
ПОЯСНИТЕЛЬНАЯ ЗАПИСКА 
к заявлению о присвоении статуса Резидент бизнес-инкубатора
 Научно-технологического парка Новосибирского Академгородка
	1. ОБЩАЯ ИНФОРМАЦИЯ

	1.1. Название проекта
	

	
	

	1.2. Наименование организации
	

	
	

	1.3. Дата образования организации
	

	1.4 Контактная информация:
	

	· Телефон
	

	· Электронная почта
	

	· Сайт в сети Интернет
	

	1.5. ФИО руководителя организации:
	

	
	

	1.6. Участники проекта
	

	Здесь необходимо показать какие профессиональные достижения имеет тот или иной участник проекта. Если это директор МП, то уместно привести примеры его достижений в области коммерциализации проектов, опыт продаж инновационной продукции. Если это научный руководитель проекта, то важно показать его достижения в сфере научной деятельности, опыт научного руководителя НИОКР.
Важно показать, что данный участник проекта имеет соответствующий (пусть и минимальный) опыт выполнения тех работ (оказания услуг), которые ему предстоит выполнять в данном проекте.

	1.6.1. ФИО
	

	
	Должность
	

	
	Роль в проекте
	

	
	Профессиональные достижения
	

	1.6.2. ФИО
	

	
	Должность
	

	
	Роль в проекте
	

	
	Профессиональные достижения
	


-


	2. ИНФОРМАЦИЯ О ПРОЕКТЕ

	Соответствие основным направлениям специализации Технопарка

	
	Информационные и телекоммуникационные технологии
	
	Новые материалы и нанотехнологии

	
	Биомедицина и биотехнологии;
	
	Приборостроение и наукоемкое оборудование

	2.1 Научно-техническая часть проекта

	Задача, на решение которой направлен проект

	Необходимо кратко изложить суть задачи, на решение которой направлен проект. Важно отразить и выделить научно-техническую составляющую задачи. Также важно обосновать актуальность задачи, то есть показать, что ее решение даст определенный, существенный вклад в ту или иную отрасль производства или сферы услуг.

	





	Научно-техническая новизна, предлагаемых в проекте решений

	Понятие новизны является качественной категорией (нельзя выразить в цифрах) и может означать как и «пионерскую» разработку, то есть полное отсутствие аналогов в мире, так и решения, которые по определенным параметрам превосходят или улучшают существующие. Избегайте выражений «абсолютная новизна», «аналоги отсутствуют», «прорывная технология». Необходимо выделить набор определенных характеристик и параметров, которые отличают или характеризуют ваши решения в лучшую сторону по сравнению с существующими решениями (о них необходимо дать короткую информацию). Важно обосновать выбор данных параметров, показать, что они являются существенными (важными) для данного класса решений.

	





	Современное состояние исследований и разработок по данному проекту

	Покажите научно-техническую основу проекта. Здесь вполне в качестве базиса проекта может выступать и фундаментальная НИР. Если готов определенный прототип.

	





	Ожидаемый результат 

	Покажите, что будет результатом проекта. Это может быть новый вид товара или услуги, или качественное улучшение существующей на рынке продукции


	

 




	3. КОММЕРЦИАЛИЗУЕМОСТЬ НАУЧНО-ТЕХНИЧЕСКИХ РЕЗУЛЬ- ТАТОВ 

	3.1. Область применения:

	В данном разделе необходимо дать представление об области применения вашего продукта (услуги), где она будет или может быть востребована

	





	3.2. Ситуация на внутреннем и внешнем рынках, имеющиеся аналоги

	Прежде всего, нужно доказать, что рынок есть, то есть имеются покупатели, продавцы, спрос. Оцените объем рынка (в рублях, в валюте, если рынок зарубежный). Дайте информацию о том, насколько рынок насыщен данной продукцией, что превалирует спрос или предложение

	





	3.3. Контингент покупателей, предполагаемый объем платежеспособного рынка

	Ответьте на вопросы: Кто будет покупать? Почему будут покупать?
Что заставит предпочесть продукцию именно вашего предприятия, а не имеющиеся аналоги? Покажите, какая доля потенциальных потребителей (%) (с указанием их платежеспособного потенциала — в рублях) готова покупать продукцию вашего предприятия. Если рынок зарубежный — вам необходимо доказать возможность выхода отечественной продукции на него.

	





	3.4. Конкуренты и их цены 

	В качестве источников информации будет уместно дать ссылку на сайт ваших конкурентов (где указана их цена) или ссылку на сайт продавцов продукции. Помните, что если продукция ваших конкурентов реализуется через дилеров (дистрибьюторов) или магазины оптовой и розничной торговли, то для определения цены конкурирующей продукции необходимо «вычесть» из цены продавца его наценку, которая иногда может достигать 50% (как, например, при продаже программного обеспечения) от стоимости товара.

	





	3.5 Аналоги

	При сравнении с существующими аналогами можно порекомендовать следующую форму изложения материала

	Выделение и обоснование характеристик и параметров, которые являются определяющими для данного вида продукции (услуг).
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	Сравнение продукции предприятия с аналогами в разрезе данных параметров.

	



	Выводы о превосходстве продукции предприятия по сравнению с существующими аналогами.

	Для наглядности материал можно представить в виде таблицы, где по строкам приводятся выбранные параметры, по столбцам продукция конкурентов в сравнении с продукцией вашего предприятия. Из таблицы должно быть видно, что продукция вашего предприятия по некоторым определенным характеристикам (не по всем) превосходит аналоги. Такой параметр, как цена продукции (услуг), должен присутствовать.

	



	3.6. Схема распространения продукта, способы стимулирования продаж

	Вам необходимо раскрыть и описать механизм реализации (схема распространения продукта) продукции вашего предприятия. Для каждого товара она своя. Рекомендуем рассмотреть схему продаж, которую используют ваши конкуренты. Это может быть организация дилерской сети, открытие интернет-магазина, предоставление товара на реализацию в специализированные магазины, прямые продажи.

	К способам стимулирования продаж можно отнести значительные скидки на продукцию, организацию рекламной компании, открытие специализированного интернет-сайта, поставку товара с отсрочкой платежа, участие в специализированных выставках. К косвенным способам стимулирования продаж можно отнести, например, ваше участие в различных (в том числе и научных) семинарах, конференциях, на которых в рамках доклада вы можете рассказать о свой продукции.
Нужно помнить, что в определенных сегментах рынка (продажа медицинского оборудования, лекарств) самостоятельно малому предприятию выйти на рынок и закрепиться практически невозможно, поэтому, если это ваш случай, укажите «солидного» партнера, который сможет «вывести» продукцию вашего предприятия на рынок. Раскройте механизм вашего сотрудничества.

	




	4. Текущая стадия развития

	4.1. Продукт

	
	продукт нуждается в доработке
	

	
	продукт готов к коммерциализации
	

	
	продукт уже на рынке
	

	4.2. Дополнительная информация

	
	требуется промежуточный НИОКР, дополнительные исследования
	

	
	имеется ОКР, проектно-сметная документация	
	

	
	имеется макет, опытный образец
	

	
	имеется бизнес-план
	

	
	проведены маркетинговые исследования
	

	
	имеются реальные / потенциальные каналы сбыта и партнеры по сбыту
	

	
	имеются реальные / потенциальные клиенты
	

	
	другое (указать):      
	

	4.3. Финансирование

	
	Собственный капитал:
	

	
	Не имеется     
	

	
	Имеется ___________________ млн.руб.
	

	
	Внешние инвестиции
	

	
	Не требуется 
	

	
	Требуется , укажите сколько  _________________________млн.руб.
	

	4.4. Права на интеллектуальную собственность

	
	ноу-хау
	Количество
	

	
	
	 
	

	
	заявка на патент
	
	

	
	патент РФ
	
	

	
	Международные патенты
	
	

	
	Лицензиат
	

	
	лицензионное соглашение
	
	
	

	
	эксклюзивное право
	
	
	

	
	предполагается получить право на :
	

	
	Описание предполагаемой интеллектуальной собственности
	

	
	




	

	4.5. Ментор проекта 

	
	Нет
	

	
	


	

	4.6. Стратегический Заказчик проекта 

	
	Нет
	

	
	


	

	4.7. Прочее

	

	





	5. План реализации проекта 

	
























	6. Требуемы ресурсы

	6.1. Необходимые специалисты

	Приведите список всех специалистов и сотрудников, которые так или иначе будут «обслуживать» весь жизненный цикл процесса создания продукции, начиная от проведения НИОКР и заканчивая продвижением на рынок.
Это могут быть:
•	разработчики продукции, исполнители НИОКР;
•	производители продукции;
•	те, кто обслуживает финансовую и иную хозяйственную деятельность предприятия (бухгалтер, экономист, юрист);
•	кто занимается продвижением продукции (маркетолог).

	






	6.2. ЗАЯВИТЕЛЮ ТРЕБУЕТСЯ

	
	сопровождение проектного менеджера, организующего поддержку в режиме «одного окна»
	

	
	предоставление в аренду оборудованных рабочих мест и площадей
	

	
	предоставление права пользования необходимым оборудованием, инструментами и т.п.
	

	
	составление бизнес-плана
	

	
	содействие в продвижении продукции
	

	
	организация консультирования менторами, технологами, конструкторами, научными консультантами 
	

	
	бухгалтерское сопровождение
	

	
	юридическое оформление деятельности
	

	
	поддержка в оформлении прав на интеллектуальную собственность
	

	
	содействие в оформлении заявок на соискание мер поддержки и получение финансирования
	

	
	поддержка в проектировании и прототипировании продукта или технологии
	

	
	содействием в привлечении средств в проект
	

	
	организация поэтапной экспертизы развития проекта
	

	
	организация участия в акселерационных мероприятиях, привлечение финансовых и производственных партнеров
	

	
	использование для продвижения бренда «Академпарк»
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	Я подтверждаю, что я уполномочен предоставить информацию, содержащуюся в данной форме. Я понимаю, что она может храниться в бумажном и электронном виде и будет доступна заинтересованным сторонам.

Руководитель организации или Заявитель                                    

_____________________/_____________________/
                                   (подпись)                                          (Ф.И.О.)
                                  						 "__" _________ 20___ г. 


1
	
