Лекция 4. Оценка привлекательности отраслей и кластеров 
КЛЮЧЕВЫЕ ОПРЕДЕЛЕНИЯ
Отрасль экономики – совокупность организаций, предприятий, учреждений, производящих однородные товары и услуги, использующих однотипные технологии, удовлетворяющих близкие по природе потребности (Современный экономический словарь).
Схема анализа отрасли:
1. Внешний контекст

· Основные особенности рынка (международный, российский уровень)
· Тенденции развития рынка, влияние на текущее состояние отрасли в регионе

· Тенденции развития смежных отраслей, влияние на текущую ситуацию в отрасли

2. Описание состояния отрасли в регионе

· Влияние отрасли на экономику региона (ВРП, налоги, занятость)

· Общая характеристика отрасли

· Ключевые потребители: география, сегментация основных потребителей, экспорт

· Близость к поставщикам: сырье, комплектующие изделия.

· Доступность и цена базовых ресурсов: энергия, вода, тепло, производственных услуг, водоснабжение и водоотведение.

· Рабочая сила: наличие рабочей силы, квалификация рабочей силы, стоимость рабочей силы.

· Доступность финансов для развития отрасли: привлекательность отрасли для инвестиций, исторические данные (реализованные инвестиционные проекты, успешные/неуспешные истории привлечения внешних инвесторов в отрасль), доступность банковского финансирования, отраслевые программы стимулирования инвесторов.

3. Организационная структура отрасли. Основные игроки и их рыночные доли. Ключевые предприятия-конкуренты.

4. Возможные регионы конкуренты по размещению новых производств в отрасли.

5. Ключевые факторы успеха отрасли. Оценка конкурентоспособности отрасли в регионе.

6. Перспективы развития отрасли в регионе.

7. Ключевые инвестиционные проекты. Существующие ограничения для их реализации.

8. Потенциальные/ заявленные намерения инвесторов по развитию отрасли в РФ/ в регионе. Возможные инвесторы в отрасль.
9. Дополнительно:

· Основные участники рынка
· Региональный рынок, ключевые игроки, их основные характеристики, существующие планы развития.
· Профили мировых производителей (если продукция присутствует на мировом рынке)

Оценка инвестиционной привлекательности отрасли

1.     Определение «масштабов» рынка

· региональный рынок 

· межрегиональный рынок
· глобальный рынок.

Анализ «отрасли» должен соответствовать масштабу рынка. Например, компании в пищевой промышленности будут, скорее всего, конкурировать на региональном рынке. Поэтому анализ можно ограничить, в значительной мере, только региональной (областной) информацией. Для анализа компаний, конкурирующих на общероссийском рынке, будет необходима информация на общероссийском уровне. Для экспортных компаний, для определения привлекательности отрасли необходимо анализировать информацию на уровне мировых рынков.

2.     Определение объемов рынка и темпа роста рынка

Для каждой компании необходимо определить объемы рынка (в денежном и натуральном выражении) и темпы роста рынка. Именно объемы и темны роста рынка являются основными критериями для определения инвестиционной привлекательности отрасли и рынка.

Существует две разновидности оценки объема рынка (построение кривой спроса): построение кривой спроса для всей «отрасли» (total market demand) и построение кривой спроса непосредственно для продукции компании (если продукция предприятия уникальна или дифференцирована). Эту информацию можно получить в отделах маркетинга компаний. Часто компании привлекают консультантов для построения «кривой спроса». В общих чертах, построение кривой спроса на продукцию компании состоит из следующих этапов:

· Анализ основных потребностей и факторов спроса

· Определение основных сегментов покупателей и ценности, которые они приписывают продукту

· 
Прогнозирование эластичности спроса

3.     Определение отрасли

Для создания программы развития региона возможно использование любой общепринятой отраслевой классификации (например, Европейская система классификации или американская система классификации, т.н. SIС – Standard Industry Classification).
Однако для привлечения инвестиций и формулирования стратегии развития компаний подобной классификации будет явно недостаточно. Например, стратегии развития и привлекательность инвестиций могут быть весьма различными для мукомольной промышленности, макаронной промышленности и промышленности изготовления продуктов быстрого питания (лапша быстрого приготовления), хотя все эти отрасли объединены в единую производственную цепочку и принадлежат к «пищевой» промышленности.
Для получения общепринятой в инвестиционном мире классификации можно провести анализ продаваемых инвестиционных обзоров (Industry Reports) на сайтах крупнейших западных инвестиционных банков: Morgan Stanley, Credit Swiss First Boston, Goldman Sacks, Chase – J.P.Morgan, UBS Warburg, Merril Lynch  и пр. Как правило, обзоры делаются по «отраслям», в том виде и в той классификации, которая действительно общепринята в инвестиционном мире. Таким образом, можно составить общепринятый список отраслей.
«Стратегические группы» - полезный для стратегического и инвестиционного анализа промежуточный уровень между «отраслью» и фирмой. Например, консалтинговая фирма МсКinsey использует концепцию стратегической группы в своих исследованиях рынков.
4.     Определение привлекательности отрасли.

Как правило, для анализа привлекательности отрасли используется т.н. модель Портера (или какая-либо производная от этой модели).
Привлекательность отрасли или рынка зависит от того, как экономическая стоимость (economic value), создаваемая в отрасли, распределяется между участниками стоимостной цепочки (value chain).
Стоимостная цепочка - производственная цепочка от добычи сырья до продажи конечного продукта/услуги конечному покупателю. Каждая ступенька этой цепочки добавляет экономическую стоимость конечному продукту.
Полная экономическая стоимость цепочки - ценность продукта/ услуги для конечного покупателя (то, что покупатель готов заплатить). Часто, но не всегда, это цена, которую конечный покупатель платит за продукт.
В зависимости от структуры стоимостной цепочки, разные игроки в цепочке могут «захватить» разное количество создаваемой стоимости.
Модель Портера помогает определить, как создаваемая в стоимостной цепочке экономическая стоимость распределяется (захватывается) разными участниками/игроками внутри цепочки. Модель определяет пять основных факторов («Five Forces»).
5. Прямые конкуренты и интенсивность внутриотраслевой конкуренции:

· Структура конкуренции внутри отрасли (один или много игроков):
Структура конкуренции определяет характер ценообразования в отрасли: в полностью конкурентных рынках цена приближается к маржинальной стоимости продукции, что в краткосрочном плане ограничивает, а в долгосрочном плане полностью уничтожает экономическую прибыль производителей.
На монопольных и олигопольных рынках цена устанавливается выше маржинальных издержек, и участники могут аккумулировать экономическую прибыль путем установления монопольных наценок и применения различных схем ценовой дискриминации.
Конкурентная структура рынка => отрасль не привлекательна для инвестиций.
Монопольная / олигипольная структура рынка => отрасль привлекательна для инвестиций
· Структура издержек (cost structure)
В отраслях с высокими постоянными издержками компании стремятся максимально загрузить мощности. Если в отрасли существуют избыточные мощности - компании склонны начинать ценовые войны и конкурировать на базе цены, полностью уничтожая экономические прибыли друг для друга.
При прочих равных условиях, высокая доля постоянных издержек в производстве => отрасль не привлекательна для инвестиций, и наоборот.
· Степень дифференциация продуктов
В отраслях с низкой дифференциацией продуктов конкуренция в основном идет за счет снижения цены, что приводит к уничтожения экономических прибылей.
Низкая дифференциация продукции => отрасль не привлекательна для инвестиций.

Высокая дифференциация продукции => отрасль привлекательна для инвестиций.

· Затраты     клиентов/покупателей     на     переключение     к    другим поставщикам

Затраты на переключение привязывают покупателей к поставщикам. Затраты на переключение, как правило, высоки для специализированной продукции, а также для продукции длительного пользования и для продукции, которая требует от покупателя больших затрат на обучение

· Различия в стратегиях конкурентов

Конкуренция наиболее ожесточенная в отраслях, где все игроки используют одинаковую стратегию, имеют одну и ту же структуру издержек и давно знают друг друга.

· Барьеры для выхода из бизнеса

Барьеры для выхода заставляют компанию продолжать бизнес, даже когда это становиться экономически невыгодно. Барьерами для выхода могут быть социальные обязательства, долговременные контракты, крупные прошлые инвестиции

Отрасли с высокими барьерами для выхода из бизнеса => не привлекательны для инвестиций

· Потенциальные (будущие) конкуренты и наличие входных барьеров:

Отрасли с низкими входными барьерами быстро заполняются участниками и при прочих равных условиях не являются привлекательными для инвестиций. К тому же, новые игроки для утверждения своего положения на рынках прибегают к демпинговым ценам и уничтожают прибыли для всех участников отрасли.

Входные барьеры:

Преимущества в стоимости факторов производства у существующих игроков:

· низкая оплата труда

· доступ к дешевому источнику капитала

· ограниченный доступ к дешевому сырью

· запатентованная или эксклюзивная технология

· Эффект масштаба

· Эффект обучения

· Затраты на переключение -  не только смягчают конкуренцию, но и отпугивают потенциальных конкурентов

· Захват каналов дистрибуции - многие каналы дистрибуции имеют ограниченные пропускные способности. Если каналы распределения забиты продукцией или монополизированы существующими игроками, то потенциальным конкурентам придется создавать новые каналы.
· Сетевой эффект
· Репутация и сила брэндов
Чем выше входные барьеры, тем более привлекательной является отрасль для инвестиций в существующие предприятия, но не привлекательной для инвестиций в новые предприятия.
6.     Покупатели и факторы рыночного влияния покупателей

Основной вопрос: отражает ли цена полностью экономическую стоимость продукции для покупателей. Или же покупатели могуг извлекать т.н. потребительские излишки, то есть платить меньше, чем готовы заплатить. Существует две группы факторов: сила рыночного влияния покупателей и ценовая чувствительность покупателей.
Сила рыночного влияния покупателей:
· В     отрасли     существует     небольшое     количество     влиятельных покупателей, закупающих большие объемы. В таком случае поставщики становятся зависимыми от покупателей и в случае снятия заказа терпят значительные убытки. В такой ситуации покупатели извлекают из поставщиков значительную часть экономической прибыли. Это делает отрасль/предприятие не привлекательным для инвестиций
· Покупатели     могут    легко    переключиться    на    альтернативных поставщиков. В таких случаях покупатели не имеют лояльности к поставщикам, и конкуренция идет за счет снижения цены и разрушения экономических прибылей
· Угроза обратной вертикальной интеграции. Если покупатель может сам интегрироваться в производство, то он имеет дополнительный рычаг влияния на поставщиков и может требовать дополнительных уступок.
· Покупатели знают структуру издержек (себестоимость) продукции. В этом случае покупатели могут требовать цены, близкой к издержкам.
Ценовая чувствительность покупателей:
· Приобретаемый    продукт    или    услуга    поставщика    не    имеют существенного влияния на качество конечного продукта (изготовляемого покупателем) => покупатели весьма чувствительны к цене. И  наоборот, когда компоненты играют ключевую роль в конечной продукции, покупатели не чувствительны к цене.
· Стоимость компонентов (продуктов) поставщика занимает значительную долю в бюджете покупателя => покупатели чувствительны к цене.
· Покупатели страдают от низкой рентабельности своего собственного производства => высокая чувствительность к цене.
Если покупатели обладают значительным рыночным влиянием или же весьма чувствительны к цене => отрасль не является привлекательной для инвестиций. И наоборот.
7.     Поставщики и факторы рыночного влияния поставщиков

В некоторых отраслях крупные поставщики имеют значительное влияние и могут извлекать значительную часть экономической прибыли нугем завышения цен на свою продукцию.
· Размер поставщиков относительно покупателей. Крупные поставщики сырья могут диктовать цену мелким производителям. На Западе, например, крупные изготовители тканей диктуют цену многочисленным разрозненным пошивочным ателье и мелким пошивочным предприятиям.
· Высокая цена переключения, производители полностью зависят от своих поставщиков по разным причинам
· Угроза вертикальной интеграции поставщиков в бизнес покупателей. Если поставщики могут «захватить» всю цепочку, то они будут не склонны идти на ценовые уступки.
Отрасли, в которых поставщики обладают значительным влиянием на установление цен, при прочих равных условиях, не являются привлекательными для инвестиций. И наоборот.
8.     Наличие продуктов-сабститутов:

На инвестиционную привлекательность отрасли влияет наличие и цена имеющихся сабститутов (продуктов-заменителей). Наличие продуктов-заменителей, выполняющих такую же функцию и удовлетворяющих те же потребности покупателей, устанавливает ограничения на цену продукции отрасли и ограничивает потенциальные прибыли фирм в этой отрасли.
9.      ВЫВОДЫ

Важно показать потенциальному инвестору, что
· Отрасль является привлекательной, так как предприятия отрасли способны создавать и удерживать экономическую стоимость, в результате чего общая капитализация отрасли будет расти, и инвестиции в отрасль принесут доход, сопоставимый с инвестициями в другие отрасли, учитывая страновую и отраслевую степени риска.
· Если отрасль не является привлекательной, нужно показать возможные стратегии повышения привлекательности (например, вертикальная интеграция, скупка конкурентов, продуктовая дифференциация, снижение издержек, выход на новые, в т.ч. экспортные рынки, интеграция в сбыт)
Выбор приоритетных секторов для привлечения прямых инвестиций осуществлялся с учетом текущего потенциала развития отрасли в регионе, влияния глобальных и национальных тенденций, а также стратегического фокуса Правительства региона:
Матрица приоритетных отраслей и секторов региона
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Группы 1 и 4

Предприятия, относящиеся к этим группам, обладают высокой конкурентоспособностью и работают в отраслях высокой и умеренной привлекательности.

С точки зрения инвестора, данные предприятия имеют наивысший потенциал развития из рассматриваемых групп и наименьший инвестиционный риск. 

Группа 2

Предприятия данной группы характеризуются высокой инвестиционной привлекательностью, поскольку имеют высокую долю рынка, качество продукции и деловую репутацию в привлекательных отраслях.

Однако определенные барьеры для входа ограничивают привлечение прямых инвестиций в отрасли данной группы. 

Группа 3-6

Предприятия данной группы характеризуются высокой потребностью в значительных объемах инвестиций для развития деятельности.

Недостаточные знания внешних инвесторов о потенциале соответствующих рынков и отсутствие подготовленных в соответствии со стандартами потенциального инвестора маркетинговых обоснований перспективности развития данных отраслей ограничивают их инвестиционный престиж.

Группа 5

Предприятия, относящиеся к этой группе, имеют среднюю конкурентоспособность и находятся на рынках умеренной привлекательности. 

Предприятия данных отраслей могут представлять интерес для холдинговых компаний, осуществляющих вертикальную и горизонтальную интеграцию.

Группы 7, 8

Высокая привлекательность данных отраслей для привлечения прямых инвестиций при пониженной конкурентоспособности  предприятий региона демонстрирует необходимость активных действий по повышению конкурентоспособности отрасли. В данную группу также относятся производства, имеющие высокие перспективы развития, но в настоящее время отсутствующие.

Группа 9

Инвестирование в развитие данных отраслей связано с наибольшими рисками из рассматриваемых групп. 

КЛЮЧЕВЫЕ ОПРЕДЕЛЕНИЯ
1) Что такое кластеры. Как появилось это понятие.

В конце 80-х годов прошлого века, исследователи, среди них Майкл Портер, обнаружили, что в мире в разных странах существуют такие группы конкурентоспособных предприятий в рамках отдельных отраслей, которые, несмотря на малый территориальный размер, занимают лидирующую позицию на мировом рынке. Причем, это не отдельные предприятия, а группа предприятий. В переводе с английского «кластеры» - это скопление. И эти кластеры существуют в разных странах, независимо от того, является ли эта страна развивающейся с попыткой либерализации экономики, как, например, Чили, или европейская страна, но с достаточно слабой валютой, с государственным регулированием, как Италия. Возможно, это азиатская страна – Япония, со своими традициями, со своей спецификой, или это европейская страна, стабильная, с хорошим платежным балансом, как Германия. В разных экономических и социальных условиях эти группы предприятий существуют, они конкурентоспособны в достаточно большом пространстве. Эти группы, таким образом, получили название – кластеры. 
2) Кластер – это сочетание лидирующих фирм, которые производят продукты и услуги; поставщиков, которые существуют в регионе; экономических основ или бизнес-климата (Фонд «Центр Стратегических Разработок «Северо-Запад»).
3) Кластер – сконцентрированная на определенной территории группа взаимосвязанных и взаимодополняющих друг друга хозяйствующих субъектов (предприятий, поставщиков оборудования, комплектующих, специализированных производственных и сервисных услуг), научно-исследовательских и образовательных организаций, которые находятся в отношениях функциональной зависимости в процессе производства и реализации товаров и услуг в определённой сфере. (Концепция кластерной политики Ярославской области, от 30.06.2009 № 650-п).
4) Кластер – это группа географически соседствующих взаимосвязанных компаний и связанных с ними организаций, действующих в определенных сферах, характеризующихся общностью деятельностью и взаимодополняющих друг друга. (ECG, М. Портер, Национальный институт конкурентоспособности).

Кластер – "4К":
· Концентрация – в пределах локальной территории

· Конкуренция – внутри кластера в борьбе за потребителя, за его завоевание и удержание

· Кооперация - в вовлечении родственных отраслей и  местных институтов и поддержании конкурентоспособности своей продукции на внешнем рынке

· Конкурентоспособность – на рынке за счет высокой производительности, основанной на специализации и взаимодополнении участников.
В каждом кластере выделяются объекты следующих типов:
· «ядро» - объекты, вокруг которых группируется кластер, выполняющие основной вид деятельности, позиционирующие кластер, выпускающие конечную продукцию; 
·  «дополняющие» - объекты, деятельность которых напрямую обеспечивает функционирование объектов «ядра»; 
·  «обслуживающие» - объекты, наличие которых обязательно, но деятельность которых напрямую не связана с функционированием объектов «ядра»; 
·  «вспомогательные» - наличие которых желательно, но не обязательно для функционирования других объектов кластера. 
Участниками кластера могут являться:

· предприятия и организации, специализирующиеся на профильных видах деятельности;

· предприятия и организации, поставляющие продукцию или оказывающие услуги для специализированных предприятий;

· предприятия и организации, обслуживающие отрасли общего пользования, включая транспортную, энергетическую, инженерную, природоохранную и информационно-телекоммуникационную инфраструктуру;

· организации рыночной инфраструктуры (аудиторские, консалтинговые, кредитные и финансовые, страховые и лизинговые услуги, логистика, торговля, операции с недвижимостью);

· научно-исследовательские и образовательные организации;

· некоммерческие и общественные организации, объединения предпринимателей, торгово-промышленные палаты;

· организации инновационной инфраструктуры и инфраструктуры поддержки субъектов малого и среднего предпринимательства: бизнес-инкубаторы, технопарки, индустриальные (промышленные) парки, венчурные фонды, центры трансфера технологий, центры развития дизайна, центры энергосбережения, центры поддержки субподряда (субконтрактации); центры и агентства регионального и муниципального развития, привлечения инвестиций, агентства по поддержке экспорта товаров, государственные и муниципальные фонды поддержки субъектов малого и среднего предпринимательства, фонды содействия кредитованию (гарантийные фонды, фонды поручительств), акционерные инвестиционные фонды и закрытые паевые инвестиционные фонды, привлекающие инвестиции для субъектов малого и среднего предпринимательства и др.
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Основными признаками кластера являются:

· сильные конкурентные позиции на общероссийском и (или) международном рынках и (или) высокий экспортный потенциал участников кластеров; в качестве индикаторов конкурентоспособности могут рассматриваться: высокий уровень мультифакторной производительности, высокий уровень экспорта продукции и услуг;

· наличие конкурентных преимуществ территории, к которым могут быть отнесены: выгодное географическое положение, наличие специализированных кадровых ресурсов, наличие поставщиков комплектующих и связанных услуг, специализированных учебных заведений и исследовательских организаций, необходимой инфраструктуры и другие факторы; в качестве индикаторов конкурентных преимуществ территории может рассматриваться в том числе существующий потенциал для развития определенных отраслей и сфер бизнеса, а также накопленный объем привлеченных прямых инвестиций;
· географическая концентрация и близость расположения участников кластера, обеспечивающая возможности для их активного взаимодействия; в качестве индикатора географической концентрации может рассматриваться показатель, характеризующий высокий уровень специализации региона на выпуске (оказании) определенного вида продукции (услуг), - коэффициент локализации (рассчитывается как отношение производства отрасли на душу населения в области к производству на душу населения в России; эмпирически определенное минимальное значение - 1,25);
· количество участников, достаточное для возникновения позитивных эффектов кластерного взаимодействия. В качестве индикаторов могут рассматриваться показатели, характеризующие создание новых рабочих мест на предприятиях и организациях, входящих в кластер, по сравнению с предприятиями и организациями в других отраслях и сферах бизнеса;
· эффективное взаимодействие между участниками кластера, включая в том числе использование механизмов субконтрактации, партнерство предприятий с образовательными и исследовательскими организациями, практику координации деятельности по коллективному продвижению товаров и услуг на внутреннем и внешнем рынках;
· более высокие показатели темпов роста новых рабочих мест, выручки и рентабельности участников кластера, чем на предприятиях аналогичных отраслей и сфер бизнеса в среднем по России.
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Типы кластеров
[image: image4.emf]
Появление и развитие кластеров включает шесть этапов:
1. Появление кластера часто связано с историческими обстоятельствами, такими, как наличие природных ресурсов, научно-исследовательских институтов или традиционных знаний, особыми потребностями группы расположенных в непосредственной географической близости друг от друга предприятий и наличием компаний или частных предпринимателей, внедряющих важные технологические инновации, которые стимулируют развитие многих других предприятий. Первый этап в развитии кластера часто включает образование новых акционерных компаний, что приводит к концентрации в одном районе предприятий, находящихся практически на

одинаковой стадии производства.

2. После образования конгламерата предприятий экономика становится более

открытой, происходят процессы интеграции. На начальном этапе экономическая структура предприятий часто включает ряд компаний, специализирующихся на поставках определённого типа продукции, и компаний, предоставляющих услуги; при этом экономика часто ориентирована на вертикальную дизинтеграцию компаний и создание специализированного рынка труда.

3. Образование новых организаций, которые обслуживают несколько компаний в растущем кластере, к примеру, научных учреждений, специализированных образовательных учреждений и бизнес-сообществ.

4. Развитие внешне ориентированной экономики и появление новых местных

организаций способствуют росту престижа и привлекательности кластера. Это может привести к тому, что большее число компаний присоединится к кластеру и большее число квалифицированных специалистов перейдёт на работу на предприятия кластера, ещё более повысив его привлекательность; также это будет способствовать появлению новых местных компаний.

5. Создание нерыночных, относительных активов, которые способствуют обмену информацией и знаниями, например, через неформальное сотрудничество, и помогают координировать экономическую деятельность. Таким образом, в развитых региональных кластерах могут существовать особые, дифференцированные и локализированные отношения между людьми и организациями, регулируемые правилами поведения, зачастую применимыми лишь при условии непосредственной географической близости участников.

6. Несмотря на то, что кластер может успешно функционировать в течение десятилетий или стать частью нового кластера, для многих региональных кластеров рано или поздно начинается период упадка. Считается, что упадок кластеров зачастую отражает технологический, институциональный, социальный и/или культурный ‘застой’ в бизнесе.

4.1. Процесс отбора/ выдвижения кандидатов/конкуренции

Отрасли промышленности, имеющие лучшие условия для образования кластера,

определяются в несколько этапов. Для начала полезно изучить структуру ВВП региона,

которая показывает, какие отрасли промышленности представлены в пределах территории

(области). В первую очередь полезно изучить специализацию области, чтобы получить

представление о том, какие отрасли промышленности являются наиболее важными для

области. Каждый из следующих этапов может служить фильтром для сокращения

количества избираемых отраслей промышленности

1-й этап - соотношение производительности труда и концентрации рабочей силы

Данные показатели являются достаточно информативными, так как позволяют

определить, какое значение имеет тот или иной вид деятельности для территории

(области, города, района) по сравнению с национальной экономикой в отношении

соответственно производительности труда и концентрации рабочей силы. Формулы для

расчета данных указателей даны ниже.
[image: image5.emf]
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Соотношение ECR/PCR отраслей
[image: image7.emf]
В целом более эффективные секторы, чем экономика в среднем, выше черты

ECR=PCR (где приращение составляющей доли производства сектора в регионе выше,

чем приращение составляющей количества работающих в секторе в регионе); менее

эффективные - ниже. В данном контексте последние будут менее привлекательны с точки

зрения экономики.

Первая четверть включает сектора, существенные для региона, так их

производительность и количество занятых в них человек выше, чем в целом в экономике.

И, как мы уже объяснили, наиболее привлекательные расположены на диаграмме выше

черты ECR=PCR (см. А). Производительность других секторов (см.B на диаграмме) ниже,

чем в целом по стране, но тот факт, что в них занято большое количество человек, может

быть социально значимым для развития региона. Такие сектора могут быть

привлекательными для кластерного развития.

Вторая четверть включает сектора, в которых концентрация производства выше,

чем в целом по стране, в то время как концентрация рабочей силы ниже по сравнению с

экономикой в целом. Эта модель соответствует назначению более эффективных видов

коммерческой деятельности как наиболее подходящих для создания кластеров.

Третья четверть включает менее важные для региона с точки зрения концентрации

рабочей силы и производства сектора. Так как кластерное развитие в таких секторах

потребует значительных усилий для развития самого сектора, они менее привлекательны

и в меньшей степени подготовлены к кластеризации.
Четвёртые сектор включает сектора, в которых наблюдается концентрация рабочей

силы, но которые являются менее эффективными. Поскольку такие сектора являются, по

всей видимости, социально значимыми (с точки зрения обеспечения и поддержания

занятости), к ним необходим индивидуальный подход. Данные секторы должны быть

включены в правительственные программы развития, что будет способствовать росту их

производительности.

На основе вышесказанного мы предполагаем, что:

ﾧ Наиболее привлекательными являются секторы, расположенные во второй

четверти (см. A),

ﾧ Привлекательными- в четверти B,

ﾧ Непривлекательными- в четвёртой четверти,

ﾧ Наиболее непривлекательные- в третьей четверти.

Оценка потенциального влияния отрасли промышленности на экономику области

позволяет судить о влиянии подотрасли/ рыночного сегмента на экономическое развитие.

Учитываются следующие экономические показатели:
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2-й этап – учёт капиталов
Инструментом для оценки привлекательности и потенциала сектора /кластера

является карта средств. Она позволяет определить, достаточно ли развит тот или иной

сектор. Основой для карты служит цепочка добавленной стоимости (ЦДС), которая

показывает все этапы добавления стоимости на товар (сегменты или части ЦДС), начиная

от разработки и развития и проектной работы (каким будет изделие) и заканчивая

доставкой потребителю (Схема ). Части цепочки добавленной стоимости могут

изменяться в зависимости от специфических особенностей сектора. Для каждого

сектора/типа продукции на каждой стадии формирования добавленной стоимости

используются факторы, типичные для большинства секторов: рабочая сила, сырьё и

материалы, технологии. В то же самое время для многих секторов характерны

специфические факторы (инфраструктура, цели и т.д.). Карта средств оценивает наличие

и степень представленности каждого из вышеперечисленных факторов, а также число

предприятий в каждом сегменте ЦДС.

Пример ЦДС пищевой промышленности

[image: image9.emf]
Показателем адекватности является так называемый кружок Харви. Кружок может

быть пустым (что отражает отсутствие или наличие в очень небольшом количестве и/или

очень низкое качество ресурсов), или закрашен на четверть, половину, три четверти или

полностью (ресурсов достаточно, они высокого качества).

Ключевым фактором, определяющим количество компаний, является их

способность удовлетворить потребности отечественного рынка в конечной продукции (на

данный момент и в перспективе). Сырьё и материалы оцениваются с точки зрения их

соответствия стандартам качестваt (100 % соответствие требованиям к конечной

продукции, предъявляемым в стране). Что касается человеческих ресурсов, большое

значение имеют их количество и качество (подготовка, квалификация, образование).

Технологии оцениваются по их соответствию мировым стандартам.

Как правило, составление карты средств основано на личных встречах с

представителями и экспертами сектора, конференциях, на которых определяются

ключевые участники потенциальных кластеров.

Приведённая внизу таблица подробно объясняет, как составлять учётную карту для

сектора
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Приведённый ниже рисунок показывает результаты работы.

Очевидно, что составление карты средств - достаточно сложная задача; хотя результаты

кажутся довольно простыми, они могут быть истолкованы только после тщательного

изучения.

Рисунок .Пример карты активов пищевой промышленности г. Астана, 2006г.

[image: image11.emf]
Таким образом, на основе ЦДС (сложность кластерной / коммерческой

деятельности) перспективным секторам могут быть поставлены в соответствие

наполовину закрашенные кружки Харви, приведённые на карте средств.

При необходимости оценочная карта может быть отдельно разработана для любой

подотрасли (к примеру, пищевая промышленность → молочная промышленность).

3-й этап – оценка рынка

Оценка рынка необходима, чтобы понять, у продукции какой отрасли /сектора есть

перспективный рынок сбыта. Анализ привлекательности рынка должен включать в себя

несколько элементов (см. примеры ниже)

• Статистическая оценка мирового, регионального и отечественного рынка и

характеристик мирового рынка

• Обзор динамики развития регионального рынка в последние5-10

• Прогноз развития регионального рынка на ближайшие 5-10 лет

• Анализ поставщиков и потребителей на данный момент

• Анализ перспективных рынков сбыта

Несомненно, отрасли/сектора, имеющие крупные и стабильно развивающиеся рынки

сбыта, роста которых можно ожидать в будущем и на которых созданы благоприятные

условия, будут наиболее привлекательными. Следующим фактором, который необходимо

рассмотреть, является структура цен.

Таблица. Анализ рынка должен быть дополнен следующими видами анализа:

	Макроэконо-мика / Микроэконо-мика Анализ тенденций 
	oДемографический oПроцентные ставки oЭкономический рост стран -потребителей и производителей oРост национальной/региональной экономики oСнижение стоимости ресурсов 
	oВсемирный банк, МВФ oЦентральные банки oПромышленные товарищества -хороший источник информации о том, как эти тенденции влияют на конкретные отрасли промышленности oПромышленная пресса 

	Анализ тенденций в области предпринима-тельской деятельности 
	oТипы новой продукции, которые могут быть внедрены в сегмент oТипы старой продукции, производство которой может быть постепенно прекращено o Количество и местонахождение конкурентов o Влияние общеотраслевых тенденций на главных производителей oТенденции использования технологий oТенденции аутсорсинга 
	oПромышленные товарищества oПромышленная пресса oОрганизация Economist Intelligence Unit oБеседы с руководителями промышленности могут помочь определить специфические тенденции, оказывающие влияние на промышленность  

	Анализ политических тенденций 
	oВлияние на спрос и предложение того, что экономика стала открытой oСпецифические для  регионов, являющихся поставщиками и потребителями продукции, политические тенденции, которые могут оказать влияние на промышленность 
	oВсемирный банк, МВФ oОрганизация Economist Intelligence Unit oЦентральные банки 


После рассмотрения очень широких категорий полезно сузить предмет анализа до

конкретных рынков, чтобы понять, при каких обстоятельствах местный кластер может

быть конкурентоспособен в мировой экономике и на каких конкретно рынках.

4-й этап – сегментный анализ

Очень практично определять экспортные рынки. Это можно сделать за 4 этапа: изучение

важных рынков импорта и роста импорта, выгодность экспорта на эти рынки,

определение цены и анализ, оценка производительности.

КЛЮЧЕВЫЕ РЫНКИ ИМПОРТА И РОСТ ИМПОРТА

1-й этап- изучение объёмов импорта в соседних регионах и скорости их роста, что даёт

представление о наличии там рынков, достойных внимания.

ВЫГОДНОСТЬ ЭКСПОРТА
Следующий шаг- определение потенциально выгодных экспортных рынков. Для этого

необходимо знать средние производственные затраты, транспортные издержки (на

единицу количества или объёма), цены на аналогичную продукцию и таможенные

пошлины, действующие на рынках сбыта. Если разница между ценой продукции,

продаваемой на рынке сбыта, и производственными затратами, транспортными

издержками и действующими таможенными пошлинами является положительным

числом, такой рынок можно считать потенциальным рынком сбыта для продукции

области.

ОПРЕДЕЛЕНИЕ ЦЕНЫ

Определение цены позволяет судить о том, является ли область более или менее

рентабельной, чем ведущие производящие регионы мира. Ценовое преимущество может

быть источником конкурентного преимущества; однако, как показывает опыт, оно

слишком неустойчиво. В то же самое время было бы очень опасно, если бы цены местных

производителей были гораздо выше, чем цены конкурентов.

ОПРЕДЕЛЕНИЕ СТРУКТУРЫ ЦЕН

Важно доверить определение структуры цен лучшему исполнителю, так как это позволит

определить наиболее слабые места в материально-техническом обеспечении

(дистрибуция, маркетинг, административные процессы и т.д.), а также меры по его

улучшению.

ОЦЕНКА ПРОИЗВОДИТЕЛЬНОСТИ

Оценка производительности помогает определить преимущества и недостатки области по

сравнению с ведущими производителями аналогичной или подобной продукции. Это

позволяет определить конкурентов и их преимущества. Если производительность

конкурента ниже, область может не только захватить часть рынка в его стране, но и на

законных основаниях успешно конкурировать во всём регионе.

5-й этап – карта кластера

Карта кластера помогает понять, правильно ли мы представляем себе структуру кластера.

Она отражает главные предприятия, работающие в отрасли и разделённые на несколько

групп, и:

• Ядро (компании, производящие продукцию)

• Исходные данные (труд, капитал, сырьё, технологии)

• Сопутствующие отрасли промышленности

Составление карты кластера позволяет определить не только его компоненты, но также

уровень развития этих компонентов и прочность связей между ядром кластера, исходные

данные и сопутствующие отрасли. Чтобы составить карту кластера, необходимо

предпринять следующие шаги

ОПРЕДЕЛИТЬ КОМПОНЕНТЫ КЛАСТЕРА

• Выяснить, какие присутствуют компоненты цепочки стоимости

• Выяснить, какие имеются исходные данные и сопутствующие отрасли

ОПРЕДЕЛИТЬ УРОВЕНЬ РАЗВИТИЯ КОМПОНЕНТОВ
• Выяснить, насколько хорошо развит каждый из компонентов кластера

• Выяснить, насколько хорошо развит каждый из компонентов исходных данных и

сопутствующих отраслей промышленности

ОПРЕДЕЛИТЬ, КАКИЕ СВЯЗИ СУЩЕСТВУЮТ МЕЖДУ КОМПОНЕНТАМИ И

ЭЛЕМЕНТАМИ КЛАСТЕРА

• Определить, все ли компоненты кластера взаимосвязаны

• Определить, взаимосвязаны ли ядро кластера, вложения и сопутствующие отрасли

промышленности

ОПРЕДЕЛИТЬ ХАРАКТЕР И ПРОЧНОСТЬ СВЯЗЕЙ МЕЖДУ КОМПОНЕНТАМИ

КЛАСТЕРА

• Определить, какие связи существуют между компонентами кластера

• Определить прочность этих связей

ОПРЕДЕЛИТЬ ХАРАКТЕР И УСТОЙЧИВОСТЬ СВЯЗЕЙ МЕЖДУ ЭЛЕМЕНТАМИ

КЛАСТЕРА

• Выяснить, какие связи существуют между ядром кластера, исходными данными и

сопутствующими отраслями промышленности

• Определить прочность этих связей

6-й этап – Возможности сотрудничества

1. Лидеры:

Люди, которые хорошо понимают цели этого проекта, разрабатывают стратегию развития

своей отрасли, у которых есть возможность и желание привлечь к сотрудничеству

компании, играющие важную роль в данной отрасли и руководить ими.

2. Структура:

“Кластеризированное” распространение предприятий в нескольких регионах страны

Умеренное количество компаний (отсутствие среди них олигополий и монополий,

большого числа малых предприятий, едва взаимосвязанных между собой, таких, как

товарищества).

3. Желание сотрудничать:

Многие участники кластера хорошо понимают цели этого проекта и готовы сотрудничать

с нами.

4. Стратегическое видение:

Многие участники кластера обладают стратегическим мышлением, считают завоевание

зарубежного рынка практически осуществимым и имеют конкретные планы по развитию

своей отрасли.

Этап 7. Анализ "Porter’s Diamond"

Анализ "Porter’s Diamond" позволяет оценить факторы, определяющие

конкурентоспособность кластера на основе модели М. Портера, а также выделить

факторы, препятствующие её развитию. Определяющие факторы включают:

_ Обеспечение факторов производства – страна должна быть обеспечена факторами

производства, такими, как квалифицированные специалисты, природные ресурсы,

фонды и инфраструктура. Факторы производства могут быть как

"унаследованными" (природные ресурсы, неквалифицированная рабочая сила и

т.д.), так и "созданными".

_ Условие спроса - условие спроса на товары и услуги отрасли, как на местном, так и

на международном рынке. Сложный местный рынок имеет большое значение для

развития конкурентоспособности.

_ Развитые обслуживающие и сопутствующие секторы имеют большое значение

для повышения конкурентоспособности компании. Хорошие отношения с

мировыми поставщиками также могут способствовать развитию

конкурентоспособности. Однако преимущества сопутствующих и обслуживающих

секторов в большей степени зависят от других "ромбических" компонентов

_ Стратегия компаний, структуры и того, что может повлиять на внедрение

инноваций и эффективное функционирование.

Рисунок. Схема "Porter’s Diamond"
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