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Общие положения

Практические занятия проводятся в целях: выработки практических умений и приобретения навыков в решении задач, решении практических заданий. Главным их содержанием является практическая работа каждого студента.
Цель практических занятий – закрепить отдельные аспекты в дополнение к лекционному материалу, обучить студентов грамотно и аргументировано излагать свои мысли.
На практических занятиях приветствуются домашние заготовки в виде презентаций, статистических данных, докладов по теме выступления.
Рабочая тетрадь по дисциплине «Технологическое предпринимательство» предназначена для студентов бакалавриата и является обязательным элементом учебной деятельности, так как дополняет теоретический материал лекционного курса.

Тема 1. Введение в технологическое предпринимательство (2 часа)

Темы рефератов:
1. Лидирующие идеи в сфере технологического предпринимательства
2. Новаторы-предприниматели прошлого и настоящего

Задание 1. Заполните таблицу
	Критерий
	Традиционный бизнес
	Технологическое предпринимательство

	Закон рынка (взаимодействие спроса и предложения)
	
	

	Критерий эффективности
	
	

	Мотивация деятельности 
	
	



Инновации - это ключ к тому, чтобы страна оставалась конкурентоспособной на мировой арене. Инновации страны включают ее правительство, налогово-бюджетную политику, политику в области образования и инновационную среду (вклад инноваций), а также ее патенты, технологии, показатели бизнеса и экономический рост (результаты инноваций).
Й. Шумпетер выделил ставшие уже классическими «пять типичных изменений», которые характеризуют инновации:
1.	Внедрение нового продукта, с которым потребитель еще не знаком, либо нового уровня качества существующей продукции.
2.	Внедрение новых методов производства, которые либо основываются на научных открытиях, либо могут представлять собой новый способ коммерческого использования продукта или сырья.
3.	Открытие нового рынка, на который еще не заходила определенная отрасль производства некоторой страны вне зависимости от того, существовал этот рынок раньше или нет.
4.	Захват нового источника сырья или полуфабрикатов вне зависимости от того, существует данный источник либо он только что был создан.
5.	Реализация изменений в организации некой отрасли. В частности, занятие монопольной позиции (например, через создание трастов) или же ее утеря.
Таким образом, инновации - это не только инновации-продукты (новые продукты и услуги), но и инновации-процессы (новые технологические процессы и способы организации производства, изменение структуры рынков и создание новых рынков).





Задание 2. Постройте логическую цепочку из приведённых понятий, обоснуйте свой ответ 
Инвенция, Рутинизация, Новация, Инновация, Диффузия 


обратная связь


Рисунок 1 - Цикл инновационного процесса
Составляющие инновационный процесс этапы называются фазами инновационного процесса. Обычно выделяют пять фаз: 
наука – исследование – разработка (проектирование) – производство – потребление (эксплуатация).
Каждая фаза инновационного цикла на практике представляет собой самостоятельные сферы деятельности и имеет свой круг задач и исполнителей, свою специфику организации, финансирования и управления.

Задание 3. Ответьте на вопросы
1.	Приведите примеры новых или усовершенствованных технологических процессов, которые вы знаете.
Ответ:

2.	Приведите примеры инновационных продуктов — товаров и услуг.
Ответ: 

3.	Приведите пример компании, которая предоставляет своим клиентам инновационные товары и услуги.
Ответ:


Следовательно, новшество (новое знание, метод, изобретение) только тогда становится инновацией, когда оно получает практическое применение и востребовано рынком.





Задание 4. Проанализируйте описанные примеры, ответьте на вопрос 
Рассмотрим несколько примеров изобретений, которые не смогли быть реализованы в коммерчески успешные продукты.
1.	Французский ученый Эдуард Бенедиктус в 1903 году во время работы в лаборатории случайно уронил на пол стеклянную пустую колбу, но она не разбилась, потому что ее стенки были покрыты тонким слоем раствора коллодия. Этот случай подтолкнул Бенедиктуса к изобретению небьющегося стекла, но лишь спустя годы, в 1944 году, компания Volvo применила его в производстве автомобилей.
2. Швейцарец Ж. де Местраль в 1941 году на прогулке в горах заметил, что лопух цепляется к одежде благодаря маленьким крючкам на цветке. Однако лишь в 1948 году ученый смог сформулировать свое изобретение -  липучки Velcro, а в 1955-м получил на него патент. Еще больше времени потребовалось Местралю, чтобы найти первых клиентов: две фирмы по производству спортивных товаров и NASA.
Вопрос: Как вы думаете, в чем основные причины этих неудач?
Ответ:






Задание 5. Используя схему (рисунок 2), раскройте императивные отличия предпринимателя от менеджера, наемный работник и изобретателя. Определите, в чем разница между ними по следующим направлениям:
1.	Мотивация их действий.
2.	Методы реализации новой идеи.
3.	Использование ресурсов, формы и методы привлечения необходимых ресурсов, ответственность.
4. Отношение к организационной структуре
[image: ]
Рисунок 2 – Матрица «Креативность-управленческие навыки»

Результаты оформите в виде таблицы
	Критерии
	Изобретатель
	Предприниматель
	Менеджер
	Наемный работник

	Мотивация
	
	
	
	


	Методы реализации идеи
	
	
	
	

	Использование ресурсов
	
	
	
	

	Отношение к организационной структуре
	
	
	
	



Задание 6. Классификация инноваций. Все ли инновации одинаковы полезны?
Классификация инноваций по уровню новизны (по глубине вносимых изменений).

Эпохальные инновации
Понятие «эпохальные инновации» ввел в 1971 году нобелевский лауреат Саймон Кузнец для обозначения переворотов, которые происходят раз в несколько столетий, приводят к глубочайшим трансформациям и знаменуют переход к новому технологическому или экономическому способу производства. По его мнению, всю экономическую историю можно «разделить на экономические эпохи, каждая из которых определяется эпохальным нововведением с присущими ей характеристиками роста».
Примерами эпохальных инноваций являются освоение скотоводства и земледелия, появление письменности, изобретение огнестрельного и термоядерного оружия, создание государства, распространение глобализации и др.
Базисные (радикальные) инновации 
Это продукты, процессы или услуги, обладающие либо невиданными ранее свойствами, либо известными, но значительно улучшенными по производительности или по цене свойствами. Эти радикальные инновации создают такие значительные изменения в процессах, продуктах или услугах, что приводят к трансформации существующих рынков или отраслей, или же создают новые рынки и отрасли, к примеру, сферу электронного бизнеса (благодаря появлению Интернета).
Базисные инновации лежат в основе последовательной смены технологических укладов и напрямую связаны с научно-техническим прогрессом.
Улучшающие инновации
Улучшающие инновации направлены на развитие и модификацию базисных инноваций, они намного многочисленнее их, но отличаются значительно меньшей новизной и более коротким жизненным циклом. Улучшающие инновации представляют собой незначительные, не революционные изменения, во многом предсказуемые и предопределенные существующими знаниями, продуктами, технологиями. В рыночной экономике, по мнению исследователя Г. Менша, предпочтение всегда отдается улучшающим инновациям — как наименее рискованным и, как правило, более дешевым. Практически все вещи, которые нас окружают (модели телефона, компьютера и т. д.), являются улучшающими инновациями.
Псевдоинновации
К несущественным видоизменениям (псевдоинновациям) можно, например, отнести незначительные технические или внешние изменения в продуктах, оставляющие неизменным конструктивное исполнение и не оказывающие достаточно заметного влияния на параметры, свойства, стоимость изделия, а также входящих в него материалов и компонентов. Псевдоинновации распространены, как правило, на заключительной стадии жизненного цикла системы, когда она уже в основном исчерпала свой потенциал, но всячески сопротивляется замене более прогрессивной системой.
Охарактеризуйте инновации, приведенные ниже, в зависимости от глубины вносимых изменений.
1.	Новая операционная система Windows 10. Отличия - расширение возможностей пользователя, в том числе сетевых, развитие технологий защиты и безопасности. Разработчик - корпорация Microsoft.
Ответ:_______________________________________________________
2.	Компания Danon Group расширила линейку молочных продуктов и запустила новую разновидность продукта детского питания «Растишка» - «Растишка полосатый», - представляющую собой два разных вида фруктового творожка в одной упаковке.
Ответ: _______________________________________________________
3.	В Сан-Франциско открыли первую в мире роботизированную кофейню CafeX. Робот способен приготовить от 100 до 200 стаканчиков кофе в час.
Ответ: _______________________________________________________
4.	Создание криптовалют. Криптовалюта - это цифровой актив, учет которого децентрализован. Такой актив защищен от поддержки или кражи за счет использования криптографии и распределенной компьютерной сети. Ключевой особенностью является отсутствие каких-либо внешних или внутренних администраторов.
Ответ: _______________________________________________________

Задание 7. Подрывные инновации
Подрывные инновации (англ. disruptive innovations) – инновации, меняющие само соотношение ценностей на рынке, при котором старые продукты становятся невостребованными просто потому, что характеристики, на основе которых раньше происходила конкуренция, становятся неважными.
Характеристиками подрывных бизнесов, по крайней мере на первых этапах их существования, являются:
· более низкая валовая прибыль;
· более узкие целевые рыночные сегменты;
·  более простые продукты и услуги, которые, на первый взгляд, выглядят не столь привлекательно по сравнению с уже существующими решениями (в рамках традиционных оценочных метрик).
Примеры подрывных технологий и взорванных ими рынков приведены в таблице.
Пример подрывных инноваций
	Подрывная инновация
	«Взорванные» рынки

	Принтер
	Печатная машинка

	Цифровая фотография
	Пленочная фотография

	Пароход
	Парусное судно

	
	

	
	

	
	


Задание: Добавьте еще несколько примеров подрывных инноваций и «взорванных» ими рынков в таблицу выше. Продумайте, могут ли подрывные инновации стать основой для создания вашего инновационного проекта или инновационного стартапа?

Тема 2. Бизнес-идея, бизнес-модель компании (2 часа)

Темы рефератов:
1. Понятие бизнес-модели: сущность, типология и основные принципы построения
2. Инновационные бизнес-модели предприятия

Когда вы приступаете к решению какой-то проблемы, сначала в голову лезут самые сложные решения, и большинство людей на этом останавливаются. Но если продолжить думать дальше, если вникнуть в проблему... то приходишь к наиболее элегантному и простому решению.
У большинства людей просто не хватает на это сил или времени. Мы считаем своих клиентов умными людьми, им нужны вещи, продуманные до мелочей.
Стив Джобс
Генерирование бизнес-идей - это процесс, основанный на творческом поиске, призванном идентифицировать решение проблем потребителей и новые возможности, которые возникают на рынке.





Условно можно разделить все бизнес­идеи на два типа:
1.	Традиционные (способ получения прибыли на традиционных рынках с помощью традиционных методов).
2.	Инновационные (способ получения прибыли с использованием «новшеств» — новых технологий, товаров и услуг, зачастую инициирующих создание новых рыночных потребностей и новых рынков).

Задание 1. Обозначьте процесс превращения бизнес-идеи в бизнес-модель
Бизнес-модель




Бизнес-модель – это концептуальная модель бизнеса, которая иллюстрирует логику создания добавленной стоимости (прибыли).




Задание 2. Сформулируйте основные элементы бизнес-модели в соответствии с концепцией М. Джонсон, К. Кристенсен и Х. Кагерманн
Компания X-prank (численность — пять человек) выводит на рынок услугу, связанную с поиском пропавших вещей. Уникальность услуги заключается в специальном программном обеспечении, позволяющем со смартфона или планшета устанавливать связь с потерянной вещью без специальных устройств. Суть технологии заключается в создании базы данных физических свойств объекта (материал, температура, размер, масса и т. п.). Посредством специально установленного приложения любое мобильное устройство может сканировать внешнюю среду по заданным параметрам и находить утерянную вещь.

	Элемент бизнес-модели
	Описание элемента

	Ценностное предложение
	

	Формула 
прибили
	

	Ключевые 
ресурсы
	

	Ключевые 
процессы
	



Следующим важным аспектом создания бизнес­модели является ее формализация. Наиболее успешным вариантом формализации бизнес­модели является шаблон бизнес­модели, разработанный А. Остервальдером и И. Пинье, состоящий из 9 блоков:
1.	Потребительские сегменты 
2.	Ценностное предложение 
3.	Каналы сбыта 
4.	Взаимоотношения с клиентами 
5.	Потоки поступления дохода
6.	Ключевые ресурсы 
7.	Ключевые виды деятельности 
8.	Ключевые партнеры 
9.	Структура издержек 

Задание 3. Проанализируйте бизнес, ответьте на вопросы
Компания WonderMe производит мелкую бытовую технику и электронику в особом, не обычном дизайне (например, универсальный пульт ДУ в форме сэндвича, компьютерную мышь, оформленную как чучело настоящей мыши, наушники в форме змей и т. п.).
Уникальность предложения заключается в работе по индивидуальным требованиям и желаниям заказчика, т. е. имеющаяся собственная технология на основе 3D-принтинга позволяет создать практически любой дизайн любого небольшого технического устройства. Компания хочет выйти на новый уровень развития, в том числе на международный рынок. 
Определите:
1.	Основной вид деятельности компании WonderMe.
Ответ:


2.	Ценностное предложение компании WonderMe.
Ответ:


3.	Основные компетенции по созданию ценностного предложения.
Ответ:


4.	Ключевые краткосрочные и долгосрочные цели компании.
Ответ:


5.	Состав ресурсов для достижения долгосрочных целей.
Ответ:


6.	Основные риски при реализации целей.
Ответ:


Задание 4. Построение бизнес-модели по шаблону А. Остервальдера и И. Пенье для компании «Цветочный мир»
Компания «Цветочный рай» — это стартап, представляющий собой интернет­платформу по продаже цветов, цветочных композиций, фруктовых букетов и т. п. Платформа работает с сегментами В2С (покупатели, частные производители/дизайнеры/флористы) и В2В (организации). Численность стартапа – три человека, находится в Санкт­Петербурге.
Бизнес­идея стартапа – предоставление сервиса для покупки уникальных дизайнерских композиций из цветов и фруктов. Для частных заказов сервис будет бесплатным, для мастеров­изготовителей – платным.
Необходимо: заполнить шаблон модели А. Остервальдера и И. Пенье. Бизнес­модель заполняется справа налево, двигаясь от потребительских сегментов к структуре издержек и доходов, последовательно прорабатывая каждый блок. 
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Шаблон модели А. Остервальдера и И. Пенье



Тема 3. Формирование и развитие команды (2 часа)

Темы рефератов:
1. Влияние форм командного управления на межличностные отношения в коллективах
2. Командообразование как современный метод управления человеческими ресурсами в социальной сфере
3. Анализ ролей в командном взаимодействии

Задание 1. Изучить логику командообразования
Тимбилдинг – процесс сознательного построения команды, предполагающий подбор участников и распределение ролей





На сегодняшний день командообразование представляет собой эффективный инструмент построения бизнеса, который обеспечивает полноценное развитие команды и является эффективным инструментом управления персоналом.
Задание: заполните схему (этапы командообразования), на основе лекционного материала. 




Рисунок 1 – Логика командообразования
В любой команде ключевую роль играет командный лидер, от которого во многом зависит успех всего проекта.
 Командный лидер – это умелый организатор, способный и готовый формировать команду единомышленников, не предполагающую безусловное подчинение или однозначное согласие с его мнением.
Одна из обязанностей лидера заключается в распределение ролей среди членов коллектива.
Роль – набор типичных действий и привычное поведение, основанное на компетенциях и психологических особенностях человека.
Одной из ключевых проблем команды является мотивация ее участников. Особенно сложно правильно осуществить ее на этапе стартапа, когда у руководителя проекта просто нет возможностей для материального стимулирования участников команды. Особую роль при этом приобретает командный дух. Ведь он предполагает готовность сотрудников работать «не за страх, а за совесть», просто потому, что «мы — команда!»
Командный дух – это чувство единения, общности и принадлежности к группе.




Сформируем команды по 3-5 человек (далее задания выполняются в команде)

Задание 2. Выберите два-три лозунга для своей команды, которые, на ваш взгляд, помогут сформировать командный дух. Дайте обоснование выбору.
Лозунги:
1.	Победа любой ценой!
2.	Порядок прежде всего!
3.	Один за всех и все за одного!
4.	Пленных не брать!
5.	Каждый имеет право на ошибку!
6.	Не боги горшки обжигают!
7.	Все или ничего!
8.	Свобода или смерть!
9.	Без борьбы нет победы!
10.	Через тернии к звездам!
11.	Ни шагу назад!
12.	Нет предела совершенству!
13.	Лучшее — враг хорошего!
14.	Здесь и сейчас!
15.	Тише едешь, дальше будешь!

Укажите номера лозунгов, обоснуйте выбор
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Задание 3. Вы пришли в компанию по объявлению:
«Крупной известной компании, лидеру отрасли, требуются инициативные и креативные сотрудники, опыт работы не обязателен». 
Вы входите в большое, солидно обставленное, но давно не ремонтированное помещение, где вас встречает строгий и официальный начальник отдела кадров в возрасте около 60 лет.
Из разговора вы понимаете, что сейчас компания испытывает трудности, связанные с влиянием кризиса и усилением конкуренции, ваша цель – расширить сферу сбыта компании, причем очевидно, что вам придется часто выезжать в область. Менеджер подчеркивает, что в первый год работы вы должны зарекомендовать себя, и поэтому ваша зарплата будет минимальной. В дальнейшем оплата будет возрастать, причем пропорционально времени работы.
Начальник отдела с гордостью сообщает, что большинство сотрудников компании работают в ней с момента ее основания в 1992 году. График работы с 09:00 до 18:00. Особо указывается, что в компании ежедневно проводятся планерки у генерального директора в 18:00, на которых каждый сотрудник отчитывается в том, что сделано за день. Пропуск такой планерки карается штрафом, неоднократный пропуск – увольнением. В 09:00 ежедневно аналогичные совещания проводят начальники отделов, на них каждому сотруднику дается конкретное задание на день, которое он должен выполнить.
Вопросы к заданию:
1.	На какой тип лидерства ориентирована данная компания? 
Ответ:__________________________________________________________________________________________________________________________
2.	Можно ли сказать, что в компании сформирован командный дух? Обоснуйте свое предположение.
Ответ:__________________________________________________________________________________________________________________________
3.	Можно ли эту компанию назвать проектно-ориентированной? Основанной на командной работе?
Ответ:__________________________________________________________________________________________________________________________
4.	Соответствует ли истине объявление о найме сотрудников? Этой компании действительно нужны креативные и инициативные сотрудники?
Ответ:__________________________________________________________________________________________________________________________

Вопрос для обсуждения
Вы готовы принять предложение по трудоустройству в этой компании?
Ответ:__________________________________________________________________________________________________________________________


Задание 4. Команда из шести человек трудилась над выполнением одного заказа. При этом каждый затратил 50 человеко-часов. Заказ принес компании 1 200 000 рублей. Определите производительность труда каждого сотрудника в расчете на человеко-час.
Ответ:__________________________________________________________________________________________________________________________


Для решения 5 задачи лидеру команды необходимо разделить задачу на части и распределить их между участниками группы.

Задание 5. У какого предприятия предпринимателю более выгодно закупать комплектующие изделия. Предпринимателю необходимо принять решение по выбору поставщика комплектующих изделий для своего предприятия.
Исходные данные
Необходимые комплектующие производят два предприятия: предприятие «А» и предприятие «Б». Оба предприятия являются известными и надежными, производимая ими продукция имеет сопоставимое качество.
Предприятие «А» продает комплектующие по цене 125 рублей за штуку (партия поставки – 2000 штук).
Предприятие «Б» продает комплектующие по цене 130 рублей за штуку (партия поставки – 2000 штук).
К недостатку предприятия «А» относится то, что оно расположено на 200 км дальше, чем предприятие «Б». Расстояние до предприятия «А» составляет 500 км, а до предприятия «Б» ‒ 300 км.
Тариф на перевозку груза на расстояние 500 км составляет 52 рубля за километр. При перевозке груза на расстояние 300 км тарифная ставка немного выше и составляет 59 рублей за километр.
Предприятием «А» комплектующие поставляются в пакетах на поддоне и могут быть разгружены с помощью подъемно-транспортных устройств. Предприятие «Б» поставляет товар в коробках, которые нужно разгружать вручную. Время механизированной разгрузки пакетированного на поддонах груза, поставляемого предприятием «А», составляет 30 минут. Время ручной разгрузки непакетированного груза, поставляемого предприятием «Б», составляет 6 часов. Часовая ставка рабочего на участке разгрузки – 80 рублей.
Ответ:__________________________________________________________________________________________________________________________

Конфликтные ситуации в команде
Варианты решения задач должны быть достаточно развернутыми, обоснованными и опираться на использование таких основных понятий, как «конфликт», «причина конфликта», «конфликтная ситуация», «инцидент».

Задание 6. Вы недавно назначены менеджером по кадрам. Вы еще плохо знаете сотрудников фирмы, сотрудники еще не знают вас в лицо. Вы идете на совещание к генеральному директору. Проходите мимо курительной комнаты и замечаете двух сотрудников, которые курят и о чем-то оживленно беседуют. Возвращаясь с совещания, которое длилось один час, вы опять видите тех же сотрудников в курилке за беседой.
Вопрос. Как бы вы поступили в данной ситуации? Объясните свое поведение.
Ответ:____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Задание 7. Вы – начальник отдела. В отделе напряженная обстановка, срываются сроки выполнения работ. Не хватает сотрудников. Выезжая в командировку, вы случайно встречаете свою подчиненную – молодую женщину, которая уже две недели находится на больничном. Но вы находите ее в полном здравии. Она кого-то с нетерпением встречает в аэропорту. 
Вопрос. Как вы поступите в этом случае? Объясните свое поведение.
Ответ:____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Задание 8. Одна сотрудница высказывает другой претензии по поводу многочисленных и часто повторяющихся ошибок в работе. Вторая сотрудница принимает высказываемые претензии за оскорбление. Между ними возникает конфликт. 
Вопрос. В чем причина конфликта? Определите конфликтную ситуацию.
Ответ:____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Задание 9. В ответ на критику со стороны подчиненного, прозвучавшую на служебном совещании, начальник начал придираться к нему по мелочам и усилил контроль за его служебной деятельностью. 
Вопрос. В чем причина конфликта? Определите конфликтную ситуацию.
Ответ:____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Задание 10. Руководитель принял на работу специалиста, который должен работать в подчинении у его заместителя. Прием на работу не был согласован с заместителем. Вскоре проявилась неспособность принятого работника выполнять свои обязанности. Заместитель служебной запиской докладывает об этом руководителю... 
Вопрос. Как бы вы поступили на месте руководителя? Проиграйте возможные варианты.
Ответ:____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Тема 4. Маркетинг в технологическом предпринимательстве (4 часа)

Темы рефератов:
1. Роль маркетинга в современной предпринимательской деятельности
2. Методология использования Интернета при проведении маркетинговых исследований
3. Правовое обеспечение маркетинговой деятельности

Развитие бизнеса невозможно без понимания того, кто клиент и каковы его потребности. Только четкая ориентация на рынок позволяет создавать конкурентоспособные продукты.

Таблица  – Основные виды маркетинговых исследований
	Вид
	Суть
	Результат

	Исследование рынка
	масштабы, география, структура спроса и предложения,
	Понимаем, насколько велик рынок, насколько он доступен и привлекателен

	Изучение сбыта
	каналы продаж, изменения показателей в зависимости от географического признака
	Понимаем, каким образом лучше доводить товар/услугу до покупателя, что влияет на его конечную стоимость

	Маркетинговое исследование товара и конкурентов
	изучение свойств изделий как отдельно, так и в сравнении с аналогичными продуктами конкурентов
	Понимаем, в чем заключаются наши конкурентные преимущества. Предполагает исследование конкурентов и их предложения

	Маркетинговые исследования потребителей
	количественный и качественный состав (пол, возраст, профессия, семейное положение и т. д.)
	Можем понимать, в чем именно потребность потребителей, как ее удовлетворить и сформировать лояльность



Задание 1. Укажите, какой тип исследования необходимо провести, чтобы получить ответы на следующие вопросы:
1.	Компания, занимающаяся разработкой приложения по доставке еды, нашла уникальную на рынке нишу: приготовление и доставка домашней еды по запросу соседей. Необходимо оценить конкурентоспособность предложения.
Ответ:
2.	Компания разрабатывает приложение, в котором можно найти информацию об имеющихся поблизости удобствах для родителей с маленькими детьми (пеленальные комнаты, рестораны с детским питанием, аптеки и т. д.). Необходимо изучить модель поведения потребителей с маленькими детьми и оценить способ использования данного приложения.
Ответ:

3.	Компания оценивает возможность открытия завода и переноса производства на локальный рынок для большего его освоения. Необходимо принять решение о целесообразности данных вложений.
Ответ:

Маркетинговые исследования – систематическое определение круга данных, необходимых в связи со стоящей перед фирмой маркетинговой ситуацией, их сбор, анализ и отчет о результатах. (Филипп Котлер)







К этапам маркетингового исследования относятся:
1.	Формулирование проблемы.
2.	Планирование исследования.
3.	Сбор информации.
4.	Анализ информации.
5.	Подведение итогов.
Задание 2. Какой из этапов по вашему мнению является наиболее важным, аргументируйте ответ





Далее рассмотрим инструменты анализа рынка

Одним из таких инструментов является метод Марка Шеррингтона, или 5W – это методика выявления потенциальных клиентов. Согласно этому методу, владельцу бизнеса необходимо дать ответы на пять главных вопросов:

Что? «What?» – Что именно вы можете предложить потребителю?
Кто? «Who?» – Кем будут люди, которые обратят внимание на ваш товар?
Почему? «Why?» – По какой причине клиенты придут именно к вам?
Когда? «When?» – В какое время и в каких случаях они придут к вам?
Где? «Where?» – Где и как они вас найдут?

Главная задача 5W – выделить отдельные сегменты аудитории со схожими признаками, а затем сформировать для каждой группы индивидуальное предложение.



Критерии сегментации
[image: ]

Задание 3. Проведите сегментирование целевой аудитории используя методику 5W Марка Шеррингтона на примере фитнес-клуба. Ответ оформите в виде таблицы.
	Вопрос
	1 группа
	2 группа
	3 группа
	4 группа

	Что? 
What?
	
	
	
	

	Кто?
 Who?
	
	
	
	

	Почему? Why?
	
	
	
	

	Когда? 
When?
	
	
	
	

	Где? 
Where?
	
	
	
	



Задание 4. Проведите сегментирование целевой аудитории используя методику 5W Марка Шеррингтона по вашему проекту (на основании сгенерированной бизнес-идеи).



Также в качестве инструмента маркетинга часто используют SWOT –анализ.
SWOT-анализ оценивает внутренние и внешние факторы, а также настоящий и будущий потенциал организации. 
1. Сильные стороны (Strengths)
В чем ваша организация преуспевает и каково уникальное торговое предложение, которое отделяет от конкурентов. Преимуществами компании могут быть хорошее позиционирование на рынке, репутация, база постоянных клиентов, уникальный продукт, хорошая клиентоориентированность.
Нужно разработать методику использования сильных сторон для маркетинга и привлечения инвесторов.
2. Слабые стороны (Weakness)
Слабые стороны мешают организации работать в полную силу. Эти факторы могут включать в себя долги, слабую позицию компании на рынке, недостаток бюджета и т.д.
3. Возможности (Opportunities)
Возможности — те факторы, которые могут дать организации конкурентное преимущество.
4. Угрозы (Threats)
Угрозы — это факторы, которые потенциально могут нанести вред организации и осложнить достижение цели.

Задание 4. Разработайте СВОТ-анализ пиццерии
Исходная информация: Небольшая частная пиццерия, в ассортименте 60 наименований пицц, уникальная термо-упаковка. Девиз фирмы «Доставка горячей пиццы». Шеф-повар постоянно расширяет ассортимент. Компания имеет мало отзывов в социальных сетях, наблюдается текучесть кадров. 
При анализе возможностей, необходимо добавить инновационную составляющую для данного бизнеса. 
Ответ оформите в матрице SWOT-анализ.
	Внутренняя среда

	S  — список сильных сторон,  преимуществ (+)
	W – список слабых сторон,  недостатков (-)

	
	










	

	Внешняя среда

	O  — перечень возможностей, перспектив (+)
	T  — перечень угроз и рисков (-)

	
	















	



Задание 5. Создание СВОТ-анализ по собственному проекту



















Задачи на определение емкости рынка
Задача 6. Согласно проведенным исследованиям в населенном пункте за год объем расхода зубной пасты составил 20 г в день на одного человека. Общая численность населения – около 300000 человек. Определить годовую емкость рынка, учитывая, что зубной пастой пользовались только 80% населения. Емкость рынка рассчитайте в тоннах.
Решение:





Задача 7. Согласно проведенным исследованиям в населенном пункте потребителями макаронных изделий являются только 70% населения. Средняя частота покупки – 4 раза в месяц, средний размер покупки – 1 кг. Определить годовую емкость рынка, учитывая, что численность населения составляет 50000 чел.
Решение:







Задача 8. Рассчитать емкость рынка некоего товара по следующим данным: численность потребителей в сегменте – 857 тыс. чел.; уровень потребления на душу населения в базисном году составил 80 ед. в год; поправка на эластичность спроса составляет сокращение в 2 ед. на 1% роста цен (по прогнозу в текущем году цены вырастут на 3%).
Емкость рынка в рассматриваемом случае будет определяться по формуле:
Ер=П*(Уп+(-)Кэл*Ц%),
П – численность потребителей в сегменте;
Уп – уровень потребления на душу населения в базисном году, ед. на душу населения;
Кэл – эластичность в натуральных единицах на 1% изменения цен;
Ц% - процентное изменение цен на товар.
Решение:


Задача 9. Определить емкость рынка изделий и целесообразность создания предприятия по их производству в данном регионе.
Исходные данные:
1. Численность потребителей в регионе = 1200 тыс. чел.
2. Норма душевого потребления = 3,5 шт./чел. в год.
3. Мощность местных предприятий = 1200 тыс. шт.
4. Ввоз аналогичных товаров в год = 2000 тыс. шт.
5. Вывоз продукции из региона = 500 тыс. шт.
Емкость рынка (Е) определяется как произведение нормы душевого потребления (N) на численность потребителей в данном регионе (Ч):
Е=N*Ч
Дефицит товара (Д) определяется по следующей формуле:
Д=Е-МП-Вв+Выв,   где
Е – емкость рынка, тыс. шт.,
МП – местное производство данной продукции на действующих в регионе предприятиях, тыс. шт.,
Вв – ввоз данной продукции в регион в год, тыс. шт.,
Выв – вывоз ввоз данной продукции в регион в год, тыс. шт.
Решение:


Задача 10. ООО «Солнышко» изготавливает различные декоративные украшения для праздников и реализует их на рынке города. На рынке действуют три фирмы. Перед предприятием стоит вопрос выбора стратегии поведения. Предприятие является финансово устойчивым и поэтому не стремится преследовать лидера, а для его атаки неизвестны объемы реализации и емкость рынка. Тем не менее, известно, что за 2020 год ООО «Солнышко» было реализовано продукции на 133 тыс. руб.; фирмой, которая является вторая на рынке – 140 тыс. руб.; доля рынка, которую контролирует лидер, составляет 45%.
Определить емкость рынка, доли рынка фирм, а также объемы реализации продукции фирмы-лидера.
Решение:





Тема 5. Product development (разработка продукта) (2 часа)

PLM, Product Life Cycle Management - система управления жизненным циклом продукта от разработки до утилизации после использования





Задание 1. Заполните стадии традиционного жизненного цикла продукта.

1.……………… - 2 .……………. – 3 .………………… - 4……………… -

5……………… - 6………………
Задание 2. Заполните таблицу

Таблица 1 - Характеристики этапов жизненного цикла товара

	Характеристики
	Этапы жизненного цикла

	
	Внедрение
	Рост
	Зрелость
	Падение

	Цели маркетинга
	
	
	
	

	Отраслевой сбыт
	
	
	
	

	Конкуренция
	
	
	
	

	Прибыли в отрасли
	
	
	
	

	Доля прибыли
	
	
	
	

	Потребители
	
	
	
	

	Товарный ассортимент
	
	
	
	

	Сбыт
	
	
	
	

	Ценообразование
	
	
	
	

	Продвижение
	
	
	
	



Задание 3. Приведите примеры к основным видам жизненного цикла товаров.
1. постоянный рост (кривая БУМ)__________________________________
    _______________________________________________________________ 
2. чередующийся рост-спад (кривая «Плато»)________________________
_______________________________________________________________
3. сезонный цикл (или кривая с повторным циклом)___________________
_______________________________________________________________
4. новый рост (кривая Гребешок)___________________________________
_______________________________________________________________
5. провал_______________________________________________________
_______________________________________________________________

Задание 4. Сделайте сравнительную характеристику метода водопада (каскадного метода) и метода гибкой разработки. Обоснуйте свой ответ.
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________


Задание 5. Приведите примеры противоречий теории ТРИЗ

1. Административное противоречие___________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________

2. Техническое противоречие ________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________

3. Физическое противоречие ________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________

Задание 6. Используя методологию ТОС, заполните схему работы предприятия.
1._________________________________________________________________

2._________________________________________________________________

3._________________________________________________________________

4._________________________________________________________________

5._________________________________________________________________
Основной постулат ТОС - большое количество целей системы недостижимы из-за небольшого количества ограничений. Для поиска ограничений используется фокусирование на проблеме, после того, как ограничение найдено, вся система начинает работать на то, чтобы его снять. То есть успех всей системы определяется ключевым ограничением.







Задание 7.  Используя дополнительный материал опишите методику ББК: «Барабан → Буфер → Канат», предложенную Голдраттом для планирования производственного процесса. В чем заключается ее суть?
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________


Тема 6. MVP и Customer development (2 часа)

Стартап может быть успешным на рынке только тогда, когда он действительно ориентирован на потребителя.
Customer Development - методика, согласно которой продукт обязательно должен решать проблему клиента, то есть сначала выявляется проблема, потом разрабатывается продукт, а не наоборот.










Задание 1. Изучите схему
[image: ]

Рисунок – Процесс развития потребителей

Таким образом, анализ потребителей дает понимание потребительских предпочтений, имеющихся у потенциальных потребителей, их требования и отношение к продукции компании. 
Анализ потребителей позволяет скорректировать маркетинговую стратегию предприятия: улучшить ценообразование, адаптировать под запросы потребителей продукты и услуги, оптимизировать каналы продвижения и рекламную политику.

Задание 2. Составьте соотношение форм и состояний потребностей

	Форма потребности
	Состояние потребности

	Нужда
	

	Желание
	

	Запрос
	



Задание 3. Определите виды барьеров на пути предъявления запроса.
Барьеры - препятствия, не позволяющие субъекту сформировать
и предъявить запрос.




	Виды барьеров
	Барьеры

	Внешние (дальнего окружение)
	

	Внешние (ближнего
окружение)
	

	Внутренние, присущие потребителю
	



Для моделирования потребности и точного ее описания существует множество методов и моделей. Одной из моделей является модель потребности на основе подхода Шета, Ньюмана и Гросса, представленная в таблице.
Модель потребности на основе подхода Шета, Ньюмана и Гросса

	Виды ценности
	Определение

	Функциональная ценность
	Воспринимаемая полезность блага, обусловленная
его способностью играть утилитарную роль

	Социальная ценность
	Воспринимаемая полезность блага, обусловленная его социальной ролью

	Эмоциональная ценность
	Воспринимаемая полезность блага, обусловленная его способностью возбуждать чувства

	Эпистемическая ценность
	Воспринимаемая полезность блага, обусловленная его способностью возбуждать любопытство, создавать новизну, нести новые знания

	Условная ценность
	Условная ценность



Задание 4. Кейс.
Представим компанию Х, которая разработала технологию управления скутером без участия человека: задается маршрут, и скутер доставляет человека до указанного места. Прямых конкурентов у продукта нет. Разработанный скутер планируется выводить на рынок по цене, на 50% превышающей среднюю цену скутеров, представленных на рынке в настоящее время. Данный продукт будет реализовываться только в крупных городах через шоу-румы компании Х. Концепция позиционирования может быть охарактеризована как «Восьмое чудо света». Планируется активное продвижение с использованием массовых медиаканалов.
Необходимо: смоделировать потребность о рассматриваемом товаре. Определить гипотетические барьеры. Проанализировать, насколько верны планируемые действия компании.
Для выполнения данного задания предварительно составьте «гайд-интервью с потребителем» (о чем будете беседовать — о потребностях, барьерах и пр.) и опросите 4–5 человек, потенциальных потребителей продукта.













Задание 5. Изучите модель потребительского поведения

[image: ]МОДЕЛЬ ПОТРЕБИТЕЛЬСКОГО ПОВЕДЕНИЯ



Задание 6. Кейс.
На рынок РФ выводится новая модель мобильного телефона. Товар ориентирован на возрастную группу подростков и взрослых от 13 до 45 лет. Позиционируется как самый легкий и тонкий смартфон в мире, бренд неизвестен, производство - Южная Корея. Стоимость 36 000 рублей за штуку (одна комплектация).
Необходимо:
 1. Продумать коммуникационные действия (реклама, PR, стимулирующие программы), активизирующие осознание потребности в подобном товаре (как убедить, что легче - значит лучше, что это действительно нужно?).
2. Подумайте, какие коммуникационные инструменты (реклама — где? мероприятия — какие? скидки/подарки — когда и какие? интернет-продвижение — какое?) можно использовать для воздействия на потенциальных потребителей на стадии внутреннего и внешнего поиска информации. Предварительно нужно составить алгоритм того, как потребитель в данном случае ищет нужную ему информацию.



Тема 7.  Инструменты привлечения финансирования (2 часа)

Рассмотрим финансовые результаты деятельности организации. Конечным финансовым результатом деятельности предприятия является прибыль (убыток).
Прибыль - сумма, на которую доходы превышают связанные с их получением расходы.
Выделяют следующие виды прибыли: 
[bookmark: _GoBack]1. Валовую прибыль (Пвал) рассчитывают по формуле:
Пвал = ВР − С,   где
ВР – выручка от реализации продукции (работ, услуг), руб.; 
С – себестоимость реализованной продукции (работ и услуг), руб. 

2. Прибыль от продаж (Ппр) определяется по формуле: 
Ппр = Пвал − Ру − Рк ,
где Ру – расходы на управление, руб.; Рк– коммерческие расходы, руб.

3. Прибыль до налогообложения (от обычной деятельности) - представляет собой сумму прибыли от продаж, доходов от участия в других организациях, процентов к получению и прочих доходы за вычетом суммы процентов к уплате и прочих расходов.
Пдно= Ппр-%к уплате+До-Ро
До - операционные доходы, Ро – операционные расходы

 4. Чистая прибыль (Пч) - прибыль, остающаяся после уплаты налога на прибыль. Рассчитывается по формуле: 
Пч = Пдно − Н, где
Пдно - прибыль до налогообложения, руб.; Н – сумма налогов, руб. 

Для оценки эффективности работы предприятия использование только показателя прибыли недостаточно. Поэтому дополнительно необходимо рассчитать рентабельность. 
Рентабельность - один из основных относительных качественных показателей финансовых результатов эффективной производственной (хозяйственной) деятельности предприятия. 
Выделяют следующие показатели рентабельности: 
1. Рентабельность продаж рассчитывается по формуле:
Rпродаж = П/ ВР ∗ 100%, где
𝑅продаж- рентабельность продаж, %; 
П - прибыль от реализации продукции (валовая прибыль), руб.; 
ВР - выручка от реализации продукции, работ, услуг, руб.

2. Рентабельность продукции рассчитывается по формуле:
Rпр = Прп / Срп ∗ 100%, где
Rпр– рентабельность продукции, %; 
Прп - прибыль, руб.; 
Срп – полная себестоимость реализованной продукции анализируемого периода, руб. 

3. Общая рентабельность (производства) рассчитывается по формуле: 
𝑅о = П / (ОФ+ОС) ∗ 100%,
где Rо– общая рентабельность (рентабельность производства), %; 
П – прибыль, руб.; 
ОФ – среднегодовая стоимость основных фондов, руб.; 
ОС – среднегодовая стоимость оборотных средств, руб. 

Задание 1. В I квартале предприятие реализовало продукции 5000 ед. по цене 80 руб. Общие постоянные расходы составляют 70 000 руб., переменные расходы на единицу продукции - 60 руб. 
Во II квартале изготовлено на 100 ед. больше, а постоянные расходы удалось сократить на 20%. 
Определить величину прибыли (убытка) от реализации продукции в I-м II-м кварталах, а также ее прирост в абсолютном выражении.
Решение:








Задание 2. Охарактеризуйте показатели финансовых результатов деятельности предприятия. По данным отчета о прибылях и убытках. Оцените динамику валовой прибыли, прибыли от продаж, прибыли до налогообложения, чистой прибыли.
Отчет о прибылях и убытках предприятия (форма № 2) факторов их формирования
[image: ]
Решение:






Задание 3. Предприятие выпустило за год 200 ед. продукции А и 500 ед. продукции Б. Себестоимость продукции А – 1000 руб. за единицу, продукции Б – 200 руб. за единицу. Цены, соответственно, 1100 и 250 руб. за единицу. 
Определите рентабельность производства и рентабельность продукции, если суммарная стоимость основных и оборотных средств предприятия составляет 300 тыс. руб. 
Решение:







Тема 8. Нематериальные активы и охрана интеллектуальной собственности (2 часа)

[image: ]Примеры интеллектуальной собственности



Интеллектуальная собственность — это права на те или иные нематериальные результаты человеческого труда.





Задание 1. Произведите сравнение авторского и патентного права
	Авторское право (англ. Copyright — право копирования) и его объекты (произведения литературы, науки, искусства, программы для ЭВМ, базы данных и др.)
	Патентное право и его объекты (изобретения, полезные модели, промышленные образцы, селекционные достижения)

	Общие свойства

	


	

	Различия

	



	

	




	

	




	

	




	

	




	

	




	


Задание 2. Опишите процедуру патентования
Шаг 1. ____________________________________________________________

Шаг 2. ____________________________________________________________

Шаг 3. ____________________________________________________________

Шаг 4. ____________________________________________________________

Задание 3. Кейс.
Придумайте для продукта, который планируется к созданию в вашем инновационном проекте, товарный знак (знак обслуживания). Если это не словесное обозначение (а, например, изобразительное или словесно-изобразительное (комбинированное)), нарисуйте его эскиз и составьте его словесное описание.






Задание 4. Кейс
Проведите по вашей инновационной разработке (техническому решению) патентный поиск по открытым источникам информации о российских патентах и составьте отчет о его результатах.






Темы для эссе

⚫	Преимущество работы в команде при реализации бизнес-проектов. Самые успешные команды прошлого (описать на конкретном примере).
⚫	Проблемы формирования команды в бизнесе. Масштабные командные неудачи (описать на конкретном примере).
⚫	Командный дух в бизнесе и принципы его создания (описать на конкретном примере).
⚫	Как сохранить командный дух при провалах и неудачах в бизнесе (описать на конкретном примере).
⚫	Какие критерии привлекательности сегмента рынка необходимо учитывать высокотехнологичному стартапу.
⚫	Какие факторы макросреды в наибольшей степени влияют на развитие высокотехнологичных предприятий.
⚫	Как поменяются политики комплекса маркетинга в зависимости от типа рынка (В2В или В2С) и почему?
⚫	Каковы ключевые причины успеха концепции Customer Development?
⚫	Каковы основные минусы концепции Customer Development.
⚫	Выберите один из существующих сегодня на рынке стартапов. Проанализируйте путь его развития.
⚫	Причины провала стартапов.
⚫	Сравните шаблоны бизнес-моделей А. Остервальдера, Э. Маурьи, Ris Ventures и ФРИИ.
⚫	Как стартапу преодолеть «долину смерти»?
⚫	Особенности оценки эффективности и инвестиционной привлекательности стартапов.
⚫	Оценка ключевых факторов эффективности проекта.
⚫	Риски проекта: как сохранить баланс принятия, передачи, сокращения и избегания в вашем проекте.
⚫	Человеческий фактор в инновационном бизнесе и сопутствующие ему риски (на основе вашего инновационного проекта).
⚫	Предприниматель: каковы границы допустимой рисковости?
⚫	Роль государственной инновационной политики в социально-экономической повестке России.


Глоссарий

	Customer Development — методика, основанная на клиентоориентированном подходе к ведению бизнеса, согласно которой продукт обязательно должен решать проблему клиента, т. е. сначала выявляется проблема, потом разрабатывается продукт, а не наоборот

	HADI-цикл (англ. Hypothesis — Action — Data — Insights — гипотеза — действие — данные — выводы) — методика цикличного процесса проверки гипотез (предположений), лежащих в основе создания стартапа, продукта/услуги, планирования их ключевых показателей

	Funding Pitch — презентация для привлечения инвестиций

	MVP (Minimal Viable Product) — минимальная версия продукта, которая уже имеет для потребителя ценность

	PLM (Product Life Cycle Management) — система управления жизненным циклом продукта, от разработки до утилизации после использования

	TPMRL — Technology, Product, Manufacturing Readiness Levels — уровни готовности технологии, продукта, производства

	Барьеры — препятствия, не позволяющие субъекту сформировать и предъявить запрос на товар или услугу

	Бережливый стартап (Lean Startup) — метод быстрого тестирования идей новых продуктов на реальных потребителях и постоянной корректировки бизнес-модели, с тем чтобы начинать масштабные вложения только тогда, когда идея подтверждена фактами. Включает методы бережливого производства, дизайн-мышление, модель развития потребителей и гибкую методологию разработки

	Беспатентные лицензии — это лицензии на объекты интеллектуальной собственности, не защищенные патентом (например, ноу-хау)

	Бизнес-ангелы — это частные инвесторы (физические или юридические лица), которые инвестируют собственные средства в компании на начальных стадиях развития, обладающие значительным потенциалом роста, как правило, без предоставления какого-либо залога

	Бизнес-акселераторы — структуры или программы, которые подразумевают различные инструменты (образование, менторство, экспертизу и др.) для интенсивного развития компаний за определенный период (обычно 3–4 месяца). Обычно (но не всегда) за участие в акселераторе команды отдают небольшую долю своей компании (обычно 5–7%). Цель акселераторов: отобрать и ускорить развитие стартапов с потенциалом взрывного роста для последующей продажи доли в успешном проекте.

	Бизнес-инкубаторы — это структуры, которые создают наиболее благоприятные условия для начального этапа развития стартапов. Они помогают стартапам выживать на самом сложном этапе их развития, создают условия для роста, среду для быстрого накопления опыта и формирования бизнес-связей, а также снижают риск «провала» вновь созданных компаний

	Бизнес-модель — это концептуальная модель бизнеса, которая иллюстрирует логику создания добавленной стоимости (прибыли)

	Бизнес-план — это программа (дорожная карта) последовательной реализации действий компании, включающая в себя основные сведения о компании, основном виде деятельности, производимом продукте/услуге, процессе производства, целевых рынках сбыта, маркетинге, организации бизнес-процессов, а также оценку эффективности. Это документ, в котором систематизируются основные положения деятельности, развития компании на определенный период, базовым фундаментом которого является бизнес-модель

	Бутстрэппинг — это развитие собственного небольшого бизнеса с нуля без привлечения инвестиций либо при минимальном участии внешнего капитала

	Венчурный капитал (от англ. venture capital) — буквально означает высокорисковый капитал, т. е. такой капитал, который направляется на финансирование молодых быстрорастущих компаний в обмен на долю в их собственности с целью долгосрочного участия в управлении и осуществлении выхода на этапе максимальной рыночной стоимости, при этом такие инвестиции отличаются высокой степенью риска и высокой доходностью

	Взаимоотношения с клиентами — характер отношений с клиентами в зависимости от решаемых компанией задач: приобретение клиентов; удержание клиентов; увеличение продаж

	Внутренняя норма рентабельности (доходности) — IRR (англ. Internal Rate Of Return) — представляет собой такое значение нормы дисконта, при которой чистая текущая стоимость проекта равна нулю

	Возвратные лицензии — лицензионные договоры на использование усовершенствований, сделанных лицензиатом на основе объектов интеллектуальной собственности, право использования которых лицензиат первоначально получил по основному лицензионному договору

	Временная правовая охрана изобретения (ст. 1392 ГК РФ) — правовая охрана, предоставляемая со дня публикации патентным ведомством сведений о заявке до даты публикации этим же ведомством сведений о выдаче патента

	Генерирование бизнес-идей — это процесс, основанный на творческом поиске, призванном идентифицировать решение проблем потребителей и новые возможности, которые возникают на рынке

	Гибкая методология разработки (agile-методы) — методология, основанная на коротких итерациях с динамическим переопределением требований на каждом этапе и производимая самоорганизующимися рабочими группами из специалистов различного профиля

	Гибридные лицензии — лицензия выдается на запатентованный объект интеллектуальной собственности (например, изобретение) и незапатентованный (например, ноу-хау)

	Глубинное интервью — слабоструктурированная личная беседа интервьюера с респондентом в форме, побуждающей последнего к подробным ответам на задаваемые вопросы

	Государственная инновационная политика заключается в определении органами государственной власти РФ и органами государственной власти субъектов РФ целей инновационной стратегии и механизмов поддержки приоритетных инновационных программ и проектов. Государственная инновационная политика является важной составной частью государственной социально-экономической политики

	Гранты — это безвозвратные средства, выделяемые для достижения конкретных целей в согласованные сроки

	Группа (малая группа) — немногочисленная общность людей, обладающая структурой и объединенная общей целью деятельности, члены которой взаимодействуют друг с другом

	Денежный поток («сальдо реальных денег») — разность между притоком (поступлением) и оттоком (выплатами) денежных средств на каждом шаге расчета

	Дисконтирование — это приведение будущих денежных поступлений и выплат по проекту к настоящему периоду. Целью данной процедуры является определение ценности будущих поступлений от реализации того или иного проекта с позиции текущего момента

	Дисконтированный срок окупаемости проекта — DPP (англ. Discounted Payback Period) — представляет собой период времени, в течение которого накопленный дисконтированный денежный поток покроет величину инвестированного капитала

	Долина смерти — этап развития стартапа, когда уже набрана определенная целевая аудитория, есть продажи и лояльные клиенты, но дальнейший рост не происходит

	Жизненный цикл продукта охватывает все этапы существования продукта от его замысла до утилизации по окончании жизненного цикла. Доходной стадией жизненного цикла является только стадия продаж, остальные стадии — расходные

	Инвестор — физическое или юридическое лицо, осуществляющее вложение капитала с целью его увеличения в будущем

	Инновационная инфраструктура — это часть национальной инновационной системы, которая содействует переводу научных знаний в коммерчески привлекательные продукты

	Инновационный процесс — это процесс преобразования научного знания в инновацию (от идеи до конечного продукта и его дальнейшего практического использования). Деятельность, связанная с таким преобразованием, называется инновационной деятельностью. Другими словами, инновационный процесс связан с созданием, освоением и распространением инноваций

	Инновация — это конечный результат инновационной деятельности, получивший воплощение в виде: а) новых или усовершенствованных продуктов или услуг, внедренных на рынках; б) новых или усовершенствованных технологических процессов; в) новых способов организации производства, использованных в практической деятельности

	Интеллектуальная собственность — это права на те или иные нематериальные результаты человеческого труда

	Каналы дистрибуции — каналы, места продажи, используемые для распространения товара

	Каналы сбыта — то, как компания взаимодействует с потребительскими сегментами и доносит до них свои ценностные предложения

	Ключевые виды деятельности — действия компании, которые необходимы для реализации ее бизнес-модели. Это те виды деятельности, без которых невозможна эффективная работа компании

	Ключевые партнеры — сеть поставщиков и партнеров, благодаря которым функционирует бизнес-модель

	Ключевые ресурсы — наиболее важные активы, необходимые для функционирования бизнес-модели и позволяющие создавать и доставлять до потребителя ценностные предложения

	Командный дух — это чувство единения, общности и принадлежности к группе

	Командный лидер — это умелый организатор, способный и готовый формировать команду единомышленников, не предполагающую безусловное подчинение или однозначное согласие с его мнением

	Комплекс маркетинга (marketing-mix) — это набор поддающихся контролю переменных факторов маркетинга, совокупность которых фирма использует в стремлении вызвать желательную ответную реакцию со стороны целевого рынка

	Конкуренты — группы лиц или организаций, поставляющих на рынок аналогичные товары и услуги

	Лифтовая презентация (Elevator pitch) — это самая короткая презентация проекта, которую можно успеть сделать во время поездки с инвестором на лифте

	Макросреда представлена силами более широкого социального плана, которые оказывают влияние на микросреду, такими как факторы демографического, экономического, природного, технического, политического и культурного характера

	Малое инновационное предприятие — юридическое лицо, в капитал которого входит высшее учебное заведение, в этом случае все права на результаты интеллектуальной деятельности (интеллектуальная собственность на инновации) принадлежат университету

	Маркетинг — вид человеческой деятельности, направленной на удовлетворение нужд и потребностей посредством обмена

	Маркетинговые исследования — систематическое определение круга данных, необходимых в связи со стоящей перед фирмой маркетинговой ситуацией, их сбор, анализ и отчет о результатах

	Метод водопада, или каскадная модель, — традиционная «цепочка» жестко заданных стадий жизненного цикла разработки — с последовательным прохождением стадий анализа требований, проектирования, реализации, тестирования, интеграции и поддержки

	Микросреда представлена силами, имеющими непосредственное отношение к самой фирме и ее возможностям по обслуживанию клиентуры, т. е. поставщиками, маркетинговыми посредниками, клиентами, конкурентами и контактными аудиториями

	Научно-исследовательские и опытно-конструкторские работы (НИОКР; Research and Development, R&D) — совокупность работ, направленных на получение новых знаний и практическое применение при создании нового изделия или технологии

	Новшество (новация) — это оформленный результат фундаментальных, прикладных исследований и разработок в какой-либо сфере деятельности (новое знание, метод, изобретение)

	Норма дисконта — минимально приемлемая для инвестора норма дохода на вложенный в проект капитал

	Обязательные лицензии — решение на использование объектов патентных прав, выдаваемое без согласия патентообладателя, по решению правительства в интересах обороны и национальной безопасности страны, с уведомлением его об этом в кратчайший срок и с выплатой ему соразмерной компенсации

	Открытые инновации — парадигма, утверждающая, что компания должна использовать внешние идеи, а также внешние и внутренние пути к рынку как способ ускорить и совершенствовать технологии, продуктовые линейки и бизнес-модели

	Открытые лицензии — предоставляют права на использование объектов патентных прав любому лицу, согласившемуся на заключение лицензионного договора на использование данного объекта (изобретения, полезной модели, промышленного образца) на условиях, которые опубликованы патентным ведомством по соответствующему заявлению патентообладателя

	Патент (лат. patentis — свидетельство, грамота) — выдаваемый патентным ведомством официальный документ установленной формы, удостоверяющий исключительное право лица, которому он выдается, на соответствующий объект патентного права, а также авторство данного объекта

	Патентные лицензии — на объекты интеллектуальной собственности, защищенные патентом

	Патентный поиск — процесс выявления и отбора соответствующих запросу сведений по одному или нескольким признакам из источников патентной информации

	Паушальный платеж представляет собой определенную, четко зафиксированную в тексте лицензионного договора сумму (не зависящую от фактического объема производства и реализации продукции по лицензии), выплачиваемую в один или несколько приемов на ранней стадии действия лицензионного договора

	Перекрестные лицензии — взаимное предоставление интеллектуальных прав различными патентообладателями в тех случаях, когда они не могут осуществить производственную
и коммерческую деятельность, не нарушая интеллектуальные права друг друга

	Питч — это краткая презентация идеи, проекта, команды и т. д.

	Поведение потребителей — это деятельность, направленная непосредственно на обретение, потребление и избавление от продуктов, услуг и идей, включая процессы принятия решений, которые предшествуют этой деятельности или следуют за ней

	Показатель индекса доходности (или прибыльности) — PI (Profitability Index) — характеризует соотношение дисконтированных денежных потоков поступлений и выплат в течение расчетного периода проекта

	Положительная экспансивность — это желание участников сотрудничать друг с другом, характеризующееся общим положительным настроем и дружелюбием

	Поставщики — контрагенты, обеспечивающие компанию и ее конкурентов материальными ресурсами, необходимыми для производства товаров и услуг

	Потоки поступления дохода — материальная прибыль, которую компания получает от каждого потребительского сегмента

	Потребительские сегменты — это те группы потребителей, для которых собирается работать компания

	Потребительский рынок (B2C — business to customer) — отдельные лица и домохозяйства, приобретающие товары и услуги личного потребления

	Презентации — это инструмент, с помощью которого один человек коротко и ясно доносит информацию о своем проекте другим людям с показом, как правило, последовательности слайдов

	Презентация идеи (Idea pitch) передает замысел проекта, для стартапов и малого бизнеса. Наиболее часто применяется во время конкурсов

	Принудительные лицензии — выдаются заинтересованным лицам по разрешению компетентных государственных органов (в России — по решению суда) на использование запатентованных объектов промышленной собственности в случае их длительного неиспользования или недостаточного использования патентообладателем (в России — четыре года со дня выдачи патента на изобретение или промышленный образец, три года со дня выдачи патента на полезную модель) при отказе патентообладателя от заключения с этим заинтересованным лицом лицензионного договора на условиях, соответствующих установившейся практике, если это приводит к недостаточному предложению соответствующих товаров, работ или услуг на рынке

	Приоритет — важнейшее понятие патентного права. Означает, что из двух или более заявителей на один и тот же РИД исключительное право (и подтверждающий его патент) получит только один — тот, кто подал заявку в патентное ведомство раньше других.
Конвенционный приоритет — правило, согласно которому заявка, поданная в одной стране — участнике Парижской конвенции по охране промышленной собственности, обладает во всех других странах — участниках данной конвенции приоритетом в течение 12 месяцев (для изобретения и полезной модели) или 6 месяцев (для промышленного образца), исчисляемых с момента подачи заявки в первой стране

	Продвижение (Promotion) — деятельность по информированию внешней среды о достоинствах своего товара и убеждению целевых потребителей покупать его

	Продукт (Product) — это набор «изделий и услуг», которые фирма предлагает целевому рынку

	Производственные риски соотносятся с неопределенностью, вызванной изменениями уровня обеспеченности производственным оборудованием, составом производственного персонала, поставки сырья и т. д. Они проходят через весь производственный процесс от начала до конца проекта

	Промышленный рынок (B2B — business to business) — организации, приобретающие товары и услуги для использования их в процессе производства

	Расчетный период проекта — промежуток времени от момента начала реализации проекта до его завершения, за который рассчитываются планируемые затраты и результаты проекта при определении его эффективности. Измеряется количеством интервалов планирования или шагов расчета. Шагом расчета может быть месяц, квартал или год

	Риск представляет собой возможность того, что какое-либо событие произойдет и негативно скажется на достижении цели

	Роялти — это платеж, непосредственно зависящий от фактических результатов коммерческого использования лицензии, выплачиваемый лицензиатом лицензиару в течение всего срока действия лицензионного договора по окончании каждого отчетного периода, начиная с даты вступления договора в силу

	Рынок Peer-to-peer («от пользователя к пользователю») — позволяет найти людей, заинтересованных в услугах друг друга

	Рынок государственных учреждений (B2G — business to government) — государственные организации, приобретающие товары и услуги либо для последующего их использования в сфере коммунальных услуг, либо для передачи этих товаров и услуг тем, кто в них нуждается

	Рынок промежуточных продавцов — организации, приобретающие товары и услуги для последующей перепродажи их с прибылью для себя

	Рыночные риски соотносятся с неопределенностью преимуществ рыночной конкуренции, на которые влияет целый ряд внутренних и внешних факторов, включая перспективы рынка, конкурентоспособность изделия, потенциальных конкурентов, маркетинговые возможности и т. д.

	Сопутствующие лицензии — лицензионные договора, в которых права на объекты интеллектуальной собственности передаются в составе других коммерческих сделок (контрактов)

	Стартап (англ. startup — «запуск», «стартующая, начинающая компания») — это вновь созданная организация, которая занимается разработкой новых товаров или услуг в условиях чрезвычайной неопределенности

	Структура издержек — это расходы, связанные с функционированием бизнес-модели

	Сублицензии — лицензионные договоры, по которым лицензиат может предоставить право на использование объектов интеллектуальной собственности третьим лицам при согласии лицензиара и на условиях, которые должны быть оговорены в основном лицензионном договоре

	Теория ограничений (TOC — Theory of Constraints) — методология повышения эффективности систем. Теория ограничений оперирует термином «поток», при этом это может быть поток сырья, финансов, продукции и т. п.

	Технологические риски — это риски, связанные с внутренними сложностями новых идей и научных исследований (иными словами, технологии сами по себе весьма несовершенны), а также с появлением прочих альтернативных технологий, включая вопросы зрелости технологий, перспектив ее практического применения, жизненного цикла технологии и пр.

	Технопарки — это имущественные центры, состоящие из офисных зданий, производственных помещений и объектов вспомогательной инфраструктуры, целью которых является формирование инновационной среды для поддержки начинающего бизнеса в инновационной сфере

	Тимбилдинг — процесс сознательного построения команды, предполагающий подбор участников и распределение ролей

	Трансфер технологий — формальная передача прав на использование и коммерциализацию новых изобретений и инноваций от субъекта, выполняющего научные исследования, третьей стороне

	Управленческие риски соотносятся с рисками, вызванными отсутствием неизменной согласованности руководства по вопросам инвестирования в высокотехнологичные проекты, а также уровнем квалификации менеджеров и сотрудников, включая квалификацию и опыт руководителей, рациональность организации проекта, научность в процессе принятия решений, механизмы управления проектами и т. д.

	Уровень техники (Prior Art) — сведения, ставшие известными неопределенному кругу лиц посредством письменного или устного раскрытия, посредством использования на практике или другим способом

	Финансовая модель — система кровообращения бизнеса, в которой отражаются все финансовые потоки предприятия (доходы, расходы), а также изменения в стоимости материальных активов бизнеса (амортизация, капитальные вложения); которая дает представление о финансовом состоянии бизнеса и служит цели принятия управленческих решений

	Фокус-группа представляет собой групповое интервью, проводимое модератором в форме групповой дискуссии по заранее разработанному сценарию с небольшой группой типичных представителей изучаемой части населения, сходных по основным социальным характеристикам

	Целевой сегмент — это один из сегментов рынка, выбранный в качестве основного для компании с точки зрения разработки и реализации продукции

	Цена (Price) — денежная сумма, которую потребители должны уплатить для получения товара

	Ценностное предложение отражает те преимущества, которые получит клиент, воспользовавшись продуктом или услугой данной компании

	Чистая текущая стоимость определяется как разность между результатами и инновационными затратами за расчетный период, приведенными к начальному периоду проекта. Оценивает эффект проекта и определяет тот вклад, который увеличивает ценность капитала

	Чистые лицензии — лицензионные договоры, в которых права на объекты интеллектуальной собственности передаются в рамках самостоятельного лицензионного договора
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