: ядерная безопасность и окружающая среда; реформы государственного управления, развитие социальной защиты и образования; реорганизация государственных предприятий, развитие частного сектора; инфраструктура транспорта и связи; энергетика; создание эффективной системы производства и переработки и распределения продуктов питания. Из средств фонда поддерживаются проекты научных исследований международных исследовательских коллективов.

За 5 лет (с 1991 г.) ТАСИС предоставил 3 млрд 390 млн  ЭКЮ, профинансировав более 2,5 тыс. проектов.

Фонд «ЕвроАзия» наращивает свое финансовое присутствие в РФ. Годовой размер представленных грантов  за период с 1993 по 1998 г. вырос с 7,5 млн до 20 млн долл. Его содействие инновациям носит, скорее, косвенный характер. Оно осуществляется посредством программ партнерства, где преимущественно передаются опыт и знания американских партнеров. Программы займов для малого бизнеса связаны в первую очередь с финансовыми инновациями и сводятся к внедрению западных моделей кредитного анализа и системы кредитования в местных банках. Консорциум по экономическому образованию и исследованиям поддерживает исследования, направленные на разработку инноваций в сфере управления и политики.
Институт «Открытое общество» в рамках международной Программы поддержки высшего образования реализует ряд  проектов для проведения новаторских исследований по проблемам Центральной и Восточной Европы в области гуманитарных и социальных наук. Финансовая поддержка предоставляется в форме безвозмездных гарантов отдельным ученым и коллективам на срок от 6 месяцев до 2 лет с оплатой ежемесячной стипендии от 100 до 700 долл. США и дополнительных расходов, связанных с работой над проектом. Отбор проектов осуществляется на конкурсной основе.
Таким образом, основная поддержка трех названных выше фондов  направлена на развитие человеческого капитала, реализацию управленческих и организационных инноваций, ускоряющих процессы структурного преобразования экономики РФ. В меньшей мере они напрямую финансируют научно-технические инновации. Скорее, они катализируют доступ к средствам основных кредиторов и инвесторов, благодаря тому, что научные разработки выводятся на стадию прединвестиционных исследований и технико-экономических обоснований, позволяющих оценить их рыночный потенциал.

7. Технология продвижения разработок 
на рынок и анализ их финансовых результатов 
7.1. Схема продвижения инновации на рынок
Для получения коммерческого успеха от использования технологической идеи в производстве необходимо соблюдение определенной технологии осуществления инноваций, ее продвижения на рынки. Наиболее целостная схема технологического продвижения инноваций на рынки разработана Р. Ливьеном  [14]. Она предусматривает проверку возможности сделать прибыльным инновационный бизнес на разных этапах его развития.

В предложенной схеме процесс продвижения инновации на рынок разбивается на шесть этапов. Для  каждого этапа формулируются задачи, решение которых обеспечивает продвижение инновации. Прохождение этапа оценивается по системе критериев. Предполагается, что в случае невыполнения сформулированной для данного этапа задачи, разработка возвращается на один из предшествующих этапов в зависимости от необходимости внесения различных изменений в параметры разработки.

Этап представляет для инноватора препятствие (барьер), который необходимо преодолеть. Поэтому сама философия продвижения инновации на рынок – это философия непрерывной борьбы по преодолению возникающих проблем. При ее реализации необходимо придерживаться определенных правил и огра-
ничений.

1. Несколько стадий могут осуществляться одновременно, но заканчиваться они должны строго последовательно. 

2. Приступать к следующей стадии можно только тогда, когда на предыдущей стадии разработке достигнуты параметры, обеспечивающие коммерческий успех инновации. 

3. В том случае если этап завершен, может возникнуть необходимость вернуться и сделать изменения из-за проблем, возникающих на более поздних стадиях. Придерживаться предложенных правил осуществления алгоритма принципиально важно, поскольку его реализация позволяет устранить эффект кумулятивного нарастания затрат. Если принято определенное решение на  первой стадии и на пятой стадии выясняются его недоработки, а для их устранения необходимо снова переходить на первую стадию, то поток ранее сделанных затрат в значительной степени  неоправдан, хотя его можно будет списать на убытки. Кроме того, одним из главных факторов, снижающих коммерческий успех, станет потерянное время, которое в условиях конкуренции является одним из ключевых факторов успех инновации. 
В схеме, предложенной Р. Ливьеном (рис. 2), процесс осуществления инновации разделяется на следующие этапы.

Этап 1. Технологическая идея. Установление готовности, преимущества и защищенности технологии. На этом этапе технология оценивается по системе следующих критериев:

· Готовность: технология готова, если возможно развить изделие или услугу на основании стандартной инженерной технологии без необходимости дальнейших изобретений.

· Преимущество: технология обладает преимуществами, если она позволяет развить изделие или услугу, которая может выстоять против вероятных конкурентов в момент выхода на рынок. 

· Защищенность: технология может быть защищена, если через комбинацию патентов, авторских прав и торговых секретов вы можно предотвратить ее копирование конкурентами. Или, поочередно, путем раннего выхода на рынок и быстрого развития технология сможет сохранять конкурентное преимущество.
Если суждение оказывается отрицательным по любому из трех названных критериев, то чтобы преодолеть установленное несоответствие разработка должна быть возвращена на доработку. Но если все три суждения положительны, то можно перейти к следующей стадии осуществления инновации. 
Этап 2. Деловое предложение. После проверки потенциальной ценности технологической идеи на данном этапе рассматриваются два основных аспекта: 

• Что будет предлагаться, кому, и через какие каналы?

• Почему и как это будет оплачено?

В результате изучения этих аспектов подготавливается деловая концепция, которая обосновывает, какие новые изделия или услуги будут продвинуты на рынок, какому рыночному сегменту будут они предложены.
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Рис. 2. Общая схема алгоритма финансового сопровождения 
и контроля разработки



Рис. 3. Связи между клиентами, предложением, поставками, 
взаимозаменяемыми и взаимодополняющими товарами
Согласно деловой концепции, чтобы преуспеть при выходе продукта на рынок, необходимо установить его позицию относительно других предложений на этом рынке. Они относятся к двум главным категориям: комплиментарным товарам и субститутам (рис. 3). Комплиментарные предложения увеличивают, а субституты уменьшают ценность вашего изделия для потребителя.

Этап 3. Деловая модель. Предполагает разработку стоимостной цепочки и определяет, какие функции будут выполняться внутри бизнеса, а какие внешними исполнителями. 

Ценностная цепочка, показанная на рис. 4, представляет все виды действий, затраты по которым должны быть сделаны, чтобы довести предложение до рынка.
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Рис. 4. Ценностная цепочка

Этап 4. Бизнес-план. Предполагает описание деловых возможностей разработки, определение плана действий, требований к ресурсам и возвращающимся финансовым потокам. 

Результаты каждого из первых трех этапов собираются в бизнес-плане, который должен быть просмотрен опытными и критичными советниками. Предполагается, что стоимость ошибки, выявленной на ранней стадии (хотя это и не всегда возможно) обходится гораздо дешевле, чем ее обнаружение на основе рыночного опыта. Бизнес-план, подготавливаемый на этапе 4, объединяет всю информацию, полученную  на предыдущих этапах, с  добавлением информации, необходимой для  готового бизнес-проекта. 
Предполагается, что на основе бизнес-плана будет получена поддержка и средства необходимые на следующих двух этапах для воплощения бизнес-идеи в жизнь путем создания самостоятельной организации и последующего запуска первоначального   изделия на рынок. 

Этап 5. Создание новой компании (запуск нового бизнеса в уже существующей компании). Становление бизнеса и адаптация бизнес-плана к реальности.
К началу реализации этого этапа технологическая идея должна быть конкретизирована до полностью разработанного бизнес-плана, а также должны быть получены фонды для его  дальнейшего воплощения. На данном этапе описываются технологии получения финансирования как для вновь создаваемой компании, так и для  запуска нового бизнеса в уже существующей компании.

Главное в процессе получения финансовых ресурсов – это бизнес-план, ориентированный на определенного инвестора и содействие профессионалов. 
Этап 6. Выход на рынок. Продвижение новых товаров на рынок, удовлетворение реальных потребителей в условиях конкуренции и получение прибыли. 
Этот этап  продвижения технологии акцентирован на реакции компании на изменившуюся за время подготовки предложения к запуску внешнюю среду (иногда требуется исправление бизнес-плана на основе полученного опыта).

Можно выделить такие факторы, определяющие успех выхода предприятия на рынок: маркетинговая стратегия; запуск производства; обучение; проникновение на рынок. 

Основным фактором успеха выступает маркетинговая стратегия. 

Маркетинговая стратегия. Ключевой проблемой запуска является позиционирование предложения на рынке, что требует определения:

(  Кто первичные потребители и чего они хотят?

(  Кто конкуренты и что они предлагают?

(  Какие у вашего предложения отличительные преимущества для первичных потребителей?

(  Что является основной идеей рекламного сообщения, которое должно быть представлено на рынок?

С ответами на эти вопросы маркетинг должен быть способен подготовить рекламу, пресс-релизы и определить каналы сбыта, которые будут поддерживать запланированный выход на рынок. Они  могут также участвовать в создании названия предложения и разработке его упаковки. 
Кроме того, на этом этапе должен быть осуществлен запуск, цель которого – привлечь внимание и интерес потенциальных потребителей, эффективно охватив целевой сегмент рынка с наименьшими затратами. Далее необходимо рыночное обучение. 

С тех пор как изделие запущено начинается время интенсивного обучения.

Проникновение на рынок связано с преодолением барьеров конкуренции. 

7.2. Модель оценки ожидаемого 
финансового результата инноваций
Финансовая модель Р. Ливьена (рис. 5) описывает денежные потоки за один отчетный год, структурированные в соответствии с принятыми на западе стандартами учета. Она оценивает эффективность движения денежных ресурсов, предоставленных авторами разработки, компаниями, банками или  другими инвесторами. Каждый из них имеет возможность альтернативного использования этих средств с диапазоном соответствующих рисков и доходов. Инвесторы вкладывают деньги в бизнес, поскольку они ожидают лучшего соотношения риска и дохода, чем по другим альтернативам Ниже описана финансовая модель оценки ожидаемого финансового результата инноваций. Эта модель предполагает достаточно стандартную форму анализа финансового результата. Рассмотрим кратко каждый элемент этой модели. 

Валовой доход. Как известно, это стоимость всех проданных товаров (инновационных и др.), которые производит предприятие. Валовой доход зависит от цены, установленной на продукцию. 

Себестоимость проданных товаров – все материальные затраты потраченные в течение учетного года на производство  товаров и услуг. Это первый компонент, который вычитается из дохода. 
Валовая прибыль получается путем вычитания себестоимости проданных товаров из валового дохода. Это те финансовые средства, которые должны покрыть все другие расходы бизнеса и оставить достаточную прибыль для удовлетворения интересов инвесторов. Как известно, чтобы ее увеличить, надо или поднять  доходы (продавая больше или поднимая цены), или уменьшить затраты на продаваемые товары (увеличивая эффективность производства). 

Валовая маржа является характеристикой валовой прибыли, выраженной как процент от дохода. Хороший производственный бизнес будет иметь валовую маржу между 40 и 60%. Некоторые предприятия имеют даже более высокое ее значение, у особенно успешных компаний по разработке программного обеспечения она может достигать 80–90%. 

Р. Ливьен предлагает валовую прибыль принять за 100%. Это – деньги, которые у нас есть (в случае отсутствия дополнительных инвестиций) для работы нашего бизнеса. Затем он рассматривает, куда же расходуются эти средства.
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 Модель оценки ожидаемого финансового результата инноваций
Валовая прибыль распределяется между «Текущими расходами», «Амортизацией основных средств», «Процентами по кредитам» и «Прибылью до налогообложения». Прибыль до налогообложения – это остаток, который остаётся после вычитания всех расходов. 

Основную часть в текущих расходах занимают затраты на НИОКР, на производство новой продукции (операции), на продвижение ее на рынок (продажи). Среди остальных расходов  наибольшее значение имеют маркетинг и общие расходы на управление.

Маркетинг. Эффективный маркетинг воздействует на валовую прибыль, увеличивая объем продажи и цены, которые клиенты желают оплачивать. Расходы маркетинга в зрелом бизнесе могут быть от 5 до 15% от дохода и высоко зависимы от коммерческой модели (модели продаж). 

Общие издержки. Общие издержки управления, в случае отсутствия специальных обстоятельств, должны составлять 5–10% от дохода. 

По мнению Р. Ливьена, если бизнес финансируется только за счет займов, то способность оплачивать основную сумму и проценты без дальнейшего наращивания долга может быть более важным показателем для инвесторов, чем чистая прибыль. 

Прибыль до налогообложения.  Если бизнес успешный, то результат вычитания всех текущих расходов, амортизации и 
процентов из валовой прибыли будет давать положительный результат.

Рассмотренная финансовая модель Р. Ливьена дает общее понятие о затратах и результатах производственной деятельности на инновационном предприятии. Но тем не менее в ней не уделяется достаточного внимания процессу ценообразования на инновационную продукцию, что, на наш взгляд, очень интересно и важно как для разработчика проекта, так и для инвестора. 

7.3. Подходы к расчету цен 
на научно-технические разработки
Сложившийся в рамках административно-командной экономики порядок формирования затрат на инновации во многих отношениях не соответствует современной рыночной ситуации. Задачей планирования затрат была правильная калькуляция затрат на НИОКР. Понятно, что в такой ситуации господствовал затратный метод формирования издержек на НИОКР. 

Но зачастую инвестора интересует как формировались затраты и требуется предоставить обоснование затрат на НИОКР. Поскольку основная цель инвестора – это максимизация отдачи от вложения средств и их безопасность, постольку важным становится обоснование затрат, прежде всего с точки зрения их конечной эффективности, реальной «рыночной» стоимости ожидаемых результатов. 

В современных условиях  подходом к  определению цены 
научно-технической разработки является установление договорных  цен.

Договорные цены. В условиях рынка появляется возможность согласовывать договорные цены на новшество. Цена рыночной инновационной сделки будет представлять собой компромисс межу ценой покупателя и ценой продавца новшества [15].

Формула цены покупателя новшества:

Цнп = TнПгн – К,
где Цнп – цена покупателя новшества;  Tн – величина обратная ставке банковского процента;  Пгн – годовая прибыль, полученная с использованием новшества;  К – единовременные затраты, что адекватно капиталовложениям.
Формула цены продавца новшества
Цнп = Ķп(TнПгн – К),
где Ķп – коэффициент, учитывающий долю продавца в прибыли. Величина этого коэффициента может составлять 0,2–0,6, так как вклад нововведений в прирост национального дохода по оценкам экспертов составляет 20–60% [15,.с. 116].
Цены лицензионных новшеств целесообразно рассчитывать на основе ставок роялти, которые дифференцированы по отраслям промышленности в зависимости от уровня расчетной рентабельности.
Ценовая политика должна учитывать как затратные методы формирования цен, так и маркетинговые методы, учитывающие  цены конкурентной продукции и барьеры проникновения на рынок. 

Необходимо правильно установить границы этих затрат исходя из их конечной производственной или потребительской эффективности в зависимости от отрасли, к которой принадлежит инновационное предприятие. Калькуляционная оценка издержек определяет нижнюю границу затрат на инновацию и рассчитывается традиционным способом. В то время как верхняя граница затрат связана с экономической эффективностью и отдачей инновации для экономики. 

Кроме того, существуют подходы к определению цены на новшество, основанные на различных методах оценки издержек. 

Из действующих и действовавших методик, предполагающих использование лимитных цен, можно выделить методику определения оптовых цен на новую машиностроительную продукцию производственно-технического назначения [16–17]. В соответствии с ней лимитная цена (Цл) рассчитывается таким образом:

Цл = Цб + ЭпКэ,
где Цб – цена базового образца или аналога; Эп – полезный 
эффект от инновационного продукта за его жизненный цикл; 
Кэ – коэффициент учета  полезного эффекта в цене нового продукта.
Идея, заложенная в этом методе расчета, достаточно логична и справедлива, но сложным остается проведение расчетов и обоснования Эп и Кэ, а также выбор аналога инновационного продукта.
Существует еще несколько методик по оценке стоимости НИОКР на инновационную продукцию, которые охватывают специфику ценообразования в этой сфере.

Экспертный метод, который применяют для оценки затрат на ранних стадиях выполнения НИОКР (фундаментальные и поисковые исследования), а также для комплексной оценки стоимости НИОКР по созданию нововведений, не имеющих аналогов на всех стадиях цикла «исследование-производство».

Экспертную оценку производят высококвалифицированные эксперты головной организации: научные руководители по проблемам, главные конструкторы, ответственные исполнители работ. В отдельных случаях привлекают высококвалифицированных специалистов организаций-соисполнителей и представителей промышленности.

Экспертной оценке стоимости новых НИОКР предшествует экспертная оценка внешней и внутренней структур НИОКР. При этом под внешней структурой понимается состав ожидаемых 
показателей масштабности, новизны и сложности оцениваемой НИОКР; под внутренней структурой – состав функциональных систем, подсистем и элементов, составляющих предмет исследований и разработок в новой НИОКР.

Кроме того, предлагается использовать метод удельных коэффициентов. Он предназначен для определения стоимости новых НИОКР на основе опыта их частичной реализации. Задача метода – по части восстановить целое. Исходными данными для решения этой задачи являются:

– коэффициенты удельных весов стоимости отдельных стадий НИОКР в общей стоимости НИОКР-аналога, приведенные в отраслевых нормативах либо определяемые экспертным путем;

– коэффициенты удельных весов стоимости разработки 
ведущих узлов (операций) в стоимости создаваемых нововведений, определяемые по данным НИОКР-аналога или экспертным методом;

– фактические или расчетные данные о затратах на разработку ведущего узла новой НИОКР;

– фактические или нормативные данные о затратах на разработку начальных стадий новой НИОКР.

Так, при наличии данных о стоимости начальных стадий новой НИОКР полная нормативная стоимость может быть определена по формуле 
Сj = СHj : аHj ,

где СHj – общая фактическая стоимость выполнения начальных стадий новой НИОКР;  аHj – удельный вес стоимости выполнения начальных стадий работ в общей стоимости НИОКР.
В тех случаях когда новая НИОКР отличается от аналогичной, ранее выполненной, новой конструкцией ведущего узла в создаваемом нововведении, укрупненная стоимость новой темы НИОКР определяется по формуле
Сj = СВУj : аBУj ,

где СВУj – стоимость проектирования ведущего узла создаваемого нововведения, определяемая на основе калькуляции; аBУj – удельный вес стоимости проектирования того же узла в общей стоимости НИОКР-прототипа.
Расчетно-аналитические методы используются только для нормирования стадий ОКР и предназначены для укрупненного нормирования стоимости только однотипных в отношении вида, назначения, новизны и сложности ОКР, показатель масштабности которых зависят в основном от изменения значений технико-эксплуатационных и экономических характеристик создаваемых нововведений. Их характер может быть различным, но на практике чаще других используются два типа аналитических зависимостей стоимости ОКР от значений технико-эксплуатационных и экономических  показателей создаваемых нововведений:

1) линейная зависимость вида, которую можно выразить с помощью формулы
С = а0 + а1П1 + ... + аnПn ,

где Пi i=1...n – значения основных технико-эксплуатационных, экономических и других показателей масштабности создаваемого нововведения;
а0, а1... аn – параметры уравнения, рассчитываемые по методам математической статистики или другим методам на основе показателей однотипных ОКР;

2) степенная зависимость. Она рассчитывается по формуле
С = а0П1а1 ... Пnаn .

Эти два вида зависимостей наиболее часто используются в различных отраслях промышленности.
Опытно-статистические методы используются для укрупненного нормирования стоимости однотипных, часто повторяющихся НИОКР. Они применяются в случае наличия статистических данных об удельных весах отдельных статей калькуляции или этапов НИОКР данного направления. В этом случае стоимость разработки рассчитывается по калькуляционным статьям по формуле
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где Ср – суммарные затраты на новую разработку;  Сi – затраты по i-й калькуляционной статье для разработки аналога;  N – количество калькуляционных статей;  Рi – коэффициент, учитывающий изменение затрат по i-й калькуляционной статье в новой разработке по сравнению с разработкой-аналогом.
Примерное соотношение стоимости типовых этапов НИОКР или калькуляционных статей устанавливаются в НИИ и КБ заводов. 
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