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Введение
Современная молодежь сегодня, и в первую очередь студенты, - наиболее перспективный участник предпринимательской деятельности. Высокая мобильность благодаря незавершенности процесса определения жизненного пути, отсутствие негативного опыта работы в сложные девяностые годы, - все это сейчас создает основу для эффективного вовлечения молодежи в предпринимательство. Создание условий для привлечения и закрепления талантливой молодежи в сфере самостоятельной предпринимательской деятельности, в первую очередь основанной на инновациях разного рода, входит в основные механизмы реализации государственной политики в области инновационного развития страны. 
Формирование поколения молодых предпринимателей, бизнесы которых станут инновационной основой российской экономики, является на сегодняшний день одной из приоритетных задач, решаемой на всех уровнях власти.

В рамках проекта «Молодежная деловая инициатива» студенты, используя его возможности, могут моделировать «экспериментальные» бизнесы в более защищенной среде.

Одним из главных аспектов проекта является акцент на самостоятельной работе участников проекта и развитии в них практических навыков организации бизнеса, основанного на инновациях.

Одной из причин, понижающих темп поддержки молодежной предпринимательской инновационной среды, является отсутствие механизма выработки и продвижения консолидированного мнения ее участников. 

Проект «Молодежная деловая инициатива» в этом году – это первый шаг к созданию действенного механизма продвижения консолидированного мнения участников молодежной инновационной среды, развития эффективной обратной связи в системе поддержки молодежного инновационного бизнеса.

МОЛОДЕЖНАЯ ДЕЛОВАЯ ИНИЦИАТИВА - 2008
Проект «Молодежная деловая инициатива» организован в рамках мероприятий по реализации Стратегии государственной молодежной политики Самарской области на 2008-2010гг. (п.3.3)

Цель проекта: 

Выявление и отбор талантливой молодежи

Вовлечение молодежи в предпринимательскую деятельность через создание условий для поддержки и развития ее деловой инициативы. 

Проект финансируется из областного бюджета и рассчитан на три года. 

Учредитель проекта: Министерство культуры и молодежной политики Самарской области

Организатор проекта: Государственное учреждение Самарской области «Агентство по реализации молодежной политики» 

Партнерами проекта в 2008 году стали:
Министерство экономического развития, инвестиций и торговли Самарской области 

 Центр инноваций и трансфера технологий ООО «Центр трансфера технологий»

 ООО «Ассоциация большого бизнеса «Центрум-Самара»

 Самарский государственный аэрокосмический университет 

 Управление кредитования малого бизнеса Поволжского банка Сбербанка России

  ООО «Волга»

  НТП «Авиатехнокон» СГАУ

  ОАО «Технопарк»

Проект стартовал в апреле 2008г.

И проходил в несколько этапов.

Первый этап: информационно – подготовительный
 Были разработаны форма заявки и критерии отбора участников проекта 

организовано информирование потенциальных участников и заинтересованных организаций о проекте,

 подготовлены информационные материалы и издано учебно – методическое пособие «Организация инновационного бизнеса» для участников проекта

приглашены специалисты, консультанты,  преподаватели и эксперты проекта

разработана программа обучения участников основам инновационной  предпринимательской деятельности.

На первом этапе проекта от имени Агентства 26 - ти вузам Самарской области были разосланы письма с приглашениями принять участие в проекте студентов этих вузов. ВУЗы получили информацию о начале проекта, его целях, задачах и механизмах реализации. 

К участию в проекте были приглашены студенты 3-5 курсов с интересными бизнес-идеями, желающие учиться и создавать. 

На наше приглашение откликнулись 156 человек - студентов из Самары, Тольятти, Сызрани и Новокуйбышевска.

На втором этапе был организован и проведен отбор заявок участников проекта и скомплектована целевая группа проекта 

55 человек из 12 вузов Самарской области было отобрано для дальнейшего обучения и разработки своих бизнес - проектов.

На следующем этапе – участники проекта прошли обучение на семинаре по основам бизнеса, который состоялся в мае 2008г.

Семинар был организован ГУ СО «Агентство по реализации молодежной политики» совместно  с Региональным Центром инноваций и трансфера технологий и Ассоциацией большого бизнеса Центрум-Самара на базе инновационного бизнес-инкубатора ОАО «Технопарк».

Программа была составлена таким образом, чтобы студенты смогли ознакомиться с основами инновационного бизнеса и проектирования; особенностями кредитования малых предприятий; юридическими основами  предпринимательской деятельности и основами налогообложения; узнать об областной целевой программе развития инновационной деятельности в Самарской области на 2008-2015гг., а также получить рекомендации по организации малого предприятия, поиску финансирования, составлению бизнес-плана и расчету его экономической эффективности, а также научились организации презентации инвестиционного проекта. 

Лекции и практические занятия в рамках семинара проводились высококвалифицированными специалистами в области инвестиций, инновационной деятельности, бизнес - планирования, создания и развития малых бизнесов. 

Среди них – преподаватели Самарских вузов, представитель Министерства экономического развития, инвестиций и торговли Самарской области, специалист Управления кредитования малого бизнеса Поволжского банка Сбербанка России, а также руководители действующих предприятий и Технопарков. 

После семинара по результатам итоговой аттестации сертификаты получили 36 студентов успешно закончивших обучение. 

На семинаре была заложена основа и летом ребята продолжили работу над своими бизнес-идеями совместно с преподавателями и консультантами проекта «Молодежная деловая инициатива». 

Участники проекта в ходе индивидуальных консультаций смогли получить практическую помощь в разработке бизнес-планов и реализации своих идей.

После упорной работы участников проекта «Молодежная деловая инициатива» и консультантов в сентябре  были представлены  30 готовых бизнес-проектов.

В октябре консультантами и экспертами проекта «Молодежная деловая инициатива» была проведена оценка представленных бизнес - проектов. 

Для экспертов были разработаны анкеты экспертной оценки и оценочные листы. 

Эксперты из различных областей знаний консультировали и осуществляли экспертную оценку проектов, поданных на конкурс. 

Некоторые проекты получили рекомендации к развитию.

В результате было отобрано 9 проектов-победителей

Конкурса «молодежная деловая инициатива». 

Схема проекта

	Информирование потенциальных участников проекта


	26 вузов

	
	

	Сбор конкурных заявок


	156 заявок

	
	

	Экспертный отбор заявок


	55 участников

	
	

	Обучение на семинаре


	55 участников

	

	

	Разработка проектов, консультирование


	29 проектов

	
	

	Подведение результатов проекта


	9 проектов-
победителей


Статистика проекта.

1. На конкурс молодежных бизнес-проектов было подано 156 заявок.

2. 55 студентов 3-5 курса вузов Самарской области прошли обучение по программе «Основы создания и ведения инновационного бизнеса».

3. 36 студентов получили итоговые сертификаты. 

4. Издано 100 экземпляров учебно-методического пособия «Организация инновационного бизнеса».

5. 7 проектов признаны экспертами победителями.

6. В проекте приняли участие студенты из 12 вузов Самарской области.
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Рисунок - Распределение участников проекта по вузам Самарской области 

(□ – студенты, прошедшие во второй тур проекта, 

□ – студенты, получившие итоговые сертификаты)

Образовательная программа для участников семинара по проекту

«Молодежная деловая инициатива»
	Название
	Содержание, лектор
	Время

	19 МАЯ

	Вступительное слово, лекция «Введение в инновационное предпринимательств»
	Основные понятия, глоссарий, форматы взаимодействия участников проекта с исполнителем проекта и консультантами. 

Филатов В. А., директор научно-технологического парка «Авиатехнокон» СГАУ, к.т.н., эксперт Фонда содействия развитию малых форм предприятий в научно-технической сфере, координатор программы «СТАРТ» в Самарской области.

Корнилов С. С., директор гуманитарного института СГАУ, к.э.н.
	1 ч.

	Кредитование малого бизнеса.
	Особенности кредитования малого бизнеса в Поволжском банке Сбербанка России

Силуянова А. В., кредитный инспектор Управления кредитования сектора организации кредитования малого бизнеса Поволжского банка СБ РФ.
	2 ч.

	Привлечение инвестиций на организованном рынке.
	Инвестиции, основные понятия, договоры займа, потребительское кооперирование, создание резервного фонда предприятия. 

Фойт Е. В., директор ООО  Самарский фондовый интернет-центр,  группа компаний "Алор".
	2 ч.

	20 МАЯ

	Инвестиционная политика Самарской области.
	Итоги инвестиционной деятельности в 2007 году и прогноз на среднесрочную перспективу.

Государственная поддержка инвесторов Самарской области. Пути ее совершенствования.

Тимофеева Е.М., начальник отдела  инвестиционной деятельности и маркетинга региона министерства экономического развития, инвестиций и торговли Самарской области.
	2 ч.

	«Дилемма инноватора».
	Вводная лекция об особенностях развития «подрывного» и поддерживающего бизнеса.

Корнилов С. С., директор гуманитарного института СГАУ, к.э.н.
	2 ч.

	Стратегическое планирование инновационного бизнеса, управление проектным циклом
	Понятие стратегии и тактики бизнеса, разработка концепции бизнеса, методы и формы стратегического планирования. 

Корнилов С. С., директор гуманитарного института СГАУ, к.э.н.
	2 ч.

	
	Понятие инновационного проекта, формы и методы инновационного проектирования.

Корнилов С. С., директор гуманитарного института СГАУ, к.э.н.
	2 ч.

	Технологические парки. Основные понятия. Цели деятельности. Самарский региональный технопарк.
	Генеральный директор ОАО «Технопарк», Сергей Геннадьевич Попов
	1 ч.

	Управление процессами коммерциализации и трансфера технологий
	Понятие трансфера и коммерциализации технологий, управление трансфером и коммерциализацией технологий, экономика трансфера технологий, инструменты трансфера технологий, управление интеллектуальной собственностью, технологический аудит. 

Филатов В. А., директор научно-технологического парка «Авиатехнокон» СГАУ, к.т.н., эксперт Фонда содействия развитию малых форм предприятий в научно-технической сфере, координатор программы «СТАРТ» в Самарской области. 
	2 ч.

	Управление процессами коммерциализации и трансфера технологий
	Понятие трансфера и коммерциализации технологий, управление трансфером и коммерциализацией технологий, экономика трансфера технологий, инструменты трансфера технологий, управление интеллектуальной собственностью, технологический аудит. 

Филатов В. А., директор научно-технологического парка «Авиатехнокон» СГАУ, к.т.н., эксперт Фонда содействия развитию малых форм предприятий в научно-технической сфере, координатор программы «СТАРТ» в Самарской области. 
	2 ч.

	Оценка инновационных проектов
	С. С. Корнилов, директор гуманитарного института СГАУ
	2 ч.

	22 МАЯ

	Областная целевая программа развития инновационной деятельности в Самарской области на 2008-2015 годы
	Структура программы, основные направления программы, организации инновационной инфраструктуры Самарской области.

Ковшова Н.С., министерство экономического развития, инвестиций и торговли Самарской области. 
	1 ч.

	Профессиональная презентация инновационных проектов, Подготовка и составление проектного предложения на примере программы «СТАРТ»
	Как проводится презентационная сессия, продолжительность презентации, подбор материалов для презентации, примерная структура и содержание презентации, дизайн и оформление презентации, рекомендации при подготовке очной презентации. Понятие проектного предложения, основные разделы проектного предложения, назначение проектного предложения, примеры проектных предложений.

Филатов В. А., директор научно-технологического парка «Авиатехнокон» СГАУ, к.т.н., эксперт Фонда содействия развитию малых форм предприятий в научно-технической сфере, координатор программы «СТАРТ» в Самарской области.
	2 ч.


Проекты-призеры:

1) «Создание фармацевтического производства и продажа нового лекарственного химиотерапевтического препарата – средство для лечения инфицированных ран «Аргумил»», автор Жернов Юрий Владимирович, 4 курс, Самарский государственный медицинский университет.

2) «Дорожная противоударная демпфирующая система многоразового использования (ДПДС)», авторы Тимина Анна Павловна, Крестьянинова Людмила Владимировна, Самарский государственный экономический университет. 

3) «Журнал «Gold’Ёж», Бобух Екатерина Николаевна, Зотова Светлана Борисовна, 5 курс, Самарский государственный технический университет. 

4) «Создание фото-кафе», автор Грешнов М.В., Международный институт рынка.

5) . «Разработка и внедрение прибора для дистанционного определения химического состава», автор Чурсин Евгений Сергеевич, 5 курс, Самарский государственный аэрокосмический университет. 

6) «Система предварительной обработки топлива», автор Козменков Игорь Николаевич, Самарский государственный университет путей сообщения.

7) «Создание центра семейного развития», автор Рогулина Т.Г., Медународный иснтитут рынка.

8) Предоставление транспортных услуг», авторы Алексанян А.А., Скулова Е.И., Высшая школа приватизации и предпринимательства.

9) «Создание строительной компании по изготовлению эксклюзивных изделий из гипса», автор Коренева Г.Ю., 3 курс, Самарская гуманитарная академия.

Идеи участников:
10) «Прибор для измерения переходного сопротивления токопроводящих рельсовых стыков», автор Лабунский А.Л., СамГУПС.

11) «Моделирование процессов индукционного нагрева заготовок, вращающихся в магнитном поле постоянного тока», авторы Заикина Н.В., Коршиков С.Е., Рыбалко Г.С., СамГУПС.

12) «Создание видокурсов по естественно-научным и гуманитарным дисциплинам», автор Воронов В.С., СГАУ.

13) «Создание лекарственного средства «Эхинацеи пурпурной сироп», автор Вельмяйкина Е.И., СамГМУ.

14) «Разработка фонофорез геля «Контрактубекс» для лечения послеоперационных рубцов», автор Лунева Е.С., СамГМУ.

15) «Создание высокоэффективного костнопластического материала», автор Зарюта Д.А., СамГМУ.

16) «Внедрение высокоэффективного метода снижения риска ампутации конечностей», автор Айрапетова М.П., СамГМУ.

17) «Внедрение на предприятии линии по переработки ПЭТФ», автор Тимошенко В.О., филиал СГТУ в г. Сызрань.

18) «Внедрение системы предоставления адресной социальной помощи населению», авторы Петрихин И.О., Власова Е.Е., СГТУ.

19) «Создание психологической службы», автор Виноградова С.Н., СаГА.

20) «Создание молодежного крыла на базе самарской страховой компании», автор Железин И.А., СГТУ.

21) «Организация досуга детей и подростков», авторы Абзалова Э.Х., Дайнеко О.В., Аксенова Е.В., СГАУ.

22) «Центр по оказанию консалтинговых услуг «Фабрика мысли», автор Крестьянинова Л.В., СГЭУ.

23) «Создание и продвижение организации по оказанию услуг нестандартной рекламы», автор Зайчиков В.С., СМИУ.

24) «Внедрение метода оценки эффективности обучения персонала», автор Пестрикова Д.С., СГТУ.

25) «Разработка и изготовления продукции, способствующей сохранению осанки ребенка и предотвращению неравномерной нагрузки на позвоночник и мышцы спины», авторы Воронов В.С., Дайнеко О.В.

26) «Создание аппликационных лекарственных форм на основе биомассы спирулины платентис для офтальмологической практики», автор Акжигитова А.Ш., СамГМУ.

27) «Новый метод бальзамирования», авторы Михайлов К.М., Демидова Д.В., Агапов А.В., СамГМУ.

28) «Совершенствование системы представления адресной социальной помощи», авторы Власова Е.Е., Петрихин И.О., СГТУ.

29) «Предоставление транспортных услуг», авторы Алексанян А.А., Скулова Е.И., Высшая школа приватизации и предпринимательства.
Партнеры проекта:

1. Самарский государственный аэрокосмический университет, Технопарк «Авиатехнокон», Гуманитарный институт.

2. Самарский государственный экономический университет, Технопарк.

3. Самарский государственный медицинский университет, Управление инновационных технологий. 

4. Некоммерческое партнерство «Региональный центр инноваций и трансфера технологий».

5. Поволжский банк Сбербанка России, Центр развития малого бизнеса.

6. ООО «Ассоциация большого бизнеса Центрум-Самара».

7. ООО «Центр трансфера технологий».

8. ООО  Самарский фондовый интернет-центр,  группа компаний «Алор».

9. ОАО «Технопарк».

Эксперты и консультанты проекта:

1. Вякин В. Н., к.т.н., заместитель по экономике проректора по науке и инновациям СГАУ, эксперт.

2. Ковшова Н.С., министерство экономического развития, инвестиций и торговли Самарской области, консультант.

3. Корнилов С. С., к.э.н., директор гуманитарного института СГАУ, эксперт.

4. Прохоров А.Г., к.т.н., заместитель по инновационной деятельности проректора по науке и инновациям СГАУ, эксперт.

5. Силуянова А. В., кредитный инспектор Управления кредитования сектора организации кредитования малого бизнеса Поволжского банка СБ РФ, консультант.

6. Филатов В. А., к.т.н. директор Некоммерческого партнерства «Региональный центр инноваций и трансфера технологий», эксперт.

7. Фойт Е. В., директор «Самарского фондового интернет центра», консультант.

Участники о проекте.

Бобух Екатерина
..было приятно и интересно… Студенты, которые участвовали в проекте - все разные, умные и веселые... мы успели подружиться… Главное, что все окружающие были не целеустремленные, талантливые люди, стремящиеся к чему то новому и творческому!!! Спасибо организаторам, которые помогли все это сделать и собрать талатливую молодежь Области вокруг себя!!!

Жернов Юрий
…На сегодняшний день видно, что проект «Молодежная деловая инициатива» помог многим молодым ученым в реализации своих бизнес-идей, а в рамках объявленного президентом Российской Федерации 2009 года –  «года Молодежи», этот проект стал актуальным и приоритетным в своем направлении.

Как участник и победитель проекта «Молодежная деловая инициатива» благодарю ГУ СО «Агентство по реализации молодежной политики» и Министерство культуры и молодежной политики Самарской области за реализацию данного проекта, особо благодарю директора и научного руководителя НТП «Авиатехнокон» СГАУ Филатова В.А., директора гуманитарного института СГАУ Корнилова С.С. и всех сотрудников и экспертов помогавших в проведении и воплощении в жизнь проекта «Молодежная деловая инициатива»! Желаю дальнейшего развития проекта, успехов в реализации деловой инициативы!

Грешнов Максим
…в основном новой была информация по государственным инвестиционным проектам "СТАРТ" и "У.М.Н.И.К.". О них я никогда не слышал. Остальная информация была ранее получена из книг, или в процессе учебы в институте…Особо хотелось бы отметить организацию учебных и конкурсных мероприятий проекта. Однако, было мало времени на отправку заявки на принятие участия в конкурсе. 

…Учебная программа курса очень помогла понять, что привлекатального может быть в процессе открытия бизнеса, или в процессе воплощения инновационной бизнес идеи...

Коренева Галина 

…Лично мне, проект позволил оценить реальный потенциал своей бизнес-идеи и понять возможности её реализации. Удалось узнать также и много нового о том, как организовать свое малое предприятие и найти возможности финансирования для своего бизнеса. Практические консультации в составлении эффективного  бизнес-плана и рекомендации экспертов стали настоящей опорой для последующей практической деятельности, направленной на презентацию и последующую реализацию проекта…

АНКЕТА УЧАСТНИКА ПРОЕКТА

	Фамилия 
	Жернов 

	Имя 
	Юрий

	Отчество
	Владимирович

	Организация
	ГОУ ВПО «Самарский государственный медицинский университет Росздрава»

	Название проекта 
	Создание фармацевтического производства и продажа будущего нового лекарственного химиотерапевтического препарата – средство для лечения инфицированных ран «Аргумил»

	Контактная информация автора проекта:

- адрес,

- телефон,

- e-mail.
	443066, г. Самара, ул. Советской армии, 113-58

8-917-1082363

zhernov@list.ru

	Аннотация проекта
	Планируется создание предприятия для реализации идеи создания фармацевтического производства инновационного химиотерапевтического препарата – средство для лечения инфицированных ран «Аргумил». По сравнению с другими известными лечебными средствами, средство «Аргумил» будет обладать высоким терапевтическим действием, противоотечными, сорбционными, ионообменными и противовоспалительными свойствами, отсутствием аллергических реакций, будет проявлять антимикробный эффект к широкому спектру микроорганизмов, не иметь противопоказаний.

	Сфера деятельности
	Медицина, здравоохранение

	Цель проекта
	Организация фармацевтического производства средства для лечения инфицированных ран «Аргумил». 

	Срок реализации проекта
	5 лет

	Планируемые результаты проекта
	1) лицензирование и сертификация препарата «Аргумил», как лекарственного средства. 

2) создание фармацевтического производственного предприятия.

3) получение в 2009 году патентов на этапы технологического производства лекарственного средства «Аргумил»,

4) разработка рекламной компании,

5) формирование базы данных дилерских сетей и оптовых фирм для реализации «Аргумила»,

6) формирование базы данных госзаказчиков, 

7) формирование постоянной клиентской базы,

8) разработка технико-экономического обоснования проекта,

9) привлечение дополнительного финансирования для развития производства.

	Требуемый объем финансирования
	-

	Личный вклад автора в реализацию проекта
	Разработка проекта и внедрение в деятельность.

	Имеющиеся финансовые средства для реализации проекта
	В 2008 году – грант «Участник молодежного научно-инновационного конкурса» в размере 200 тыс. рублей в течение года, с дальнейшим продолжение еще на 1 год и получение дополнительно 200 тыс.руб. 


ОПИСАНИЕ ПРОЕКТА

1. ЦЕЛЬ ПРОЕКТА

Организация фармацевтического производства инновационного химиотерапевтического препарата «Аргумил», который после лицензирования и сертификации будет использоваться, как лекарственное средство для лечения инфицированных ран. 

2. АНАЛИЗ РЫНКА (ПРОБЛЕМЫ)

Фармацевтическое производство – один из наиболее стабильных сегментов российской промышленности. Ориентирована фармацевтическая отрасль, главным образом, на внутренний рынок, а значит, в отличие от экспортно-ориентированных отраслей, менее чувствительна к колебаниям валютных курсов. Спрос на фармацевтическую продукцию слабо зависит от фазы экономического цикла, что положительно влияет на развитие отрасли в целом. Даже в период спада производства в середине 90-х годов уменьшение объемов в фармацевтике не было таким значительным, как в других отраслях. Российский рынок фармацевтики по своему объему находится на втором месте после продовольственного, и по оценкам экспертов на начало 2002 г. емкость российского фармацевтического рынка составляла 3,5 млрд. долл. США.

В России медикаменты выпускаются более чем на 120 предприятиях, причем 70% производства приходится на 16 крупнейших предприятий. 84% отечественных предприятий фарминдустрии имеют негосударственную форму собственности, чего не встретишь ни в одной стране мира.

По данным официальной статистики в России в настоящее время насчитывается около 7 тыс. оптовиков (по оценке компании «Росфарм» около 3 тыс.), хотя, по мнению специалистов, для удовлетворения потребностей отечественного рынка достаточно 250 - 300 крупных оптовых компаний.

До кризиса 1998 года импортная продукция практически не встречала серьезной конкуренции со стороны российских производителей, восполняя пробелы в их ассортименте. Однако после кризиса многие отечественные фармзаводы сделали ставку на производство импортозамещающих препаратов. 

Ассортимент импортозамещающей продукции сейчас приближается к двум сотням наименований, причем по многим позициям внутреннее производство может удовлетворить все потребности российского рынка. Однако на соотношение импортных и отечественных лекарств это пока существенного влияния не оказывает. Дело в том, что большинство иностранных производителей ориентируется на потребителей с доходами выше среднего уровня, которые могут себе позволить дорогие лекарства. Кроме того, ассортимент российских производителей по-прежнему ограничен, и по целым терапевтическим группам конкуренция с импортом вообще отсутствует. 

Многие эксперты сходятся на том, что широкое присутствие на российском фармацевтическом рынке зарубежных компаний, безусловно, повышает уровень конкуренции в отрасли. В результате наибольшего прогресса добиваются предприятия, модернизирующие производство, активно обновляющие ассортимент и совершенствующие маркетингово - сбытовую деятельность. 

Одной из важнейших тенденций 2000-2008 г.г. стало увеличение доли российских фармацевтических препаратов на отечественном рынке, что было обусловлено как удорожанием зарубежных лекарств, так и падением реальных доходов населения, подорвавшим платежеспособный спрос на фармацевтические товары. Следует отметить, что, несмотря на рост доли отечественных производителей на рынке продаж фармпродукции, Россия по-прежнему находится в зависимости от иностранного поставщика.

По прогнозам экспертов в 2008 году российские производители постараются продолжить свою экспансию на внутреннем рынке. Активизируются и дистрибьюторские компании, тогда как зарубежные фирмы будут в значительной степени сохранять выжидательную позицию. 

Так, например, доля российских производителей лекарств на российском рынке в январе 2008 года составила 29%. Основными конкурентами для отечественных фармацевтических компаний являются предприятия стран СНГ, Прибалтики, Восточной Европы, а также Индии и Турции. Среди конкурентов такие традиционные для России поставщики, как Chinoin и Gedeon Richter (Венгрия), KRKA (Словения), Zork, Zdravle (Югославия), Ranbaxy Laboratories, Dr. Redd’s Laboratories, Torrent (Индия). Вместе они заполняют около 70% российского фармрынка.

С начала 90-х годов основная специализация фармзаводов конкурентов – производство дженериков – оригинальных разработок ведущих западных фирм, срок эксплуатации эксклюзивного патента на которые истек. Цены на такие лекарства ниже, чем на оригинальные препараты.

Другая группа поставщиков - это фармацевтические компании развитых стран: Astra, Bayer, Bristol-Myers Squibb (BMS), Ebewe, Hoechst, Pfizer, Glaxo Welcom и др. Таких компаний около 40, в основном они экспортируют препараты, не имеющие аналогов и по монопольно высоким ценам.

По мнению специалистов российский фармрынок дисбалансирован – дженерики занимают неоправданно большое место. Однако этот дисбаланс - лишь отражение уровня жизни россиян и состояния нашего практического здравоохранения. Конкретный пациент остается сегодня самым надежным потребителем, а так как он оплачивает свои лекарства в основном из собственного кармана, то предпочитает довольствоваться более дешевыми препаратами.

В наибольшей степени импортируются следующие группы лекарственных препаратов:

· сердечно-сосудистые средства; 

· антибиотики;

· жаропонижающие и противовоспалительные;

· антигипертензивные (гипертонические) средства.

За 2007 г. импорт медикаментов в Россию в целом вырос на 20% и в денежном выражении составил 1,33 млрд. долл. Согласно официальной информации ГТК РФ, основные поставки медикаментов осуществлялись из стран дальнего зарубежья (на сумму 1,31 млрд. долл.). При этом цены на медикаменты выросли в среднем на 15,2%.

Предлагаемое средство «Аргумил» является препаратом химиотерапевтической направленности. В структурном отношении данное средство уникально как на отечественном, так и на мировом фармацевтическом рынке, аналогов данного средства нет. В функциональном отношении данное средство является химиотерапевтическим препаратом, проявляет антимикробный эффект к широкому спектру микроорганизмов как грамположительной, так и к грамотрицательной микрофлоре, грибам рода Candida.

Средство «Аргумил», после сертификации и лицензирования в качестве лекарственного средства, может стать частью сегмента фармацевтического рынка России, который сейчас занят антибиотиками как российских, так и зарубежных производителей. 

Хотя антибиотикотерапия и является на сегодняшний день приоритетным направлением в лечении инфицированных ран, но велики побочные эффекты антибиотиков – токсические реакции, дисбактериозы, аллергизирующее действие и иммунодепрессивные состояния. Помимо этого стоит остро проблема антибиотикорезистентности микроорганизмов. Перечисленные побочные эффекты способно свести к минимуму предлагаемое средство «Аргумил», которое после лицензирования и сертификации будет использоваться в качестве лекарственного средства. 

Основными потребителями будущего лекарственного средства «Аргумил» будут являться больные с инфицированными ранами, в том числе хроническими, долго незаживающих ранами и трофических язвами, не реагирующих в течение нескольких месяцев на лечение традиционными лекарственными средствами. Применение данного лекарственного средства будет актуально в лечении спинальных больных.

Учитывая новые свойства «Аргумила», в первый год серийного производства созданное фармацевтическое производственное предприятие может занять до 15% российского сектора антибиотиков и других химиотерапевтических препаратов. В дальнейшие 3 года при расширении выпуска химиотерапевтических лекарственных средств на основе гиматомелановых и фульвовых фракций кислот пелоидов предприятие может занять до 30% оборота антибиотиков и других химиотерапевтических препаратов, а через 5 лет работы предприятие может выйти на мировой рынок.

3. ОПИСАНИЕ ПРОДУКТА

Препарат «Аргумил», который после сертификации и лицензирования приобретёт статус лекарственного средства, предназначенного для лечения инфицированных ран, в том числе хронических, долго незаживающих ран и трофических язв, содержит хелатный комплекс гуминовых кислот низкоминерализованных иловых сульфидных грязей с ионами активного металла.

Гуминовые кислоты являются природным компонентом лечебных гря​зей, безвредны для организма, не вызывают побочного действия, аллергиче​ских реакций. Гуминовые кислоты пелоидов обладают высокой биологической доступностью, низкой обсемененностью микроорганизмами. Низкоминерализованные иловые сульфидные грязи являются неограниченными источниками получения гуминовых кислот.

В настоящее время большое внимание в терапии инфицированных ран уделяется препаратам на основе антибиотиков. Например, препараты левомеколь и левосин дают положительные результаты как ранозаживляющие средства. Недостатком этих препаратов являются токсичность по отношению к естественной микрофлоре организма, дисбактериозы, аллергизирующее действие и иммунодепрессивные состояния. Например, препарат «Декспантенол» может вызвать аллергические реакции, препарат «Торфот» в виде мази имеет сложности со стандартизацией, вероятность его загрязнения антропогенными продуктами, низкий терапевтический эффект в лечении инфицированных ран, косметические средства на основе природных сорбентов цеолитов и глин имеют ограниченное применение.

Наиболее близким к средству «Аргумил» рассматривается средство «Арголит» для лечения инфицированных ран. Однако, недостатком данного средства является его высокая стоимость, связанная с получением порошка цеолита из цельного куска путем дробления, поэтому концентрация частиц активного металла на поверхности цеолита зависит от технологических параметров. В лекарственном средстве «Аргумил» используется молекулярные ионы активного металла, путем насыщения и комплексообразования гуминовых кислот пелоидов.

Преимущество лекарственного средства «Аргумил», по отношению к средству «Арголит», заключается в его природном происхождении и взаимодействии с кожным покровом человека, что значительно усиливает и удлиняет его терапевтический эффект.

Таким образом, препарат «Аргумил», который после сертификации и лицензирования приобретёт статус лекарственного средства, является эффективным для лечения инфицированных ран, в том числе хронических, долго незаживающих ран и трофических язв, не реагирующих в течение нескольких месяцев на лечение традиционными лекарственными средствами. По сравнению с другими известными лечебными средствами, препарат «Аргумил» будет обладать высоким терапевтическим действием и отсутствием аллергических реакций, будет проявлять антимикробный эффект к широкому спектру микроорганизмов, не иметь противопоказаний. Преобладающий компонент препарата «Аргумил» – гуминовые кислоты – вещества природного происхождения, являются фракцией низкоминерализованных иловых сульфидных грязей, поэтому «Аргумил»  – экологически чистый биологически высокоактивный препарат. 

Помимо химиотерапевтического действия препарат «Аргумил» обладает высокими противоотечными, сорбционными, ионообменными и противовоспалительными свойствами. Это дает возможность применять данное средство как альтернативный препарат в лечении отеков и воспалений различной этиологии, также как энтеросорбент при различных отравлениях и интоксикациях. При дальнейшем изучении возможно нахождение других скрытых потенциалов препарата.

Препарат «Аргумил» обладает низкой себестоимостью, что имеет социально-экономическое значение. Эффективность препарата доказана проведенными тестами, планируется его лицензирование и сертификация, как лекарственное средство.

4. КОМАНДА 

Планируется следующие должности и задачи руководящего высшего звена Предприятия:

Генеральный директор – управление предприятием. (Жернов Юрий Владимирович – студент 5 курса медико-профилактического факультета ГОУ ВПО СамГМУ Росздрава.)

Зам. генерального директора – управление предприятием.

Советник по профессиональным  вопросам – научная и технологическая реализация проекта.

Советник по экономическим вопросам – экономические расчеты и разработка стратегии развития предприятия.

Планируется привлечение в качестве основных партнеров Предприятия:

1. Администрация Самарской области – выделение земельного участка под строительство Предприятия.

2. ГОУ ВПО СамГМУ Росздрава – база для подготовки работников Предприятия, научно-исследовательская база, экономические расчеты и разработка стратегии развития предприятия.

3. ФГУЗ «Центр гигиены и эпидемиологии» в Самарской области – экспертиза проектной документации. 

4. Управление Роспотребнадзора по Самарской области – надзор за соблюдением санитарных норм и правил при строительстве и дальнейшей работе предприятия.

5. БИЗНЕС-МОДЕЛЬ (МЕХАНИЗМЫ РЕАЛИЗАЦИИ)

Технология производства лекарственного средства «Аргумил» выглядит следующим образом: 

1 этап – Добыча низкоминерализованных иловых сульфидных грязей из озер курорта Сергиевские минеральные воды.

2 этап – Выделение и очистка суммарного препарата гумусовых кислот пелоидов из низкоминерализованных иловых сульфидных грязей.

3 этап – Выделение и очистка фракций гуминовых пелоидопрепаратов на основе фульвокислот, гиматомелановых и гуминовых кислот.

4 этап – Приготовление хелатокомплекса гуминовых кислот пелоидов с ионами активного металла.

5 этап – Приготовление препарата «Аргумил».

Преобладающий компонент лекарственного средства являются гуминовые кислоты – фракция низкоминерализованных иловых сульфидных грязей. Поэтому основным этапом в технологии производства препарата «Аргумил» является очистка и фракционирование получаемой низкоминерализованной иловой сульфидной грязи курорта «Сергиевские минеральные воды» с получением конечного продукта – гуминовые кислоты пелоидов.

Создание фармацевтического производства планируется лишь после того, как препарат «Аргумил» приобретёт статус лекарственного средства (ЛС), пройдет всё необходимую сертификацию и лицензирование, и будет признан как химиотерапевтическое ЛС «Аргумил» для лечения инфицированных ран, содержащее хелатный комплекс гуминовых кислот низкоминерализованных иловых сульфидных грязей с ионами активного металла.

Производственная и коммерческая программа создаваемого предприятия рассчитана на перспективу в пять лет. На срок проекта автором разработана следующая стратегия продвижения производимой продукции на фармацевтический рынок России и региона:

	Год проекта
	Планируемые мероприятия

	1 год
	Реализация ЛС «Аргумила» через дилерские фирмы и оптовые сети Самарской области и субъектов Приволжского Федерального округа. 

Обеспечение Предприятия госзаказами от Минздрава и соцразвития РФ, МЧС.

	2-3 год
	Создание собственной аптечной сети в Приволжском Федеральном округе. 

Организация поставок в другие регионы России. 

Установление связей с крупными дилерами российского значения. Формирование системы скидок для постоянных покупателей

	4-5 год
	Формирование собственной клиентской базы по реализации ЛС «Аргумила» и субстанций на основе иных пелоидопрепаратов. 

Создание собственного фармаркета. 

Развитие Интернет-торговли.


6. ИНВЕСТИЦИИ

Себестоимость производства препарата «Аргумил» в лабораторных условиях составляет: 

1. Стоимость низкоминерализованных иловых сульфидных грязей зависит от объёма партии, а также от курорта, где добываются лечебные грязи: стоимость 1 кг варьируется от 40 руб. до 200 руб., в среднем в большинстве случаев – 80 руб. за 1 кг лечебной грязи.

2. Выделение и очистка суммарного препарата гумусовых кислот пелоидов из низкоминерализованных иловых сульфидных грязей – 50 руб. из 1 кг лечебных грязей

3. Выделение и очистка фракций гуминовых пелоидопрепаратов на основе фульвокислот, гиматомелановых и гуминовых кислот из полученного суммарного препарата гумусовых кислот – 50 руб.

4. Приготовление хелатокомплекса гуминовых кислот пелоидов с ионами активного металла – 30 руб. из полученной фракции гуминовых кислот пелоидов

5. Прочие расходы на дополнительные компоненты препарата и расходные материалы производства – 90 руб. за производство 50 мл препарата.

6. Примерная себестоимость препарата «Аргумил» за 50 мл составляет 300 руб.

АНКЕТА УЧАСТНИКА ПРОЕКТА

	Фамилия 
	Тимина 

	Имя 
	Анна

	Отчество
	Павловна

	Фамилия 
	Крестьянинова

	Имя 
	Людмила

	Отчество
	Владимировна

	Организация
	Самарский государственный экономический университет

	Название проекта 
	Дорожная противоударная демпфирующая система многоразового использования (ДПДС).

	Контактная информация:

- адрес,

- телефон,

- e-mail.
	-

8-9277-21-99-76

timina_anna@mail.ru

	Аннотация проекта
	Дорожные противоударные демпфирующие системы успешно применяются на зарубежных автомагистралях, сократив процент аварий с летальным исходом с 60% до 12%. По статистике они принимают на себя примерно 7000 столкновений ежегодно. Мировой опыт показывает, что установка демпфирующих отбойников снижает число аварий с тяжелыми последствиями и летальным исходом в пять раз. Предлагаемая многоразовая противоударная демпфирующая дорожная система, предназначенная для эффективного гашения удара при аварийном столкновении транспортного средства с препятствием на дороге, исключая летальный исход, тяжелые травмы людей и большие повреждения автомобиля при дорожно-транспортных происшествиях. Реализация предлагаемой разработки позволит спасти сотни человеческих жизней, уменьшить количество пробок на дорогах, свести к минимуму повреждения автотранспорта при аварийном наезде на препятствие и экономию бюджетных средств на восстановление поврежденных ограждений.

	Сфера деятельности
	Транспорт, дорожное строительство. 

	Цель проекта
	Коммерциализация дорожной противоударной демпфирующей системы многоразового использования. 

	Срок реализации (окупаемости)
	33 месяца

	Планируемые результаты проекта
	Завершение исследований, доработка конструкции ДПДС, изготовление промышленного образца.

Лицензирование, сертификация ДПДС.

Промышленное изготовление и реализация ДПДС.

	Требуемый объем финансирования
	3 000 000 руб.

	Личный вклад автора в реализацию проекта
	Экономическое обоснование и продвижение проекта

	Имеющиеся источники финансирования
	См. раздел 6 «Инвестиции»


ОПИСАНИЕ ПРОЕКТА

1. ЦЕЛЬ ПРОЕКТА

Коммерциализация дорожной противоударной демпфирующей системы многоразового использования.

2. АНАЛИЗ РЫНКА (ПРОБЛЕМЫ)

За последние семь лет в России произошло более 1 млн. дорожно-транспортных происшествий (в статистике учитываются только ДТП с пострадавшими), в которых погибли и получили ранения свыше 1,5 млн. человек. Более четверти погибших в дорожно-транспортных происшествиях составили люди наиболее активного трудоспособного возраста (26 - 40 лет). Всего за последние 10 лет в дорожно-транспортных происшествиях погибли 312,5 тыс. человек. Дорожно-транспортные аварии наносят экономике России значительный ущерб, составляющий в последние 4 года 2,2 - 2,6 процента валового внутреннего продукта страны. 

В целях обеспечения безопасности дорожного движения анализ дорожно-транспортных ситуаций свидетельствует о целесообразности замены жестких дорожных разделителей на такие, которые могли бы демпфировать удары автомашин, сохраняя жизнь участникам дорожного движения и сведя к минимуму повреждения транспорта и дорог. Такие дорожные противоударные демпфирующие системы успешно применяются на зарубежных автомагистралях, сократив процент аварий с летальным исходом с 60% до 12%. Демпфирующие системы признаны средствами технической безопасности на дорогах 60 стран мира. По статистике они принимают на себя примерно 7000 столкновений ежегодно. Мировой опыт показывает, что установка демпфирующих отбойников снижает число аварий с тяжелыми последствиями и летальным исходом в пять раз.

В МГУ им. М.В. Ломоносова разработана отечественная многоразовая противоударная демпфирующая дорожная система, предназначенная для эффективного гашения удара при аварийном столкновении транспортного средства с препятствием на дороге, исключая летальный исход, тяжелые травмы людей и большие повреждения автомобиля при дорожно-транспортных происшествиях. Система сможет устанавливаться, прежде всего, на участках дорог с сокращением полос движения, около опор мостов и тоннелей, в местах разделения или ответвления транспортных потоков и т.п., не уступая при этом зарубежным аналогам по эксплуатационным характеристикам, функциональности, экологичности и, при этом, ниже по стоимости.

Реализация предлагаемой разработки позволит спасти сотни человеческих жизней, уменьшить количество пробок на дорогах, свести к минимуму повреждения автотранспорта при аварийном наезде на препятствие и экономию бюджетных средств на восстановление поврежденных ограждений.

Конструкция предлагаемой разработки имеет модульное строение и работает по принципу складывающегося телескопа. Роль демпфирующих устройств выполняют специальные торсионно-тросовые элементы квазинулевой жесткости. После аварийного удара система вытягивается в первоначальное положение без замены каких-либо комплектующих и полностью готова к работе. 

Новейшие конструктивные решения, внедренные в предлагаемой разработке, могут быть использованы для создания ряда дорожных ударозащитных конструкций, применимых также для установки на дорожно-ремонтной и дорожно-строительной технике.

Предлагаемый вариант противоударной дорожной демпфирующей системы относится к разряду наукоемкой продукции, обладающей большим экспортным потенциалом, в первую очередь для развивающихся стран. Существуют перспективы расширения объемов производства импортозамещающей продукции с учетом относительно невысокой насыщенности соответствующего сегмента рынка. Оценка рынка сбыта предлагаемого продукта свидетельствует о хороших перспективах его экспорта и возможности продажи лицензий. Перспективность коммерческого использования предложенной системы определяется также отсутствием в конструкции дефицитных комплектующих, простотой и технологичностью изготовления, невысокой себестоимостью.

Целевым рынком ДПДС является рынок систем безопасности дорожного движения. В РФ преимущественно все автодороги находятся в собственности государства, поэтому данный рынок можно считать монопсоническим (много продавцов – 1 покупатель). 

Ввиду вышеизложенного рынок сбыта демпфирующих систем в России зависит от того, насколько государство заинтересовано в безопасности дорожного движения и в выделении бюджетных средств на эти мероприятия.

Территориально, кроме российского рынка система имеет потенциал выхода на рынки развивающихся стран (Китай, Юго-Восточная Азия, СНГ), т.к. они еще не насыщены системами обеспечения дорожной безопасности; кроме того, за счет ценовой конкуренции и преимуществ по эксплуатационным показателям - на рынки ЕС и США. Оценка рынка сбыта предлагаемого продукта свидетельствует о хороших перспективах его экспорта и возможности продажи лицензий.

Емкость рынка сбыта ДПДС огромна. В идеале все опасные участки автодорог (развилки, опоры мостов, въезды на автострады, кольца, развязки, разделения транспортных потоков и др.) должны оснащаться подобными системами. Объем потенциального спроса на демпфирующие системы коррелирует с протяженностью автодорог, которая, например, в РФ превышает 1,1 млн. км. Для наглядности изображения емкости рынка можно сказать, что лишь на МКАД необходимо установить более 200 демпфирующих блоков, в Москве – 8000, а в масштабах страны – сотни тысяч.

На сегодняшний день в России в качестве амортизирующих удары систем используются преимущественно пластиковые буферы, предназначенные для одноразового использования. Они малоэффективны и не обладают демпфирующими характеристиками. 

Интерес государства к демпфирующим системам подтверждает факт установки двух подобных дорожных систем американского производства в г. Москве на МКАД в 2005 году.

Предварительные оценки технико-экономических показателей показывают, что предлагаемый многоразовый отбойник может тиражироваться на предприятиях России и успешно реализовываться как коммерческий продукт, так как его ударозащитные и стоимостные характеристики не будут уступать импортным аналогам. 

Тенденции развития рынка


В настоящее время наметились две тенденции в развитии сети автомобильных дорог в РФ:

- увеличение протяженности автомобильных дорог. К 2015 г. в РФ планируется построить 63 тыс. км новых автодорог;

- повышение уровня безопасности автомобильных дорог (более 60% российских дорог не соответствует современным стандартам безопасности).

Другим перспективным направлением использования ДПДС является оборудование дорог с повышенным уровнем безопасности в Сочи к 2014 г., в связи с поведением там зимней олимпиады (особенности местности).

В настоящее время главными конкурентами ДПДС являются зарубежные компании, так как отечественные производители подобных систем отсутствуют. Ведущим производителем в области дорожной безопасности является американская компания Quixote из Чикаго. Эта фирма – мировой лидер в производстве дорожных демпфирующих систем. В разных государствах доля их «присутствия» в дорожной безопасности составляет 30% -70%. 

Главными прямыми иностранными конкурентами выступают следующие виды демпфирующих систем.

1. Американские дорожные демпфирующие системы семейства QuadGuard crash cushions.

2. Американские дорожные демпфирующие системы типа QuadGuard Elite System.

Большим недостатком таких конструкций является:

- выталкивание автомобиля обратно на проезжую часть,

- в системе используется принцип поглощения энергии, который фактически предопределяет относительно малый ход подвижной части, снижающий эффективное гашение ударных импульсов больших амплитуд с длительностью 0,03-0,05 сек.,

- высокая стоимость системы (около $17 тыс.) и сменных картриджей (около $500 за штуку),

- значительные эксплуатационные расходы на содержание такой системы и зависимость от поставки комплектующих картриджей из-за рубежа,

- система нуждается в ежемесячном обслуживании, что требует денежных затрат на содержания бригад дорожных рабочих, а также транспортные средства для доставки этих бригад до мест проведения работ. 

На московских автомагистралях в качестве амортизирующих устройств используются пластиковые буферы, которые могут быть заполнены водой. Эти устройства предназначены для одноразового использования, а в зимнее время их использование становится невозможным из-за замерзания воды. Подобные буферы мало эффективны и не обладают требуемыми демпфирующими характеристиками.

Основными конкурентными преимуществами предлагаемой ДПДС являются:

- не уступает американскому аналогу по эффективности гашения удара,

- не требует замены каких-либо частей или комплектующих после ДТП и в течение всего гарантийного срока эксплуатации,

- не требует дополнительного обслуживания во время эксплуатации,

- в состав конструкции не входят дефицитные комплектующие и материалы,

- систему можно полностью изготовить из отечественных материалов, представленных на российском рынке,

- модульная конструкция позволяет комплектовать систему при установке необходимым числом секций для каждого конкретного случая,

- стоимость системы будет в 2-3 раза ниже зарубежного аналога.

Предлагаемая ДПДС защищена действующим патентами, которыми охраняются права на основные технические решения, используемые в проекте. 

3. ОПИСАНИЕ ПРОДУКТА (УСЛУГИ)

Упругодемпфирующая дорожная система состоит из складывающихся одна в другую секций специальной формы, выполненных из рифленых металлических листов, внутри которых размещены модули, специально разработанные для этой цели. Сам модуль представляет собой тросовое амортизирующее устройство, выполненное в виде прямоугольной площадки, установленной на тросовых кольцевых элементах, расположенных по сторонам площадки. Верхняя часть кольцевых элементов закреплена на площадке, а нижняя часть крепится к основанию, выполненному в виде рамы. Тросовый элемент состоит из двух колец разного диаметра, причем малое кольцо крепится внутри большого, имеющего под нагрузкой форму эллипса. Такая схема обеспечивает эффективную нелинейную жесткость всего модуля и исключает резонансные явления, так как кольцевые элементы имеют различные собственные частоты. Выбор диаметров тросов и колец определяется требуемой диссипацией и грузоподъемностью площадки.

Для обеспечения прямолинейности фронтального «складывания» секций задействована направляющая балка, по которой скользит вся конструкция системы при ударе. В модифицированной модели данная балка не используется, а вся конструкция скользит по направляющим тросам. Амортизационные модули устанавливаются в секциях вертикально, а смещение площадки с тросовыми элементами происходит горизонтально под действием удара, проходя квазинулевой уровень жесткости, контактируют со следующей секцией. Таким образом, происходит последовательное (каскадное) подключение к гашению удара секций с ударопоглащающими модулями по всей длине дорожной демпфирующей системы.

В процессе работы было изготовлено несколько образцов масштабной модели, в которых подбиралась конструкция и профиль боковых направляющих, форма тросовых амортизаторов, способы их крепления и определялась жесткость внешней рамы.

Количество демпфирующих блоков может меняться в зависимости от мест установки системы. Так, минимальная конфигурация из трех секций может быть установлена там, где скорость движения транспортного средства не превышает 30 км/час. Например, у бензоколонок, в местах парковки и т.п.

Максимальная конфигурация может составлять 8 – 10 метров, что предполагает использовать 10-12 и более демпфирующих секций. Базовый комплект может состоять из удароприемной головной панели, 6-ти демпфирующих секций, заключительной опорной секции, направляющих опорных тросов и боковых профильных направляющих на всю длину конструкции. Такой комплект рассчитан на столкновение транспортного средства до 1000 кг, движущийся со скоростью до 70 км/час.

Произведенные расчеты, моделирование и анализ технико-экономических параметров действующих макетов и образцов позволяют сделать вывод о ряде преимуществ отечественной демпфирующей системы перед американским аналогом:

хорошо демпфирует как лобовые, так и боковые ударные нагрузки;

не отбрасывает автомобиль обратно на проезжую часть;

восстанавливается после удара практически на 100 % за 15-20 минут;

система мало подвержена климатическим и иным внешним воздействиям;

полностью адаптирована для работы на российских дорогах;

каждый модуль может иметь различную жесткость, что позволит обеспечить наибольшую безопасность водителя и пассажиров. 

Однако для получения оптимальных характеристик самой демпфирующей системы необходимо еще выполнить значительный объем экспериментальных работ по подбору материалов, конструктивных и технологических решений при проектировании элементов и узлов, входящих в состав системы. По этой причине необходимо продолжить масштабное моделирование и исследование характеристик различных демпфирующих устройств, а также выполнить ряд лабораторных и стендовых испытаний. 

4. КОМАНДА 

- автор и разработчик системы Мансуров Олег Ибрагимович, к.т.н. МГУ им. М.В. Ломоносова;

- экономическое обоснование и продвижение осуществляет Технопарк Самарского Государственного Экономического Университета (сайт - www.tp-samara.ru) и группа студентов СГЭУ (Тимина А., Кулакова О., Гуревич Е., Крестьянинова Л.). 

5. БИЗНЕС-МОДЕЛЬ (МЕХАНИЗМЫ РЕАЛИЗАЦИИ)

Стратегия продвижения продукта предусматривает его продвижение на рынки путем:

- участия в специализированных выставках, салонах, ярмарках, форумах, круглых столах и др.,

- создания и продвижения собственного сайта в сети Internet (http://anticrash.narod.ru/), 

- публикаций в специализированных журналах (журнал «Безопасность жизнедеятельности», «Изобретатель и рационализатор» и др.)

- участия в телепрограммах, посвященных инновационным разработкам и обеспечению дорожной безопасности.

Для реализации инвестиционного проекта после проведения испытаний опытного образца предполагается создание общества с ограниченной ответственностью «Защитные дорожные системы».

6. ИНВЕСТИЦИИ

Общая потребность в инвестициях, необходимых для реализации проекта, составляет 3 000  000 руб. Их использование предусмотрено на безвозвратной основе (получение гранта). 

Предварительный период планирования составляет 3,5 года, начиная с III квартала 2008 г. и кончая IV кварталом 2011 г. 

В течение первых 1,5 лет осуществления проекта предполагается отток денежных средств, в частности по таким направлениям, как завершение научных исследований и доработка ДПДС, изготовление полномасштабного промышленного образца и сертифицирование. На осуществление этих мероприятий требуется около 2 920 000 руб. (80 000 руб. останутся у предприятия для целей покрытия непредвиденных расходов и формирования уставного капитала (создание ООО).

Себестоимость ДПДС составит 120-145 тыс. руб. (5-6 тыс. долл.), а цена реализации: 200-240 тыс. руб. (8-10 тыс. долл.). 

Проведен мониторинг различных грантообразующих фондов и министерств, способных предоставить необходимую сумму на завершение исследований, доработку конструкции и изготовление промышленного образца. Одним из рассматриваемых вариантов является участие в программе «СТАРТ» по направлению «Н 4.7 Машиностроение и транспорт». По программе поддерживаются заявки на коммерциализацию имеющегося у заявителя научно-технического результата, научной идеи, прав на интеллектуальную собственность или соглашения по их использованию, на основе которых и создаётся новый конкурентоспособный товар (услуга) или повышается конкурентоспособность существующего товара.

Также рассматривается вариант сотрудничества с Росавтодор в рамках федеральной целевой программы «Повышение безопасности дорожного движения в 2006-2012 годах», в которой на период 2009-2012гг. по статье «Проведение научных исследований влияния различных конструкций дорожных ограждений на тяжесть последствий дорожно-транспортных происшествий» предусматривается финансирование  20 000 000 руб.
АНКЕТА УЧАСТНИКА ПРОЕКТА

	Фамилия 
	Бобух 

	Имя 
	Екатерина 

	Отчество
	Николаевна

	Фамилия 
	Зотова

	Имя 
	Светлана

	Отчество
	Борисовна

	Организация
	Самарский государственный технический университет

	Название проекта 
	Журнал «Gold’Ёж»

	Контактная информация автора проекта:

- адрес,

- телефон,

- e-mail.
	443010, Самара, Полевая, 56-16

8-917-8111781, 8-927-7131333

ek.bh@rambler.ru, Savita2002@yandex.ru 

	Аннотация проекта
	Создание печатного интерактивного журнала «Gold’Ёж. Люди говорят. Самара», посредством которого будет происходить общение с населением г. Самара. Людям будет предложено участвовать в создании журнала. Мы будем не только информировать читателей о том, что происходит в городе, но и помогать им в нем жить, и совместно бороться с тем, что нам не нравится. 

	Сфера деятельности
	Издательское дело, телекоммуникации, обработка информации, информационные системы. 

	Цель проекта
	Достичь процветания собственного бизнеса путем информирования населения о самых актуальных проблемах и городских событиях, помочь читателю выжить в суровых условия большого города и совместно бороться с тем, что его не устраивает. 

	Срок реализации (окупаемости)
	12,5 месяцев

	Планируемые результаты проекта
	1. Завоевание максимальной доли рынка относительно конкурентов. 

2.Получение максимального эффекта от товарного знака GOLD’ёж.

3. Увеличение клиентской базы и заказов ежемесячно на 10-15%.

4. Максимальное привлечение клиентов в проектную деятельность GOLD’ёж.

5. Привлечение достаточного количества средств, чтобы обеспечить проекту окупаемость.

	Требуемый объем финансирования
	4 000 000

	Личный вклад автора в реализацию проекта
	500 000

	Имеющиеся источники финансирования
	Собственные средства


ОПИСАНИЕ ПРОЕКТА

1. ЦЕЛЬ ПРОЕКТА

Достичь процветания собственного бизнеса путем информирования населения о самых актуальных проблемах и городских событиях, помочь читателю выжить в суровых условия большого города и совместно бороться с тем, что его не устраивает. Воспитать в  каждом жителе  города – гражданина, научив его ориентироваться в нем и быть в курсе.

2. АНАЛИЗ РЫНКА (ПРОБЛЕМЫ)

С каждым годом рекламная индустрия развивается все сильнее и динамичнее, принося огромные доходы своим владельцам. 

Если проанализировать медиа-рынок Самары, то можно сделать вывод: практически все процессы, характерные для крупных столичных городов (Москва, Санкт-Петербург) нашли свое отражение и здесь. Самарский регион – один из лидеров по количеству зарегистрированных и выходящих печатных СМИ. 

Группа изданий «журналы» в Самаре находится в стадии динамичного развития. Ее можно разделить на две условные подгруппы: информационно-коммерческие (Дело, Босс, Самара, Факт, Деловой квартал) и коммерческие (Цены, Новый Вавилон, Я покупаю, Город, Большой Город, Выбирай, Реакция). Доля рекламных потоков, размещенных в журналах, составляет 14% от общего объема всей печатной прессы. 

Авторы проекта провели ряд исследований, которые были направлены на изучение основных потребителей и клиентов журнала, конкурентов и других существенных факторов, влияющих на успешность проекта. 

С целью составления портрета типичного потребителя журнала, авторы проекта провели анализ основных факторов влияния на восприятие журнала самарским обществом. Для этого был проведен опрос среди экспертов медиарынка Самарского региона. В качестве группы экспертов выступали сотрудники медиакомпаний, Губернской Думы и администрации городского округа Самара. Опрос проводился на основе разработанных критериев по четырем группам факторов. В частности, было установлено, что: 

1. Демографические факторы будут оказывать на деятельность по продвижению журнала самое существенное влияние. В частности, наибольшее положительное влияние окажет количество потенциальных потребителей и квалификационные характеристики рабочей силы, поскольку рынок СМИ заинтересован в высококвалифицированных специалистах.

2. Социально-культурные факторы, в состав которых входят жизненные ценности и традиции населения. Эти факторы влияют на мотивацию потребителей. Существенное влияние оказывают традиции, культурный уровень и уровень образования, взаимоотношения между индивидуумом и обществом. Наиболее важным фактором здесь считается последний, поскольку СМИ призваны освещать вопросы человека и его взаимоотношений, как с другими людьми, так и его связь с обществом.

3. Экономические факторы могут оказать как отрицательное, так и положительное влияние. При этом наибольшее положительное влияние имеют следующие факторы: размеры и темпы изменения размеров рынка; размеры и темпы роста сегментов рынка в соответствии с интересами компании; инвестиционные процессы. А наибольшее отрицательное влияние оказывают факторы: общий уровень экономического развития; система налогообложения и качество экономического законодательства; уровень развития конкурентных отношений.

4. Научно-технические факторы проявляются в общемировых тенденциях развития электронных средств коммуникации, что оказывает больше положительное влияние на издательскую индустрию. Поскольку развитие проекта «Gold’Ёж» планируется на рынке электронных коммуникаций, то развитие данной отрасли является благоприятным 

Рынок конечных потребителей журнала можно сегментировать следующим образом:

1. Группа А - молодые активные люди в возрасте от 16 до 23 лет различных субкультур, легко идущие на контакт, интересующиеся происходящим вокруг и активно вливающиеся в общественные отношения.

2. Группа Б - молодые перспективные люди в возрасте от 23 до 27 лет, идущие на контакт, пытающиеся получить максимум необходимой информации с минимумом затрат средств и времени.

Группа В - активные люди в возрасте от 27 до 35 лет, которые сложнее идут на контакт и выбирают из всей массы информации только ту, которая может им пригодиться. 

Последняя группа является одной из самых сложно структурированных, поскольку у людей в данном возрасте, как правило, уже полностью сформировалась структура ценностей и потребительских предпочтений.

Рынок потенциальных клиентов журнала можно сегментировать по психографическому признаку, поскольку этот признак наиболее чётко описывает заинтересованность или незаинтересованность клиента в том или ином виде рекламы.

Рынок потенциальных клиентов  – это организации, которые заинтересованы или могут быть заинтересованы в будущем во взаимовыгодном сотрудничестве. К рынку потенциальных клиентов относятся компании, занимающие розничной и оптовой торговлей, занимающие предоставлением различного вида услуг, а так же государственные и муниципальные заведения.

В свою очередь все эти сегменты можно разделить на:

- заказчики, предпочитающие использовать стандартные приёмы размещения рекламы в СМИ (размещение рекламного белка, полосы, обзорных статей о деятельности предприятия и его преимуществах);

- заказчики, предпочитающие идти в ногу со временем и использовать нестандартные приёмы рекламы (постеры, дополнительная полоса, пробный образец);

- заказчики, заинтересованные не только в размещении рекламы в СМИ, но в дальнейшем проектном продвижении своей продукции или услуги (организация PR-акций, промоушена, мероприятий по презентации продукции или услуги).

Разделение на сегменты именно таким способом является наиболее актуальным для проекта, поскольку оно отражает тот вид услуг, с помощью которого, журнал будет получать прибыль, необходимую для дальнейшего развития.

Если рассматривать рынок конкурирующих изданий, то здесь за основу были взяты конкуренты, имеющий способ распространения, идентичный способу проекта. Это – Город, Большой Город, Редакция, Я Покупаю, Выбирай, 9 линий. Основными недостатками конкурентов являются: низкое качество полиграфии, отсутствие прямой работы с потребителем, низкий объем распространения в городе. 

Таким образом, проект реализуем, устойчив и конкурентоспособен. 

3. ОПИСАНИЕ ПРОДУКТА (УСЛУГИ)

Планируется создание печатного издания «Gold’ЁЖ. Люди говорят. Самара», посредством которого будет осуществляться общение с населением Самары (а в дальнейшем и других регионов), проводиться игры, ежегодно вручаться премия «Золотой ЁЖ». Людям будет предложено участвовать в создании журнала. Мы будем не только информировать читателей о том, что происходит в городе, но и помогать им в нем выживать и совместно бороться с тем, что там не нравится. Мы поможем людям открыто говорить в свободном демократическом обществе и воспитать в каждом человеке гражданина, отстаивающего свою позицию. Проект поможет правительству  понять свой народ и научиться находить правильный подход к решению общественных проблем. 

Структура издания позволяет максимально привлечь внимание каждой единицы интересующей нас целевой аудитории. Особенность издания заключается в целевой направленности и максимально упрощённой форме подачи информации, «чтобы было понятно и ежу». Главная черта издания заключается в том, что каждый читатель сможет быть создателем журнала. Постоянные опросы мнения населения по каким-либо вопросам, активные розыгрыши и лотереи, интересная, а главное полезная рубрикация для абсолютно любого человека, вот то, на что мы делаем упор. Прямых аналогов нашего издания нет в Самаре. 

Молодёжное Информационное Издание «GOLD’ЁЖ» 210*210 для удобного переноса. Полноцвет, глянец, с использованием дополнительных вставок, 70 листов (140 страниц).

Наше издание - это место обмена полезной информацией и жизненным опытом, место получения ответов на интересующие вопросы от компетентных лиц и от читателей нашего журнала, где можно получить как стильные советы, так и окунуться в полный антигламур, а также  своевременную информацию о важнейших событиях Самары и Самарской области.

Концепция издания сформирована и подчинена единой задаче - максимально наглядно, информативно и доступно представить читателю необходимую информацию.  В каждой конкретной рубрике журнал отвечает на все возникающие вопросы покупателя.

Опираясь на результаты исследования была разработана рубрикация проекта. Проект не подразумевает положительной оценки общественной жизни, мы хотим дать объективную оценку происходящим процессам.

Для каждого сегмента определена своя тема в рубрику:

В состав рубрики «Тусить» входят следующие подрубрики: обзор конкретных заведений, работающих 24 в  сутки, под названием «OPEN 24» или «round o’clock», обзоры клубов, ресторанов, РК и вечеринок,  статистика (самый посещаемый клуб города, в какое время года он самый посещаемый, сколько процентов парней и девушек соответственно ходят в данный клуб), отчеты с самых крупнейших вечеринок и  мероприятий города, интервью с «ночными работниками» с названием «Ночная работа в Самаре», а так же тесты, гороскопы, кроссворды, фотоконкурсы.

Рубрика «Ломать»  расскажет о том, что можно и нельзя сломать. Подрубриками данного радела могут стать: взрослые игрушки (авто/мотто/вело, телефоны, Быт. Техника, обзоры и статистика), проблемы отношения полов (обсуждение конфликтов, помощь психолога), полезные ненужности (hand made, мелкие аксессуары, подарки, где купить, почем продать, сколько стоит), антигламур    (статьи-обзоры неформальной или закрытой большому обществу жизни Самары), вопрос-ответ (письма читателей и ответы на них юристами и психологами), история одной жизни (интервью с интересной личностью).

В рубрике «Скажи» прохожим и посетителям сайта предлагается высказать свое мнение о конкретной ситуации, рассматриваемой журналистом. «Скажи» - это вызов общественности, экстремальная рубрика, поскольку она может противоречить общепринятым нормам поведения, этим рубрика и интересна. Основной упор журнала будет делаться на наполнение данной рубрики.

В рубрике «Учиться» предлагается узнать все, чему можно научиться и она делится на: универ (обзоры университетов, лучшие Вузы мира, стоимость обучения в Вузах, курсы, дополнительное образование, студенческая  жизнь, статистика + объективное мнение студентов этих Вузах о специфике обучения), карьера (куда пойти работать  после Вузов, работа  за бугром, описание профессий, рекомендации, самые высокооплачиваемые рабочие места), красота, здоровье (новые тенденции в области  красоты, моды и здоровья. Как научиться правильно одеваться, самый популярный цвет сезона в Самаре, кто где одевается, самый посещаемый бутик города, самая покупаемая косметика), дети ( куда идти рожать, где купить одежду для ребенка в Самаре, интернет сайты про детей, школы, детсады)

Таким образом, подрубрика строится по единой схеме:

-фотографии или иллюстрации

-статья (как можно меньше печатного текста)

-карта-схема с отражением местоположения (если речь идет о конкретном здании или Торговой точке)

-технические и эксплуатационные характеристики (если речь идет о технике)

-условия договора и цена

-контактная информация предприятий

-статистические данные

-некоторые статьи  будут выполнены в виде комиксов. (рисованных и фото)

-в каждый номер будут вложены диск с фото, муз и прочими произведениями самарских творческих коллективов, а так же флаера на самые актуальные тусовки города

-в низу каждой страницы ( если она не выкуплена полностью) идет мини-цитатник БАШ.ОРГа, анекдоты и  курьезы городской жизни. 

На сегодняшний день уже зарегистрировано юридическое лицо. Еще не арендовано офисное помещение на ул. Садовая д. 280, но уже заключен договор долгосрочной аренды сроком на 3 года, который вступил в силу с июля настоящего года. К настоящему момент получено и рассмотрено коммерческое предложение от ООО «Новый штрих» г. Тольятти, которое является одним из крупных типографий нашей области, а также с Sunrise, которая занимается поставкой  ектронного оборудования. В результате проведенных переговоров было принято решение о сотрудничестве. Так же была разработана и зарегистрирована эмблема.

4. КОМАНДА 

Уварова Юлия Николаевна 1967 г.р., Самарский Государственный Университет, кафедра Юриспруденции, опыт работы по специальности, бухгалтер в компаниях, «Спецкомплект», «Элевер».

Бобух Екатерина Николаевна, 1986 г.р., студентка, Самарский Государственный Технический Университет, Факультет Мировой и Национальной экономики.

Зотова Светлана Борисовна, 1986 г.р., студентка, Самарский Государственный Технический Университет, Факультет Мировой и Национальной экономики. Международный Институт Рынка, специализация маркетинг и реклама.

Серин Андрей Николаевич, 1986 г.р, студент заочного отделения факультета менеджмент и управления Самарского Государственного Университета, имеется обширный опыт работы по специальности «менеджер по продажам» в компаниях ассоциация Офис-центр, журнал коммерческой недвижимости «Rent&Sale».

Кассиров Сергей Михайлович, 1986 г.р, студент Самарского Государственного Педагогического Университета, исторический факультет, опыт работы торговый агент в компаниях ООО «Выбор», ООО «Атлас».

Урман Сергей Сергеевич, 1978 г.р., Самарский Государственный Университет, филологический факультет, опыт работы менеджером по рекламе в компаниях «Самарское Обозрение», «Rent&Sale».

Михайлина Владлена Ивановна, 1980 г.р, Самарский Государственный Университет, филологический факультет, обширный опыт работы в компаниях ООО «Атлас», «Rent&Sale».

Никитина Оксана Владимировна 1981 г.р. Самарский Государственный Технический Университет, факультет Мировой и национальной экономики, опыт работы главным редактором «Rent&Sale».

Коровин Алексей Владимирович, 1986 г. р., Государственный Торгово-Экономический Колледж, специальность менеджмент по отраслям с дополнительной подготовкой в области коммерции, опыт работы в компаниях «Термосистемы», АН «КвартирникЪ», ООО «Джип-клуб», салоны свадебных платьев Faviana.

Мочалова Алена Евгеньевна, 1984 г.р., Самарский Государственный Педагогический Университет, филологический факультет, опыт работы в компаниях «Волжский комсомолец сегодня», «Крылья успеха». 

Колосова Мария, 1984 г.р., Самарский Государственный Университет, кафедра филологии, опыт работы журналистом рубрики в газете «Волжская коммуна».

Романова Анна Ивановна, 1987 г.р., Самарский Государственный Университет, кафедра филологии, опыт работы частным и внештатным журналистом во многих изданиях Самарской области.

Марфина Ксения Анатольевна, 1987 г.р., Самарский Государственный Университет, кафедра филологии, опыт работы частным и внештатным журналистом во многих изданиях Самарской области.

Доскулова Наталья, Поволжский институт бизнеса, факультет экономики. 

Пронина Ирина Витальевна, 1984 г.р., частный дизайнер.

Дроблес Марина, 1982 г.р., Частный дизайнер, опыт работы с компаниями Kimberly Clark, Стендор, рекламные агентства 3х6 Самара Брокер, Фигаро и другие.

Сапрыкин Андрей Геннадьевич, Самарский Государственный Технический Университет, заочное отделение кафедры национальной и мировой экономики, частный фотограф.

Арьтемьева Дарья Александровна, 1988 г.р., частный фотограф.

Синчуков Алексей Владимирович, 1983 г.р., частный фотограф.

Шахова Лариса Евгеньевна, 1971 г.р., Российская гуманитарная академия, кафедра юриспруденции, частный юрисконсульт.

Александр Алексеевич Шленский, МГУПС(МИИП), кафедра экономики и управления на предприятии, опыт работы в качестве системного администратора и сотрудника службы поддержки компании «Gigabyte».

5. БИЗНЕС-МОДЕЛЬ (МЕХАНИЗМЫ РЕАЛИЗАЦИИ)
Продвижение журнала в основном опирается на средства PR, взаимное сотрудничество с администрацией г.о Самара и активную рекламу.

В качестве средств распространения рекламы будут использованы интернет, наружная реклама и СМИ.

Основная масса всех сегментов – это активные современные коммуникабельные люди, которые пользуются Интернетом как основным источником информации. Выход в Интернет у них имеется как с рабочих мест, так и с домашних компьютеров и других средств связи (мобильный телефон, КПК).

Таким образом, целесообразно выходить на эту группу именно через всемирную сеть, а в частности через самые популярные сетевые сервисы:

– Социальные сети (ВКонтакте.ru, odnoklassniki.ru, МойМир.mail.ru, МойКруг.yandex.ru) посредством создания групп проекта и привлечения в эти группы большого количества пользователей (эффект причастности).

- Блоги, дневники, журналы (LiveJournal, diary.ru, LiveInternet.ru) – создание журналов на всех популярных блогосервисах и создание сообществ.

Разумеется, часть посетителей будет уходить с сетевых сервисов по ссылкам на специально разработанный собственный сайт проекта “Gold’Ёж”. Сайт “Gold’ЕЖ” на период проведения PR-акций будет представлять собой анонс мероприятий и форму для регистрации посетителей сайта, и сбора их мнений. В качестве стимулятора регистрации будет выступать возможность высказать свое мнение на весь город, а также абстрактный «ценный» подарок, сущность которого не раскрывается. 

Таким образом, проект охватит максимальную часть целевой аудитории практически без инвестиций (практически все перечисленные сервисы бесплатные).

Важнейший аспект привлечения общественного внимания – это флеш-мобы. Планируется организация нескольких крупных тематических флеш-мобов с привлечением прессы. 

Прямая реклама будет представлена размещением баннеров на территории Самары, а также реклама на самарских радиостанциях в прайм-тайм.

Размещение логотипа и слогана на асфальте и на бетонных стенах через трафарет. Делается дешево и быстро, запоминается надолго.

Проведение совместных акций с городскими структурами, отвечающими за работу с молодежью, также будут способствовать продвижению торговой марки журнала. 

Следующим инструментом продвижения проекта станет система мотивации клиентов на основе создания «Сообщества профессионалов». В рамках сообщества будут организованы следующие мероприятия:

- проведения для менеджеров по рекламе компаний-клиентов обучающих семинаров и тренингов, повышающий их профессиональный уровень. Слушателям таких семинаров практикумов будут выдаваться аттестаты о прохождении этого семинара. Эффект от такого мероприятия разносторонен: усиливает имидж “Gold’ЕЖ” и способствует доверию рекламодателей – плюс изданию, повышает профессиональный уровень сотрудника в глазах начальства – плюс рекламодателю, повышает личный уровень сотрудника, способствует установлению положительных неформальных связей с клиентом.

- проведение круглых столов по тем или иным рынкам, с анализом рынков, целевой аудитории, эффективности рекламных компаний, выявлению ошибок и предложениям по их устранению.

Помимо этого периодически планируется проводить среди читателей конкурса рекламы. Победителей конкурса награждать, как ценными призами, так и бесплатными выходами – например за нестандартный подход. Кроме того, по итогам года планируется проведение церемонии награждения «Золотой Ёж». Церемония будет построена по аналоги с известнейшей шуточной премией «Серебряная колоша».

6. ИНВЕСТИЦИИ

Объем требуемых инвестиций 4 000 000 рублей, в том числе собственные средства – 500 000 рублей.

Расчетная себестоимость выхода одного журнала при тираже 20 000 экземпляров составляет 39,35 рублей в месяц. 
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	Сфера деятельности
	Общественное питание, индустрия развлечений.

	Цель проекта
	Коммерциализация идеи.

	Срок реализации (окупаемости)
	39 месяцев

	Требуемый объем финансирования
	1 800 000 рублей

	Личный вклад автора в реализацию проекта
	- 

	Имеющиеся источники финансирования
	- 


ОПИСАНИЕ ПРОЕКТА
1. ЦЕЛЬ ПРОЕКТА

Коммерциализация услуг общественного питания и фото-услуг.

2. АНАЛИЗ РЫНКА (ПРОБЛЕМЫ)
Для описания размера, динамики и возможности рынка необходимо прежде отметить, что проект подразумевает работу на 2 абсолютно разных рынках, а именно рынок общественного питания и рынок фото-услуг. Именно поэтому необходимо описание обоих рынков. 

Следующим шагом к описанию размеров и возможностей рынка будет описание конкурентов. Конкурентами будут считаться все фирмы и предприятия, как из отрасли общественного питания, так и из области фотографии и фото-услуг. Перечислять конкурентов из области общественного питания не считается целесообразным, т.к. это очень большой и динамично развивающийся сектор экономики. Российский рынок общественного питания вот уже несколько лет подряд растет на 20-30% в год. Лидирующее место в российском общепите занимают закусочные «фаст-фуд», что вполне укладывается в общемировую тенденцию. Оборот от продажи гамбургеров в мире составляет $23,7 млрд в год, пиццы - $20 млрд, цыплят - $7,3 млрд, бифштексов - свыше $0,9 млрд в год.

Рынку фото-услуг же необходимо уделить более детальное внимание, т.к. планируется получать более половины прибыли именно от работы фото-студии. 

По результатам исследований: 

· ожидается, что за 2006-2008 гг. рынок цифровой фотопечати в России вырастет более чем в 5 раз и достигнет годового объема в 1.4 млрд. отпечатков;

· сегмент Интернет-фотопечати вырастет за тот же период более, чем в 8 раз и достигнет 142 млн. отпечатков в год;

· доля регионов в объеме Интернет-заказов цифровых фотографий будет постоянно расти.

Чтобы более полно изучить наших конкурентов и их влияние на наш бизнес, необходимо сопоставить данные и выявить наиболее близких (прямых) конкурентов для фото-кафе. В Самаре только на бумаге существует аналог будущей фирмы, это тоже фото-кафе. Там невозможно купить что-то, покушать или провести время в компании своих друзей фотографов. На практике это место является просто фото-студией. Располагается оно в ТЦ «Аквариуме».

Таким образом, используя стратегию дифференциации услуг, можно получить конкурентное преимущество для всех рынков, на котором может осуществляться деятельность предлагаемого фото-кафе. Данное фото-кафе будет менее подвержено сезонным колебаниям в секторе общественного питания, т.к. в это время сможем держаться на плаву за счет услуг фото-студии. И наоборот, если упадет спрос на фото-услуги, мы сможем оставаться на плаву просто как одно из многих кафе.

3. ОПИСАНИЕ ПРОДУКТА (УСЛУГИ)
Главным отличием и конкурентным преимуществом фото-кафе является стратегия дифференциации продукции. В области общественного питания придумать что-то чрезвычайно-новое практически невозможно, можно лишь немного изменить существующие товары или возможности донесения услуги до потребителя. В предлагаемом фото-кафе будет возможность, как поесть, посидеть с друзьями-коллегами, поговорить об увлечениях или просто отдохнуть, так и провести фотосъемку, снять студию в аренду, изготовить фото на документы, распечатать фотографии с различных носителей.

4. КОМАНДА 
Все участники, которые разрабатывали этот проект, являются студентами 5 курса Международного института рынка. В команду также планируется включить участника, который будет целенаправленно заниматься фото-студией.
5. БИЗНЕС-МОДЕЛЬ (МЕХАНИЗМЫ РЕАЛИЗАЦИИ)
Происходит разделение на 2 направления: кафе и фото-студия.

В кафе не будет ничего готовиться самостоятельно, ну конечно, кроме кофе или чая. Все вторые блюда будут закупаться в различных столовых, и продаваться после предварительного разогревания в микроволновой печи. На данном этапе еще точно не решено продавать или не продавать алкогольную продукцию, но, скорее всего, будет производиться продажа слабоалкогольной продукции. 

Фото-студия будет оборудована всем необходимым для профессиональной съемки и печати фотографий. Далее перечислим планируемый перечень услуг: аренда фото-студии; фотосъемка; печать любых фотографий, любых форматов с любых носителей; возможности сделать простые разовые фотографии на паспорт и другие документы; вызов фотографа для проведения фотосъемки вне студии (пример, свадебные торжества, юбилеи и прочее).
6. ИНВЕСТИЦИИ

Для старта проекта необходимы следующие денежные вливания:

1. Денежные средства на ремонт помещения из расчета 600 руб на 1 кв. м. при примерной площади здания 100 кв. м. – 600000 руб;

2. Денежные средства на оборудование фото-студии – 500000 руб;

3. Денежные средства на оборудование кафе – 700000 руб;

Итого 1800000 рублей инвестиций на срок до 1,5 лет. 

АНКЕТА УЧАСТНИКА ПРОЕКТА

	Фамилия 
	Чурсин

	Имя 
	Евгений

	Отчество
	Сергеевич

	Организация
	Самарский государственный аэрокосмический университет имени академика С.П.Королева

	Название проекта 
	Устройство по дистанционному определению химического состава веществ и газов.

	Контактная информация:

- адрес,

- телефон,

- e-mail.
	8 903 304 37 15

Samaraunited@mail.ru

	Аннотация проекта
	Изобретение относится к приборостроению средств автоматизации и систем управления, в частности к масс-спектрометрии. Целью предлагаемого проекта является создание портативного устройства используемого как для космических исследований так и в упрощенном варианте в бытовых земных условиях. За основу данного прибора взят времяпролётный масс-спектрометр, который работает в качестве сепаратора масс. Вблизи мест утечки газов концентрация атомов (и молекул, содержащих эти атомы) возрастает. Использование прибора будет возможно во всех тех областях промышленности в которых требуется оперативно определить место утечки газов, наличие концентраций определенных газов. А также определение химического состава любого материала.

	Сфера деятельности
	Автоматизация, аэрокосмическая технология, защита окружающей среды, медицина, здравоохранение, химическая промышленность 



	Цель проекта
	Коммерциализация данного устройства, внедрение в жизнь космических технологий 

	Срок реализации (окупаемости)
	18 месяцев

	Планируемые результаты проекта
	Оптимизация прибора под нужды населения путем упрощения конструкции

	Требуемый объем финансирования
	5 000 000

	Личный вклад автора в реализацию проекта
	Разработка прибора, разработка тех.процесса

	Имеющиеся источники финансирования
	-


ОПИСАНИЕ ПРОЕКТА

1. ЦЕЛЬ ПРОЕКТА

Коммерциализация данного устройства, внедрение в жизнь космических технологий

2. АНАЛИЗ РЫНКА (ПРОБЛЕМЫ)

В настоящее время на рынке представлены приборы которые определяют либо место утечки воздуха, либо химический состав газа, причем последние не могут дистанционно определять химические составы твердых веществ. Нет ни одной модификации прибора которая могла бы быть унифицирована под все эти задачи. Так же практически не существует приборов которые могут измерять концентрации веществ дистанционно. Соответственно обладатель данного устройства выигрывает не только в цене, так как отпадает необходимость иметь при себе либо на производстве ряд необходимых профильных приборов, но и в габаритах и весе устройства. А это позволяет его монтировать и эксплуатировать в мобильных передвижных автоматических установках с большей экономической отдачей. Учитывая широкий диапазон измеряемых химических величин, данное устройство может пригодится практически во всех отраслях народного хозяйств и промышленности

3. ОПИСАНИЕ ПРОДУКТА (УСЛУГИ)

Целью предлагаемого проекта является создание портативного устройства используемого как для космических исследований так и в упрощенном варианте в бытовых земных условиях. За основу данного прибора взят времяпролётный масс-спектрометр, который работает в качестве сепаратора масс. Вблизи мест утечки газов концентрация атомов (и молекул, содержащих эти атомы) возрастает. Найдя место вблизи утечки с максимальной концентрацией этих газов можно с уверенностью говорить о расположении в данной области повреждённого участка. Кроме этого для повышения надежности и точности измерений на его борту будет установлена инфракрасная камера позволяющая регистрировать изменение теплового фона исследуемого объекта, предполагается, что в месте утечки газов за счет совершения ими работы,  будет возникать тепловое пятно отличное от общего теплового фона исследуемого объекта. Использование прибора будет возможно во всех тех областях промышленности в которых требуется оперативно определить место утечки газов, наличие концентраций определенных газов. А также определение химического состава любого материала.

 В связи с широким диапазоном исследуемых химических веществ, прибор должен быть многопараметрическим.

В приборе главным обрабатывающим устройством является процессор. В качестве процессора применена микросхема AT91SAM9G20. Выбор данной микросхемы обусловлен тем что на борту устройства будет располагаться ионизационный датчик, позволяющий регистрировать химические вещества газов и веществ в широком диапазоне, а также различного рода примесей. Данная микросхема является самым последним продуктом в линейке данных процессоров, и была выпущена в мае 2008 года. Более ранние процессоры не обладают многими возможностями, поскольку не обладают столь высокой тактовой частотой работы. 

4. КОМАНДА 

Инициативная проектная группа. 

5. БИЗНЕС-МОДЕЛЬ (МЕХАНИЗМЫ РЕАЛИЗАЦИИ)

Стратегия продвижения продукта предусматривает его продвижение на рынки путем:

- участия в специализированных выставках, салонах, ярмарках, форумах, круглых столах и др.,

- создания и продвижения собственного сайта в сети Internet, 

- публикаций в специализированных журналах (журнал «Безопасность жизнедеятельности», «Изобретатель и рационализатор» и др.)

- участия в телепрограммах, посвященных инновационным разработкам. Для реализации инвестиционного проекта после проведения испытаний опытного образца предполагается создание общества с ограниченной ответственностью.

6. ИНВЕСТИЦИИ

Общая потребность в инвестициях, необходимых для реализации проекта, составляет 5 000  000 руб. Их использование предусмотрено на безвозвратной основе (получение гранта). 

Предварительный период планирования составляет 1,5 года, начиная с III квартала 2008 г. и кончая IV кварталом 2011 г. 

В течение первого года осуществления проекта предполагается отток денежных средств, в частности по таким направлениям, как завершение научных исследований и доработка устройства, изготовление полномасштабного промышленного образца и сертифицирование.

АНКЕТА УЧАСТНИКА ПРОЕКТА

	Фамилия 
	Козменков

	Имя 
	Игорь 

	Отчество
	Николаевич 

	Организация
	Самарский государственный университет путей сообщения

	Название проекта 
	Электромагнитная обработка топлива

	Контактная информация автора проекта:

- e-mail.
	KozmenkovIgor@yandex.ru

	Аннотация проекта
	Содержанием предлагаемой инновации является применение электромагнитного поля со специально подобранными параметрами для обработки топлива. Такая обработка приводит к более полному сгоранию топлива и как следствие его экономию и уменьшению токсичных и канцерогенных веществ в выхлопе двигателя. Обработка топлива приводит также к увеличению ресурса двигателя вследствие уменьшения скорости нагарообразования в камере сгорания. 

	Сфера деятельности
	Транспорт, сельское хозяйство.

	Цель проекта
	Коммерциализация идеи

	Срок реализации проекта
	-

	Требуемый объем финансирования
	-

	Личный вклад автора в реализацию проекта
	-

	Имеющиеся финансовые средства для реализации проекта
	-


ОПИСАНИЕ ПРОЕКТА

1. ЦЕЛЬ ПРОЕКТА

Коммерциализация идеи
2. ОПИСАНИЕ ПРОДУКТА

Содержанием предлагаемой инновации является применение электромагнитного поля со специально подобранными параметрами для обработки топлива. Такая обработка приводит к более полному сгоранию топлива и как следствие его экономию и уменьшению токсичных и канцерогенных веществ в выхлопе двигателя. Обработка топлива приводит также к увеличению ресурса двигателя вследствие уменьшения скорости нагарообразования в камере сгорания. 

Сущность предлагаемого метода обработки топлива заключается в ионизации и диссоциации молекул топлива в электрических и магнитных полях, что приводит к интенсификации процесса горения топлива в камере сгорания.

Более полное сгорание происходит вследствие разрушения некоторых связей молекул топлива, а также из-за сообщения топливу некоторой энергии,  выраженной во взаимодействии заряженных частиц, которая затем превращается в тепловую энергию и понижает тепловой барьер воспламенения и увеличивает скорость горения топлива.

Целесообразность инновации вытекает с одной стороны из актуальности решаемых проблем – экономии топлива и снижении токсичных выбросов, с другой стороны – высокой эффективности предлагаемой технологии обработки топлива, легкостью встраивания установки в топливную систему.

Предлагаемая технология может найти применение в автомобильных, тепловозных, судовых двигателях, а также в котельных установках. 

Основным преимуществом предлагаемого продукта является его научная проработка. Ведутся исследования ионизации топлива, а также зависимости параметров горения топлива от параметров ионизации. Планируется защита интеллектуальной собственности.
3. РЫНОК ПРОДУКТА.

Рынком сбыта для предлагаемой технологии и оборудования являются:

- Железные дороги

- Владельцы автомобилей (бензиновые и дизельные двигатели)

- Судовые компании

- Сельскохозяйственные предприятия

- Предприятия, использующие котельные установки

Таким образом, рынок сбыта предлагаемого устройства огромен. Большинство устройств обработки топлива распространяется через Интернет, и реально оценить занятость этого сегмента рынка не представляется возможным.

В настоящий момент проведена теоретическая проработка материалов по ионизации жидких диэлектриков, проведен анализ существующих устройств предназначенных для обработки топлива. Выявлены условия оказывающие влияние на ионизацию топлива. Ведется теоретическое исследование процессов горения ионизированного топлива и влияния параметров ионизации на горение. Оформлены четыре заявки на патент, получено одно положительное решение.

Наиболее важными, т.е. наиболее опасными для коммерциализации проекта, заявитель считает два риска. Во-первых, это риск, связанный с оформлением интеллектуальной собственности. До получения патента объект интеллектуальной собственности будет находиться в режиме охраны, как ноу-хау. Чтобы снизить данный риск планируется оформление патента на способ. Второй риск может быть связан с недостаточным спросом. Для минимизации этого риска необходимо грамотно провести продвижение продукции на рынок.
4. КОМАНДА

В настоящее время проект находится на стадии научной проработки. Команда состоит из двух человек: д.т.н. профессора Носырева Д.Я., являющегося заслуженным изобретателем России и аспиранта с физическим образованием  Козменкова И.Н. В дальнейшем планируется привлечение в команду дополнительных сотрудников.
5. ИНВЕСТИЦИИ

Нет информации

АНКЕТА УЧАСТНИКА ПРОЕКТА

	Фамилия
	Рогулина

	Имя 
	Татьяна

	Отчество
	Геннадьевна

	Организация
	Международный институт рынка

	Название проекта 
	Создание центра семейного развития

	Контактная информация автора проекта:

- адрес,

- телефон,

- e-mail.
	Самарская область, г. Новокуйбышевск, 

ул. Киевская 94-78

8-960-8180798

rogylinatg@rambler.ru

	Аннотация проекта
	Предлагается создание центра семейного развития, в котором будет организована работа по следующим направлениям:

· Психологическая консультация;

· Школа будущих родителей;

· Школа молодой семьи;

· Школа отцовства;

· Школа материнства;

· Развивающие занятия для детей (подготовка к школе, группы социализации, творческое развитие, игровые комнаты) предполагающие не только детские группы, но и семейные;

· Школа психологии для подростков.

Предполагается набор групп с различной интенсивностью и регулярностью  посещений,  проведение семинаров по особо интересующим проблемам.

	Сфера деятельности
	Социальная сфера, оказание услуг населению

	Цель проекта
	- Коммерциализация идеи.

- Формирование позитивного отношения к семье, семейным проблемам, формирование культуры семейной жизни.

	Срок реализации (окупаемости)
	6 месяцев

	Требуемый объем финансирования
	1 250 000 рублей

	Личный вклад автора в реализацию проекта
	-

	Имеющиеся источники финансирования
	-


ОПИСАНИЕ ПРОЕКТА

1. ЦЕЛЬ ПРОЕКТА

- Коммерциализация идеи.

- Формирование позитивного отношения к семье, семейным проблемам, формирование культуры семейной жизни.

2. АНАЛИЗ РЫНКА (ПРОБЛЕМЫ)

Институт семьи находится в упадке. При этом очевидна российская и мировая тенденция к осознанному подходу к созданию семьи. Правительство России ведет политику повышения престижа крепкой семьи. Более того в России сейчас начинают создавать семьи дети выросшие в 90-е годы, совершенно не видевшие своих родителей. Они имеют четкое представление о том, что семье и детям нужно уделять достаточное количество времени, но не всегда знают, что в это время делать, как правильно вести себя с детьми или решать конфликты, например. Мужчины желают и начинают активнее участвовать в семейной жизни. Образ успешного человека все больше связан с семейным благополучием. Но все эти тенденции требуют доступной и активной поддержки из вне, т.к. консультации психолога доступны не всем. Необходимо прививать культуру семейной жизни.

Предполагаемая целевая аудитория – средний класс, в основном молодые люди от 23 лет, находящиеся на разных этапах семейных отношении, имеющие активную жизненную позицию, родители, заинтересованные в раннем развитии свих детей, а также подростки и их родители, а в целом все те, кто стремится сделать семейную жизнь позитивной. 

Аналогичные услуги предлагают многие клиники и женские консультации, существуют центры развития для детей дошкольного возраста, центры поддержки для трудных подростков. Но комплексного позитивного подхода к вопросам семьи не предлагает никто. Основное преимущество предлагаемого центра семейного развития в позитивном отношении к семье, возможным проблемам; активном привлечении отцов; помощь в формировании «командного духа» в семье.

3. ОПИСАНИЕ ПРОДУКТА (УСЛУГИ)

Комплекс предлагаемых услуг будет включать:

- Развитие культуры семейной жизни.

- Помощь в формировании и развитии семейных отношений.

- Пропаганда ценностей семьи.

- Способствование раннему развитию детей.

- Помощь подросткам.

4. КОМАНДА 

Рогулина Татьяна Геннадьевна, 30.04.1986 г.р., студентка 5-го курса факультета экономики и менеджмента Международного института рынка.
5. БИЗНЕС-МОДЕЛЬ (МЕХАНИЗМЫ РЕАЛИЗАЦИИ)
Основные этапы реализации проекта представлены в таблице:

Этап 1. Подготовительные работы:

- подготовка и оборудование помещений, 

- набор персонала, 

- распространение информации о центре, 

-реклама средствами интернет, через школы и вузы, социальные службы и др.

Этап 2. Формирование групп в школах:

- «будущих родителей»,

- «молодой семьи»,

- «отцовства»,

- «материнства»,

- «психологии для подростков».

Этап 3. Формирование графиков занятий в школах. 

Этап 4. Формирование детских и семейных групп.

Этап 6. Формирование графиков занятий для детских и семейных групп.

Этап 7. Открытие кабинета индивидуальной психологической поддержки.

Этап 8. Организация мониторинга проблем и интересующих вопросов в сформированных группах для корректировки программы.

Этап 9. Начало занятий на постоянной основе. 

6. ИНВЕСТИЦИИ

1. Закупка оборудования – 600 000 рублей.

2. Заработная плата персонала – 270 000 рублей.

3. Реклама – 80 000 рублей.

4. Аренда площадей – 300 000 рублей. 

Итого: 1 250 000 рублей.

АНКЕТА УЧАСТНИКА ПРОЕКТА

	Фамилия
	Миняева

	Имя 
	Елена

	Отчество
	Игоревна

	Фамилия
	Алексанян

	Имя 
	Арпине

	Отчество
	Арутовна

	Организация
	Высшая школа приватизации и предпринимательства – институт

	Название проекта 
	Предоставление транспортных услуг

	Контактная информация автора проекта:

- адрес,

- телефон,

- e-mail.
	Самара, ул. Никитинская 33-9

8-927-0198127, 8-846-3327387

edinorog_lev@mail.ru

	Аннотация проекта
	В рамках проекта предлагается создание предприятия по оказанию транспортных услуг. 

	Сфера деятельности
	Транспорт, управление материальными потоками.

	Цель проекта
	- Реализация бизнес-идеи

 - Привлечение инвесторов; 

 - Максимальное качественное оказание услуг с минимальными затратами времени; 

 - При стабилизации самарского рыночного сегмента и активной работы фирм- пользователей, также нашей целью является привлечение соседних регионов ПФО;

 - Создание собственного транспортного парка;

 - Быть лидером в предоставления современных транспортно-экспедиционных услуг на региональном уровне.

	Срок реализации (окупаемости)
	28 месяцев

	Требуемый объем финансирования
	10 000 000 рублей

	Личный вклад автора в реализацию проекта
	1 000 000 рублей

	Имеющиеся источники финансирования
	Собственные средства


ОПИСАНИЕ ПРОЕКТА

1. ЦЕЛЬ ПРОЕКТА

- Реализация бизнес-идеи.

 - Привлечение инвесторов; 

 - Максимальное качественное оказание услуг с минимальными затратами времени; 

 - При стабилизации самарского рыночного сегмента и активной работы фирм- пользователей, также нашей целью является привлечение соседних регионов ПФО;

 - Создание собственного транспортного парка;

 - Быть лидером в предоставления современных транспортно-экспедиционных услуг на региональном уровне.
2. АНАЛИЗ РЫНКА (ПРОБЛЕМЫ)
На Самарском рынке прямых конкурентов нет, самарские пользователи готовы использовать комплекс предоставляемых услуг. Аналогов нет, сегментарное использование наших услуг другими фирмами, такими как: 

 - ООО «СамараТрансЛогистика». Услуги: Организация экспедирования и транспортировки грузов автомобильным транспортом в междугородном и международном сообщении, Обеспечение страхования грузов при проведении транспортных операций, Возможность предоставления транспорта непосредственно в пункте загрузки.

 - Транспортная компания АНП "Карго". Услуги: Перевозки грузов до 20 тонн с оплатой одного направления; Перевозки грузов радиофицированными автомобилями «Газель», ЗИЛ, «Бычок», КАМАЗ; Перевозки грузов рефрижераторами от 1,5 до 25 тонн, а также изотермическими фургонами; Страхование грузов по минимальным ставкам; Охрана и сопровождение грузов. За пять лет работы на рынке грузоперевозок получила признание клиентов и партнеров и зарекомендовала себя как профессионала.

 - Гуд-Лак Авто, ООО. Услуги: Встреча гостей в аэропорту, заключение договоров на постоянное транспортное обслуживание, оказание транспортных услуг при проведении корпоративных праздников, свадеб, торжеств, VIP-обслуживание гостей и жителей города.

3. ОПИСАНИЕ ПРОДУКТА (УСЛУГИ)
Предлагается комплекс услуг в области транспортировки, страхования, сопровождения грузов, организации трансферов любого уровня, мультимодальных перевозок.

4. КОМАНДА 
Алексанян Арпине Арутовна – 21.07.1987 г.р. Студентка 4-го курса Высшей школы приватизации и предпринимательства г. Самара, специальность «Менеджмент организации».

Миняева Елена Игоревна – 22.07.1988 г.р., студентка 4-го курса Высшей школы приватизации и предпринимательства г. Самара, специальность «Менеджмент организации».

5. ИНВЕСТИЦИИ

Все интересующие вопросы можно задать авторам проекта.

АНКЕТА УЧАСТНИКА ПРОЕКТА
	Фамилия
	Коренева

	Имя 
	Галина

	Отчество
	Юрьевна

	Организация
	Самарская гуманитарная 
академия

	Название проекта 
	Услуги по изготовлению 
эксклюзивных изделий из гипса. 

	Контактная информация автора проекта:

- адрес,

- телефон,

- e-mail.
	443010, Самара, ул. Самарская 70-40

846-332-6347, 8-902-293-5138

KorenevaGalina@mail.ru

	Аннотация проекта
	Предлагаются услуги 
по изготовлению эксклюзивных изделий из гипса: барельеф, рельеф, колонны любого ордера или стиля, колонна с каннелюрами, колонна с энтазисом, карниза, тяги, гипсовые светильники, любая классическая и современная лепнина, авторская лепнина, ручная лепка, дизайн, изготовление, монтаж. Индивидуальное проектирование. 

	Сфера деятельности
	Строительство, дизайн.

	Цель проекта
	Коммерциализация услуги. 

	Срок реализации (окупаемости)
	Бизнес – план 

	Планируемые результаты проекта
	Востребованность на рынке, 
получение прибыли, создание рабочих мест.

	Требуемый объем финансирования
	Нет информации

	Личный вклад автора в реализацию проекта
	Разработка, дизайн - проекты, коммерциализация услуги.

	Имеющиеся источники финансирования
	-


ОПИСАНИЕ ПРОЕКТА
1. ЦЕЛЬ ПРОЕКТА

Коммерциализация услуги по изготовлению эксклюзивных изделий из гипса.

2. АНАЛИЗ РЫНКА (ПРОБЛЕМЫ)

В отечественном строительстве широкое применение гипсовых материалов наблюдается лишь в последние десять лет. Несмотря на то, что гипс находит все более широкое применение в Польше, мы все еще отстаем по так называемому коэффициенту расходования гипса, который рассчитывается  в пересчете на одного жителя, от стран, которые давно оценили достоинства гипсовых материалов, таких как США, Канада, Германия, Италия, Испания. В этих странах наблюдается постоянный рост заинтересованности применением гипса в строительстве, прежде всего с учетом его благоприятного влияния на здоровье, эстетичность, а также в связи с его термоизоляционными свойствами и низкой энергоемкостью производства по сравнению с другими вяжущими материалами.

Мировые запасы природного гипсового сырья оцениваются миллиардами тонн. Ведущее место по разведанным запасам гипсового природного сырья принадлежит России. Крупными запасами располагаю США, Канада, Франция, Саудовская Аравия, Китай, Индия, Австрия.  В России до 90-х годов перерабатывалось примерно 10 млн т в год. Суммарная добыча гипса по данным В.А. Терехова, Ю.Д. Буянова, М,М, Лопатникова, за 2000 г. Составила около 4 млн т. Почти все предприятии, разрабатывающие гипсовые месторождения, обеспечены запасами на десятки и даже сотни лет.

ЗАО «Самарский гипсовый комбинат» - является крупнейшим и старейшим в России изготовителем высокопрочного и строительного гипса.  Основной продукцией комбината являются высокопрочные  гипсовые вяжущие марок ГВВС-13 и ГВВС-16, которые применяются в фарфоро-фаянсовой и керамической промышленности для изготовления форм и моделей, в нефтяной промышленности, а также в изготовлении лепных изделий, карнизов, вентиляционных решеток и других изделий.

Гипс, изделия и материалы из него сегодня вновь востребованы с новой силой - благодаря высокой экологичности и оптимальному сочетанию эксплуатационных свойств и экономических показателей, широкому спектру продукции.

Таким образом, гипс – материал многоцелевого применения. А в жилищном строительстве использование гипса и изделий из него трудно переоценить. Простота технологий, их долговечность, огне- и пожаростойкость, возможность изготовления изделий отвечающих высоким требованиям архитектуры, экологическая безопасность материалов, их  производства и эксплуатации объективно обеспечивают гипсовым материалам такие преимущества, благодаря которым их применение должно стать приоритетным в строительстве и реконструкции.

3. ОПИСАНИЕ ПРОДУКТА (УСЛУГИ)

Предлагаются услуги по изготовлению эксклюзивных изделий из гипса: барельеф, рельеф, колонны любого ордера или стиля, колонна с каннелюрами, колонна с энтазисом, карниза, тяги, гипсовые светильники, любая классическая и современная лепнина, авторская лепнина, ручная лепка, дизайн, изготовление, монтаж. Индивидуальное проектирование. 

4. КОМАНДА 

Дизайнер-руководитель-прараб, экономист, 2 мастера по лепнине, 4 подсобных рабочих, художник-скульптор, 3 маляра.

5. БИЗНЕС-МОДЕЛЬ (МЕХАНИЗМЫ РЕАЛИЗАЦИИ)

Отделка помещений в дворцовом стиле и изготовление декоративных изделий.

6. ИНВЕСТИЦИИ

Нет информации. 
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