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СТОИМОСТНО ОРИЕНТИРОВАННОЕ УПРАВЛЕНИЕ МЕЖДУНАРОДНОЙ  
ИННОВАЦИОННОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬЮ 

 
Осуществление инновационной дея-

тельности потенциально может принести 
немало выгод предприятиям – пионерам в 
этой сфере. Однако и проблем с качест-
венным управлением оно создает немало. 
В данной статье, не претендуя на всеобъ-
емлющий охват всех возможных аспектов  
этого процесса, основное внимание будет 
сфокусировано на некоторых не вполне 
очевидных с первого взгляда нюансах воз-
можной хозяйственной политики предпри-
ятий при их выходе с инновационными то-
варами на международные рынки, в том 
числе на рынки развивающихся стран.  
Одной из проблем в теории и практике 
управления международными инновация-
ми является необходимость определения 
стоимости и, соответственно, приемлемой 
цены инновационных товаров при выводе 
их на рынки других стран. Всегда ли хо-
зяйственный субъект-инноватор должен 
стремиться к максимально высоким ценам 
экспортируемых инновационных товаров?  

Актуальность такой проблемы состо-
ит в необходимости быстрого вывода ин-
новационного товара на массовый рынок 
для скорейшего снижения удельной себе-
стоимости. В то же время необходимо учи-
тывать то обстоятельство, что емкость 
внутреннего рынка всегда ограничена, тем 
более, что далеко не все потенциальные 
потребители сразу поверят в перспектив-
ность использования конкретного новше-
ства и готовы платить за него.  Зачастую 
именно поэтому предприятия и проводят 

экспортную деятельность на ранней стадии 
жизненного цикла инновации. Это позво-
ляет преодолеть лимитированный характер 
внутреннего спроса и, нарастив объем, бы-
стрее выйти на уровень безубыточности.      

Целью настоящей статьи является 
определение ответов на следующие теоре-
тико- практические вопросы. Возможно ли 
с выгодой реализовывать инновационную 
продукцию по ценам ниже текущей себе-
стоимости (существующей до принятия 
такого решения) на международных рын-
ках? Какую политику должно в этом ас-
пекте проводить государство и сами пред-
приятия-инноваторы? 

Проблематика хозяйственной дея-
тельности на специфических рынках и вы-
работки практических рекомендаций уже 
достаточно давно является предметом ин-
тереса ученых экономистов. Принятие ре-
шений по продажам товаров по цене ниже 
текущей себестоимости только на первый 
взгляд является экономическим нонсенсом. 
Такие решения используются в теории фи-
нансов и микроэкономики. Относительно 
новый аспект – применение концепции 
VBM (value based management).  Она пред-
полагает принятие всех управленческих 
решений на основе фундаментального кри-
терия – того, как именно при этом изменя-
ется оценка рынком стоимости компании, 
ее капитализации. Различным аспектам 
стоимости посвящен ряд работ как отече- 
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ственных, так и зарубежных ученых. К од-
ной из системных работ в частности следу- 
ет отнести книгу Д.Дж.Мартин, В.Дж. Пет-
ти "VBM – управление, основанное на 
стоимости: корпоративный ответ револю-
ции акционеров" [4],  а также недавно вы-
шедшие монографии украинских авторов 
Момот Т.В. [5], Артемовой Т.И. [1]. В то 
же время указанный  аспект проблемы ос-
тается не в полной мере теоретически изу-
ченным и раскрытым для практического 
применения.  

Предложение инновационных това-
ров на рынках развивающихся стран воз-
можно, как правило, по ценам более низ-
ким, чем на рынках развитых стран.  Итак, 
какие выгоды может получить инноватор, 
если он соглашается продавать товары по 
низким ценам, определяемым платежеспо-
собным спросом в развивающейся стране?  

Отметим сразу, что эти выгоды мно-
гообразны и их нельзя сводить к действию 
только одного определенного фактора. Бо-
лее того, некоторые текущие неудобства 
могут обернуться важными стратегиче-
скими преимуществами в долгосрочном 
плане.     

Рассмотрим первоначально ситуа-
цию, при которой товары продаются по 
цене выше текущей себестоимости и тем 
самым явно обеспечивается по крайней 
мере получение некоторой дополнитель-
ной массы прибыли, хотя норма прибыли 
на локальном страновом рынке может 
быть относительно низкой.  В такой ситуа-
ции предприятие-инноватор, во-первых, 
обеспечивает для себя развитие локального 
рынка в будущем. Осуществляется такое 
развитие рынка  через разнообразные ме-
ханизмы как чисто экономического харак-
тера, так и через технологические цепочки 
поставок. Покупатели – пионеры прямо 
или косвенно фактически демонстрируют 
преимущества использования такого това-
ра. В Экономическом плане такие пре-
имущества проявляются в сокращении из-
держек на производство других товаров 
при использовании эффективных иннова-
ционных товаров производственного на-
значения, либо позволяют высвободить 
дополнительное свободное время, обеспе-

чить более высокое качество комфорта и 
жизни в целом  при использовании эффек-
тивных новых потребительских товаров. 
Кроме того, срабатывают и социальные 
механизмы: формируется позитивный 
имидж, толерантное отношение и традиция 
использования такого товара.  Попытка же 
сразу продавать инновационные товары по 
высоким ценам, без предварительного соз-
дания позитивного отношения к ним в об-
ществе может привести к прямо противо-
положным результатам. Потребители мо-
гут воспринять дорогие инновационные 
товары как поползновение на соблюдение 
принципов справедливого ценообразова-
ния, завуалированный "грабеж". Даже если 
эта психологическая установка не будет 
выражаться в активном противодействии 
(например, лоббирование своих интересов 
через ассоциации потребителей, оказание 
давления на реализаторов товара на мест-
ном рынке, а, что того хуже, еще и судеб-
ные разбирательства или давление на госу-
дарственные органы с целью ограничить 
и/или запретить такие товары).  

Во вторых, реализация товара на 
рынке конкретной страны постепенно  
способствует росту платежеспособного 
спроса на этот товар, более глубокой инте-
грации конкретной страны в международ-
ные хозяйственные связи и разделение 
труда. Фактически срабатывает тот же ме-
ханизм экономической выгоды, что был 
отмечен в первом пункте, но усиленный 
мультипликативным эффектом. Получив-
шие выгоды первичные потребители при-
обретают товары у других производителей 
внутри страны-импортера, тем самым уве-
личивая их доходы и покупательную спо-
собность.   

В-третьих, предприятие инноватор 
может получить доступ к рынкам не толь-
ко сбыта, но и поставок, в том числе и по-
ставок товаров, предложение которых ог-
раниченно естественными природными 
обстоятельствами (например, сырье или 
продовольствие, произрастающее только в 
определенном регионе) или экономиче-
скими  факторами. причем доступ на при-
емлемых  условиях по соотношению цена-
качество.  
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В-четвертых, предприятие тем самым 
фактически может, обозначив присутствие 
на рынке, получить выгоды экономии на 
масштабе своей экспортной деятельности, 
особенно, если оно правильно выбрало 
момент, наиболее адекватный для вхожде-
ния на такой рынок.   

В-пятых, становится возможной про-
дажа "связанных" и инновационным дру-
гих товаров, причем по ценам, обеспечи-
вающим, как правило,  более высокую 
норму прибыли.  

Если же предположить более жесткие 
условия реализации нововедения на внеш-
нем рынке, при которых его цена оказыва-
ется ниже текущей себестоимости при су-
ществующем объеме продаж (отметим, что 
приведенное условие сопоставления цены 
с именно текущей себестоимостью являет-
ся очень важным), то, как ни странно, это 
может быть прямо выгодно предприятию 
экспортеру.  

С чем же связаны такие выгоды? 
Первое обстоятельство – необходимость 
сравнить предполагаемую цену не с теку-
щей себестоимостью, а с удельными пере-
менными затратами и с себестоимостью 
при изменившихся объемах производства. 
Дело в том, что цена, превышающая 
удельные переменные затраты, позволяет 
покрывать постоянные издержки. А это 
особенно важно на начальной стадии жиз-
ненного цикла товаров, тем более иннова-
ционных. Если соблюдается вышеуказан-
ное условие, то создаются предпосылки и 
для снижения в будущем удельных пере-
менных издержек, причем в некоторых 
случаях – очень существенно. А прибыль, 
соответственно, не только не снижается, но 
и возрастает. Следовательно предприятие 
получает абсолютный выигрыш.  

Проиллюстрируем простой матема-
тической моделью такую ситуацию. Общая 
прибыль (без учета налогов и других от-
числений) от реализации товара составля-
ет:  

 
Profit =  р*Q –  (FC + vc*Q )  
 
 где : Profit –  прибыль, p – цена, Q – 

колличество товара, FC – постоянные за-
траты,  vc – удельные переменные затраты. 

Если рспец – цена, а  Qспец – объем специ-
ального заказа, то можно записать сле-
дующее неравенство, при соблюдении ко-
торого прибыль сохраняет неотрицатель-
ное значение:    
 
 (р*Q + рспец *Qспец ) ≥  (FC + vc*(Q+ Qспец ))  
 

При соблюдении следующего урав-
нения прибыль не уменьшается, а увели-
чивается:  

 
рспец *Qспец  ≥  vc*Qспец 

 
что фактически означает:     

рспец  ≥  vc 
 
Это неравенство и демонстрирует ус-

ловие, при котором остается возможность 
наращивания прибыли и фактически стои-
мости бизнеса, даже продавая инноваци-
онные товары по специальному заказу с 
ценой ниже текущей себестоимости, суще-
ствовавшей до принятия такого заказа.  

Другой выгодой является более бы-
строе достижение предприятием иннова-
тором точки безубыточности (в том слу-
чае, если оно еще не успело нарастить объ-
емы производства до ее уровня). А это по-
зволяет получать кредиты и доступ к дру-
гим рыночным ресурсам на более привле-
кательных условиях:  по более низким 
процентным ставкам, на более длительный 
срок и так далее.  Фактически это означает 
улучшение условий хозяйственной дея-
тельности, причем такое, которое может 
дать существенно большие выгоды, чем 
высокие цены инновационных товаров на 
всех национальных рынках.  

Здесь, разумеется, необходимо сде-
лать ряд существенных оговорок. Приня-
тие управленческого решения о продаже 
инновационного товара ниже  текущей се-
бестоимости должно опираться на всесто-
роннее маркетинговое исследование, на-
правленное на выявление того, какое воз-
действие это окажет  на рынок в целом, не 
потребуют ли другие потребители анало-
гичного снижения цены и для них, а, сле-
довательно, не подорвет ли сам себе рынок 
сбыта такой экспортер.  Следовательно, 
надо рассматривать такие решения не 
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только на кратко-, но и на долгосрочном 
временном горизонте и обосновывать про-
водимую политику своим клиентам, либо 
сохранять определенную конфиденциаль-
ность по этому поводу.  

Еще один очень важный аспект свя-
зан с изменением объемов производства и, 
соответственно, проявлением положитель-
ного эффекта его масштаба. Действитель-
но, до тех пор, пока производство остается 
мелкосерийным, а тем более штучным, 
удельные общие издержки велики. Более 
того, не выгодно применять массовые тех-
нологии производства, так как еще не 
сформирован достаточный потребитель-
ский спрос, способный фактически опла-
тить применение более масштабных, а зна-
чит, и более дорогих средств производства.  
Быстрое продвижение нововведений на 
рынке, в том числе и посредством прове-
дения политики специальных цен для не-
развитых рынков формирует условия целе-
сообразности применения таких техноло-
гий, которые позволяют значимо сократить 
общие удельные издержки, тем самым – 
увеличить спрос и поднять общую рента-
бельность. Причем рост рентабельности 
становится возможным обеспечить даже 
при общем снижении цен.     

Рассмотренные выше в данной статье 
инструменты могут быть использованы 
для управления стоимостью бизнеса, его 
наращивания, что и является основным 
мотивом предпринимательства для его 
собственников. Действительно, чем выше 
общий уровень рентабельности, короче 
срок окупаемости, меньше рискованность, 
лучше динамика и перспективы бизнеса, 
тем более высоко он ценится рынком.      

Из проведенного выше исследования 
можно сделать следующие выводы. Стране 
с высоким технологическим потенциалом 
и предприятиям из этой страны не обяза-
тельно необходимо стремиться к получе-
нию максимально возможной текущей 
нормы прибыли с продаж инновационных 
товаров. Это то же самое, что не обяза-
тельно стремиться к максимально возмож-
ным ценам на инновационные товары.  

Существует как минимум три причи-
ны рассмотрения ценовой политики, до-

пускающей реализацию товаров по ценам 
не максимально возможным, а более при-
емлемым для каждого странового рынка, 
вплоть до специальных заказов. Кратко-
срочная эластичность инновационного то-
вара может быть таковой, что его будет 
покупать слишком малое количество по-
требителей при относительно высоких це-
нах. А это  создает угрозы нестабильности 
для всего бизнеса. В частности, либо не 
будет достигнута точка безубыточности за 
время, приемлемое для инвестора, и он во-
обще откажется от реализации проекта по 
производству этого товара. Еще один ва-
риант развития, не привлекательный для 
инвестора, – чрезмерное затягивание пе-
риода окупаемости. Альтернативные про-
екты могут привлечь большее внимание, а 
этот, потенциально возможный и при пра-
вильном управлении долгосрочно более 
выгодный, окажется неосуществленным. 
Наконец, даже при быстром достижении 
точки безубыточности и относительно ко-
ротком периоде окупаемости, ограничен-
ный спрос на дорогие нововведения может 
уменьшить запас прочности данного биз-
неса и повысить его чувствительность к 
колебаниям конъюнктуры. Малое кратко-
срочное падение спроса  будет в этой си-
туации выглядеть как запретительный 
барьер для продолжения производства.  

Вторая причина возможности и даже 
целесообразности реализации инноваций 
по  специальным ценам на слабо развитых 
рынках и ранних стадиях жизненного цик-
ла – возможное долгосрочное изменение 
характера  эластичности спроса. Постепен-
ное выравнивание цен, их повышение на  
возникающих и развивающихся рынках, 
рост объема спроса в натуральном измере-
нии, совершенствование технологии могут 
привести к значительному росту объемов 
реализации в стоимостном измерении, 
массы и нормы прибыли.  

Третья причина – увеличение рента-
бельности инновационного бизнеса  может 
быть достигнуто даже  в краткосрочном 
периоде именно благодаря продаже на не-
которых ограниченных рынках по ценам 
ниже текущей себестоимости инновацион-
ного товара, но покрывающих предельные 
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переменные издержки и часть постоянных 
издержек.  

Главная выгода – быстрый рост 
стоимости такого бизнеса, то есть возрас-
тание стоимостной оценки рынком инно-
вационной хозяйственной деятельности 
именно за счет правильного управления 
ценообразованием на отдельных нацио-
нальных рынках. В том числе на тех, кото-
рые не могут сразу же продуцировать су-
щественную прибыль и поэтому кому-то 
могут показаться неперспективными.   

Проведенный в статье анализ проде-
монстрировал возможность и целесообраз-
ность  проведения специфической полити-
ки по ценообразованию на рынках разви-
тых и развивающихся стран, особо акту-
альный для инновационных товаров, а 
также помог выработать практические ре-
комендации по ее применению.  
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ГОСУДАРСТВЕННОЕ РЕГУЛИРОВАНИЕ СОЦИАЛЬНОЙ 
ОТВЕТСТВЕННОСТИ БИЗНЕСА В СТРАНАХ ЗАПАДНОЙ ЕВРОПЫ 

 
На рубеже веков большинство соци-

ально ориентированных рыночных хо-
зяйств показало свою неэффективность и 
подверглось модернизации − началась 
трансформация государства всеобщего 
благосостояния в государство социальных 
инвестиций, что, наряду с другими изме-
нениями, предполагает переход на само-
обеспечение, поддержку частной инициа-
тивы и передачу полномочий в социальной 
сфере от государства к отдельным эконо-
мическим субъектам. Особенность совре-
менной социальной политики состоит в 
том, что бизнес допущен в сферу, которая 
традиционно считалась ответственностью 
государства. Это тем более актуально, по-
скольку крупный бизнес из подконтроль-
ного со стороны государства объекта пре-

вратился в субъект, регулирующий между-
народные отношения и социально-эконо-
мические процессы. Но прежде чем пере-
дать полномочия в социальной сфере, го-
сударство формирует и развивает специ-
альную систему регулирования социаль-
ной ответственности бизнеса, предпола-
гающую его тесное сотрудничество с госу-
дарством и обществом на основе взаимо-
выгоды и четкое разделение функций го-
сударства и бизнеса. 

Исследование опыта экономически 
развитых европейских стран по регулиро-
ванию социальной ответственности бизне-
са является актуальным в силу того, что в 
настоящее время в странах СНГ государст- 
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