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Введение
Успешное создание технологического парка, центра трансфера технологий (далее – субъекты инновационной инфраструктуры, или СИИ), а также работающих в них технологических предприятий требует устойчивой основы. Для СИИ необходима широкая капитальная основа и дееспособная концепция, компетентная команда менеджеров, а для предприятий, претендующих на участие в технопарке – выдающаяся инновационная идея с очень хорошими рыночными шансами. 

Создание письменной концепции -  бизнес-плана – необходимо не только для заинтересованных в создании лиц – органов власти, инвесторов, но и для самой создаваемой структуры. БП описывает цели и стратегии, инновации, рынок и пакет задач для всех участников СИИ и предпринимательских сфер. В центре внимания при этом находятся качественные высказывания о развитии СИИ, о потенциале, а также о рисках. Горизонт планирования должен простираться от трех до пяти лет. 

БП определяются слабые места создаваемых СИИ. Основательная проработка и регулярная актуализация этого документа должна быть приоритетной.

Для разработки БП необходимо отметить важнейшие моменты, по которым он будет оцениваться, а именно:

· Идея должна иметь ясную полезность для клиента.

· Должен быть в наличии рынок для продукции/услуг.

· Продукция/услуги должны обладать специфическими преимуществами, которые в результате конкуренции будут повышаться.

· Концепция бизнеса для освоения рынка должна  быть законченной и убедительной. Планы должны базироваться на доступных предложениях и фактах.

· Особое следует уделить менеджменту, так как успех зависит в основном от способности управления, чтобы запустить концепцию бизнеса.

БП выполняет важные внутренние и внешние задачи.

Внутренние предпринимательские задачи являются центральным инструментом управления. Они служат:

· Для структурирования и представления собственных мыслей и концепций;

· Для обязательного определения целей, стратегий и мероприятий;

· Как руководство для ежедневной работы управления и сотрудников;

· Как инструмент для сравнения фактических показателей с намеченными и помогает рано заметить дефицит (н-р, персонала, капитала, времени).

Таким образом, разработку бизнес-плана можно использовать как шанс, чтобы точно и критически продумывать собственную концепцию СИИ. 
Внешние  предпринимательские задачи являются необходимыми предпосылками для привлечения:
· Заемного капитала,

· Собственного капитала,

· Средства содействия из средств бюджета, научно-технических программ, международных грантов и др.
Построение бизнес-плана

Методик написания БП много, однако, необходимо помнить, что каждый БП пишется под конкретного инвестора и должен состоять из тех глав и приложений, которые исходят из информационной потребности стейкхолдеров. В этих главах они ожидают увидеть сведения об истории предприятия, деловых целях,  правовых условиях, менеджменте, инновационной продукции, рыночной и конкурентной ситуации, планировании, потребности в капитале, возможных процентах, а также шансах и рисках. Мы приводим те главы, которые являются основными и необходимы для понимания идеи бизнеса – кто мы, в каком бизнесе, ради чего мы это делаем. 
1. Резюме  

Резюме содержит важнейшие пункты БП в краткой форме. Формулируйте их не как введение, а как сжатое представление последующего содержания. Стейкхолдер всегда смотрит, прежде всего,  на резюме. Он должен прочитаться и быть понятым в течении 5-10 минут. Поэтому отнеситесь к нему особенно тщательно и выражайтесь коротко и точно - в этом месте вы должны пробудить интерес. 

Резюме должно содержать следующие пункты:

· Предмет деятельности СИИ / бизнес-идея: опишите коротко идею Вашего СИИ и предмет деятельности входящих в него предприятий, вашу оферту, соответственно инновационные намерения, а также важные рынки.

· Факторы успеха: опишите, что особенного в вашей бизнес-идее и где находятся существенные конкурентные преимущества. При этом исходите из нужд клиентов и компетенции вашего менеджмента.

· Предпринимательские цели: опишите окружение, цели и возможности расширения вашего предприятия. При этом поясните ваше видение бизнеса оптимистично и одновременно реалистично. 

· Экономическая величина цели и потребность в капитале: дайте в форме средних значений, к какой прибыли вы стремитесь и в какие сроки, как высока ваша потребность в капитале для создания СИИ. Какое влияние окажет финансирование на процесс создания.

2. Предмет деятельности и правовые условия.

Эта глава описывает текущее развитие и современную ситуацию Вашего  предприятия. Она представляет базу для следующих глав и должна давать инвестору исчерпывающую информацию для оценки исходной ситуации.

· Название, адрес, дата создания
· Предмет деятельности, развитие: опишите цель бизнеса вашего предприятия и дайте краткую историю развития.

· Правовая форма, отношения собственности: Отметьте, какую организационно-правовую форму Вы выбрали и почему. Если Ваш выбор хозяйственное общество, представьте его структуру (долевое участие в капитале, ответственность, управление) и цели отдельных компаньонов. 

3. Менеджмент и персонал

Стейкхолдер считает, что его участие это, прежде всего, инвестиции в участвующих людей. Продукция, технологии или рынок также имеют большое значение, однако, в конечном счете, решающим для успешной работы любой структуры, внедрения инновации является предпринимательская и специальная компетенция менеджмента. Артур Рок, легендарный финансист создателей Apple, Intel и Teledyne думает так: «Я инвестирую в людей, не в идеи».

Это значит, что только предприятие с комплектной и квалифицированной командой менеджеров имеет хорошие шансы на успех. Во всех без исключения областях управления предприятия, маркетинге, сбыте, производстве, разработке, финансировании и т.д. необходимы ноу-хау и способность к управлению высшего руководства. Если Вы не можете в полной мере реализовать все эти подобласти, стейкхолдер хочет видеть особую готовность привлечь необходимых специалистов к управлению компанией.
Также необходимо осветить механизм поддержки и мотивации ведущих руководителей, показать каким образом Вы собираетесь заинтересовать их в достижении поставленных в БП целей. 
3.1. Управление делами

Укажите, кто осуществляет управление делами и какими специальными и предпринимательскими ноу-хау владеет этот человек. Выделите при этом те аспекты, которые имеют значение для реализации Вашего проекта. Профессиональный опыт, отраслевые знания, предшествующий успех ценятся так же, как и академические степени. Сошлитесь также на пробелы в опыте и покажите пути, которыми вы будете комплектовать управление субъектом инновационной инфраструктуры.

3.2. Другие сотрудники и консультанты

· Организационная структура: опишите организационную структуру вашего предприятия. Укажите при этом, сколько сотрудников Вы наймете, какой квалификацией они будут обладать и какая возрастная структура в вашем предприятии. Особенно важны в связи с этим управленческие силы и ключевые лица. Дайте обоснование, почему Вы назначили на важные посты неопытных сотрудников (если такой прецедент имеет место). 

· Консультанты: Назовите важнейших консультантов, которые будут привлекаться для успешной работы СИИ и работающих в них предприятиях. Привлечение налогового, коммерческого или правового консультанта оценивается как доказательство Вашего профессионализма и разветвленной сети экспертов, которые смогут оказать всестороннюю поддержку малым предприятиям в составе СИИ. 
4. Модель бизнеса и инновации

Эта глава служит представлению Вашей оферты и концепции деятельности СИИ. 
4.1. Модель бизнеса


Опишите в этом месте профиль вашего проекта. Эта модель бизнеса поясняет, что у кого покупается, как создается доступ к рынку и как должна быть достигнута сильная конкурентная позиция. В этой связи покажите, в чем состоят Ваши конкретные услуги и Ваше преимущество перед конкуренцией. Сошлитесь также на принципы и долгосрочные цели Вашего СИИ. 
Формулировка основных направлений Вашей деятельности должна быть, с одной стороны, достаточно узкой, что бы давать конкретное направление деятельности и фокусировать внимание на главном, а с другой стороны – охватывающей достаточную область, что бы оставить простор для роста. Цели, которые Вы ставите, должны быть: конкретными, количественно определенными, достижимыми, реальными. 
Основные направления и цели говорят о том, чего вы хотите достичь. Следующий шаг – сформулировать их так, что бы они показывали КАК вы хотите этого достичь, определив при этом задачи, которые необходимо решить. Скоординированная совокупность задач, направленная на достижение поставленных целей, составляет стратегию. Необходимо рассмотреть несколько вариантов стратегии, дать им оценку и выбрать то необходимое, что может помочь Вам в осуществлении поставленных задач. Эти варианты должны включать в себя различные подходы  к ценообразованию на продукцию и услуги, работе с персоналом, финансовым вопросам. Стратегия не должна быть слишком сложной и перегруженной, она должна состоять из серии простых задач. 
4.2. Продукция

Опишите существующий спектр услуг и продукции. При этом придерживайтесь следующих пунктов:

· Значимость отдельной продукции для Вашего предприятия (н-р, доля оборота, разница между намечаемой выручкой и переменными издержками, качественное значение)

· Существенные технические характеристики, где вы должны выразится кратко.

· Сервисное и гарантийное обслуживание
· Нужды клиентов/конкурентные преимущества: Покажите, почему Ваши клиенты покупают у Вас и какую пользу имеют от ваших услуг. Должны быть сравнимые продукты и услуги конкурентов на рынке, обоснуйте убедительно, какая есть дополнительная польза для клиентов. Оцените ваше предложение услуг со стороны клиентов.

· Конкуренция заменителей: сошлитесь также на альтернативные технологии или конкурентную продукцию другого вида, которая может решать (или решить в будущем) такие же проблемы клиентов.

· Фазы жизненного цикла вашей продукции, т.е. как долго вы уже на рынке и когда они  будут заменены на преемственную продукцию.

· Ситуация с защитой прав, т.е. существующие патенты или защиты прав.

4.3. Инновации 
Соискаемый капитал должен служить финансированию разработки и ведению маркетинга, поэтому Вы должны обратить внимание на следующие аспекты инновационных предложений:

· Существенные технические характеристики (см. пункт 4.2.)

· Нужды клиентов, конкурентные преимущества, конкуренция заменителей (см. также пункт 4.2.): инновации только тогда имеют шансы на рынке, когда особо проявлены нужды клиентов и конкурентные преимущества. Инвестор ожидает здесь, как правило, однозначные характеристики, посредством которых можно различить конкурентные предложения. Многие учредители технологически ориентированных предприятий думают, что их инновации вне конкуренции. Поэтому они часто ошибаются. Не может существовать ни одна конкурентная продукция с такой же технологической базой или функциональным принципом; как правило, есть конкурентное преимущество, которое решает такую же проблему конкурентов другим способом.

· Возникновение инновационной идеи: Отметьте здесь, как Ваша инновационная идея появилась, откуда пришло побуждение.

· Состояние опытно-конструкторских работ: поясните, как далеко зашли ОКР. Типичными стадиями развития являются: идея или концепция инновации, опытный образец, прототип, готовая к выходу на рынок продукция, продукция, который выполняет условия для серийного производства. Опишите Ваш способ разработки и поясните уже достигнутые результаты. Попробуйте точно оценить, какие будут издержки для доведения инновации до рыночного продукта (необходимые шаги разработки, требуемое время, потребность в капитале, поэтапное планирование для дальнейшего развития)

4.4. Дальнейшие шаги  развития предприятия / структура продукции

Поясните дальнейшие шаги в развитии Вашего СИИ и разработке продукции инициативами, которые должны быть реализованы (финансовые, персональные, организаторские и т.д.). Исходите из:

· Планируемого производства для вашего нововведения, т.е. представьте планируемый процесс производства и потребность в технике. Покажите также, какие производственные мощности и соответственно расширение производственных мощностей требуется для достижения  запланированных объемов реализации.

· Сопутствующей продукции, расширения спектра ваших услуг: Здесь вы должны указать, когда какая из вашей  настоящей продукции  заменяется преемственной продукцией, какие ОКР необходимы для этого и какие производственные площадки должны быть построены. Представьте например, какая продукция и затраты на базе технологии вашего нововведения могут возникнуть в будущем (возможности диверсификации, потенциал дальнейшего расширения).

· Поэтапное планирование дальнейшего развития предприятия: Представьте посредством этапов, когда и как должно быть построено производство и расширен ваш спектр услуг. Покажите будущие шаги развития предприятия. 

5. Рыночная и конкурентная ситуация

5.1. Рынок

Рынок и маркетинг являются решающими факторами для всех компаний. Изучение рынка – одна из главных проблем нового бизнеса. Вам необходимо убедить стейкхолдера в существовании рынка для Вашей продукции и услуг, в том, что Вы его понимаете и сможете продавать свою продукцию. Типичный процесс исследования рынка предполагает 4 этапа: определение типа данных, которые Вам нужны; поиск этих данных; анализ этих данных; реализация мероприятий, позволяющих использовать эти данные на пользу СИИ. 

Самые первые сведения, которые Вам потребуются: кто будет покупать у вас продукцию/услуги, где Ваша ниша на рынке? Кроме того, необходимо спрогнозировать рынок и найти ответы на вопрос о том, кто, почему и сколько будет готов купить Вашей продукции/услуг завтра, послезавтра и вообще в течение ближайших 2-х лет. 

Такой поиск должен проходить поэтапно. 

Первый этап - оценка потенциальной емкости рынка, т.е. общей стоимости товаров, котрые покупатели определенного региона могут купить, скажем, за месяц или за год. Величина эта зависит от многих факторов - социальных, национальных, культурных климатических, а гланое - от экономических, в т.ч. от уровня доходов ваших потециальных покупателей, структуры их расходов, темпов инфляции, наличие ранее купленных товаров аналогичного или сходного назанчения и т.д.. 

Второй этап - оценка потенциальной суммы продаж, т.е. той доли рынка, которую вы в принципе можете надеяться захватить и соответственно той максимальной суммы реализации, на которую Вы можете рассчитывать. 

В итоге такого анализа, который называется маркетинговым исследованием, Вы сможете, в конце концов, определить примерное количество клиентов за месяц, на которое можно рассчитывать. 

Но чтобы их получить реально, нужен третий этап, третий шаг к оценке реальных объемов продаж. На этом этапе вам предстоит оценить, сколько реально вы сможете продать (выручить за оказание услуг) в конкретных условиях вашей деятельности, при возможных затратах на рекламу и том уровне цен, который вы намерены установить, а главное - как этот показатель может изменяться месяц за месяцем. 

Подготовка  к продаже инновационной продукции часто предполагает рост рынка с соответствующими перспективами оборота для предприятия. Докажите поэтому посредством анализа отрасли и рынка потенциал для открытия целевого рынка Вашей инновационной продукции. Ваш БП должен содержать размер рынка, типичные для рынка проценты, барьеры для вступления в рынок, конкурентов, поставщиков, а также клиентов и каналы сбыта (см. также следующие разделы).

Инновации и очень молодые рынки, которым являются рынок услуг для предприятий, осуществляющих инновационную деятельность, еще не могут опубликовать уверенных рыночных чисел. Поэтому они должны найти другие пути, чтобы описать свой рынок. Здесь чаще всего не требуется составлять – часто очень дорогостоящее – изучение рынка. Если Вы сами «исследуете» рынок, не экономьте время, ведь вы сможете лучше изучить Ваш рыночный сегмент и сможете завязать важные контакты. 

Лучше всего действовать следующим образом:

· Ставьте перед глазами список с вопросами, на которые уже есть ответы;

· Заметьте, в какой информации вы нуждаетесь для ответа на эти вопросы и откуда вы можете получить необходимые данные (н-р, указатель отраслей, отраслевые отчеты  банков,  отраслевые журналы, союзы, статистические службы, торгово-промышленная палата, патентная служба, банк даны, Интернет, выставки, персональные контакты);

· Подготовьте опросный лист или список ссылок и проводите как можно больше бесед с (потенциальными) клиентами, поставщиками,  специалистами и т.д. Подходите к этому творчески и используйте все информационные возможности;

· Не концентрируйтесь только на числах, описывайте также Ваш целевой рынок, отрасль и будущее развитие. При этом выделите, вследствие чего описываемое развитие влияет и какое значение имеют эти факторы для Вашего предприятия.

5.2. Конкуренция

Не недооценивайте конкуренцию. Проведите анализ конкуренции, и исследуйте слабые и сильные стороны Ваших конкурентов. Оцените при этом всех важных (присутствующих и потенциальных) конкурентов, например, по следующим критериям: реализация и оборот, рост, доля рынка, продукция, сервис, целевые группы клиентов, статьи расходов, цены, каналы сбыта, местоположение, близость к клиентам, компетенция и т.д.
Сравните по этим пунктам конкурентов со своим предприятием и определите ваше конкурентное преимущество. Откажитесь при этом в интересах наглядности от представления в БП ненужных деталей.

5.3. Маркетинг / сбыт

Для того, чтобы потенциальные клиенты превратились в реальных, необходимо иметь план маркетинга. Этот план должен показать, почему клиенты будут покупать вашу продукцию/услуги. Если при оценке объемов сбыта не приводятся все мельчайшие подробности, как он будет достигнут, то это неизбежно вызовет недоверие со стороны стейкхолдера. 

Здесь вам необходимо продумать и объяснить потенциальным партнерам или инвесторам основные элементы своего плана маркетинга: ценообразование, схему распространения продукции/услуг, рекламу, методы стимулирования продаж, организацию послепродажного сопровождения, формирования имиджа. 

В этом разделе Вы должны представить, как Вы сбываете (хотите сбыть) Вашу продукцию, т.е. Ваше нововведение.

· Стратегия вхождения на рынок: Для описания Вашей стратегии вхождения на рынок составьте временной план и распланируйте деятельность для успешного вхождения в рынок.  Учитывайте при этом мероприятия, которые Вы будете проводить для подготовки входа на рынок или уже провели (н-р, полученные пилотные клиенты, участие в выставках, публикация статей в отраслевой прессе и т.д.)

· Концепция сбыта: Объясните Ваши (запланированные) каналы сбыта (н-р, прямой сбыт, сбыт через партнеров по сбыту или торговлю) и покажите, как вы представляете организовать Ваш сбыт. При этом Вы должны исходить из требуемого числа и квалификации сотрудников сбыта. Определите также будущее рассмотрение, как например, можно адаптировать Вашу стратегию сбыта измененной продукции или потребности клиентов.

· Ценообразование: Укажите, по какой цене Вы будете предлагать Вашу продукцию/услуги (н-р, по высоким ценам, по низким ценам). При этом опишите так же Вашу политику скидок и качества (н-р, скидки для инновационных клиентов). Открыто изложите, как Ваши цены образовывались (н-р, калькуляция на базе издержек, ориентация на конкуренцию, ориентация на ценовое предрасположение клиентов, определение цены по собственному чувству). Обоснуйте Вашу ценовую стратегию.

· Содействие росту объема сбыта/реклама: Коротко представьте, как Вы хотите заинтересовать Ваших клиентов своей продукцией/услугами или нововведением и какой инструмент рекламы Вы будете использовать (н-р, объявления, выставочные стенды, публикации, брошюры и т.д.)

Глава 6: Планирование

В этой главе покажите, что Ваша бизнес-идея выгодна для финансирования, какую пользу принесет функционирование для СИИ конкретно и для региона в целом. Для этого Вы должны собрать результаты  из предыдущих глав. В смысле лучшей наглядности Вы должны в тексте БП представить только обзор экономического развития региона и предприятия и потребность в финансировании. Проработку деталей (н-р, плановый баланс, план счета прибылей и убытков) лучше ставить в приложение. 
6.1. Актуальная экономическая ситуация

Опишите, прежде всего актуальную экономическую ситуацию региона и  предприятия. При этом откройте:

· Изменение оборота, издержек и результатов (вообще по предприятию и дифференцированно, н-р, по группам клиентов или продукции), 

· Изменение личного состава, 

· Важнейшие события (н-р, объемные капиталовложения, приобретение важных клиентов, наличие весомых учредителей)

за последние три года (при вновь создающемся для создания СИИ предприятии - планы). Представьте прежде всего, актуальные цифры текущего отчетного года, сегодняшнюю финансовую ситуацию (клиентура банка, кредитные линии, кредитные требования, подлежащие оплате долги, открытая дебиторская задолженность) и актуальный, устойчивый портфель заказов (при необходимости в сравнении с прошлым годом). Здесь Вы должны показать не только «голые цифры», но и объяснить экономическое развитие и сегодняшнюю ситуацию.

Покажите здесь также, как построена Ваша внутренняя отчетность, какие данные втекают и какой анализ возможен.

6.2. Оперативное текущее планирование, 5-тилетнее планирование.

В идеале нужно, чтобы Вы планировали будущее развитие Вашего предприятия на следующие 3 – или лучше 5 – лет. Формируйте ваши цифры плана на основе фактических цифр предприятия за последний отчетный год. При этом обратите особое внимание на следующие  моменты:

· Ваше планирование должно следовать из предыдущих  глав,

· Структура доходов и расходов за прошедшие годы должна быть сравнима с  цифрами плана. 
Принципиально ценится, чтобы краткосрочное планирование было более детализированное, чем долгосрочное. Поэтому планируйте первый год помесячно, а последующие – по возможности и необходимости – поквартально, по полугодиям или ежегодно. 

При представлении важна логика, согласованность и последовательность планирования, а также внутренняя связь с качественными высказываниями уже написанных глав Вашего БП. В любом случае необходимо прокомментировать цифры планирования и пояснить исходящие из этого предложения. 

Подумайте, что чересчур оптимистичное планирование будет недостоверным и оставит негативное впечатление. Лучше планировать консервативно и реалистично. Наряду с Вашим «нормальным планированием», Вы должны сделать сценарий пессимистичного планирования, из которого будет следовать будущее развитие предприятия и ликвидности, если, н-р, обороты будут не ожидаемого размера, издержки повысятся, конъюнктура ослаблена. Планирование компонуется из следующих частей: 

· Планирование оборотов и результатов (в общем по предприятию и  дифференцировано, н-р, по группам клиентов или продукции):  Оно дает обзор будущего успеха  вашей деловой деятельности, т.е. сколько в конце года останется «под чертой». Составьте различие всех приходов и расходов отчетного года, установите годовой остаток или дефицит. При этом Вы получите обзор изменения стоимости, однако, не надежный взгляд на Ваши ликвидные средства. Ваша финансовая ситуация указывается только в планировании ликвидности.

· Персональное планирование: Представьте здесь, каких сотрудников, с какой специальностью и с какой зарплатой вы будете нанимать в разное время. Учитывайте, что вы должны принять во внимание общие затраты на персонал (включая затраты на З/П).

· Инвестиционное планирование: В это планирование входят товары, которые вы хотите приобретать, чтобы использовать в вашем бизнесе.  К ним относятся кроме прочего здания, машины, транспортные средства, компьютеры или ПО. Учитываемые суммы (стоимости) охватывают цену приобретения плюс дополнительные издержки (н-р, монтаж) за вычетом предоставляемых скидок.

· Планирование ликвидности: В этом планировании учитываются все поступления платежей. Ликвидным Ваше предприятие остается только тогда, если для каждого периода времени сумма из начального остатка ликвидных средств и платежей больше чем сумма выплат. Для сроков, которых это согласно планированию не касается, вы должны вводить капитал. Планирование ликвидности желательно должно содержать в себе достаточный резерв надежности. Однако следует помнить, что технопарки и инновационные центры не являются организациями, приносящими существенную прибыль и цель их создания – не получение прибыли, а поддержка создания и становления предприятий, осуществляющих Отдача от вложений получается от фирм, выращенных в СИИ, а срок становления фирм обычно равен 3-4 годам. Следовательно срок становления технопарка и его переход от убыточности к прибыльности удлиняется минимум на 5 лет. 
6.3. Потребность в капитале и использование средств

Из плана ликвидности следует, сколько капитала необходимо, т.е. как высока потребность в капитале на период планирования. 

Представьте здесь как покрывается потребность в капитале. Необходимо указать на то, как Вы сами представляете себе финансирование, какие собственные средства Вы можете вложить, какие средства содействия вы запрашиваете или какие кредиты Вам согласны дать. Попытайтесь также оценить, когда какие суммы средств были Вам уже перечислены.

Опишите подробно, для каких целей Вы хотите использовать деньги. При этом распределите, какие суммы пойдут на инвестиции, какие на расходы на персонал или краткосрочное финансирование заказов.

7. Шансы и риски

Молодые и вновь создаваемые предприятия часто характеризуются ясно выраженными шансами и рисками, которые могут иметь далеко идущие выводы для будущего фирмы. Поэтому Вы должны высказать точные мысли о возможных рисках и подготовить соответствующие решения или мероприятия. Если Вы реагируете на факторы риска,  не представляйте Ваше предприятие негативно. Скорее предоставьте доказательство, что Вы можете мыслить критически и предусмотрительно.

Выводы из этой главы должны также  влиять на Ваше планирование – особенно  в пессимистичном или альтернативном сценарии. (см.гл.6)
Приложения к бизнес-плану
· План-балансы, планы счетов прибылей и убытков

· Финансовое планирование

· Органы (советы, комитеты) и полномочия

· Патенты, лицензии, другие защиты прав (зарегистрированный промышленный образец)

· Организационно-структурная схема

· Проспекты, брошюры
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