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Аннотация: Исследована технология создания инноваци-

онных товаров и порядок ценообразования на них. Системати-
зированы конкурентные факторы предприятия и выявлена связь 
системы планирования на предприятии с этапами разработки 
инновационных товаров. 

 
 

 
Успех предприятия зависит от того насколько хорошо сочетаются че-

тыре главных элемента маркетинга: продукция, география рынка, стиму-
лирование сбыта и цена. Все элементы маркетинга имеют важное значе-
ние, но любая деятельность предприятия начинается с продукции. Процесс 
создания инновационной продукции требует значительных затрат времени 
и интеллектуального труда, но нет гарантий, что новый продукт будет 
иметь коммерческий успех. Поэтому планирование имеет большое значе-
ние при создании новых товаров, как потребительских, так и промышлен-
ных. С другой стороны, рынок постоянно требует новых товаров, так как 
уровень конкуренции на рынке поддерживается появлением новых това-
ров более качественных, а в некоторых случаях более дешевых. Анализ 
рынка США показывает, что свыше 40 % текущих продаж приходится 
на товары, впервые выпущенные на рынок в предшествующие 3 – 5 лет. 
Данный срок можно считать в среднем за срок обновления продукции. 

Важной характеристикой жизненного цикла продукции, независимо 
от его продолжительности, является соотношение объемов продаж и при-
были. С течением времени объемы продаж падают, а прибыль снижается, 
поэтому необходимо товар снять с производства до снижения объема про-
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даж не ниже порога рентабельности. При этом в производственном порт-
феле предприятия должен быть инновационный товар того же назначения 
с характеристиками выше мировых образцов, включающих один или не-
сколько  патентов. Для этого предприятию необходимо постоянно рабо-
тать по созданию инновационных товаров. Для более быстрого обновле-
ния продукции предложено использовать венчурный капитал и венчурные 
фирмы. К тому  же  новый товар должен иметь цену, конкурентоспособ-
ную на рынке  аналогичных товаров.  

Важным моментом во внедрении инновационных товаров на рынок 
является признание его потребителями. Основные причины неудач новых 
товаров на рынке следующие: 

– недостаточный анализ рынка (спроса); 
– дефекты товара; 
– конкуренция; 
– более высокие, чем предполагалось издержки, а значит и цены; 
– недостаточные усилия в области маркетинга; 
– слабость сбытового подразделения. 
Практика показывает, что некоторые товары могут быть долговеч-

ными, а в ряде случаев бессрочными (спички, соль и т. д.). Основными  
факторами, обеспечивающими долговечность товаров, являются: 

– соответствие основным насущным потребностям и желаниям, ско-
рее реальным, чем надуманным; 

– продукция имеет легко опознаваемый и запоминающийся торговый 
знак, с которым в сознании покупателя отождествляется сам продукт; 

– надежность товара, когда с течением времени в названии, торговом 
знаке и самом продукте произошло мало изменений. Это обстоятельство 
характеризует товар как надежный и качественный; 

– устная реклама, когда информация о товаре переходит от одного 
поколения к другому и название товара превращается в повседневное слово; 

– наличие многочисленных каналов сбыта и продаж с доставкой 
на дом способствует сбыту даже «старых» продуктов; 

– низкая цена; 
– прибыльность товаров. 
К основным показателям конкурентоспособности предприятия отно-

сятся: 
– обновляемость продукции – доля новой продукции (до трех лет) 

в общем объеме продаж; 
– обновляемость технологий – доля новых технологий, используемых 

на промышленных предприятиях, в общем объеме технологического обо-
рудования [1]. 

Рыночные перспективы товара нельзя увязывать только с качеством 
и издержками производства. Важными факторами, влияющими на объем 
продаж, являются рекламная деятельность предприятия, его престиж, 
предлагаемый уровень послепродажного обслуживания и другие. 

Основным фактором успеха предприятия на рынке является наличие 
творческих идей в сочетании со способностью их развития. 
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Успех на рынке предприятия обеспечивается его конкурентоспособ-
ностью, которая может быть выражена через пятиуровневую иерархию 
факторов (рис. 1). 

Одним из многих факторов успеха является присутствие в системе 
планирования элементов, представленных в табл. 1. Другой важный фак-
тор успеха инновационных продуктов на рынке – наличие всеобъемлющей 
программы планирования на предприятии. В таблице 1 показана связь ос-
новных этапов разработки новых товаров с основными элементами плани-
рования, которая способствует полному использованию ресурсов. 

Минимальное требование для обеспечения успеха товаров на рынке 
сводится к компетентной оценке коммерческой целесообразности и фи-
нансовых результатов данного начинания. Соответствующая организация 
работ и их планирование помогут решить данную проблему [2]. 

 
Таблица 1 

 

Связь системы планирования на предприятии  
с этапами разработки инновационных товаров 

 

Последовательность этапов 
разработки новых товаров 

Планирование 

стратегическое среднесрочное краткосрочное  

Исследование + + – 
Отбор идей + + – 
Анализ конъюнктуры + + + 
Разработка и проверка па-
тентной чистоты 

+ + + 

Испытания (контрольные 
и рыночное) 

 
– 

 
– 

 
+ 

Выход на рынок – – + 

П р и м е ч а н и е : + высокая вероятность совпадения; – низкая вероятность 
совпадения. 
 

  Доля рынка   
      

Инновационный 
потенциал  Производственные  

мощности  Сбытовые 
мощности 

      

  Стратегия предприятия   
      

 Потенциал высшего звена руководства  
      

 Итоги предыдущего года  
 

Рис. 1. Факторы, определяющие потенциальную 
конкурентоспособность предприятия 
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Основные направления деятельности предприятия в совершенствова-
нии планирования разработки инновационной продукции следующие: 

1) разработка и подбор идей – устанавливается приоритет областей 
деятельности и составляется план разработки идеи; 

2) отбор идей – каждая идея развивается в законченную концепцию 
продукта и дается оценка ее потенциальной ценности;  

3) экономический анализ – составляется план разработки продукта, 
изучается рынок, цены и другие факторы; 

4) научная и техническая разработка – разрабатывается продукт, изго-
тавливается опытный образец и сдается на испытания; 

5) испытания – составляется план и проводятся производственные, 
эксплуатационные и рыночные испытания; 

6) освоение рынка – составляются планы маркетинга и производства, 
а также скоординированный план продаж. 

7) планируются необходимые улучшения товара [3]. 
Планирование проектных работ включает в себя следующие этапы: 
– формирование группы для работы над проектом; 
– составление бюджета; 
– определение технического задания; 
– разработка плана проектных работ; 
– разработка конструкторской документации; 
– составление информационных отчетов; 
– доработка и завершение проекта. 
Одним из последних аспектов планирования продукта является отказ 

от его производства по причинам низкого спроса и недостаточной при-
быльности, а также юридическим (антимонопольным). При рассмотрении 
вопроса о снятии продукта с производства возникает вопрос о средней 
норме прибыли, а также определяется порог рентабельности, когда прово-
дится анализ «затраты – прибыль». И если продукт не приносит того дохо-
да, на который рассчитывало предприятие, то ставится вопрос о снятии 
данного продукта с производства. 

В настоящее время перед предприятиями при создании новых товаров 
стоят тяжело разрешимые проблемы. С одной стороны, предприятиям не-
обходимо выходить с новыми более конкурентоспособными товарами, 
а с другой, – предприятия лишились интеллектуального обеспечения 
со стороны научных организаций, а большая часть их не укомплектована 
высококвалифицированными кадрами. В решении данной проблемы мо-
жет помочь изучение опыта развитых стран – создание венчурных фирм. 

Венчурными или рисковыми предприятиями называют мелкие само-
стоятельные фирмы, действующие в сфере НИОКР, которые осуществля-
ют разработку и освоение в производстве новейшей техники, передовых 
технологий и новых видов продукции. В этой области они имеют преиму-
щество по сравнению с крупными компаниями, главной целью которых 
является извлечение прибыли в крупносерийном производстве, продажа 
хорошо отработанной, устойчивой продукции. 

Особенности функционирования венчуров привели к их большому 
распространению в развитых капиталистических странах. В США, напри-
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мер, такие фирмы представляют одно из магистральных направлений на-
учно-технического прогресса. 

В отличие от крупных предприятий малые фирмы имеют гораздо более 
высокие показатели эффективности научно-исследовательского процесса: 
отношение числа нововведений к численности научного персонала –  
в 4 раза, число нововведений на 1 долл. затрат на НИОКР – в 24 раза.  

Характерными признаками малых наукоемких фирм являются узкая 
специализация (производство одного-двух видов продукции), значитель-
ное число ученых и инженеров в структуре занятых и высокая доля затрат 
на НИОКР (более 6–7 %) в стоимости отгрузок готовой продукции. 

В США, где к категории малых наукоемких фирм относятся фирмы 
с количеством работающих до 500 человек, ежегодно возникает около 
3 тыс. таких фирм, подавляющее большинство которых составляют пред-
приятия с числом занятых, не превышающим 100 человек [4]. 

Рисковые фирмы могут быть либо независимыми, либо являться фи-
лиалами (подразделениями) крупных кредитно-финансовых и промыш-
ленных корпораций. 

Ускоренное развитие организационной рисковой формы предприятия 
не гарантирует быструю рентабельность. Корпоративные рисковые пред-
приятия достигают рентабельности в среднем не ранее чем через 7 лет. 
В отличие от них рисковые предприятия, организуемые индивидуальными 
предпринимателями на средства «венчурных капиталистов», становятся 
рентабельными уже через 3 года. 

Несмотря на то что в целом эффективность индивидуальных пред-
приятий выше корпоративных, последние в ряде случаев быстро достига-
ют хороших коммерческих результатов. Корпоративное рисковое пред-
приятие, захватывающее на четвертый год своего существования более 
17 % соответствующего рынка сбыта, в тот же год выходит на уровень 
самоокупаемости. 

В первые годы деятельности рисковых предприятий к ним не реко-
мендуется применять показатель прибыли, а в качестве основного плано-
вого и оценочного критерия использовать долю рынка. С помощью данного 
показателя в среднем через 3 года можно адекватно оценить экономиче-
скую ценность и перспективы рисковых предприятий. 

Важнейшим фактором деятельности новых наукоемких фирм являет-
ся их способность обеспечить финансирование своего производства. 
В цикле «наука – производство – рынок» на исследования и разработки 
по созданию и освоению нового продукта приходится 15 – 39 %, на созда-
ние производственных мощностей – 40 – 60 %, на освоение продукта 
в производстве – 5 – 15 % и на внедрение продукта на рынок – 10 – 25 % 
общих затрат. 

В малых фирмах находят применение 75 % результатов собственных 
НИОКР, а в средних и крупных корпорациях – лишь 50 %. В среднем  
успешные вложения венчурного капитала приносят инвесторам через  
4–5 лет после предоставления средств 30 – 40 % прибыли на авансирован-
ный капитал. 

Создаваемые временные, автономно управляемые специализирован-
ные подразделения называют «внутренними венчурами». При успешной 
деятельности «внуреннего венчура» он становится одним из производст-
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венных подразделений корпорации, а его продукция реализуется по сло-
жившимся в корпорации каналам сбыта. 

Многие из корпораций США имеют «внутренние венчуры». Наиболее 
успешным из 15 «внутренних венчуров» корпорации IBM является проект 
создания и выпуска на рынок персональных компьютеров.  

Инновационная продукция должна иметь адекватную цену. Политика 
ценообразования для предприятий имеет определяющее значение. С одной 
стороны, предприятие реализацией продукции (работ, услуг) должно по-
крыть все свои затраты и иметь достаточно оставшейся в его распоряже-
нии прибыли для дальнейшего развития, а с другой, – цена на продукцию 
должна стимулировать сбыт в запланированных объемах. Поэтому к цено-
образованию на предприятии должен быть научный подход, обеспечи-
вающий выполнение стратегических целей. Стратегию ценообразования 
достаточно подробно разработал М. Портер. Его модель базируется 
на двух основных концепциях планирования: 

– выбор целевого рынка (в рамках всей отрасли или отдельных сег-
ментов); 

– стратегическое преимущество (уникальность или цена) [5]. 
На основе данных концепций модель Портера предусматривает сле-

дующие базовые стратегии: 
1) преимущества по издержкам – в этом случае предприятие ориенти-

руется на широкий рынок, за счет массового производства и продаж ми-
нимизируются удельные издержки и предлагается низкая цена; 

2) дифференциация – предприятие, имея выделяющийся товар, выби-
рает большой рынок, при этом потребитель за уникальный товар платит 
высокую цену; 

3) концентрация – предприятие выбирает сегмент рынка с низкими 
ценами либо с уникальным предложением. Предприятие контролирует 
издержки посредством концентрации усилий на нескольких ключевых то-
варах либо на создании особой репутации при обслуживании рынка, кото-
рый не удовлетворен конкурентами. 

Ниже приведены основные принципы установления цен на новые  
товары. 

1. Начинать анализ ценообразоваания необходимо как можно раньше 
на стадии разработки и освоения продукта. В идеальном случае определе-
ние цены желательно начинать до вложения капитальных затрат. 

2. Как исходную базу цены надлежит рассматривать себестоимость, 
хотя она и не является разумной основой для определения цены. 

3. Следует прорабатывать несколько вариантов (серии последова-
тельных приближений). 

4. Так как ценообразование охватывает всю деятельность предпри-
ятия, требуется привлекать к планированию цен все службы предприятия. 

5. Необходимо отрабатывать политику и планы в области номенкла-
туры, типажа и ассортимента. 

6. Следует постоянно пополнять банк детальной информации о кон-
курирующем товаре, ценах, рынках и стратегии конкурентов. 

Структура и политика цен должна определяться общими целями 
и стратегией сбыта, однако, в большинстве случаев, при определении це-
ны исходят из максимизации прибыли. Данный подход включает в себя 
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семь стадий, каждая из которых является логическим этапом решения трех 
ключевых проблем: 

1) какими могут быть максимальные цена и объем спроса на продук-
цию, то есть как будет меняться объем продаж от цены? 

2) какова минимальная цена, обеспечивающая рентабельность произ-
водства или изменение величины издержек при различных объемах произ-
водства? 

3) какова степень риска, то есть что могут противопоставить конку-
ренты и в какие сроки? 

Первая стадия. Оценка зависимости уровня цен и ожидаемого объема 
продаж. Этот теоретический аспект интересен для продавца, а для покупа-
теля необходимо знать соотношение двух факторов: качества и цены. 
При этом покупатель должен иметь информацию о потребительских свой-
ствах товара и его качественных характеристиках: долговечности, надеж-
ности, превосходстве и недостатках по сравнению с конкурирующим то-
варом. Зная отношение потребителя к данной продукции, можно попы-
таться определить отправную цену нового товара. 

Вторая стадия. На основе изучения рынка, и прежде всего цен 
на продукцию, можно определить объемы сбыта новой продукции. План 
сбыта новой продукции должен учитывать пути проникновения на рынок 
и расширения объема продаж. 

Третья стадия. Построение кривых роста объема продаж при раз-
личных уровнях цен. Графики дают представление о периоде времени, 
в течение которого можно развернуть планируемый объем продаж. 

Четвертая стадия. Калькуляция приблизительной себестоимости 
и ее составляющих. На этой стадии решается экономическая целесообраз-
ность производства товара и определяются приблизительные производст-
венные издержки, необходимое оборудование и накладные расходы. 

Пятая стадия. Дается оценка возможности конкурентов создания 
и производства аналогичных товаров, а также ориентировочная цена на них. 

Шестая стадия. Оценка себестоимости товаров-конкурентов по стать-
ям с учетом возможности научной и конструкторской разработок. При этом 
учитывается утечка информации и возможность конкурента скопировать 
товар предприятия, рассматриваются приоритеты в сфере распределения 
и торговли, составляются графики изменения себестоимости товара пред-
приятия и товаров-конкурентов. 

Седьмая стадия. Принятие решения об уровне цены. При этом могут 
быть выбраны следующие стратегии: 

– проникновения на рынок – при низкой цене; 
– получения возможно большей прибыли за короткий срок – при мак-

симально высокой цене; 
– принятия обезоруживающей конкурентов цены – низкая цена. 
Для более безопасной работы на рынке составляются несколько вари-

антов цен (ступенчатые цены), а по мере накопления информации прово-
дится непрерывная их корректировка. Одновременно разрабатывается 
система скидок и льгот для потребителя [6].  

Эффективная политика ценообразования в зависимости от ситуации 
на рынках возможна при организации постоянного мониторинга конъюнк-
туры рынков и перманентной разработке и поставке на рынок инноваци-
онной продукции. 
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