18.05.2009 г. Владимир Васильевич Богданов - директор Новгородского 

учебно-делового центра предпринимательства и малого бизнеса

Введение в предпринимательство.
Бизнес-дело – делание денег из денег посредством полезной производительной деятельности – изготовление продукта или услуги.

Предпринимательство – русский аналог Бизнеса – организация производительной деятельности производства продукта или услуги с целью получения прибыли.

Затраты




Доход


               Доход – Затраты = Прибыль
Предприниматель – владелец бизнеса берёт на себя риск организации нового предприятия с целью получения максимальной прибыли.

Предприниматель – ключевая фигура в свободном рыночном хозяйстве. При условии совершенного рынка и полной конкуренции предприниматель, работая в свою пользу, одновременно приносит и максимальную пользу обществу

Не все люди могут стать успешными предпринимателями

Предприниматель должен полностью отдаваться  своему делу, быть готовым работать круглые сутки. Делать огромное количество черновой работы, особенно бумажной: юридические  и финансовые документы, различные планы и отчёты…

Потребуется овладеть множеством умений:

· Продавца, убеждать покупателя покупать товары или услуги у Вас ,а не у конкурента

· Снабженца обеспечивать прочные связи с поставщиками которые не подведут со сроками и качеством
· Бухгалтера, юриста, эксперта, чтобы не держать в штате всех необходимых специалистов

Мировая теория и практика определила набор качеств, которыми качеств, которыми должен обладать предприниматель:
· способность придумывать новые идеи

· трудолюбие

· коммуникабельность

· умение разобраться в бизнесе

· решительность

· большое желание

· возможность создать команду

Примерный тест

для самостоятельной оценки

 предпринимательских способностей.

	1.
	Умеете ли Вы доводить начатое дело до конца, несмотря на препятствия?
	ДА
	НЕТ

	2.
	Умеете ли настоять на принятом решении или вас легко убедить
	ДА
	НЕТ

	3.
	Любите ли вы брать на себя ответственность руководить? (для организаторов малого предприятия)
	ДА
	НЕТ

	4.
	Пользуетесь ли вы уважением и доверием своих коллег?
	ДА
	НЕТ

	5.
	Позволяет ли ваше здоровье заниматься избранным видом предпринимательской  деятельности
	ДА
	НЕТ

	6.
	Готовы ли вы трудится по 12-14 часов в сутки не получая немедленной отдачи?
	ДА
	НЕТ

	7.
	Любите ли вы общаться и работать с людьми?
	ДА
	НЕТ

	8.
	Умеете ли вы убеждать и заражать своей уверенностью в правильности выбранного дела других?
	ДА
	НЕТ

	9.
	Если у вас опыт работы в той области, в которой вы хотите начать своё дело? 
	ДА
	НЕТ

	10.
	Понятны ли вам действия и поступки окружающих?
	ДА
	НЕТ

	11.
	Знакомы ли вы с действующим порядком налогообложения, начисления заработной платы, составления декларации о доходах, ведения бухгалтерского учёта?
	ДА
	НЕТ

	12.
	Будет ли в вашем городе или области спрос на товар или услугу, которые вы собираетесь предложить?
	ДА
	НЕТ

	13.
	Хорошо ли идут дела в вашем городе (области) у других мелких предпринимателей вашего профиля?
	ДА
	НЕТ

	14.
	Если у вас на примете помещение которое можно арендовать?

Если у вас нет помещения, то позволяет ли площадь вашей квартиры (дома) организовать своё дело на дому?  
	ДА
	НЕТ

	15..
	Готовы ли вы к тому что ваше дело полгода-год не будет приносить дохода?

Располагаете ли вы достаточными финансовыми средствами, чтобы поддержать своё предприятие в течении первого года его существования?
	ДА
	НЕТ

	16.
	Располагаете ли вы достаточным первоначальным капиталом для создания дела?

Если у вас возможность привлечь к финансированию создаваемого дела родных и знакомых?
	ДА
	НЕТ

	17.
	Есть ли у вас на примете поставщики необходимых вам материалов?
	ДА
	НЕТ

	18.
	Если у вас на примете толковые специалисты, обладающие опытом и знаниями, которых не хватает вам?
	ДА
	НЕТ

	19.
	Уверенны ли вы в том, что иметь собственное дело - это главная ваша цель?
	ДА
	НЕТ


Ответив на вопросы, приведённые в анкете, сосчитайте количество положительных ответов. Каждый положительный ответ даёт одно очко. Если сумма составила 16 очков или более, имеются все необходимые качества, чтобы стать предпринимателем.

От 12 до 16 очков: шансы на успех в качестве предпринимателя не так очевидны.

Менее 12 очков: ваши шансы добиться успеха в качестве предпринимателя, по- видимому, невелики. 

Шесть проблем 

стоящих перед любой организаций в условиях рыночной экономики.

ПРОБЛЕМА № 1

Найти хозяйственную нишу, т.е. время и место для организации дела и вид дела, где Вы будете, почему-либо лучше других (первые обнаружили дефицит, нашли более льготные условия и т.д.)

 Главная формула предпринимателя.

	Найди потребность и удовлетвори её!




Для начинающего предпринимателя, не обременённого основными средствами - это нахождение наиболее прибыльных видов деятельности в настоящий момент.

Пример: Мавроди Сначала компьютеры затем ЧИФ, затем МММ и т.д.

1990 драг металлы, 1995 чёрные металлы, 2000 мебель. Аптеки, 2004 строительство, ремонты и т.д.

Для действующего бизнеса, где уже имеется персонал, оборудование, ассортимент продукции - нет таких хороших возможностей и нужны компромиссы.

	Виды предпринимательства

	
	
	
	
	
	
	

	Производственное
	
	Коммерческое
	
	Финансовое
	
	Консалтинг

	
	
	
	
	
	
	

	Инновационное
	
	Торговое
	
	Банковское
	
	Общее управление

	
	
	
	
	
	
	

	Научно-техническое
	
	Торгово-закупочное
	
	Страховое
	
	Финансовое управление

	
	
	
	
	
	
	

	Производство товаров
	
	Торгово-посредническое
	
	Аудиторское
	
	Маркетинг

	
	
	
	
	
	
	

	Информационное
	
	Товарные биржи
	
	Лизинговое
	
	Производство

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	Фондовые биржи
	
	Информационн.

.услуги


Изучить предполагаемую «нишу»

Кто будущие потребители?

Какова ёмкость рынка?

Какую часть потребности обеспечивают конкуренты?

Вероятность появления товаров заменителей? И т.д. и т. п.

Выбор стратегии (для уточнения ниши).

 Для которого сектора  Вы будете работать.

Высокая цена – высокое качество, низкая цена – невысокое качество и др.

ПРОБЛЕМА № 2

Выбор юридической формы ведения бизнеса

Отличительные особенности разных форм хозяйствования

	Форма
	Достоинства
	Недостатки
	Целесообразность

	Индивидуальный предприниматель (ПБОЮЛ)
	Упрощенная процедура регистрации , учёта и отчётности.
	Ответственность по долгам всем личным имуществом
	При небольших оборотах

	ООО
	Ответственность участника ограничена суммой вклада.

Максимальная защита при выходе из общества.
	Кол-во участников ограничено.При выходе участника из общества может возникнуть возможность финансового кризиса.
	Рискованный бизнес с привлечением нескольких участников.

	ЗАО
	Ответственность акционера ограничена суммой вклада.
	Кол-во участников ограничено. Забрать свою долю акций можно только акционерам. Необходимость регистрации проспекта эмиссий акций.
	Небольшая организация уверенных в друг друге партнёров

	ОАО
	Ответственность акционера ограничена суммой вклада. Любое количество акционеров
	Забрать свою долю, можно только продав акции.

Необходимость регистрации проспекта эмиссий акций. Высокие требования к размеру уставного капитала
	Для крупных проектов


ПРОБЛЕМА № 3

Стратегия завоевания и удержания рынка

Кто наш клиент?

       Где его искать?

             Что происходит с клиентом?

                   Сколько он готов заплатить?

Способы продаж и доведения продукта до рынка!

Маркетинг – работа всей фирмы с точки зрения клиента.

Треугольник маркетингового мышления





СТРАТЕГИИ МАРКЕТИНГА

1. Ориентация на конечного потребителя – дать то, что заведомо будет куплено.

2. Ориентация на продукт – создать потребность в том продукте, который еще не знаком потребителю.
3. Интегрированный маркетинг – продвижение товара на рынок, основанное на предвидении будущих нужд и предпочтений потребителей, изменений в структуре потребительских предпочтений.
	Завоевание рынка
	реклама, низкие цены, борьба с конкурентами, географические границы, объемы рынка которые Вы можете освоить

	Защита от конкурента
	- нельзя допустить, чтобы конкурент мог продублировать Ваш товар, заметно снизив затраты.

Постоянная забота: - техническое совершенствование производственного процесса

Улучшение качества продукции

 Продуманная сбытовая политика

Активная рыночная позиция маркетинг

Экономия на затратах


Анализ положения на рынке и выбор стратегии развития

Бостонская матрица – позиционирование продукта на рынок





Возможны также:

· стратегия выжидания (когда рынок ещё не определился),

· стратегия обновления, 

· стратегия разнообразия (модификация)

· стратегия высокого качества, 

· стратегия низкой цены

· возможны и другие стратегии.

ПРОБЛЕМА № 4



	Ресурсы
	Технологии
	Управление


Ресурсы – сырьё, материалы, станки, инструменты, производственные и складские помещения, электроэнергия, рабочая сила и т.д. + Деньги

Деньги можно взять в кредит под определённый процент, для этого часто надо иметь залоговые возможности и уверенность в возможности возврата и процентов по кредиту.

Если деньги нужны для приобретения средств производства ( станки, транспорт), то можно эти средства взять в лизинг и расплатиться из средств от продажи продукции произведённых на этих средствах. (Меньше залоговые обязательства)

Можно найти инвестора с деньгами.

 Инвестирование это вложение денежных средств в предпринимательскую деятельность с соответствующей долей в предпринимательской прибыли при наличии участия в предпринимательском риске.

Лизинг
Франчайзинг

Технологии

Можно купить по патенту, либо по лицензии

Патент – это монопольное использование данной технологии (изобретения) в течении определённого времени.

Лицензия – право использовать технологию, но в договоре могут быть оговорены ограничения по сбыту или ценам.
Если у Вас уже есть новые перспективные технологии, в частности созданные Вами, то позаботьтесь  о их правовой защите получите патент.

Новые технологические решения один из радикальных путей освоения рынка. Но если  Вы владелец очень хорошей технологии, то можно подумать о продаже лицензии, контролируя свою долю технологического рынка, а другие пусть пополняют товарный рынок.

Выбирая технологию, следует учитывать расходы не только на её приобретение, но и на эксплуатацию. И может быть окажется , что Вам не по плечу.

Управление или менеджмент один из важнейших факторов бизнеса.

Выделяют следующие функции процесса управления :
· планирование;
· организация;
· мотивация;
· контроль.
Менеджер низшего звена работает непосредственно с исполнителями: распределяет работу, объясняет, передаёт распоряжения высшего начальства.

Менеджер среднего уровня осуществляет связь между руководством и работниками. Сейчас потребность в таких специалистах снижается из-за распространения информационных систем, зато увеличивается спрос на менеджеров высшего уровня

Менеджер высшего звена определяет стратегию и тактику осуществляет управление персоналом и управление качеством

Важные составляющие управления.

Коммуникация это не то, что мы думаем передать и не то что мы сказали, и не то что услышали те, для кого была эта информация, а то, что они поняли.

Логистика

Система информационного и технического обеспечения производства.

Задача - бесперебойное обеспечение производства информационными и материальными ресурсами (работа с колёс).
Социальное партнёрство
Одним из важнейших аспектов управления персоналом является социальное партнёрство, социальная защищённость и соблюдение прав работников.

ПРОБЛЕМА № 5

Определение цены

Задача ценообразования не простая, как кажется на первый взгляд

Есть несколько подходов:

· Исходя из заданной нормы прибыли

· По цене хорошо известного изделия

· Проникновение на рынок

· «Снятие сливок» (Совершенно новый продукт)

· Маленькая цена не всегда хорошо (Деби)

ПРОБЛЕМА № 6

Продвижение товара     Товар = продукт + сервис
1. Реклама – очень дорого, но без неё нет успеха

2. Создание положительного имени (работа с общественностью, СМИ и т.д.)

3. Создание бренда 

4. Нужно выбрать своё сбытовое поведение: 

· Может быть распространение через посредников (классическое) Производитель – крупный оптовик – средний оптовик – мелкий оптовик -розница

· Своя сбытовая дилерская сеть с фирменным обслуживанием + коммивояжёры + временные представители. В этом случае расходы по хранению, транспортировке, погрузке разгрузки, упаковка, страховка товара.

· Продажи (клиентная ориентация, личные продажи и т.д.)

· Продажи через интернет

ПРЕИМУЩЕСТВА И НЕДОСТАТКИ ОСНОВНЫХ СРЕДСТВ РЕКЛАМЫ

	Средство рекламы


	Преимущества 
	Недостатки 

	телевидение
	· Чрезвычайно широкий охват аудитории; 

· сочетание текста, звука и движения; избирательность аудитории


	· Высокая стоимость подготовки и распространения объявлений; 

· краткость рекламного воздействия; 

· несохраняемость сообщений; 

· трудности при передаче сложной информации



	Радио
	· Низкая стоимость; избирательность аудитории; 

· оперативность размещения рекламы;

· эффективное сочетание юмора, звука и задушевного тона


	· Отсутствие визуального воздействия; 

· краткость рекламного воздействия; 

· несохраняемость сообщений; 

· трудности при передаче сложной информации

	журналы
	· Избирательность аудитории; 

· высокое качество цвета; длительность существования объявления; 

· возможность хранения объявлений; 

· возможность передачи сложной информации


	· Длительное время, необходимое для размещения рекламы; 

· ограниченный контроль за местом размещения рекламы; 

· относительно высокая стоимость; 

· наличие конкуренции за внимание читателей с другими рекламными материалами

	газеты
	· Превосходный охват местных рынков; 

· быстрота размещения и смены рекламы; 

· возможность сохранения рекламных объявлений; 

· быстрый отклик потребителей; 

· низкая стоимость


	· Конкуренция рекламных объявлений с другими газетными материалами за внимание читателя; 

· отсутствие контроля за местом размещения объявления на странице; 

· кратковременность существования; 

· отсутствие избирательности аудитории

	интернет
	· Сочетание видео и аудио возможностей; 

· привлечение внимания анимацией; 

· возможность интерактивности и связи рекламного объявления с рекламодателем


	· Анимация и интерактивность требуют объемных файлов, увеличивают время загрузки файлов; 

· эффективность пока сомнительна

	наружная реклама
	· Низкая стоимость; концентрация внимания на местном рынке; 

· высокая степень наглядности;

· возможность повторных контактов


	· Сообщение должно быть кратким и простым; 

· низкая избирательность аудитории;

· наружная реклама критикуется как объект, уродующий пейзаж и представляющий опасность для дорожного движения




БИЗНЕС





Производство
































«Звезда» - продукт, занимает лидирующее положение в развивающейся отрасли.


Приносит большую прибыль, но и требует больших затрат для увеличения объемов сбыта.





«Дойная корова» - продукт, занимающий лидирующее место в относительно стабильной отрасли. Приносит гораздо большую прибыль, чем необходимо для поддержания ее доли рынка.





«Трудный ребенок» - продукт, занимающий небольшую долю рынка в развивающейся отрасли. Конкурентные преимущества товара неясны, ведущее положение на рынке занимают другие, либо конкурирующие товары.





«Неудачник»- продукт с ограниченным объемом сбыта в зрелой или относительно стабильной отрасли





Доля                                                           рынка





Дойная корова





Неудачник





УЛУЧШИМ наши


конкурентные позиции








СОХРАНИМ наши


конкурентные позиции








Или ИНВЕСТИЦИИ в рост,


Или УХОД








Пожнем плоды своего труда и оставим эту конкретную позицию





 Темпы                         роста                   отрасли 





ЗВЕЗДА





Трудный ребенок





ПРОДАВЕЦ








ТОВАР





РЫНОЧНАЯ





СРЕДА





КЛИЕНТ
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