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Введение

Данная   работа   является   учебно-практической,   с   целью   усвоения   материала   по организации    инновационных     производств.    Работа    подготовлена    на    примере препарата, приготовленного из экстракта пихты сибирской и названного абисибом. Необходимость    дальнейшего    продвижения   данной    разработки    в расширении рынка сбыта поясним далее.

Деятельность современного человека осуществляется в условиях возрастающих по интенсивности и продолжительности действия неблагоприятных физико-химических и информационно-семантических факторов среды, в т.ч. и ионизирующего излучения, ухудшающих экологическую обстановку и неблагоприятно влияющих на здоровье человека. 

В современных условиях воздействие ионизирующего излучения на человека вероятно как в больших дозах (аварии на АЭС, радиотерапия злокачественных опухолей), так и в малых дозах (работники АЭС, рентгенологи, население испытательных полигонов и пр.), поэтому систематизация проявлений в условиях лучевого поражения и последующей коррекции может дать ключ к научно обоснованным путям повышения радиорезистентности организма. 

Видно, что кроме экономического эффекта от данной разработки существует и социальный, что тоже очень важно для экономики страны.

Раздел 1. Инновационное предложение по проблеме

АБИСИБ - экстракт хвои пихты си​бирской (Abies sibirica). Эффективен при лучевой болезни, заболеваниях верхних дыхатель​ных путей, туберкулезе, заболева​ниях желудочно-кишечного трак​та, ожогах, гнойных ранах. Облада​ет выраженными иммуно-гемостимулирующими, радиозащитными, противовоспалительными, репаративными, гепатозащитными, анти-ульцерогенными свойствами. АБИСИБ - жидкость, в состав кото​рой входят поливитаминные ком​плексы, фитонциды, биофлавоноиды, целый ряд микроэлементов.

Из заключения о проведении испытаний по влиянию АБИСИБа на ликвидаторов Чернобыльской аварии:
«Установлено, что после приема АБИСИБа все ранее отмечаемые нарушения (нестабильный стул, увеличение печени, боли в желудке и кишечнике, метеоризм, изжога, проявление симптомов стенокардии) исчезали, снижалась усталость, повышалась работоспособность».

Такой мощный эффект проявляется у людей, которые после 1986 года стали фактически изгоями общества. Социальное значение этого проекта переоценить невозможно.

Экономический же эффект заключается в получении прибыли от производства и возможность дальнейшего вложения финансовых средств в совершенствование новации ученых и формирование среды для создания новых разработок.

Раздел 2. Экономические характеристики продукта

Инновационным продуктом в рассматриваемой работе выступает АБИСИБ - экстракт хвои пихты си​бирской (Abies sibirica).

Преимущества данного проекта состоят в следующем:

· АБИСИБ изготавливается из эко​логически чистого растительного сырья;

· яв​ляется водным экстрактом, что позволяет проводить лечебно-профилактические мероприятия, начиная с детского возраста;

· спектр действия препарата не имеет аналогов.
Жизненный цикл данного товара включает следующие стадии:
1. Внедрение;
2. Рост;

3. Зрелость;

4. Насыщение;

5. Спад.

Необходимо определить маркетинговую смесь-4Р, которая состоит из нижеперечисленных компонент.

Product- определение того, что будем продавать- лекарственный препарат или технологию производства.

Price - формирование цены - стоимость, которую мы установим для того, чтобы извлечь достаточную и разумную выгоду.

Promotion - разработки стратегии стимулирования- способ оповещения рынка о том, чем собираемся торговать, что будет предприниматься для убеждения достаточного количества людей на рынке об удовлетворении их требований.

Place - определения рынка сбыта, через какие каналы будет осуществляться продажа нашего товара, как будем доставлять продукцию на место продажи. Но, прежде всего, необходимо провести маркетинговое исследование, которое обеспечит менеджера основными данными и информацией, которая поможет более детально понять положение вещей: интересы потребителей, их отношение к товару-новинке,  рынки   сбыта,   поставщиков,   конкурентов,   возможность   влияния   внешних фактореов, анализ внешней среды (SWOT), предполагаемые тенденции развития производства в целях разумного планирования деятельности и обеспечения конкурентоспособности нашего товара.

Насколько эффективно будет проделано маркетинговое исследование и на сколько данный товар будет соответствовать ожиданиям потребителей, зависит успех внедрения и продвижения нашего товара на рынке.

Раздел 3. Маркетинговый доклад по стратегии бизнеса

Разработана технология получе​ния АБИСИБа; получены ТУ на применение АБИСИБа в медицине и ветеринарии; осуществляется производство АБИСИБа и реализа​ция его в экологически загрязнен​ных зонах России и ближнего за​рубежья. Имеется свидетельство на товарный знак АБИСИБ N109334 от 22 декабря 1992 г. По​лучен диплом на Всемирном Сало​не изобретений «Брюссель-Эври-ка-97».

На первом этапе важно определить собственные цели не только университета, в стенах которого находится данная разработка, но и остальных лиц, которые заинтересованы в производстве данного товара. Цели должны быть четко сформулированы и изложены максимально просто: формулировки, количество, достижимость, соответствие возможностям и достижимость выполнения по времени.

Необходимо исследование рынка, в пределах которого будет происходить коммерциализация проекта. Целью такого исследования является   поиск   информации   о   следующих   трех   аспектах: собственное предприятие, покупатели и конкуренты. В связи с этим цели могут быть подразделены на специальные относительно: 

♦покупателей:
-целевые группы;

-покупательская способность и готовность;

-требования покупателей;

-покупательские мотивы;

-общее удовлетворение требований покупателей;

♦конкурентов:
- ценовая стратегия;

- приемлемость продукта;

- влияние маркетинговых коммуникаций и другие сильные и слабые стороны;

♦собственного предприятия:
-   имидж у покупателей;
-   сравнительная приемлемость продукта;

-   сравнительный результат коммуникационного воздействия;
-   другие сильные и слабые стороны.
В качестве методов исследования рынка можно использовать: анкетирование, метод экспертных оценок, интервью, тестирование определенных групп населения относительно товара-новинки, тестирование рынка.
По данному направлению деятельности   следует учесть такие PEST-факторы как перечисленные ниже.

 Политические: создание правовой базы для осуществления данного производства, разработка продуманной стратегии по внедрению разработки на данной территории. 

Экономические: оценка финансовых возможностей на реализацию проекта, учет затрат на развитие инфраструктуры.

Социологические: предоставление возможности продемонстрировать данную разработку на инновационных форумах в целях привлечения новых партнеров, поиска новых рынков сбыта продукции или технологии.
Технические: наличие кадров, помещений и соответствующего оборудования,  необходимых для реализации данного проекта.
Таким образом, до внедрения в производство данную разработку необходимо провести исследования, сделать анализ сложившейся ситуации, произвести расчеты, на сколько данная разработка сможет окупить вложенные в нее средства и дать оценку возможности производства АБИСИБа на территории Томской области.

Для более тщательного рассмотрения  возможности  коммерциализации  разработки следует учесть результаты SWOT-анализа, который связан с долгосрочной стратегией организации и стратегическим управлением и представляющий собой:
S-сильные стороны;
W-слабые стороны.
О-возможности продукта;
Т- угрозы продукта.
Прежде всего определим сильные стороны данной разработки:
· изготовление из экологически чистого сырья;
· эффективность средства;
· спектр действия препарата не имеет аналогов.
Слабые стороны заключаются в следующем:

повышенные затраты на развитие инфраструктуры. 

Возможности:
· импорт продукта или технологии

· создание рабочих мест при создании производства
· дальнейшее   исследование   с   целью   увеличения   срока
устойчивости к проникновению в клубни вредных веществ
Угрозы для данной разработки, как и для любого инновационного продукта,  следующие:

· возможность появления аналогичного продукта;

· невостребованность продукта на рынке;

· нерентабельность производства.

Заключение
Так как на данный момент, производство уже налажено, то необходимы расходы лишь на маркетинговую-  и   PR-деятельность. При этом рекламные акции могут быть рассчитаны на самие широкие слои населения благодаря описанным выше характеристикам средства. Логично также, что рекламная деятельность будет напрямую зависеть от финансовых возможностей организации, которая будет заниматься данным производством. В этой связи первым очевидным средством является реклама в глобальной сети Интернет.

Неформальным (но от этого не менее значимым) препятствием на пути продвижения на рынок является консерватизм отечественных властей. Если удастся заручиться официальной поддержкой, которая выразится, к примеру, в выписыванию средства врачами своим пациентам, то объемы производства можно будет увеличивать во много  раз.

В заключение хочется высказать следующую мысль: развитие  научного   потенциала на  территории Томска (а как следствие – появление новых инноваций) немыслимо без государственной поддержки хотя бы на первоначальном этапе. Объясняю это тем, что начального капитала у науки нет, а потенциальные инвесторы еще не готовы вкладывать хоть сколько значащие средства в столь долгосрочную перспективу. 

