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ВВЕДЕНИЕ

В любой деятельности всегда есть угроза возникновения рисков, исходя из этого управление рисками любого предприятия в настоящий момент является одной из важнейших задач управленцев. Рассматриваемая в данной работе отрасль – фармацевтическая    обладает множеством исключительных признаков и свойств, которые влекут за собой особые условия функционирования и высокий уровень рисков внешнеэкономической деятельности предприятий. 
Рассматривая любую внешнеторговую деятельность предприятия важно выделить  то, что в любом случаи в ее сущность заложены элементы риска и уклониться от них почти невозможно. 
В мировой практике принципы управления рисками ВЭД результативно применяются во многих сферах бизнеса и управления, охватывая финансы, страхование, промышленную безопасность, охрану труда, здравоохранение и фармакологию. На сегодняшний день в обстоятельствах возрастающей конкуренции увеличиваются все бизнес-процессы, усиливается риск неопределенности, требующий стремительной реакции. 
Риски фармацевтического предприятия определяются из рисков, свойственных предприятиям любой отрасли, а также особых фармакологических рисков. Вопросы анализа рисков затрагивают сферы экономики, фармации, фармакологии и даже экологии и политики. 
При этом особое значение приобретает управление рисками в системе обеспечения качеств товара на фармацевтических производствах. 
Проблемы безопасности и управления рисками фармацевтической и биотехнологической отраслях нужно рассматривать во взаимосвязи. 
Фармацевтический продукт может быть опасен как бизнес-продукт, как социальный продукт и как информационный продукт. С проблемой качества связаны и побочные эффекты (фармакологические риски).
 Актуальность поставленной в работе проблемы определяется факторами, возникшими в современной российской экономической действительности.
Одним из факторов, несущих повышенный риск утраты способности функционирования предприятия фармацевтической отрасли, является то, что с 2010 года все фармацевтическое производство Российской Федерации переводится на стандарты GMP (Good Manufacturing Products). 
 Возможность перехода на новые стандарты фармацевтического производства связана с огромными капитальными вложениями, а многие предприятия не обладают средствами для финансирования подобных программ. 
В случае недостатка собственных средств, предприятию необходимо привлекать внешние источники финансирования своих проектов. Внешнее финансирование связано с повышенным риском как для заемщика, так и для инвестора или кредитора. В этих условиях проблемы управления рисками фармацевтического предприятия становятся наиболее важными для управленческого звена, т. к. инвестор не войдет в проект без четкого осознания тех рисков, которые он понесет в рамках проекта.
Объектом исследования являются риски внешнеэкономической деятельности, присущие фармацевтическим предприятиям в современных условиях, а также управление рисками фармацевтических предприятий и модели управления рисками.
Предметом исследования является совокупность теоретических и практических методов оценки и развития системы управления рисками внешнеэкономической деятельности  фармацевтических предприятий.
Целью дипломной работы является рассмотреть управление рисками во внешнеэкономической деятельности предприятия.
Для достижения поставленной цели были поставлены следующие задачи:
1. рассмотреть сущность и виды рисков во внешнеэкономической деятельности предприятия;
2. исследовать причины и условия возникновения рисков во внешнеэкономической деятельности предприятия;
3. проанализировать  организационную и экономическую  характеристику ООО «Парафарм»;
4. выявить проблемы управления рисками во внешнеэкономической деятельности ООО «Парафарм»;
5. предложить методику управления рисками во внешнеэкономической деятельности ООО «Парафарм»;
Теоретической и методологической базой исследования являются научные труды отечественных и зарубежных ученых-экономистов в области управления рисками ВЭД, общей экономической теории и менеджмента. 
Для решения поставленных задач в работе применялся системный подход к познанию и моделированию современных социально-экономических процессов, методы экономико-математического анализа и моделирования, функциональный анализ, линейные и нелинейные методы оптимизации, вероятностные методы, экспертные оценки, статистические методы. Обработка полученной информации проводилась с применением табличного метода, методов экономико-математического моделирования.






1 РИСКИ ВО ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ, ИХ СУЩНОСТЬ, ВИДЫ И ФОРМЫ

1.1 Сущность, классификация риска и его  основные черты

В экономике любой вид деятельности предполагает  появление рисков, которые приводят к ущербам  для системы в целом или ее отдельных составляющих. 
Риски  это вероятные неблагоприятные события, в результате которых могут появиться убытки, имущественные потери участников внешнеэкономической деятельности(ВЭД).
Риск в экономической сфере существует в силу объективных, свойственных экономике категорий конфликтности, неясности, отсутствии полной и всесторонней информации на момент принятия управленческих решений. 
Объектом  риска является экономическая система, оценка эффективности и условия функционирования.
Субъективность риска обусловливается тем, что в экономике действуют реальные люди (инвесторы, менеджеры, управленческие команды, бизнесмены) со своим опытом, психологией, интересами, вкусами, склонностью или несклонностью риска, со своим поведением и т.д.
 Субъект риска  лицо или коллектив, которые заинтересованы в результатах управления объектом риска и имеют соответствующую компетенцию управления и принятия соответствующих решений в отношении объекта риска.
Инновационная функция риска заключается в поиске необычных путей решения экономических проблем, в большинстве случаев экономический успех и конкурентоспособность достигаются благодаря инновационной деятельности [3].
Источники риска  это факторы (процессы, явления), которые вызывают неопределенность, конфликтность [5].
Валютные риски  угроза утрат в результате изменения курсов валют во время реализации контракта. Такие потери появляются при изменениях курса валюты цены по отношению к валюте платежа в период между подписанием внешнеторгового или кредитного контракта и осуществлением платежа по нему. В случае совпадения валюты цены и валюты платежа валютный риск вызывается изменением курса валюты контракта по сопоставлению с национальной валютой контрагентов или падением покупательной способности валют.
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Рисунок 1  Виды рисков контрагента

Принято делить риски на категории: допустимый, критический, катастрофический.
Допустимый риск проявляется в случае, если в результате его неосуществления предприятию грозит потеря прибыли. Эта категория риска предполагает, что потери не превышают объем ожидаемой прибыли. То есть деятельность экономического субъекта целесообразна, хотя потери имеют место.
К трудностям, связанным с выходом на внешние рынки, относятся:
· дополнительные затраты на изучение географических, демографических, политико-правовых, экономических, научно-технических, культурных, социальных и других особенностей предпринимательской среды зарубежных стран;
· необходимость адаптации товаров к требованиям зарубежных рынков;
· сложности поиска зарубежных партнеров [2].
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Рисунок 2  Схема способов управления рисками внешнеэкономической деятельностью предприяти
К рискам, связанным с условиями контракта, относятся риски: связанные с товаром, его качеством, упаковкой и ценой; условий поставки; выбора валютно-финансовых условий контракта; форс-мажорных обстоятельств; разрыва контракта и ответственности за несоблюдение условий [7].
К рискам, относящимся к этапу сделки, относятся риски: таможенного оформления, сертификации продукции, инвестиционные, производственные, коммерческие и  транспортные.
Рисков много и таким образом, для участников ВЭД актуальной является разработка политики управления рисками, которая должна быть ориентирована:
· во-первых, на анализ ситуации и определение возможных рисков;
· во-вторых, на оценку вероятного ущерба и принятие решения, направленного на его уменьшение;
· в-третьих, на реализацию принятых решений и контроль за их исполнением.
Следовательно, разносторонность и сложность оценки и управления рисками в ВЭД предприятия ведет к нужде предварительного анализа и оценки как особенностей принимающей страны в целом, так и деятельности отдельных иностранных предпринимателей – потенциальных партнеров, а также собственных производственно-сбытовых возможностей.
Практика выработала следующие подходы к выбору стратегии защиты от рисков, связанных с международными сделками:
· принятие решения о необходимости специальных мер по страхованию риска;
· выделение части контракта или кредитного соглашения, открытой валютной позиции, которая будет страховаться;
· выбор конкретного способа и метода страхования риска.
Умение управлять валютными рисками является гарантией защиты интересов сторон, участвующих во внешнеторговой сделке.
Содержание конкретного экспортного контракта зависит от ряда факторов, а его текст нередко является предметом длительных переговоров, в ходе которых обе стороны вынуждены пойти на определенные компромиссы, прежде чем договор будет подписан.
Экспортный контракт является основанием для принятия решений, связанных с порядком отражения в бухгалтерской отчетности и налогообложения экспортной сделки. 
Имеют смысл три аспекта, которые должны быть отражены в контракте: 
1 условия поставки товара; 
2 момент перехода права собственности к иностранному покупателю; 
3 порядок, форма и сроки расчетов по контракту.
Условия поставки товара устанавливают обязанности сторон, связанные с транспортировкой, страхованием и таможенным оформлением товаров как в части их организации, так и в части оплаты данных расходов. В международной практике для этих целей используется свод базисных условий поставки Инкотермс. 
Таким образом исходя из анализа сущности валютного контроля, форм и методов валютного контроля, подходов к определению рисков, методов их регулирования и страхования, можно дать определение рискам валютного контроля как вероятности получения организацией финансовых потерь вследствие неисполнения либо ненадлежащего исполнения условий договоров и контрактов, заключаемых в рамках внешнеэкономической деятельности.




1.2 Причины и условия возникновения рисков на предприятии 

Условия возникновения риска  это ситуация риска, появлению которой всегда сопутствуют три взаимосвязанных условия: наличие неопределенности, выбор альтернатив, возможность оценки вероятности осуществления выбираемых результатов. 
На уровень риска оказывают влияние многие факторы.
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Рисунок 3 – Факторы, оказывающие влияние на уровень риска

В рыночной экономике существуют три основные группы предпосылок  возникновения ситуации неопределенности: незнание, случайность, противодействие:
· незнание  это недостаточность знаний о предпринимательской среде;
· случайность определяется тем, что будущие события очень сложно предвидеть, так как в некоторых случаях те или иные события даже в сходных условиях происходят неодинаково;
· противодействие  это ситуация, когда те или иные события затрудняют эффективную деятельность предприятия, например конфликты между подрядчиком и заказчиком, трудовые конфликты в коллективе.

Таблица 2  – Причины возникновения рисков
	1
	Спонтанность природных процессов и явлений, стихийные бедствия
	Проявление стихийных сил природы  землетрясения, наводнения, ураганы, а также мороз, гололед, град, засуха могут оказать серьезное отрицательное влияние на результаты предпринимательской деятельности, стать источником непредвиденных затрат.

	2
	Случайность
	Вероятная сущность многих социально-экономических и технологических процессов, многовариантность отношений, в которые вступают субъекты предпринимательской деятельности, приводят к тому, что в сходных условиях одно и то же событие происходит неодинаково, то есть имеет место элемент случайности.

	3
	Наличие противоборствующих тенденций, столкновение противоречивых интересов
	Проявление этого источника риска весьма многообразно: от войн и межнациональных конфликтов, до конкуренции и просто несовпадения интересов

	4
	Вероятностный характер научно  технического прогресса.
	Общее направление развития науки и техники, особенно на ближайший период, может быть предсказано с известной точностью. Однако определить конкретные последствия во всей полноте практически невозможно. Технический прогресс не осуществим без риска, что обусловлено его вероятностной природой, поскольку затраты и особенно результаты растянуты и отдалены во времени



Окончание таблицы 2
	5
	Неполнота и недостаточность информации об объекте, процессе, явлении, по отношению к которому принимается решение
	На практике информация очень часто оказывается разнородной, разнокачественной, неполной или искаженной. Поэтому, чем ниже качество информации, используемой при принятии решений, тем выше риск наступления отрицательных последствий такого решения.




Таким образом в относительном выражении риск определяется как величина возможных потерь, отнесенная к некоторой базе, в виде которой наиболее удобно принимать либо имущественное состояние предприятия, либо общие затраты ресурсов на данный вид предпринимательской деятельности, либо ожидаемый доход (прибыль). Тогда потерями будет случайное отклонение прибыли, дохода, выручки в сторону снижения в сравнении с  ожидаемыми величинами.


1.3 Классификация рисков во внешнеэкономической деятельности

Все риски, связанные с ВЭД, делятся на две группы: внутренние, или зависимые от деятельности предприятия, и внешние, или не зависимые от деятельности предприятия. 
Производственный риск связан с производством продукции, товаров и услуг, в процессе которой предприниматель встречается с проблемами неадекватного использования сырья, роста себестоимости, увеличения потерь рабочего времени, использования новых методов производства. К главным причинам производственного риска относятся:
1. Понижение запланированных объемов производства и реализации продукции из-за уменьшения производительности труда, простоя оборудования, потерь рабочего времени, отсутствия необходимого количества исходных материалов, увеличенного процента брака производимой продукции;
2. Снижение цен, по которым рассчитывалось реализовывать продукцию или услугу, в связи с ее недостаточным качеством, неблагоприятным изменением рыночной конъюнктуры, падением спроса;
3. Увеличение материальных затрат в результате перерасхода материалов, сырья, топлива, энергии, а так же за счет увеличения транспортных расходов, торговых издержек, накладных и других побочных расходов;
4. Рост фонда оплаты труда за счет превышения намеченной численности либо за счет выплат более высокого, чем запланировано, уровня заработной платы отдельным сотрудникам;
5. Низкая дисциплина поставок, перебои с топливом и электроэнергией.



Рисунок 4 –  Виды технических рисков

К внутренним рискам также относятся риски забастовок, бойкотов, воровства на предприятии[9].
Для снижения внутренних рисков разрабатываются мероприятия, главным критерием которых является их эффективность, т. е. отношение результата (уменьшение убытков или прирост прибыли) к затратам на их осуществление.
Для полноты картины и точного определения рисков на предприятии необходимо рассмотреть полную и развернутую схему рисков внешнеэкономической деятельности предприятия.
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Рисунок 6  Схема классификации рисков внешнеэкономической деятельности  предприятия
Главная проблема управления рисками во внешнеэкономической деятельности предприятия состоит в управлении рисками, наступление которых не зависит от предприятий, и которые являются внешними. 
Хотелось бы отметить, что необходимо знать не только налоговое законодательство, ведь полная внятность экономических взаимоотношений между экспортером и импортером может быть достигнута только при условии знания и понимания правил и законов стран, в которых находятся торговые партнеры.
 Остановимся подробнее на финансовых рисках, т. к. любая форма внешнеэкономической деятельности связана с финансовой деятельностью, а она, в свою очередь, сопряжена с многочисленными рисками.
Существуют два подвида экономического валютного риска: уменьшение прибыли по будущим операциям (прямой); потеря определенной части ценовой конкуренции в сравнении с иностранными производителями (косвенный) [12].
Рассмотрев различные классификации рисков, можно сделать вывод, что во внешнеторговых и в целом во внешнеэкономических операциях сосредотачиваются в реальности почти все виды предпринимательских рисков. При этом под последними понимается потенциал уклонения фактического результата, осуществляемой операции от программируемого под влиянием неблагоприятных изменений в основных факторах, формирующих этот результат. В принципе, чем больше диапазон таких отклонений, тем значительнее внешнеторговый риск.





2 АНАЛИЗ РИСКОВ ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ООО» ПАРАФАРМ»

         2.1 Общая организационно-экономическая характеристика ООО» Парафарм»

 «Парафарм»  – это холдинг полного цикла с двадцатилетней историей. Он включает в себя предприятие по выращиванию лекарственных растений, их переработке и таблетированию. В холдинг входит также сеть аптек и медицинские центры в Пензе и Пензенской области, туристическая база в Никоново. 
История холдинга «Парафарм» берет свое начало в 1995 году. В то время группа исследователей из Пензенского института математических машин (НИИММ), ранее занимавшаяся разработкой первых советских супер-ЭВМ высокой скорости «Эльбрус», искала новое применение своим талантам и знаниям.
Ученые заинтересовались производством высокоактивных биологических добавок к пище, которые сохраняли бы в своем составе максимум целебных веществ, содержащихся в лекарственных растениях. Основателями компании был совершен тщательный поиск технологии переработки сырья, которая обеспечивала бы чистоту и эффективность конечного продукта.
Производство выстроилось вокруг передового способа обработки корней растений при сверхнизких температурах – криоизмельчения. Он обеспечивает не только наибольшее сохранение лекарственных компонентов при крошении сырья, но и уничтожает возможные болезнетворные бактерии, а также отсеивает механические примеси.
Первыми продуктами компании стали успокаивающие драже «Валериана П», «Драже Вечернее» и «Драже Вечернее Форте».
За два с лишним десятка своей истории «Парафарм» во много раз приумножил свой ассортимент, но его первые успокаивающие препараты продолжают быть востребованными и выпускаются сегодня под дочерним брендом «Традиционные технологии».
В начале 2000-х компания вышла на рынок натурального спортивного питания. Первым продуктом на этом направлении стал препарат «Элтон П», созданный учеными Московского научно-практического центра спортивной медицины. Чуть позже появился комплекс «Леветон П».
В 2007 году «Элтон П» и «Леветон П» выиграли тендер «Росспорта» и были включены в программу подготовки спортсменов сборной России к летним Олимпийским играм – 2008 в Пекине.
В 2009 году «Парафарм» начал производство препарата «Кардиотон», который осуществляет помощь в нормализации работы сердечно-сосудистой системы человека и предотвращает развитие инфарктов и инсультов. «Кардиотон» является прекрасной альтернативой мельдонию, который до 2016 года использовался в спортивной медицине, а сегодня запрещен Мировым антидопинговым агентством WADA [13].
Несколько позже «Парафарм» расширил  свой ассортимент модификацией «Леветона», которая получила название «Леветон Форте». В состав препарата был введен трутневый расплод (трутневый расплодный гомогенат) – специально переработанная масса из личинок трутней, в сложный состав которой входит большое число полезных и высокоактивных биологических веществ, витаминов, фитогормонов, микроэлементов.
Одним из наиболее больших прорывов в истории компании стала разработка препарата «Остеомед», огромную роль в которой сыграл доктор медицинских наук, профессор, заведующий кафедрой «Педиатрия» Медицинского института в составе Пензенского государственного университета Виллорий Иванович Струков.
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	Рисунок  – 7 Организационная структура ООО «Парафарм»
	
ООО «Парафарм» имеет линейно-функциональную организационную структуру. Она предполагает деление организации на отдельные элементы, каждый из которых имеет четко поставленную задачу и обязанности, безусловную самостоятельность в работе








Рисунок  8 – Руководство «Парафарм»

Научно-технический отдел занимается разработкой новых препаратов и совершенствованием старых. Предприятие активно работает с ведущими научно-спортивными институтами страны, такими как: ВНИИФК, университет физической культуры им. П.Ф. Лесгафта , центр спортивной медицины «БАРОКОМ», институт усовершенствования врачей г. Пензы, Пензенский медицинский институт[15].
Продукция ООО «Парафарм» представлена 79 наименованиями БАДов. Портфель составляют препараты безрецептурного отпуска. 

Таблица 4 –  Полный ассортимент продукции ООО «Парафарм»
	№
	Продукция

	1
	Остеопротекторы 
	Остео-Вит (Остеовит)
Остеомед Форте
Остеомед

	2
	Витамины для здоровья 
	ФЕМОКЛИМ
Простатон П
Андро-Вит 
ЭРЕК-ТОН
Дигидрокверцетин Плюс
Кардиотон
Мези-Вит плюс (Мезивит)

	3
	Витамины для тонуса 

	Апитонус П
Леветон П (Леветон)
Севитин
Элтон П

	4
	Витамины для сна 

	Вечернее ВХМ
Вечернее Плюс
Вечерние ВММ
Драже «Вечернее (ВХМ)
Драже «Вечернее Плюс»
Драже «Вечернее Форте»

	· 5

5
	Витамины для спорта

	ECDISTON
ELTON XXL
LEVETON XXL

	
6



	Таблетированные травы

	Девясил П
Драже Валериана Экстрасила
Шалфей П
Валериана П
Иван-чай П (кипрей)
Драже Валериана П


Окончание таблицы 4
	7
	Травы для заваривания

	Витаминный
Почки березы повислой
Цветки клевера красного
Гречихи трава
Трава эхинацеи пурпурной
Девясил (корень)
Трава репешка
Календула
Трава пижмы
Трава мелиссы




Анализ покупателей и клиентов в первую очередь имеет своей задачей определение профиля тех, кто использует продукты или услуги, реализуемые организацией.  Что касается спроса покупателей, то на данный момент экономическое положение в стране стабилизируется и все большее людей заботятся о своем организме и внешности. Следовательно, желание быть красивыми и здоровыми увеличивает спрос на продукцию ООО «Парафарм»[9].


Рисунок 9 –  Критерии, влияющие на выбор компании ООО «Прафарм»
 
Из данных диаграммы мы видим, что (46 %) потребителей совершают покупки из – за качественного товара, (27 %) покупают товары из-за низких цен, (15 %) по благодаря широкому выбору продукции и остальные (12 %)совершают покупки, потому что им посоветовали именно эту компанию.
Потребителей препаратов-остеопротекторов можно условно разделить на несколько групп:
1.Больные первичным остеопорозом. 
2.Больные вторичным остеопорозом. К этой группе относятся люди с ранним остеопорозом или остеопорозом, возникшим в результате некорректного лечения заболеваний щитовидной железы и сердечно-сосудистых заболеваний.
3.Люди с переломами костей. 
Каждая таблетка препаратов компании – уникальный комплекс витаминов и минералов, подобранных самой природой. Продукция производится из сырья, выращенного в экологически чистых районах Поволжья. Уникальные технологии хранения и переработки позволяют ей сохранить максимум полезных веществ, так необходимых человеку, проживающему в современных техногенных условиях.
Не производят экстракты. При производстве препаратов используется цельное высокосортовое лекарственное растительное сырье, которое перерабатывается с помощью технологии криоизмельчения, открывающей нам уникальную возможность сохранить все полезные свойства растения и повысить эффективность наших препаратов по сравнению с аналогами, в состав которых входят экстракты.
Органические компоненты (продукты пчеловодства) в составе ряда препаратов – это уникальный источник минералов и витаминов, необходимых для восстановления и поддержания жизненных сил организма. Органический анаболический компонент природного происхождения гомогенат трутнево-расплодный производится по технологиям, которые являются результатом научных разработок компании «Парафарм» и защищены патентами. Технология позволила сохранить природное соотношение витаминов, макро- и микроэлементов органического компонента, а также содержащихся в нём энтомологических гормонов, которые являются безопасными, естественными предшественниками человеческих гормонов. Их применение стимулирует функции половых желез и выработку эндогенных гормонов, в отличие от синтетических гормональных препаратов. Продукты гипоаллергенны и соответствуют требованиям качества.
Предлагаемые дозы приёма разработаны специалистами-фитотерапевтами с учётом требований безопасности и оптимальны для организма, страдающего определёнными заболеваниями. Состав препаратов рассчитан таким образом, чтобы подобрать точную дозировку с учётом личных особенностей пациентов, и допускает приём таблеток и драже в больших количествах. Именно потому, что в состав препаратов  целенаправленно включается цельное лекарственное растительное сырьё, а не вытяжки и экстракты, объём и размер таблеток, а также кратность приёма достаточно велики, но именно это и является основным преимуществом по натуральному составу перед конкурентами [11].
Дозировка и состав препаратов подобраны таким образом, чтобы не только возмещать нехватку полезных веществ в организме, но и минимизировать побочные эффекты других препаратов в составе комплексной терапии. При этом приём нескольких видов продукции одновременно в предлагаемых дозах не ведёт к интоксикации организма (в отличие от лекарственных средств).
Плёночное покрытие таблетки предохраняет действующие вещества её компонентов от окисления, что увеличивает срок годности препарата без ущерба для его свойств. В отличие от драже, таблетки не противопоказаны диабетикам, так как их плёночное покрытие не содержит глюкозу.
Достижение нужного эффекта возможно только при продолжительном приёме. Поскольку препараты компании «Парафарм» состоят преимущественно из лекарственного растительного сырья и сырья природного происхождения, эффект от применения ряда средств прослеживается не сразу, а в итоге курсового приёма, который может составлять от 2 недель до 12 месяцев.
Несмотря на отличное качество, заботу о здоровье своих потребителей и добросовестное отношение к своей работе у «Парафарм»  все же имеются конкуренты, двигающие в одном направлении.
Конкуренты «Парафарм»:
1. «Биокор»
Фирма «Биокор» уже более 27 лет специализируется на разработке и производстве биологически активных добавок к пище и продуктов здорового питания. «Биокор» не без основания можно считать пионером этого направления.
Предприятие, идейным вдохновителем и творцом которого являлся Чижов Владимир Петрович, было основано в 1991 году . На данный момент управляющим является Сергей Владимирович Чижов.
Предприятие является ведущим производителем биологически активных добавок к пище. Среди зарегистрированных БАД насчитывается более 50 наименований и все они производятся в соответствии с установленными требованиями санитарных норм и правил.
2. «Siberian Wellness»
Уже двадцать два года производят  натуральные продукты для здоровья, спорта и красоты на основе дикорастущих сибирских трав. 
Сегодня продукты Siberian Wellness можно заказать в 65 странах мира на трех континентах. Центры обслуживания Компании для Клиентов и Партнеров открыты в 26 странах, включая страны ЕС, США, Вьетнам, Мексику, Россию и страны СНГ. Каждая страна – огромный рынок, неисчерпаемый потенциал. Продуктовые линейки актуальны везде, ведь нужда в здоровом образе жизни –  едина для всех. 
3. «Herbalife»
История Herbalife началась в 1980 году, когда ее основатель Марк Хьюз решил создать в США компанию по производству и продвижению через Независимых Партнеров продуктов для сбалансированного питания и контроля веса. Сегодня они предлагают широкий выбор продуктов, богатых протеином, клетчаткой и витаминами для сбалансированного питания и здорового образа жизни, которые можно приобрести в более чем 95 странах мира.
4. «Rejuvital»
Компания Rejuvital выпускает продукцию, которая обеспечит Вам здоровье и долголетие, поможет быть всегда в отличной физической форме, ощущать себя сильным, активным и бодрым. 
Компания Rejuvital предлагает комплекс продуктов высокого качества, созданных из натурального сырья с использованием уникальных ингредиентов. Существенное отличие продукции Rejuvital в том, что они используют не отдельные компоненты, а создают сочетания, при которых влияние каждого элемента усиливается и дает наибольший оздоровительный и омолаживающий эффект [13]. 
Конкурентные преимущества компании ООО «Парафарм»:
– российские, евразийские и европейские  патенты  на изобретения;
– применение только натурального сырья;
– динамично, быстроразвивающаяся компания;
– высококвалифицированный персонал;
– доставка по всей России;
– доступные  цены для  широкого  круга  потребителей;
– большой опыт взаимовыгодной  работы со многими большими компаниями;
– собственная аптечная  сеть «Секреты  Долголетия»;
– уникальные препараты, не имеющие аналогов;
– новейшее  профессиональное оборудование



Рисунок 10 –  Популярность компании на рынке потребителей

Свою продукцию ООО «Парафарм» предоставляет для продаже на своем сайте, а так же на активно поставляет в аптеки и  аптечные сети, такие как:
1. Аптечная сеть «Солнечное здоровье»;
2. Аптека «ЗдравЗона»;
3. Аптека «Идеал Фарм»;
4. Аптечная сеть «Амурфармация»;
5. Аптечная сеть «Надежда Фарм»;
6. Аптечная сеть «Максавит»;
7. Аптечная сеть «Медчеста-М;»
8. Сеть аптек «ВИТАЭКСПРЕСС» от ООО «Мир офиса»;
9. Аптечная сеть «Аптека Невис»;
10. Магазин «Здоровье» в Москве;
11. Аптечная сеть «Зеленая аптека» в Республике Беларусь.
ООО «Парафарм» имеет тесные и взаимовыгодные связи с разными  партнерами указанными в Таблице 5.

Таблица 5 – Партнеры ООО «Парафарм»
	
№
	Название компании
	Отрасль/Товар
	Страна

	1
	BK-Service
	Растениеводство и животноводство, охота и предоставление соответствующих услуг в этих областях
	Россия

	2
	OOO "АМФ"
	Производство пищевых продуктов, включая напитки
	Россия

	3
	"ПРОТЕК ФИНАНС", ООО
	Деятельность по предоставлению финансовых услуг, за исключением страхования и добровольного пенсионного страхования
	Россия

	4
	АМОС ООО
	Химическое производство
	Россия

	
5

	

АО "Мединторг"
	
Оптовая торговля фармацевтическими и медицинскими товарами
	

Россия



Компания ООО «Парафарм» не просто создает отличный и качественный продукт, но и имеет множество достижений и наград. 
ООО «Парафарм» более 10 лет является официальным поставщиком спортивного питания для Олимпийской сборной РФ.
С 2015 года компания – резидент инновационного центра «Сколково»,ИА так же меет знак «Отличник качества», Медаль Президента РФ «За значительный вклад в подготовку XXII Олимпийских зимних игр и XI Паралимпийских зимних игр 2014 года в Сочи» [21].
Продукция «Парафарм» это:
— высокое содержание воздействующих веществ в таблетке;
— наибольшая биодоступность;
— возможность применения таблетированной продукции больными сахарным диабетом из-за отсутствия глюкозы;
— эффект прямого попадания за счёт плёночного покрытия таблетки, а также высокий срок годности;
— усиленное действие и замедление процессов старения за счёт содержания витамина С [10].
Таким образом можно сделать вывод о том, что ООО «Парафарм» –  это высокотехнологичное производство лечебно-профилактических средств.
Приоритетом компании является разработка сложных многокомпонентных витаминных комплексов, которые обладают высокой биологической активностью и при этом являются максимально безопасными для потребителя.


2.2 Процесс управления рисками внешнеэкономической деятельности на предприятии ООО «Парафарм»

Контроль над риском составляет важнейшую часть успешной торговли.
Эффективное управление риском требует не только внимательного слежения за размером риска, но также стратегию минимизации убытков. Для борьбы с рисками применяются популярные методы управления. 
Для ООО «Парафарм» важнее всего управление риском для качества – это системный процесс для общей реализации контроля, информирования и обзора рисков для качества продукта  от его разработки до использования пациентом. 


Рисунок 11 – Классификация рисков
Главным в процессе управления рисками – подготовка к наступлению
рисков, а именно планирование управления рисками.
Система управления рисками для качества на  предприятии ООО «Парафарм» используется следующими подразделениями:
· отделом контроля качества (OKK) для оценки качества входного сырья и материалов, контроля качества окончательных продуктов, а также готовой продукции при выпуске и в процессе хранения;
· отделом материально-технического снабжения при выборе и оценке поставщиков сырья;
·  техническим отделом при фармацевтической разработке, проведении технологических процессов, разработке норм расхода сырья и материалов, для оптимизации технологических процессов;
· отделом управления качеством при составлении каждогодних обзоров по качеству, при разработке программ обучения [15].

Таблица 6- Анализ рисков на стадии упаковки и маркировки.
	№
	Несоответствие  
	Количество случаев за год

	1
· 
	Отстутствие или недовложение блистера
	35

	2
	Отсутствие инструкции по применению
	50

	3
	Несоответствие инструкции по применению блистеру
	18

	4
	Несоответствие пачки упакованному блистеру
	20

	5
	Несоответствие номера серии и срока годности на блистере и на пачке
	25

	Всего
	148







Таблица 7 –  Отчет о финансовых результатах
	Показатель
	Код показателя
	Год

	
	
	2019

	2018

	2017

	2016


	Выручка
	2110
	164772
	134229
	134229
	222

	Себестоимость продаж
	2120
	153339
	127568
	127568
	220

	
Валовая прибыль
	
2100

	
11433
	
666
	
6661

	
2


	Коммерческие расходы
	2210
	5081
	2849
	2849
	0

	Управленческие расходы
	2220
	1107
	499
	499
	0

	Прибыль (убыток) от продаж
	2200
	5245
	3313
	3313
	2

	Доходы от участия в других организациях
	2310
	0
	0
	0
	0

	Проценты к получению
	2320
	0
	0
	0
	0

	Проценты к уплате
	2330
	1414
	0
	0
	0



В связи с управлением и предотвращением рисков, особенно финансовых, компания ежегодно составляет отчет и своих результатах, для выяснения осиновых угроз и их дальнейшего предотвращения.
Для более наглядного примера составлены графики, показывающие динамику, прибыль и выручку компании.








Рисунок 12 – Динамика объемов продаж ООО «Парафарм» за последние 5 лет, в период с 2014 по 2018 (тыс.руб)







Рисунок 13 –  Выручка ООО «Парафарм» за последние 5 лет, в период с 2014 по 2018 (тыс.руб)




Рисунок 14  –  Прибыль ООО «Парафарм» за последние 5 лет, в период с 2014 по 2018 (тыс.руб)[ 13]
По итогам нескольких лет и сбору достаточной информации можно  составить несколько графиков, в которых видно, общее состояние  компании ООО «Парафарм».
Таким образом, система анализа рисков является обязательным элементом системы управления качеством, и если нет функционирующей системы анализа рисков и несоответствий, то нет и действенного элемента постоянного улучшения. 
При этом желательно, чтобы системы управления рисками разрабатывались для каждого элемента общей системы управления качества непосредственно лицами, ответственными за эффективное функционирование этого элемента. Важно, чтобы система анализа рисков стала способом мышления и проверяемых, и проверяющих.

2.3 Проблемы управления рисками внешнеэкономической деятельности ООО «Парафарм»

У компании ООО «Парафарм» можно выделить и определить несколько значимых и влияющих на их развитие проблем, во внешнеэкономической деятельности.
Самой главной проблемой считается отсутствие товарного знака и отсутствие регистрации их продуктов как медицинского препарата. И то и другое существенно влияет на имидж компании, а так же на прибыль.
Еще одной не мало важной проблемой является, то что из-за появления на рынках более новых конкурентов, готовых предложить качественный и проверенный товар, возникает большая угроза со стороны конкурентов, не только Российских, но и зарубежных.
Из всех этих проблем вытекает еще одна. Не мало важная, это небольшой объем экспорта.
 (
П
роблемы 
внешнеэкономической деятельности ООО «Парафарм»
)


 (
Небольшой экспорт компании
)
 (
Отсутствие товарного знака
)

 (
Товары не являются препаратами
) (
Большая угроза со стороны зарубежных конкурентов
)





Рисунок 15 –  Возможные проблемы и риски компании ООО «Парафарм»

Товарный знак регистрируется и применяется для повешения узнаваемости своей продукции.
В соответствии со ст. 1482 ГК РФ, в качестве товарных знаков могут быть зарегистрированы словесные, изобразительные, объемные и прочие обозначения или их комбинации; товарный знак может быть зарегистрирован в любом цвете или цветовом сочетании. 
Однако регистрация может состояться только в том случае, если выбранное обозначение отвечает критериям охраноспособности. 
Из-за отсутствия  регистрации товарного знака могу возникнуть риски со стороны других участников рынка. Например, может появится подделка под продукцию компании ООО»Парафарм»,конкуренты смогут сделать точную копию упаковки, дизайна или же названия, для продвижения своего товара.
В этом случаи конкуренты владеют частью рынка сбыта- потребители, которые хотели приобрести товар компании ООО «Парафарм», но попались на сходство и взяли подделку, что может плохо  сказаться на объемах продаж [21].
Из этого возникает еще одна проблема, наткнувшись на некачественную подделку потребитель разочаруется в товаре и перестанет приобретать продукции ООО «Парафарм».
Компания получит поток жалоб и недовольств со стороны недовольных покупателей, имидж пострадает, пропадут не только имеющие клиенты, но и потенциальные.
Самой основной проблемой  на сегодняшний день является недоверие к препаратам компании «Парафарм» в  профессиональной среде: прежде  всего,  из-за  того, что  он не является  официально медицинским  препаратом и не входит в медицинский методы лечения.
Основным каналом продвижения безрецептурных препаратов в компании рассматриваются врачи. Согласно данным в 65% случаев выбор и покупка осуществляется по рекомендации и совету врача. В этих условиях основным способом продвижения продукции компании является способ личной убежденности врача в нужды назначения препаратов, основанной на информации, полученной от медицинских представителей.
В силу замеченных обстоятельств, успех в большей степени определяется умениями, навыками и мотивированностью деятельности медицинских представителей.
Люди все чаще доверяют свое здоровье импортным препаратам, с более хорошей рекламой и популярностью, не смотря на то, что отечественные препараты ничем не хуже и по более приемлемым ценам.






Рисунок 16 –  Влияние официальной регистрации товара, как медицинского  препарата

Исходя и вышесказанного, можно сделать совершенно очевидный вывод о том, что отсутствие официального медицинской регистрации отрицательно сказывается на окупаемости товар и в целом на имиджи компании.
Для общей картины представления этой проблемы был проведен опрос пациентов в пензенской областной клинической больнице имени Бурденко. Опрос пациентов происходил в виде анкетирования с предоставлением выбора ответа. На основании анализа и обработки  полученных  данных опрошенных людей была составлена диаграмма. 
Следует принять во внимание несравненно более высокую информационную значимость визита медицинского представителя по сравнению с почтовой рассылкой или просто рекламой в СМИ, т.к. никакая реклама не в состоянии ответить на вопрос – есть ли препарат в ближайшей аптеке, нет ли противопоказаний, достаточно ли он безопасен.
Объективным недостатком продвижения продукции через медицинских представителей является высокая стоимость их использования.
Среди 60 человек целых 70% людей прислушиваются к рекомендациям и советам врача.

Рисунок 17 –   Пациенты, исполняющие все рекомендации врача
	
Например, ООО «Парафарм» запатентовала и вывела на рынок этот инновационный продукт в 2010 г.,  и он показал прекрасные  результаты в борьбе остепорозом  и другим болезнями  костной ткани [20].
Кроме того, новая разработка «Парафарма» показала свою эффективность не только в укреплении  костной ткани, но и в ее восстановлении.
Остеопротекторы стали безопасной альтернативой традиционным способам лечения остеопороза, с помощью препаратов кальция в сочетании с витамином  D и синтетических бисфосфонатов, которые имеют серьезные побочные ффекты [30].
Из-за недоверия высококвалифицированных медиков, работающих в больницах, которые не могут и не имею права советовать такой препарат как «Остеомед»,который зарегистрирован  как биологическая добавка, люди упускают возможно узнать и решить свои проблемы со здоровьем таким простым и безопасным способом.

Таблица 8 – Эксперемент проведения операции эндопротезирования  с применением  остеопротекторов и без них
	№
	Наименование
	С  применением остеопротекторов ООО «Парафам»
	Без применения остеопротекторов ООО «Парафам»

	1
	Реабилитационный период
	2-2,5 недели
	3 недели 

	2
	Устойчивость эндопротеза
	Снижается процент развития асептической нестабильности
	В  первые года после операции , делают ревизию  в 75% случаев из-за расшатывания  эндопротеза.

	3
	Усваивание кальция
	Кальций  остается только, там где он нужен, благодаря поддержанию 
тестостерона с помощью трутневого 
расплода
	Кальций откладывается не только в костях, но и  в других органах

	4
	Уменьшение  размеров 
полостей  в костях
	Уменьшение размеров 
полостей  50 %, закрытие полостей 
у 25 % исследуемых.
	Закрытие полостей происходит в 4 раза медленнее.

	5
	Восстановление костной ткани
	Заполняются суставные полости в костях 
	Процесс происходит медленно

	6
	Повторное эндопротезирование
	Больше вероятности, что  не придется  проводить ревизионное эндопротезирование
	По статистике ревизию делают в 8- 10 % случаях 



Исследования по «Остеомеду» продолжаются, чтобы перевести остемд его в разряд лекарственного средства. Большой интерес «Остеомед» будет вызывает у травматологов,т.к. объективная  реальность в виде рентгеновских снимков, показывает, что  люди уходят с больничного минимум на две недели раньше, чем при применении других препаратов [26].
С целью помощью остеопротекторов можно решить проблему ревизии эндопротезирования т. к. реабилитация после эндопротезирования – процесс долгий,  сложный, зачастую сопряжѐнный с высоким риском повторного хирургического вмешательства
Было обнаружено несколько значительных проблем, с которыми сталкивается ООО «Парафарм» при проведении переговоров с врачами и медицинскими работниками:
1.У врачей нет времени на долгие разговоры, поэтому всю нужную информацию донести до них необходимо буквально за 5-7 минут. 
2.Многие врачи негативно реагируют на вопросы и отказываются на них отвечать, говор о том, что у них нет времени и просят рассказать как можно меньше или же вовсе отказываясь от беседы указывая на то, что они уже ознакомлены с товаром ООО «Парафарм».
3.Некоторые врачи  демонстрируют игнорирования: слушают или делают вид, что слушают, не спорят и  со всем соглашаются, но в дальнейшем редко выполняют договорённости.
Несмотря на то, что доверие у потенциальных покупателей будет больше к врачам, чем к рекламе представители компании часто упускают возможность договорится с высококвалифицированным специалистом  из-за неправильной подачи информации или недостаточной компетентности.
Так же провизоры и врачи не желают общаться с большим количеством дистрибьюторов или у них не хватает времени на беседы с ними [27].
Таким образом можо сделать вывод о том, что благодаря возможному сотрудничеству компании «Парафарм» с врачами и медицинскими работниками, возможен рост продаж, а так же неоценимый вклад в лечение и путь выздоровления большого количества людей.
3 МЕТОДЫ И ПУТИ МИНИМИЗАЦИИ РИСКОВ ВО ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ООО «ПАРАФАРМ»

3.1 Пути снижения рисков во внешнеэкономической деятельности ООО «Парафарм»

Для такой компании как ООО «Парафарм» очень важно контролировать не только внутренние риски, но и внешние. Ведь у компании очень большой риск потерять не только настоящих клиентов, но и потенциальных, так как у компании есть ряд недостатков и проблем.
На сегодняшний момент люди все чаще предпочитают и доверяю препаратам и бадам из Европы, а не отечественному производителю. Несмотря на то, что ООО «Парафарм» гарантирует не только отличное качество товара, но и приемлемые цены.
Именно проблема небольшого экспорта является среди наиболее важных.
Процесс экспорта является сложным и трудоемким, начиная от сбора и оформления документов до, поиска покупателей. Немало важным является поиск и выбор логистическую компании, которая занималась бы не только привозкой, но и оказывала бы помощь в растоможке продукции.
Экспортная деятельность требует от компании учитывать специфику новых рынков, их культурные и языковые особенности, принятую деловую практику, знание законов страны импортера и многое другое [24].
Предприятию могут потребоваться сотрудники, обладающие более высокой квалификацией. 
Есть возможность не нанимать новых сотрудников, а провести  оценку своих работников и осуществить повышение их квалификации в соответствующих областях.
Немало важным фактором в развитии внешнеэкономической деятельности ООО «Парафарм» является редактирование и усовершенствование сайта для привлечения зарубежных клиентов необходимо добавить на сайт английский язык, для удобства и легкого использования.
Благодаря ярмаркам и выставкам не только в России, но и за ее пределами круг потенциальных потребителей и выгодных связей значительно расшириться.
Но для того, что бы экспортировать свои товары за рубеж необходимо заключение договоров и соглашений с международными организациями и с органами здравоохранения зарубежных стран о признании результатов оценки соответствия, включая фармацевтические инспекции, в целях снятия барьеров для выхода отечественного производства на мировой рынок.
Еще одной из главных проблем  на сегодняшний день является недоверие к товарам компании «Парафарм» в  профессиональной среде: прежде  всего,  из-за  того, что  они не является  официально медицинскими  препаратами  и не входят в медицинский методы лечения [32].
Основным каналом продвижения товара в компании рассматриваются врачи. Согласно внутренним данным компании в 65% случаев выбор и покупка  осуществляется по рекомендации врача. В этих условиях основным способом продвижения продукции компании выступает способ личной убежденности врача в необходимости назначения препаратов основанной на информации, полученной от медицинских представителей.
Например, у компании ООО «Парафарм» есть витаминно-минеральный комплекс для костной системы –  Остеомед Форте, который восстанавливает структуру костной ткани насыщает ее кальцием. Он служит  в качестве дополнительного источника кальция, витаминов D3и B6,укрепляет мышечную ткань, а так же служит как профилактика остеоопении и остеопороза.
Но из-за того, что Остеомед Форте не является официальным медицинским препаратом, врачи не могут рекомендовать действительно нуждающимся в этом пациентам. Это сказывается еще и на росте продаж ООО «Парафарм».
Решение данной проблемы  будет регистрации Остеомед Форте как препарата. Государственная регистрация –  это проверка качества и сравнение ожидаемой пользы с  возможным риском.















Рисунок 17 –  Процедура регистрации

В нашей стране процедура регистрации препаратов и лекарственных средств регулируется федеральным законом № 61-ФЗ «Об обращении лекарственных средств» от 12.04.2010 и четырьмя поправками к нему: № 192-ФЗ от 27.07.2010, № 271-ФЗ от 11.10.2010, № 313-ФЗ от 29.11.2010, № 409-ФЗ от 06.12.2011 [4].
Закон РФ от 22 декабря 2014 г. N 429-ФЗ «О внесении изменений в Федеральный закон «Об обращении лекарственных средств». Часть вводимых им поправок вступит в силу с 1 июля 2015 года, часть –   с 1 января 2016, а часть  –  больше, чем через год, то есть с 1 января 2017 года.
Так же не благоприятно сказывает на имидже компании отсутствие  товарного знака.
Товарным знаком является  объект интеллектуальной собственности, отражающий индивидуальность компании: её историю, легенду, особенности услуг или производимого товара. 
В наше время, когда экономическая мощь страны в мире определяется реальными силами отечественных компаний, товарный знак является визитной карточкой и существенным вкладом в будущее развитие компании.
Обладатель исключительного права на товарный знак может распоряжаться им по своему усмотрению, а также запретить это делать другим в целях неправомерного обогащения. Права собственника на товарный знак охраняются действующим законодательством. Все зарегистрированные товарные знаки имеют регистрационное свидетельство, на основании которого можно обратиться суд на нарушителя патентного права, в случае невозможности урегулирования конфликта в претензионном порядке.
Использование незарегистрированного товарного знака – это риск. В данном случае ООО «Парафарм»  будет уязвима для конкурентов, возможно  случайно нарушить чужие права, столкнуться с требованиями о компенсации ущерба.
Один из самых первых проблем, с которыми может столкнуться ООО «Парафарм» – это нарушение прав на зарегистрированные обозначение третьих лиц. Если не проводился предварительный поиск или экспертиза.. 
В этом случае компания, у которой ООО «Парафарм»  непреднамеренно использовала товарный знак, может потребовать  не только прекратить использовать  логотип, но и компенсировать нанесенный ущерб.
С другой стороны если  товарный знак  ООО «Парафарм» не зарегистрировать, конкуренты могут использовать название или  зарегистрировать товарный знак компании, переманив тем самым клиентов, партнеров. В этом случаи  не будет даже возможности предъявить ему претензии, так как действующее законодательство будет на их стороне.
Нарушение легко будет доказать, если есть зарегистрированный  товарный знак [25].







Рисунок 18 –  Виды товарного знака

На основе всего вышесказанного можно сделать вывод  о том, что деятельность компании не возможно осуществлять  без единого риска и проблем, самое главное научится управлять рисками, анализировать и оценивать проблемы ООО «Парафарм».Благодаря реализации предлагаемых мероприятий работа будет улучшена, затраты быстро окупятся.

 3.2 Методика управления рисками во внешнеэкономической деятельности ООО «Парафарм»

Процедура регистрации зарубежных и российских препаратов одинаковая.
Процедура регистрации заключается в 4-х последовательных этапов:
1.Составление регистрационного досье, включая документы необходимые для начала клинического исследования, и сдача досье в Минздрав России.
Регистрационное досье содержит несколько частей:
· административные документы;
· данные об активных фармацевтических субстанциях, используемых для производства препарата;
· описание фармацевтических свойств готового препарата;
· данные о производстве препарата;
· данные по контролю качества  препарата;
· сведения о результатах доклинических фармакологических и токсикологических исследований;
· сведения о результатах клинических исследований;
Все документы должны быть представлены на русском языке или иметь заверенный перевод на русский язык[19].
2.Получение разрешения на проведение клинического исследования и его проведение в РФ.
Размер и стоимость клинических исследований зависит от следующих факторов:
Тип препарата, лекарственная форма и путь введения  –  подлинный или воспроизведенный, для приема внутрь или для парентерального употребления.
В случае, если препарат воспроизведенный и предназначен для приема внутрь (капсулы, таблетки, сиропы, растворы для приема внутрь и др.), тогда делают исследование биоэквивалентности на 18-24 здоровых добровольцах.
Для воспроизведенного препарата для парентерального использования нужно провести сравнительное исследование терапевтической эквивалентности с подлинным препаратом по важнейшему показанию в среднем на 60-100 пациентах.
Клинические исследования  могут проводится только после получения разрешения от Минздрава России на проведение клинического исследования. 
Но для его получения необходимо иметь готовое регистрационное досье в бумажном и электронном виде, а так же выработать заявление о государственной регистрации, оплатить государственную пошлину (75 000 руб) и подать бумажное досье в Минздрав России в Департамент государственного регулирования обращения лекарственных средств [21].
Минздрав России проверяет документы, затем направляет досье на две параллельные экспертизы: этическую экспертизу  и экспертизу документов для выдачи разрешения на клиническое исследование.
3.Экспертиза качества лекарственного препарата и экспертиза отношения ожидаемой пользы к вероятному риску употребления лекарственного препарата, осуществляемые после проведения его клинического исследования: Контроль качества препарата в лаборатории ФГБУ НЦЭСМП и утверждение Нормативного документа.
Принятие решения Минздрав России о регистрации препарата, его введения в Государственный реестр лекарственных средств и выписка регистрационного удостоверения.
Решение проблемы отсутствия товарного знака можно решить очень просто – разработать и зарегистрировать товарный знак компании ООО «Парафарм».Регистрацией товарного знака называется получение у государства индивидуального права на использование какого-либо логотипа или другого обозначения, служащего для наглядной идентификации производимых товаров или выполняемых услуг [27].
Наличие собственного товарного знака позволяет существенно повысить продажи.















Рисунок 19 –  Регистрация товарного знака компании ООО «Парафарм»

Этап разработки является самым важным этапом. 
Часто для разработки используются ассоциативные ряды, в которые укладывается деятельность фирмы, биография руководителя, исторические события компании или особенности производства товара. 
Будущий товарный знак должен привлекать потребителя, иметь отклик в его ожиданиях, обладать уникальностью, индивидуальностью. Разработать его концепцию, фирменный стиль можно самостоятельно, либо обратиться за помощью к специалистам-дизайнерам.
Разработанный товарный знак обязательно необходимо проверить на наличие совпадений с другими знаками, тождественных наименований с названиями компаний, уже получивших свидетельства. 
Проверку можно осуществить на  бесплатных сервисах, которые покажут уже полученные свидетельства на товарные знаки. Однако бесплатные сервисы не содержат информации о поданных заявках (вне учета остаются порядка 150000 заявок в РФ и международных знаков, действующих на территории нашей страны), она является закрытой и платной [32].
 Доступы к полной базе имеет Федеральный институт промышленной собственности (ФИПС), а также компании, специализирующиеся на защите интеллектуальной собственности. Они гарантируют всесторонний квалифицированный отчет о возможности регистрации выбранного обозначения. 
Такая проверка может занять от одного дня до одного месяца. Новая торговая марка не должна дублировать уже существующие бренды, особенно в одинаковой отрасли, включать в себя указаний на место производства товара, его вид и качество. 
Если соблюдены все требования, во время поиска не было найдено совпадений, и выбран соответствующий класс товара по МКТУ, можно приступить к процедуре государственной регистрации. Руководитель  должен подготовить заявку-анкету и соответствующий пакет документов для регистрационных процедур. Образцы документов есть  на сайте Роспатента.По итогам проведенной работы будет выдано решение комиссии Роспатента о регистрации торговой марки либо аргументированном отказе в письменном виде. 
Для приобретения сертификата требуется заплатить пошлину за его выдачу и направить копию платежки с сопроводительным письмом в Роспатент. Примерно через два месяца по почте придет свидетельство.

Таблица 9 –  Стоимость процедуры регистрации товарного знака
	№
	Наименование
	Цена,руб

	1
	Подача заявки

	2700 
(при электронном способе стоимость пошлины на 15% меньше)

	2
	Экспертиза 

	11500

	3
	Продление срока для ответа на запрос экспертизы

	850  за месяц

	4
	Внесение изменений и дополнений в заявление и документы

	4900

	5
	Регистрация товарного знака и выдача свидетельства
	16200

	Всего
	36150



Сведения о зарегистрированном товарном знаке будет опубликовано  в официальном бюллетене Роспатента. Сертификат на зарегистрированный товарный знак действителен в течение 10 лет, за год до окончания срока его необходимо продлить.
 За регистрацию товарного знака придется заплатить сумму, в которую входят государственные и патентные пошлины. 
Уплата пошлины и выдача сертификата осуществляется в течение 4 месяцев с даты направления решения. Этот период может быть продлен до 6 месяцев, но тогда размер пошлины будет выше на 50 % [31].
Таблица 10 –  Проблемы и пути решения
	№
	Проблемы
	Пути решения

	1
	Не большой экспорт
	Поиск новых сотрудников с более высокой квалификации и необходимыми знаниями или обучение уже имеющихся сотрудников и повышение их квалификации.
Обновление своего сайты, сделать его более доступным и удобным для привлечения новых клиентов из-за рубежа.
Организация выставок и ярмарок не только в России, но и за границей, для повышения своей узнаваемости и привлечения клиентов и поставщиков.

	2
	Товары не являются препаратами 
	Необходимо составить регистрационное досье(список документов)
Провести  клиническое исследование
Экспертиза качества препарата и сравнение ожидаемой пользы от возможности риска применения препарата



	3
	Отсутствие товарного знака
	Подача заявки на регистрацию в Роспатент



Благодаря выявленным проблемам и на основании рекомендаций по избежанию и минимизации рисков компания ООО «Парафарм» может заметно улучшить не только свое финансовое состояние, но и самое главное это – повысить популярность среди российских и зарубежных покупателей.




ЗАКЛЮЧЕНИЕ

В ходе прохождения  преддипломной практики было исследовано предприятие ООО «Парафарм» с целью изучения его в соответствии с вопросами и темой дипломного проекта, выявления проблем его функционирования и установления направления и возможных организационно-технических мероприятий по повышению эффективности производства.
Для такой компании как ООО «Парафарм» очень важно контролировать не только внутренние риски, но и внешние. Ведь у компании очень большой риск потерять не только настоящих клиентов, но и потенциальных, так как у компании есть ряд недостатков и проблем.
На сегодняшний момент люди все чаще предпочитают и доверяю препаратам и бадам из Европы, а не отечественному производителю. Несмотря на то, что ООО «Парафарм» гарантирует не только отличное качество товара, но и приемлемые цены.
Именно проблема небольшого экспорта является среди наиболее важных.
Процесс экспорта является сложным и трудоемким, начиная от сбора и оформления документов до, поиска покупателей. Немало важным является поиск и выбор логистическую компании, которая занималась бы не только привозкой, но и оказывала бы помощь в растоможке продукции.
Экспортная деятельность требует от компании учитывать специфику новых рынков, их культурные и языковые особенности, принятую деловую практику, знание законов страны импортера и многое другое 
В результате анализа были выявлены как положительные черты данного предприятия, так и отрицательные, требующие проведения корректирующих мероприятий.
Специфика ООО «Парафарм», как объекта исследования, состоит в том, что фирма работает в отрасли высокотехнологичного производства лечебно-профилактических средств. 
Так как это молодая компанияи не отличается особой устойчивостью, вероятность наступления различных рисков возрастает, например таких как: риски при выходе на рынок и закреплении положения компании на нем, риски нарастающей конкурентной среды отрасли, финансовые риски, риски при совершении сделок с недвижимым имуществом вплоть до риска банкротства. 
Особое внимание следует обратить на анализ финансовых рисков, сопровождающих компанию, так как финансовые риски присутствуют практически при всех операциях, а их игнорирование может привести к банкротству и ликвидации компании.
Таким образом, для ООО «Парафарм » важным направлением развития
является внедрение новых услуг, проведение активных мер по снижению рисков, совершенствование финансовой деятельности, что позволит соперничать с ведущими конкурентами не только на областном, но и на межрегиональном рынке.
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Аннотация

Тема бакалаврской работы: «Управление рисками во внешнеэкономической деятельности предприятия »
Автор: студентка гр. 15ЭМ3 Ионова Жанна Александровна
Руководитель: к.с.н., доцент Агамагомедова Саният Абдулганиевна
ООО «Парафарм» – это высокотехнологичное производство лечебно-профилактических средств. 
Организационно-правовая форма создаваемого предприятия – Обще-ство с ограниченной ответственностью.
Приоритетом компании является разработка сложных многокомпонентных витаминных комплексов, которые обладают высокой биологической активностью и при этом являются максимально безопасными для потребителя. 
Продукция ООО «Парафарм» представлена 79 наименованиями БАДов. Портфель составляют препараты безрецептурного отпуска.
История «Парафарм» берет свое начало в 1995 году. В то время группа исследователей из Пензенского института математических машин (НИИММ), ранее занимавшаяся разработкой первых советских супер-ЭВМ высокой скорости «Эльбрус», искала новое применение своим талантам и знаниям.
Ученые заинтересовались производством высокоактивных биологических добавок к пище, которые сохраняли бы в своем составе максимум целебных веществ, содержащихся в лекарственных растениях. Основателями компании был совершен тщательный поиск технологии переработки сырья, которая обеспечивала бы чистоту и эффективность конечного продукта.
Первыми продуктами компании стали успокаивающие драже «Валериана П», «Драже Вечернее» и «Драже Вечернее Форте».
ООО «Парафарм» имеет линейно-функциональную организационную структуру.
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	Рисунок  – 1 Организационная структура ООО «Парафарм»

Для ООО «Парафарм» важнее всего управление риском для качества – это системный процесс для общей реализации контроля, информирования и обзора рисков для качества продукта  от его разработки до использования пациентом.
У компании ООО «Парафарм» можно выделить и определить несколько значимых и влияющих на их развитие проблем, во внешнеэкономической деятельности.
Самой главной проблемой считается отсутствие товарного знака и отсутствие регистрации их продуктов как медицинского препарата. И то и другое существенно влияет на имидж компании, а так же на прибыль.
Еще одной не мало важной проблемой является, то что из-за появления на рынках более новых конкурентов, готовых предложить качественный и проверенный товар, возникает большая угроза со стороны конкурентов, не только Российских, но и зарубежных.
Из всех этих проблем вытекает еще одна. Не мало важная, это небольшой объем экспорта.
Из-за отсутствия  регистрации товарного знака могу возникнуть риски со стороны других участников рынка. Например, может появится подделка под продукцию компании ООО»Парафарм»,конкуренты смогут сделать точную копию упаковки, дизайна или же названия, для продвижения своего товара.
В этом случаи конкуренты владеют частью рынка сбыта- потребители, которые хотели приобрести товар компании ООО «Парафарм», но попались на сходство и взяли подделку, что может плохо  сказаться на объемах продаж.
Для такой компании как ООО «Парафарм» очень важно контролировать не только внутренние риски, но и внешние. Ведь у компании очень большой риск потерять не только настоящих клиентов, но и потенциальных, так как у компании есть ряд недостатков и проблем.
На сегодняшний момент люди все чаще предпочитают и доверяю препаратам и бадам из Европы, а не отечественному производителю. 


Ректору ПГУ
А.Д. Гулякову
студентки 4  курса ФЭУ
кафедры «МиЭБ»
очной  формы обучения
Ионовой Жанны Александровны



ЗАЯВЛЕНИЕ
Я, Ионова Жанна Александровна, студентка 4 курса очной формы обучения направления подготовки 38.03.02 «Менеджмент»  профиль подготовки «Менеджмент во внешнеэкономической деятельности и таможенном деле», прошу провести проверку с использованием системы «Антиплагиат» бакалаврскую работу на тему «Управление рисками во внешнеэкономической деятельности предприятия», выполненную  мной самостоятельно, на содержание элементов плагиата. 
Все прямые заимствования из печатных и электронных источников, а также из защищенных ранее выпускных квалификационных работ, кандидатских и докторских диссертаций имеют соответствующие ссылки. 
Я ознакомлен с действующим Стандартом университета «Выпускная квалификационная работа обучающихся по образовательным программам высшего образования – программам бакалавриата, программам специалитета и программам магистратуры», согласно которому обнаружение плагиата является основанием для недопуска ВКР к защите и отчисления из университета.
___________________  /_______________________/



ВКР представлена на проверку __________________ 201_  г.


Руководитель ВКР___________________  /_______________________/





Протокол 
проверки на оригинальность в системе «Антиплагиат.ВУЗ» 
бакалаврской  работы на тему: «Управление рисками во внешнеэкономической деятельности предприятия» 
студента _4__ курса _Ионовой Жанны Александровны____________
направления подготовки 38.03.02 «Менеджмент» профиля «Менеджмент во внешнеэкономической деятельности и таможенном деле»

Руководитель ВКР _Агамагомедова Саният Абдулганиевна _________


Скриншот:
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______________ 2019 г.           _____________ / ____________________    /   
                          						И.О. Фамилия руководителя ВКР
ОТЗЫВ
на бакалаврскую работу студента
	Ионовой Жанны Александровны

	(фамилия, имя и отчество)

	Тема :
	Управление рисками во внешнеэкономической деятельности предприятия

	
Основные позиции оценки качества работы студента
в период выполнения им ВКР

	1. Самостоятельность выполнения бакалаврской работы, инициативность, творческое отношение, ответственность.
Работа выполнена студентом самостоятельно. При работе над темой студент проявил ответственность, дисциплину.

	2. Регулярность посещения консультаций руководителя, выполнение основных этапов работы в плановые сроки.
Студент регулярно консультировался с руководителем, выполнял поставленные цели в установленные сроки.

	3.Уровень знаний по базовым дисциплинам направления и степень владения компьютерной техникой.
Студентом проявлен необходимый уровень знаний по дисциплинам направления, уровень владения компьютерной техников соответствует требованиям.

	3. Полнота использования источников информации по теме ВКР, их актуальность, соответствие теме работы, наличие и полнота ссылок на используемые источники.
Студентом использован достаточный перечень актуальных источников по теме ВКР, ссылки оформлены по ГОСТу.

	5. Проверка ВКР с использованием системы «Антиплагиат».
ВКР проверена в системе «Антиплагиат» (https://pnzgu.antiplagiat.ru/cabinet), результаты проверки соответствуют требованиям, предъявляемым к бакалаврской работе.


[bookmark: _GoBack]Замечания: в качестве замечания по ВКР следует отметить отсутствие выявленных факторов минимизации рисков предприятия при осуществлении внешнеэкономической деятельности.

РУКОВОДИТЕЛЬ к.с.н., доцент кафедры «Менеджмент и        экономическая безопасность» ФГБОУ ВО «ПГУ» Агамагомедова Саният Абдулганиевна                                 

«____» ___________   2019 г.                                               ______________

Региональный менеджер по сбыту Ирина Погодина


Генеральный директор "Парафарм" Дмитрий Елистратов


Региональный менеджер по сбыту Кристина Погодина


Региональный менеджер по сбыту Ольга Попова
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Отсутствие регистрации товара,как медицинского препарата


Невозможность вклчения в рецепт врачом


Отсутствие спроса







Получение разрешения на проведение клинического исследования и его проведение в РФ


Экспертиза качества лекарственного препарата и экспертиза отношения ожидаемой пользы к возможному риску применения лекарственного препарата,


Составление регистрационного досье, включая документы необходимые для начала клинического исследования, и сдача досье в Минздрав России


Контроль качества препарата в лаборатории ФГБУ НЦЭСМП и утверждение Нормативного документа;





Экспертиза отношения ожидаемой пользы к возможному риску применения и утверждение Инструкции по медицинскому применению препарата.


Принятие решения Минздра России о регистрации препарата, его включения в Государственный реестр лекарственных средств и выписка регистрационного удостоверения.

















Товарный знак



Словесный товарный знак


Изобразительный товарный знак


Комбинированный товарный знак


Объемный товарный знак


Звуковой товарный знак














Этап разработки


Проверка совпадений с другими знаками


Подготовка заявления


Подача документов


Получение свидетельства в Роспатенте

















К техническим рискам относятся:


вероятность потерь вследствие отрицательных результатов научно  исследовательских работ; 


вероятность потерь в результате недостижения запланированных технических параметров в ходе конструкторских и технологических разработок; вероятность потерь в результате низких технологических возможностей производства, что не позволяет освоить результаты новых разработок;


вероятность потерь в результате возникновения при использовании новых технологий и продуктов побочных или отсроченных во времени проявления проблем; 


вероятность потерь в результате сбоев и поломки оборудования, пожаров и т.д.





Продажи	Качество товара- 46 %	Приемлемые цены- 27%	Большой ассортимент-15%	По совету знакомых или друзей-12%	0.46	0.27	0.15000000000000002	0.12000000000000001	Столбец1	




Биокор- 18%	Парафарм -7%	Rejuvital -15%	SIBERIAN WELLNESS- 25%	Herbalife-35%	0.18000000000000002	7.0000000000000021E-2	0.15000000000000002	0.25	0.35000000000000003	Ряд 1	


2014	2015	2016	2017	2018	60413	54705	43745	58084	20300	Ряд 2	
2014	2015	2016	2017	2018	12600	12300	26525	13802	38399	Ряд 3	



2014	2015	2016	2017	2018	-3571	50000	-7945	1260	2305	Продажи	



до 18 лет- 34%	от 18 до 30 лет-12%	от 30 до 50 лет-20%	от 50 лет -42%	0.34000000000000008	0.12000000000000001	0.2	0.42000000000000004	
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