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Научно-технический маркетинг лазерных технологий

А.В.Путилов, проф., руководитель Департамента Минпромнауки России,
председатель Наблюдательного совета Лазерной ассоциации

В последнее десятилетие в результате многих противоречивых процессов у нас сложилась совершенно особая атмосфера в научно-технической сфере. Столкнувшись с жестокими реалиями рыночных подходов к экономическому развитию, многие талантливые ученые и специалисты потеряли возможность активно работать в своей области - потенциальные барьеры рынка можно преодолеть, только хорошо понимая, как это делается. Поэтому лишь сравнительно немногие представители научно-технической сферы смогли перейти в новое качество - бизнесменов в области наукоемких технологий.

Цель настоящей статьи – помочь ученым и специалистам, основное призвание которых - создавать новые знания, разрабатывать новые технологии и делать открытия, понять и использовать приемы и методы дисциплины под названием "маркетинг". Разумеется, публикация не претендует на полное научное обоснование решения этой огромной проблемы – превратить высокотехнологичные услуги в инновационный товар, востребованный на рынке. Многие члены Лазерной ассоциации сумели преодолеть "рыночные барьеры" и стали субъектами рынка, но потенциал российских лазерных технологий гораздо более масштабный, в Ассоциации может быть много новых "точек роста".

Определение научно-технического маркетинга как раздела маркетинга вообще пока отсутствует в серьезной экономической литературе. В научно-технической деятельности, которая должна заканчиваться созданием и использованием на практике высоких технологий, действуют специфические закономерности, зачастую еще не познанные и не описанные, но, безусловно, отличающиеся от законов традиционного рынка. В частности, по мнению автора, "маркетинг" в этой сфере – не изучение или исследование рынка, а формирование этого рынка или хотя бы основ рыночного использования научных результатов. Это совершенно естественно – на неизвестную продукцию спроса быть не может. И все же тот, кто знает все об этой неизвестной никому другому продукции, существует - это автор научных результатов или разработчик новых технологий, или специалист по созданию новых систем.

Как своеобразный центр кристаллизации процесса введения в хозяйственный оборот нового научного результата, автор не может и не должен делать все. Превратить научный результат в инновацию – новый или усовершенствованный продукт (технологию, систему и пр.), реализуемый на рынке, в одиночку он не в состоянии. Этот процесс - предмет государственной инновационной политики: создать инфраструктуру, подхватывающую новые разработки и доводящие их до широкого рыночного использования. А автор должен выступать здесь в роли главного дирижера – ведь на ранних этапах внедрения он практически единственный, кто знает все о будущих возможностях своего детища.

В области научно-технического маркетинга необходимо использовать специфические приемы, поскольку по образному выражению "бизнес – это наполовину спорт, наполовину – война". Такой подход к рыночному использованию стратегий, разработанных в сфере военного искусства, приводит к ряду не очевидных с первого взгляда следствий. Во-первых, история войн учит нас тому, что конкретная победа или завоевание рынка в какой-либо сфере высоких технологий сами по себе еще ничего не значат. Цена победы не должна быть чрезмерной. Вы должны побеждать легко, с минимальными издержками, и это зависит, прежде всего, от выбора области применения нового научного результата. Во-вторых, в научно-технических баталиях необходимо оценить все типы противников, все виды ошибок, которые можно совершить, все рецепты достижения победы. Этому нас учит и системный подход к решению научно-технических проблем. В-третьих, в научно-технической сфере реализуется кооперативная модель противоборства с использованием многих составляющих будущей победы: основная причина неэффективности маркетинга состоит в неумении использовать благоприятные возможности, а не в недостатке этих возможностей. И, наконец, в-четвертых, успех в противоборстве автора научного достижения и негативных обстоятельств (будь они объективными или субъективными) обеспечивается точной, достоверной и актуальной информацией - в любой войне, включая рыночные баталии, при прочих равных условиях побеждает более информированная сторона.

Лазерные технологии относятся к сфере наукоемких технологий, продвижение которых на рынок определяется "инновационным климатом" в стране. Формирование национальной инновационной системы является важнейшей задачей, неотъемлемой частью экономической политики государства. В России в 2002 г. был принят важнейший для научно-технической сферы документ "Основы политики Российской Федерации в области развития науки и технологий на период до 2010 г. и дальнейшую перспективу", утвержденный Президентом Российской Федерации В.В.Путиным. "Основы" явились практически первым государственным документом высокого уровня, переводящим политику в этой сфере в рыночную плоскость.

В рамках приоритетных направлений развития науки и техники и критических технологий федерального уровня государственная политика осуществлялась и раньше. Однако в упомянутом документе эти критические технологии и приоритетные направления были подвергнуты определенной корректировке. Кратко внесенные изменения и дополнения можно охарактеризовать следующим образом:

– приоритетные направления стали именоваться приоритетными направлениями развития науки, технологий и техники Российской Федерации; таким образом, впервые на столь высоком государственном уровне было подчеркнуто ключевое значение развития именно технологий;

– в перечень к семи приоритетным направлениям были добавлены еще два: космические и авиационные технологии и перспективные вооружения, военная и специальная техника; тем самым были полностью охвачены как гражданские, так и военные и двойные технологии (лазерные системы в этих двух сферах применения играют огромную роль);

– произошла небольшая коррекция самих наименований приоритетных направлений, в частности, энергетическое направление сформулировано как "Энергосберегающие технологии", транспортное – "Новые транспортные технологии";

Отметим, что в перечне критических технологий Российской Федерации присутствуют "лазерные и электронно-ионно-плазменные технологии", "информационно-телекоммуника-ционные системы", "технологии высокоточной навигации и управления движением", которые невозможно реализовать без современной лазерной техники.

Преодоление накопившихся проблем, определение стратегии управления научно-технической деятельностью, в том числе в области научно-технологического обеспечения, в интересах устойчивого развития и безопасности России, внедрение эффективных механизмов использования научных достижений в реальном секторе экономики – вот ключевые элементы государственной научно-технической политики на ближайшую и более отдаленную перспективы. Уровень подготовки российских ученых и специалистов, имеющийся потенциал отечественных технологий по большинству направлений пока еще позволяют ликвидировать отставание и занять достойное место в мировом процессе технологического развития и разделения труда. 

На долю новых или усовершенствованных технологий, продукции, оборудования, содержащих свежие научные решения, в ведущих странах мира приходится от 70 до 85 % прироста валового внутреннего продукта (ВВП). В глобальной экономической конкуренции выигрывают страны, которые обеспечивают благоприятные условия для инновационной деятельности. В послании Президента Российской Федерации 2003 года Федеральному собранию Российской Федерации была поставлена задача – вдвое увеличить ВВП России за ближайшие десять лет. Очевидно, что решена она может быть только в результате перевода экономики на инновационный путь развития. Лазерные технологии и высокотехнологичная продукция на этой основе должны увеличивать свое присутствие в реальном секторе  экономики гораздо более интенсивно, чтобы стать своеобразным  инновационным «локомотивом» роста ВВП.

Под инновационной деятельностью понимается выполнение работ и оказание услуг по созданию, освоению в производстве и практическому применению нового или усовершенствованного продукта, нового или усовершенствованного технологического процесса и оборудования на основе реализации результатов законченных научных исследований и разработок либо иных научно-технических достижений в производстве, а также проведение дополнительных научных исследований при осуществлении этой деятельности. Инновация – конечный результат инновационной деятельности. Ее основное отличие от традиционной научно-технической деятельности заключается в объеме ресурсов, которые необходимо направлять на эти цели для успешного завершения работ.

Если затраты на фундаментальные исследования в каком-либо направлении принять за единицу, то для большинства технических приложений этого направления затраты на прикладные научно-исследовательские и опытно-конструкторские работы (НИОКР) превышают их в 10 раз. Реализация же инноваций – создание в промышленности нового или усовершенствованного продукта, освоение технологического процесса и завоевание рынков сбыта – требует уже на два порядка больших вложений. Это соотношение можно сформулировать как "правило порядков": 1—10—100 (рост затрат на последовательные стадии инновационного процесса, каждая последующая из которых превышает предыдущую по объему необходимых средств на порядок). Разумеется, что в конкретных предметных областях эти соотношения будут существенно различными. Возможно, детальные исследования позволят более точно определить упомянутые выше соотношения (например, в сфере лазерных технологий соотношение может быть более "гладким" из-за необходимости вкладывать значительные средства на первой, исследовательской стадии). Одно обстоятельство совершенно очевидно – никаких бюджетных средств не хватит для осуществления инновационных мероприятий. Финансирование работ должно быть комплексным - начатые за государственные средства работы следует завершать с участием инвесторов, а права на интеллектуальную собственность теперь можно делить между государством, авторами и инвесторами.

Целью государственной инновационной политики является создание условий для устойчивого экономического роста, выхода инновационной продукции на внутренний и внешний рынки, замещение импортной продукции на рынках за счет повышения технологического уровня и конкурентоспособности производства. Для достижения поставленной цели планируется:

· сформировать целостную инновационную систему в рамках всей страны;

· выбрать рациональные стратегии и приоритеты развития инновационной деятельности;

· сконцентрировать ресурсы на приоритетных направлениях инновационной политики;

· создать нормативную базу для активизации инновационной деятельности в соответствии с нормами и правилами ВТО (Всемирной торговой организации), куда наша страна последовательно стремится вступить;

· разработать комплексный подход к инновационному развитию экономики как на федеральном, так и на региональном (федеральные округа, субъекты Федерации) уровне;

· развивать производственно-технологический потенциал в реальном секторе экономики для поддержания современного уровня и перехода на более высокие технологии;

· создать систему подготовки и переподготовки кадров в области инновационного предпринимательства;

· внедрять международные стандарты качества, сертификации продукции и защиты окружающей среды.

· сформировать технические регламенты в соответствии с принятым законом "О техническом регулировании".

Очевидно, что без реализации государственной инновационной политики невозможно развитие наукоемких технологий. Однако, ограничиваясь только ее использованием, вряд ли можно надеяться на быстрое становление инновационной экономики. Поэтому в переходный период от старого к новому экономическому укладу для интенсификации процессов реализации нововведений следует использовать кадровый потенциал, накопленный в научно-технической сфере. Поиск средств и ресурсов для этих целей следует осуществлять с помощью приемов научно-технического маркетинга. В сфере лазерных технологий экономические критерии "технологических прорывов" в значительной мере будут определяться маркетинговыми усилиями в этой области.

Можно напомнить одно из широко известных общих определений маркетинга – это система управления и организации по разработке, производству и сбыту товаров или предоставлению услуг, базирующаяся на комплексном учете происходящих на рынке процессов, ориентированная на удовлетворение личных или производственных потребностей и обеспечение достижения целей организации (фирмы). Организации, работающие в сфере развития лазерных технологий, должны учитывать специфику конкретной предметной области. Пользоваться общим определением маркетинга довольно трудно. Его можно рассматривать как дисциплину в следующих четырех аспектах:

· идеология современного бизнеса
 (business ideology);

· система маркетинговых исследований (marketing research);

· практика управления маркетингом (marketing management);

· комплекс мероприятий по продвижению товаров (услуг) и формированию спроса (promotion).

В каждом из этих аспектов научно-технический маркетинг как зарождающаяся разновидность маркетинга вообще проявляется по-разному. Вначале следует обратить внимание на последние слова в общем определении, касающиеся целей организации (фирмы). Для научной сферы (будь это крупный институт или небольшое исследовательское предприятие) конкретный научный результат еще долгое время с момента его получения (исследования, открытия, разработки и пр.) не может считаться целью организации (фирмы). Желанной целью будет его реализация только  для конкретного автора, реже – группы авторов, являющихся сотрудниками соответствующей организации. Поэтому к четырем аспектам маркетинга, описанным выше, в случае реализации процедур научно-технического маркетинга следует добавить пятый, который условно можно охарактеризовать как "внутренний маркетинг". 

Сопоставление научного результата (продукта, технологии, системы и пр.) с общими задачами и глобальными целями организации – стадия "дорыночной" маркетинговой деятельности. Прежде всего, это стадия сопоставления будущего потенциала полученного научного результата и возможностей организации (технических, кадровых и т. п.) для включения его в целевые установки конкретной организации (фирмы). Лазерные технологии – это та предметная область, где конкретные  технические характеристики  установок и систем (длительность лазерного импульса, мощность лазера и пр.) в значительной мере определяют продвижение разработок на рынок.

Внутренний маркетинг – это искусство убеждения руководства организации в необходимости включения того или иного научно-технического направления в приоритеты ее деятельности. У этой «медали» две стороны: первая – сопоставление с приоритетами государственной научно-технической и инновационной политики и возможностью получить государственную поддержку, и вторая – эффективность использования этой возможной поддержки сложившимся потенциалом самой организации. Если авторы проявили настойчивость и искусство при убеждении собственного руководства, то можно переходить к следующей стадии работы – оценке рыночных аспектов потенциала полученного научного результата, т.е. к собственно маркетинговой деятельности в научно-технической сфере. 

Прежде всего, следует остановиться на субъектах деятельности по планированию и маркетинговому анализу. Если в крупной компании по производству, например, бытовой техники должно быть соответствующее подразделение, профессиональные маркетологи и строка в бюджете организации на эти цели, то в научно-технической сфере дело обстоит совсем по-другому. Будь то крупный институт или небольшая исследовательская организация, вы вряд ли найдете в штатном расписании подразделение, где в названии присутствует слово «маркетинг». Плановые отделы имеются в достаточно крупных исследовательских организациях, но их задача - скорее подготовка документации (календарные планы, технические задания и пр.) для заключения контрактов или договоров.

Кто же должен и может заниматься научно-техническим маркетингом в конкретной организации? Реализуются различные варианты, но в научно-технической сфере на практике чаще всего встречается схема «виртуального» маркетингового подразделения. В его составе как минимум два субъекта: автор (например, заведующий лабораторией) и первый руководитель (директор или его заместитель). Все другие участники процесса научно-технического маркетинга играют, скорее, вспомогательную роль. 

Проводя аналогию с военными действиями и ролью полководца в этой кампании, можно отметить, что функция планирования маркетинговой деятельности во многом схожа с составлением генерального плана проведения сражения. Рынок живет по своеобразным законам, и рыночный успех маркетинговой кампании определяется, как минимум, пятью факторами:

· маркетинговой миссией организации (рекламная деятельность, PR-кампании и пр.);

· рыночными тенденциями в конкретной области (узкий, широкий рынок, рыночные "ниши" и пр.);

· выбором рыночного сегмента для работы (лазерная медицина, лазерные средства телекоммуникаций и пр.);

· требованиями, предъявляемыми к руководителю (лидер, координатор, менеджер и пр.);

· организацией маркетингового процесса (специальное подразделение, рабочая группа, автор с помощниками и пр.).

Следует иметь в виду, что рынок – это всегда "поле битвы", где ваши противники – конкуренты, а целью является завоевание благосклонности клиентов или заказчиков. Существует поговорка: "На войне – как на войне", характеризующая необходимые нормы поведения в подобных ситуациях. Например, в китайском трактате об искусстве войны, написанном около двух тысяч лет назад,  подчеркивается, что война – вещь совершенно определенная, и ее философия – философия обмана противника.

Необходимо различать точки приложения этой военной философии в научно-техничес-кой сфере. Обман противника – это совсем не обман клиента или заказчика. Победы в рыночных войнах, особенно в научно-технической сфере, зачастую обеспечиваются преодолением сопротивления не конкурентов (в некоторых сферах конкурентов просто нет), а рыночной среды. Инертность и непонимание – вот основные противники при продвижении на рынки наукоемкой продукции. Яркая цель всей маркетинговой кампании – это инструмент, для того чтобы сначала заинтересовать, а потом и разъяснить будущим клиентам все преимущества неизвестного им пока продукта, услуги, технологии или системы. В научно-техничес-ком маркетинге "обман" - это обман лени и инертности, нежелания "пошевелить мозгами", чтобы осознать даже собственную выгоду. Согласитесь, что для человеческой натуры достаточно характерны все эти черты, а "обман" - не самый плохой способ преодоления барьера непонимания.

В современном мире много новых научных направлений, которые сулят революционные изменения в реальном секторе экономики. Здесь выделяется блок научных результатов, технологических приемов, новых материалов и систем, получивший общее наименование "нанотехнология". Обозначение наноразмеров объектов, имеющих отношение к нанотехнологиям, не самое принципиальное отличие данного направления научно-технического прогресса. Главное – проявление квантовых свойств материи в макромасштабах, уникальная возможность целенаправленной сборки нанообъектов на атомно-молекулярном уровне. Таким образом, нанотехнологии – это принципиально новое качество получаемых результатов, недостижимое при традиционных подходах.

Такие возможности использования нанотехнологий для самого широкого круга применений  появились лишь в конце 1980-х годов с созданием так называемых сканирующих зондовых микроскопов – основных приборов для изучения систем в наномасштабах и воздействий на вещество на атомно-молекулярном уровне. В России исследованиями в области нанотехнологий и разработкой соответствующей аппаратуры в той или иной мере занимаются многие институты Российской академии наук, Государственные научные центры и другие организации, в том числе и возникшие недавно частные научно-технические компании. В качестве примера результата использования наноподходов в применении лазерных технологий можно привести разработанную Троицким технологическим институтом сверхтвердых и новых углеродных материалов (ТИСНУМ) технологию лазерной маркировки алмазов и бриллиантов. Ее особенностью является очень малая глубина лазерного воздействия на алмазную поверхность (около 20 нм). При этом качество дорогостоящих объектов не меняется, а необходимые маркировочные знаки можно прочитать с помощью простого оптического микроскопа. Потенциальный масштаб использования подобной технологии – весь мировой рынок драгоценных камней.

Маркетинговые идеи могут быть объединены своей логикой и значимостью для формирования сознания потребителей. Можно сформулировать несколько тезисов в научно-техничес-ком маркетинге, связанных с продвижением на рынок новых технологий, особенно в сфере технологий наукоемких услуг, к которым относится большинство применений лазерных технологий:

· гарантируйте потребителям стабильность и простоту в обращении с вашими продуктами, технологиями, системами – и они останутся с вами;

· заставьте потребителей сдвинуться с места  для использования новых лазерных технологий – и они последуют за вами;

· ярко проинформируйте и убедите потребителей – и они изменят свою позицию неприятия нового.

Маркетинговый импульс в научно-техничес-кой сфере является совершенно необходимым атрибутом любого этапа формирования рынка высокотехнологичной продукции или высокотехнологичных услуг. В этой сфере всегда присутствуют ожидания революционных изменений, которыми необходимо умело пользоваться. Перефразируя китайскую мудрость о наступательном порыве бойцов, при котором они становятся похожими на круглые валуны, срывающиеся с крутого склона, можно сформулировать тезис об использовании маркетингового импульса. Фактически, проинформировать потребителя о возможности революционных изменений в случае приобретения какого-либо наукоемкого продукта, технологии, прибора, системы – значит бросить ему вызов:  "Либо устойчивый прогресс с новыми технологиями, либо безнадежное отставание". Основоположники классического маркетинга были правы: "Бросьте вызов потребителям – и они будут стремиться за вами подобно тому, как вода стремится с высоких гор".

В зарубежных теоретических разработках по маркетингу чаще всего рассматривается так называемое правило "четырех P", представляющее собой сочетание четырех составляющих: 

1. "Product" – товар или набор изделий либо научно-технических услуг, предлагаемых на рынке высокотехнологичной продукции. 

2. "Price" – цена, денежный эквивалент, который потребитель готов заплатить за получение товара.

3. "Place" – место (каналы распространения) реализации товара (услуг), организация структуры товародвижения, благодаря которым он становится доступным для потенциальных потребителей.

4. "Promotion" – продвижение товара (услуг) на рынок, включая рекламную и иную деятельность по распространению сведений, убеждающих потребителей покупать данный товар (услуги).

Для оценки рыночных возможностей коммерциализации результатов в научно-техни-ческой сфере, в частности, в сфере лазерных технологий,  одного этого правила явно недостаточно. Наукоемкая продукция не реализуется в форме, сразу пригодной для бытового применения. Поэтому речь идет о жизненном цикле малых высокотехнологичных компаний – носителей результатов научных исследований, которые фактически являются предметом товарно-денежных отношений на рынке венчурных инвестиций. В данном случае желания рынка – поиск выгодных вложений капитала с минимальным риском.

Высокотехнологичный малый бизнес, реализующий на практике результаты исследований и разработок, проходит в своем развитии несколько этапов. Сложившаяся к настоящему времени классификация выглядит следующим образом:

· достартовый этап (семенная фаза – seed);

· стартовый этап (start-up);

· этап раннего роста (early growth);

· этап устойчивого роста, или стадия расширения (expansion);

· этап обеспечения ликвидности;

· этап выхода из периода инвестиции (exit).

Чем сложнее изделие, технология или услуга (а для лазерных технологий – чем совершеннее лазерная техника), тем обширнее рынок, на котором они должны быть реализованы для обеспечения экономической эффективности бизнеса. Поэтому любая фирма в научно-технической сфере  старается распространить свою продукцию по всему миру, порождая такой экспансией неприязнь конкурентов. 

Глобализация, которую так неоднозначно воспринимают в мире, безусловно, выгодна крупному производителю (включая производителя лазерной техники). Но и потребители получают от глобализации немалую пользу, и прежде всего от стандартизации (например, лазерные системы в рамках процедуры вступления в ВТО приобретают стандартные очертания). Известные торговые марки, которые можно назвать продуктами глобализации, обеспечивают везде и всем единый стандарт обслуживания – не всегда лучший, но зато знакомый. Лазерным технологиям еще предстоит получить  сформированный  и  известный большинству потребителей стандарт обслуживания.

Любая глобальная структура затрагивает интересы не только своих прямых конкурентов. Она, так или иначе, соприкасается с несравненно более обширной категорией производителей, не говоря уже о потребителях. Поэтому и протест против глобализации может возникнуть буквально в любом уголке мира и в любой отрасли. И все эти выступления, поначалу разрозненные, неизбежно сливаются в движение, столь же глобальное, как и сама мировая экономика. Антиглобалистские шабаши последних лет, без которых не обходится ни одно сколько-нибудь значимое международное мероприятие, предварительно согласовываются по глобальной информационной сети Интернет, комплектуются участниками, прибывающими на самолетах глобальных авиакомпаний и автомобилях глобальных автопроизводителей, проходят под песни, распространяемые глобальными телерадиокомпаниями и фирмами звукозаписи.

Для развития методов научно-технического маркетинга необходимо учитывать методы регулирования рынков в эпоху глобализации. Для воздействия на рынки товаров и услуг транснациональные корпорации прибегают к комбинации экономических процедур наднационального контроля и политических инструментов. Эти методы дополняются эффективным инструментом обеспечения исключительных прав, применение которого ускоряет процесс монополизации мировых рынков товаров и услуг.

В качестве основного подхода к воздействию на рынок компании-монополисты чаще всего используют свои исключительные права в виде оформленной интеллектуальной собственности. При этом исключительные права, возникающие благодаря имеющимся у транснациональных корпораций крупным пакетам из объектов интеллектуальной собственности, можно сопоставить с монопольными правами, противопоставляемыми антимонопольному законодательству. Таким образом, патентное законодательство фактически является серьезным противовесом антимонопольному законодательству и позволяет в ряде случаев его игнорировать. 

Экономическое отставание России от высокоразвитых стран требует активной и нетривиальной стратегии прорыва к мировому уровню конкурентоспособности во всех хозяйственных звеньях, прежде всего на уровне предприятий, для которых научно-технический маркетинг может служить эффективным инструментом конкурентной борьбы. Лазерные технологии  на этом рынке смотрятся очень привлекательно. Основным ресурсом стратегии прорыва может и должен стать как собственный интеллектуальный капитал предприятий, организаций, фирм,  так и использование современных научно-технических знаний (современная экономика развитых стран определяется как "экономика, основанная на знаниях"). Согласно современным воззрениям конкурентоспособными могут быть признаны предприятия или группы предприятий, способные:

· создавать и производить конкурентоспособную наукоемкую продукцию, выключая лазерные системы;

· обеспечивать максимальную защиту своего бизнеса на товарных рынках с учетом специфики использования лазерных технологий;

· эффективно влиять на структуру товарных рынков с обеспечением их передела в свою пользу, формировать рынок инновационной продукции.

Решение первой задачи связано либо с активизацией собственных научно-исследова-тельских работ, либо с приобретением прав на ключевые изобретения, «ноу-хау» и иную научно-техническую продукцию, созданную другими, либо с комбинацией этих двух способов. Вторая задача решается с использованием возможностей "исключительного права" в целях монополизации прав на результаты творческой деятельности, воплощенные в конечные рыночные продукты. Структура исключительных прав определяется их источниками и может быть классифицирована следующим образом:

· нормативные акты государства;

· обладание контрольным пакетом акций предприятий и организаций;

· соглашения между партнерами по бизнесу и ключевыми участниками рынка;

· охранные документы на объекты интеллектуальной собственности (патенты и свидетельства на изобретения, полезные модели, промышленные образцы, товарные знаки, знаки обслуживания, наименования мест происхождения товаров, программы для ЭВМ, базы данных, топологии интегральных микросхем, селекционные достижения).

Поиски подходов к технологиям регулирования товарных рынков с использованием экономических процедур постоянно ведутся специалистами ведущих развитых стран. Причем основное внимание в этих исследованиях уделяется созданию условий противостояния агрессивным устремлениям мировых лидеров к завоеванию мировых рынков наукоемкой продукции. Идет интенсивный процесс концентрации интеллектуальной собственности в портфелях транснациональных корпораций. Мировые лидеры в промышленной области, получая ежегодно, как правило, более тысячи патентов и наращивая тем самым нематериальные активы, концентрируют в своих руках ресурсы по использованию доступных только им наукоемких технологий.

Особенно умело транснациональные корпорации используют возможности патентного законодательства для получения эффективных патентов (эффективными можно считать такие патенты, в которых число пунктов в формуле изобретения превышает 10–15, а объем описания к изобретению составляет 15–20 страниц) с применением новейших информационных технологий. Реализация их действий начинается с формирования объемного портфеля патентов, с помощью которого блокируются научно-технические разработки конкурирующих компаний. Затем по результатам научно-исследовательских работ создаются международные стандарты и технологии лицензирования, в рамках которых должна разрабатываться и выпускаться вся поступающая на конкретный сегмент рынка наукоемкая продукция. Далее осуществляется мощная экспансия наукоемкой продукции на выбранные сегменты рынка. При этом подавляются не только разработчики, но и производители конкурирующей наукоемкой продукции, что создает дополнительные условия монополизации рынка. Фактически осуществляется трансформация ограниченной монополии в естественную.

Если транснациональные корпорации работают на территории других стран через своих многочисленных дилеров, то предъявить претензии к этим дилерам с помощью антимонопольного законодательства крайне сложно. Этому же способствует создаваемая на территории конкретного государства система сборочных производств с использованием мощностей национальных производителей, что весьма характерно для современной России. В таких условиях антимонопольная деятельность практически полностью нейтрализуется.

Маркетинговая кампания по реализации наукоемких сервисных технологий, в частности, в сфере лазерных технологий, должна сопровождаться  подготовкой и переподготовкой кадров в этой области. Поэтому наиболее целесообразным представляется комплексный подход в этой сфере. В частности, формирование научно-учебно-технологических комплексов или центров. Инновационный подход к освоению рынка лазерных технологий может быть реализован при создании соответствующих организационных структур. Например, первый из таких необходимых комплексов может иметь наименование "Сервисные технологии использования лазерной техники" и базироваться на ряде научных, учебных и производственных организаций, имеющих опыт работы в этой сфере. Сформировать подобный комплекс – самостоятельная задача, но при успешном ее решении может быть дан импульс всем работам в этой сфере. Автором внесен определенный вклад в формирование концепции научно-технического маркетинга в виде небольшой книги (А.В.Путилов "Введение в научно-технический маркетинг", М., "Руда и металлы", 2003 г.). Более комплексные работы в этой сфере дадут мощный импульс в использовании маркетинговых идей для развития "экономики, основанной на знаниях".

Мир бизнеса не столько жесток, сколько прагматичен. Он лишен сентиментальности и чужд благотворительности в прямом значении этого слова. Согласно универсальным экономическим законам деньги имеют свойство стремиться туда, где есть благоприятные условия для их "размножения", и бежать оттуда, где "климат" более суров. 

Инновационная экономика, к которой стремится любая развивающаяся страна, не может обойтись без притока денег в рискованные сферы наукоемких технологий, высокотехнологичных продуктов и научно-технических услуг. Называться эти деньги могут по-разному - инвестициями, венчурным капиталом или как-нибудь еще, но смысл всегда остается прежним - нужны поступления средств от структур, которые не могут сами оценить перспективность или неперспективность того или иного предложения в силу его новизны. Процедуры научно-техни-ческого маркетинга, описанные в данной статье очень бегло, позволяют преодолеть недоверие к неизвестной большинству потребителей продукции, технологии, услуге, системе и вызвать уверенность в будущем успехе.
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Обработка материалов
сверхкороткими лазерными импульсами*
В.А.Исаков, д.ф.-м.н., Физический институт им. П.Н.Лебедева РАН, Москва

Вопросы взаимодействия. мощного излучения с конденсированными мишенями стали предметом теоретического и экспериментального изучения сразу после создания первых лазеров. В последнее время значительный интерес проявляется к технологическому применению мощных лазеров, работающих в режиме импульсно-периодической генерации импульсов пико- и фемтосекундного диапазонов. Это связано с прогрессом в прецизионной обработке металлических поверхностей ультракороткими лазерными импульсами как новой отрасли лазерной технологии. Кроме того, качество обработки поверхности, т.е. создание микроструктур на поверхностях металлов и полупроводников, оказывается значительно выше, чем при использовании относительно длинных (наносекундных и длиннее) импульсов.

Физической основой большинства короткоимпульсных лазерных технологий обработки материалов является процесс лазерной абляции – удаление малой порции вещества при воздействии на поверхность образца импульса лазерного излучения.

Лазерная абляция импульсами
различной длительности

Сначала кратко остановимся на основных положениях классической теории лазерной абляции. Процессы, вызываемые воздействием на поверхность мишени лазерного импульса, характеризуемого длительностью  и плотностью потока энергии, можно разделить на последовательные стадии. Вначале лазерная энергия, поглощенная в узком приповерхностном слое (в случае металла - в скин-слое), становится источником тепловой волны, распространяющейся вглубь конденсированного вещества в результате теплопроводности. При достаточно высокой плотности потока лазерного излучения по материалу начнет распространяться также волна испарения,. Волна испарения догонит тепловую волну к моменту времени 
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, определяемому из условия 
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, после чего процесс становится чисто испарительным, теплопроводность перестает играть заметную роль, а испарение или абляция материала определяется гидродинамикой разлета паров. Классическая абляция, например, металлов имеет место при плотностях потока 
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, превышающих 106 Вт/см2, при этом глубина абляции (или абляционная масса) определяются плотностью энергии 
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эрг/г - скрытая теплота испарения металла. 

При заданной энергии лазерного импульса величина 
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 разделяет два физически различных режима импульсного лазерного воздействия. При длинных лазерных импульсах (
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) картина абляции определяется процессом теплопроводности: фронт абляции движется по веществу, температурное поле которого сформировано за счет диффузии тепла из области поглощения лазерного излучения. В этих условиях испаряется лишь малая доля прогретого вещества и велика глубина и степень теплового повреждения неиспаренной части мишени. При коротких лазерных импульсах, когда 
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 (в технологических приложениях обычно это реализуется для импульсов микро- и наносекундной длительности), волной испарения охвачено практически все прогретое вещество, и зона тепловых повреждений в конденсированной фазе ограничена узкой областью вблизи абляционной поверхности. Очевидно, что размер этой зоны уменьшается с укорочением длительности лазерного импульса. 

В случае сверхкоротких лазерных импульсов (пикосекундной и фемтосекундной длительности) абляция также связана с взаимодействием мощных тепловых и гидродинамических волн и, поскольку условие 
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 заведомо выполняется, параметры абляции 
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 также оказываются функциями только плотности поглощенной энергии 
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. Однако, существует принципиальное отличие физической картины абляции сверхкороткими импульсами от случая импульсов наносекундного диапазона. Рассмотренная выше модель предполагает, что гидродинамическая волна испарения постоянно подпитывается энергией лазерного импульса, после его окончания процесс абляция практически останавливается, т.е. длительность абляции равна длительности лазерного импульса 
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. Длительность же сверхкоротких импульсов столь мала, что к моменту их окончания никакие тепловые или гидродинамические процессы не успевают развиться, на их фоне действие лазерного импульса можно считать мгновенным. По сравнению с импульсами наносекундного диапазона режимы воздействия сверхкоротких импульсов оказываются энергетически существенно более выгодными, т.к. в первом случае заметная доля лазерной энергии поглощается в области низкоплотной плазмы на периферии лазерного факела.

Абляционные параметры (время и глубина абляции) при сверхкоротком лазерном воздействии можно определить, решая независимо две задачи: о распространении волны электронной теплопроводности от мгновенного поверхностного источника тепла и о распространении ударной волны от мгновенного источника гидродинамических возмущений ("задача о коротком ударе"). Считается, что к моменту окончания лазерного импульса поглощенная энергия сосредоточена в тепловой энергии электронной компоненты нагретого слоя толщиной 
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 конденсированного вещества (ниже мы будем рассматривать металлы), а само нагретое вещество остается практически неподвижным. С течением времени гидродинамические возмущения распространяются вглубь вещества и к моменту времени 
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, которое порядка времени электрон-ионной релаксации, охватывают все прогретое вещество. За это же время волна электронной теплопроводности распространится на глубину 
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 существенно больше длительности импульса или если 
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, то такой режим называют тепловым режимом абляции. Абляционные параметры в тепловом режиме можно определить, приравняв глубину проникновения волны электронной теплопроводности к глубине проникновения гидродинамических возмущений. 

К моменту времени 
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 энергия лазерного импульса, запасенная в тепловой энергии прогретой зоны, трансформируется в энергию разлетающейся плазмы и энергию ударной волны, распространяющейся вглубь конденсированного вещества. Если интенсивность ударной волны достаточно велика, т.е. давление 
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, создаваемое на стадии тепловой абляции, превышает  характерное давление в твердом теле 
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 - скорость эвука в металле, то вещество за фронтом ударной волны оказывается в газообразном состоянии. В этом случае тепловой режим абляции переходит в режим абляции в сильной ударной волне и абляционный фронт совпадает с фронтом ударной волны 
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Численное моделирование описанных выше режимов абляции проводилось с помощью программы, физическая модель которой включала:

· систему уравнений Максвелла для описания поглощения лазерного излучения;

· перенос энергии за счет электронной теплопроводности; 

· двухтемпературную гидродинамику с учетом пондеромоторных сил;

· электрон-ионную релаксацию, причем в рассмотрение включался случай вырожденного электронного газа;

· механизм фазового перехода "конденсированное вещество-пар".

Моделирование проводилось для литиевой мишени в предположении, что под действием лазерного импульса атомы лития полностью ионизуются. В исследованной области параметров результаты расчетов оказываются практически не зависящими от длительности импульса и с высокой точностью совпадают с аналитическими предсказаниями как в тепловом режиме, так и при абляции в ударной волне. 

Особенности переноса тепла
и пороги абляции при воздействии
ультракоротких лазерных импульсов

Остановимся на тепловом режиме лазерной абляции металлов ультракороткими импульсами с низкой плотностью энергии. Эта задача непосредственно связана с определением пороговой по отношению к абляции величины плотности энергии в импульсе. В рассматриваемой ситуации нагреваемый материал сохраняет характеристики металла и, следовательно, абляция не может быть описана в рамках плазменной модели. В этом случае используется двухтемпературная модель металла для исследования пространственно-временной эволюции электронной 
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 и решеточной 
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 температур при различных предположениях о температурной зависимости 
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 теплоемкости, электронная теплопроводность 
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, время электронной релаксации 
[image: image34.wmf]t

, время электрон-ионной релаксации 
[image: image35.wmf]ei

t

. 

Анализ в рамках двухтемпературной модели показывает, что в условиях сильной электрон-ионной неравновесности волна электронной теплопроводности характеризуется постоянной скоростью распространения, т.е. привычный диффузионный характер переноса тепла сменяется "баллистическим". При этом скорость тепловой волны падает с ростом плотности энергии лазерного импульса, что указывает на большую степень локализации лазерной энергии. 

Естественно использовать в качестве критерия порога абляции условие, отвечающее испарению нескольких атомных слоев. Из этого условия можно определить пороговую величину плотности энергии лазерного импульса как функцию параметров металла. Оценки порогов абляции для золота и меди дают следующие близкие к экспериментальным значения плотностей энергии: 
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Более подробно с аналитическими исследованиями и результатами численного моделирования абляции металлов лазерными импульсами субпикосекундного диапазона длительностей можно познакомиться в обзорном докладе [1] и цитируемой там литературе.

Важнейшим направлением в промышленном применении фемтосекундных лазерных импульсов является развитие на их основе новых оптических технологий, обеспечивающих создание структур нанометрового масштаба или микроструктур с нанометровым разрешением.

К "непрямым" способам преодоления волнового предела разрешения можно отнести использование в фемтосекундых лазерных технологиях техники сканирующей микроскопии. Электронные туннельные микроскопы, атомно-силовые микроскопы, оптические микроскопы ближнего поля обладают разрешающей способностью в десятые и сотые доли микрона. Вблизи острия иглы сканирующего микроскопа наблюдается резкое увеличение электромагнитного поля (примерно в 103 раз по сравнению с падающим лазерным полем). Благодаря этому игла сканирующего микроскопа обладает дополнительным фокусирующим действием на внешнее лазерное излучение, и абляция материалов ультракороткими импульсами в схемах сканирующей микроскопии позволяет осуществить модификацию материалов в объемах с линейными размерами нанометрового масштаба. 

Подводя краткий итог сказанному, подчеркнем вновь, что сверхкороткие лазерные импульсы способны обрабатывать различные материалы и локально менять их физические и химические свойства, практически не затрагивая областей, окружающих зону воздействия, а их высокая пиковая мощность позволяет включать в работу высокоэнергетичные механизмы взаимодействия излучения с веществом. Результаты обработки характеризуются высокой воспроизводимостью и демонстрируют относительно простые схемы создания структур субмикронного масштаба, в том числе в материалах, прозрачных для излучения умеренной интенсивности. 
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Александр Сергеевич Рубанов

12.09.1936 – 23.07.2003

Наука Белоруссии, научная общественность страны понесли тяжелую утрату. 23 июля с.г. на 67 году жизни скончался выдающийся ученый-фи-зик, специалист в области физической оптики и лазерной физики, академик Национальной академии наук, доктор физико-математических наук, профессор, заведующий лабораторией оптической голографии Института физики НАНБ, лауреат государственных премий СССР и БССР, Заслуженный деятель науки Республики Беларусь, председатель Совета Белорусского республиканского фонда фундаментальных исследований Александр Сергеевич Рубанов.

А.С.Рубанов родился 12 сентября 1936 года в г.Слуцке. На его долю выпало трудное военное детство со всеми тяготами фашистской оккупации. Закончив школу, он поступил на физико-математический факультет Белорусского государственного университета, после окончания которого был распределен в Институт физики АН Белоруссии. Здесь он прошел путь от младшего научного сотрудника до академика, заведующего лабораторией оптической голографии.

Александр Сергеевич Рубанов внес выдающийся вклад в развитие ряда направлений физической оптики и лазерной физики. Чрезвычайно широк круг его научных интересов – физические основы динамической голографии и оптики фазового сопряжения, обращение волнового фронта света при четырехволновом взаимодействии, преобразование пространственной структуры лазерных пучков, обработка оптической информации, возбуждение гиперзвука, оптоэлектронные дифракционные структуры для управления параметрами световых пучков, расчеты теплового режима и термооптических искажений активных элементов, управление временными и поляризационными характеристиками генерации света квантовыми генераторами, инфракрасное свечение воздуха при вхождении головных частей ракет в плотные слои атмосферы. В соавторстве с учениками (18 из них стали кандидатами, а 4 - докторами наук) и коллегами им опубликовано более 300 научных работ, в том числе 2 монографии и 35 патентов и изобретений. 

А.С.Рубанов был известен не только как ученый, академик, профессор, зав. лабораторией Института физики НАНБ, но и как прекрасный организатор. С его приходом в 1996г. на пост председателя Совета, а затем и исполнительного директора Республиканского фонда фундаментальных исследований резко оживилась деятельность этой организации – стали проводиться конкурсы молодых ученых, значительно расширилось международное сотрудничество с фондами, выполняющими аналогичные задачи в России, Украине и других странах СНГ и дальнего зарубежья, был налажен регулярный выпуск журнала "Вестник Фонда фундаментальных исследований".

Этот отзывчивый, доброжелательный человек всегда живо интересовался новыми достижениями не только в физике, но и в других областях науки, считал своим долгом содействие скорейшей практической реализации научных достижений на благо страны. Всячески поддерживая сотрудничество ученых и инженеров стран СНГ, он в течение многих лет был членом Наблюдательного совета Лазерной ассоциации.

Скорбя о безвременной кончине Александра Сергеевича, выражаем глубокое соболезнование его родным и близким. Светлая память об академике А.С.Рубанове навсегда сохранится в наших сердцах.

Коллеги, друзья, ученики
Совет Лазерной ассоциации

ХРОНИКА

Курсы инновационного менеджмента-2003

В

феврале-июне с.г. прошел очередной цикл российско-германских курсов менеджмента для руководителей инновационных проектов и предприятий. Эти курсы проводятся в 2002-2004 г.г. Лазерной ассоциацией и Институтом исследования организационных структур (IES) Ганноверского университета в рамках международного научно-технического проекта "Учебно-информацион-ное обеспечение развития инновационной деятельности в части лазерных технологий".

В учебную группу по итогам отбора было включено 11 специалистов из 9 организаций. Обеспеченная аппаратом ЛАС возможность недорогого проживания в Москве позволила учиться на этих курсах и иногородним специалистам – на этот раз из Саратова и С.Пе-тербурга.

Сессии "теоретической части" программы обучения были проведены 11–16 марта и 23-27 апреля в офисе ЛАС. Они состояли  из учебно-консалтинговых семинаров по следующим темам:

1. Общий менеджмент, особенности управления малыми коллективами, конфликтология.

2. Финансовый менеджмент, налогообложение предприятий научно-технической сферы в России.

3. Управление качеством, законы о техническом регулировании.

4. Маркетинг наукоемкой продукции, динамика лазерного рынка.

5. Международное научно-техническое и инновационное сотрудничество.

6. Инновационный проект: оценка эффективности, разработка бизнес-плана, управление.

7. Инновационный климат в России и Германии.

8. Защита интеллектуальной собственности, патентование, лицензионные соглашения.

9. Таможенное оформление наукоемкой продукции.

10. Деловая этика: коммуникации, переговоры, презентации.

Преподавателями, как всегда, выступали ведущие московские специалисты по указанным проблемам, руководящие сотрудники соответствующих министерств и госкомитетов. Восемь из семнадцати преподавателей являются докторами наук.

Полный объем этой учебной программы составил 87 аудиторных часов, средняя посещаемость семинаров – 95%.

После каждой сессии проводилось анонимное анкетирование слушателей на предмет качества преподавания. Средний балл оказался равным 4,7 (из 5).

Обязательной составной частью программы наших курсов менеджмента является подготовка каждым слушателем бизнес-предложе-ния по организации сотрудничества организации, которую он представляет, с немецкой фирмой. Эти предложения, подготовленные в письменном виде по окончании теоретической фазы обучения, служат дипломными работами. Они защищаются каждым слушателем перед экзаменационной комиссией в присутствии коллег по учебной группе на заключительном семинаре. Такая защита является одновременно и хорошей репетицией будущей презентации проекта сотрудничества перед руководством немецкой фирмы – потенциального партнера. 

В этом году защита дипломных работ проходила 27 апреля. Девять слушателей защищались на английском языке, двое - на русском.

24-30 июня 2003 года состоялась поездка группы из 10 человек в Германию. Организованная сотрудниками IES стажировка включала в себя в этом году трехдневную работу на выставке “LASER 2003 – The World of Photonics” в Мюнхене, коллективное посещение фирмы "Rofin/Baasel Lasertech" в пригороде Мюнхена и несколько персональных поездок слушателей на другие немецкие фирмы.

Согласно отзывам практически всех слушателей, обучение на курсах ЛАС оказалось для них весьма эффективным, а контакты - полезными и перспективными.

О.И.Семова, руководитель курсов

Курс молодого лазерщика в Баварии

В

 конце июня этого года в одном из красивейших городов Германии – Мюнхене проходила стажировка десяти представителей лазерных предприятий России. В состав группы входили люди, работающие в разных областях. Здесь были представители технических отделов, служб маркетинга и продаж, производственники. Поэтому каждого интересовали разные вещи, однако интересное и полезное для себя нашли все.

Стажировка состояла из посещения выставки "Мир фотоники ( 2003" и немецких фирм, производящих лазерную технику. Поездка была насыщена событиями и сохранится в памяти участников яркими воспоминаниями.

Первое, что поразило воображение, была сама выставка, ее масштаб. Как выяснилось, в ней участвовали свыше 800 фирм из более чем 30 стран мира. Здесь можно было ознакомиться с самой разнообразной продукцией – лазерными излучателями и приборами всевозможных типов и назначений, отдельными комплектующими и оборудованием для их выпуска, книжно-журнальной продукцией и др.

Основной тенденцией на сегодняшнем лазерной рынке стал перенос центра тяжести из сферы телекоммуникаций, где уровень технологий опережает потребности заказчиков, в производство – ведь здесь возможности лазеров действительно огромны. Сегодня с их помощью осуществляется множество операций (сверление, резка, сварка и др.), причем с качеством, не доступным при использовании других способов, с контролем в реальном времени, который проводится с помощью все тех же лазеров. "Без лазеров нет автомобиля" - это утверждение стало сегодня у ведущих автопроизводителей аксиомой.
Большое место в экспозиции занимали измерительные и медицинские лазеры. Сейчас в этом направлении открыто широкое поле деятельности. И, на мой взгляд, российские компании не сказали еще здесь свое слово, соответствующая отечественная продукция на "LASER-2003" практически отсутствовала. 

На выставке предполагалась индивидуальная работа, каждый из участников стажировки посещал интересующие его компании. Мы изучали на практике рекламные ходы, которыми пользуются наши зарубежные коллеги. Были налажены контакты с некоторыми фирмами, участвовавшими в выставке, проведены переговоры о поставках в Россию и наоборот. Каждый из участников стажировки, зная технический потенциал своей фирмы, смог определить перспективность тех или иных ее разработок, востребованность их в будущем  на рынке.

К сожалению, выставка работала всего 4 дня – по-моему, это очень мало для подобного мероприятия. Однако для нашей группы лазерщиков программа визита предполагала ознакомление не только с техническими новинками, но и с работой лазерных фирм Германии. Участникам стажировки были организованы презентации на ряде фирм, но несомненной "звездой" стала поездка в пригород Мюнхена на производственную базу "ROFIN/ BAASEL Lasertech".

Эта фирма производит лазерные установки для обработки материалов - резки, сварки, сверления, модификации поверхности. На сегодняшний день численность ее персонала составляет 1200 сотрудников, имеется 8 производств в различных частях мира. Годовой оборот фирмы в 2002 году составил 220 млн долл. США.

Нас встретили директор филиала и начальник производства, очень подробно рассказавшие об организационной структуре и иерархии фирмы, о системе обеспечения качества, кадровой политике предприятия, учете затрат и т.д. Была также организована экскурсия на производство.

Это была незабываемая и очень насыщенная встреча, продолжавшаяся более шести часов вместо запланированных четырех. И даже во время перерыва обсуждались вопросы, связанные с организацией производства.

Нам не хватило времени, многие вопросы остались нерассмотренными. Для полноценной стажировки требуется не неделя, а две как минимум, с прохождением ее на предприятиях, близких по производимой продукции – конечно, если эти предприятия захотят принимать у себя российских специалистов, которые могут оказаться впоследствии конкурентами. Я думаю, организаторы стажировки учтут наши пожелания, но обсудим это через год…

Г.С.Полищук, руководитель проекта ОАО "ЛОМО", С.Петербург

БИБЛИОТЕКА ЛАС – НОВЫЕ ПОСТУПЛЕНИЯ
Иванников С.В., Оганесян О.В., Шестерня Н.А.  Лазерная артроскопическая хирургия. Дегенеративно-дистрофические поражения коленного сустава. ( М.: Бином. Лаборатория знаний, 2002. ( 160 с.
Книга посвящена применению лазерной артроскопии при лечении дегенеративно-дистрофических поражений коленного сустава. Описана оптимальная система лазерного воздействия на различные ткани коленного сустава.

Большой клинический материал авторов представлен деформирующим артрозом с хондромаляцией суставной поверхности мыщелков бедра, надколенника, повреждением менисков, болезнью Кенига, хроническим синовитом, синдромом медиопателлярной складки, болезнью Гоффа и частичным повреждением передней крестообразной связки.

Книга предназначена для травматологов, ортопедов и хирургов.

БИБЛИОТЕКА ЛАС – НОВЫЕ ПОСТУПЛЕНИЯ
Путилов А.В.  Введение в научно-технический маркетинг. Основы маркетинга в сфере наукоемких технологий по Дейлу Карнеги. ( М.: Издательский дом "Руда и металлы", 2003. ( 12 с.

Книга является по существу первой работой, в которой характеризуются отдельные составляющие российского рынка научно-технической продукции и услуг с точки зрения законов формирования и возможности применения маркетинговых стратегий. Научно-методические положения достаточно эффективно иллюстрируются примерами из реального сектора экономики – приборостроения, информационных технологий, химических производств и др. 


В номере:


Научно-технический маркетинг лазер-ных технологий                      А.В.Путилов


Обработка материалов сверхкороткими лазерными импульсами               В.А.Исаков


Памяти А.С.Рубанова 


ХРОНИКА. Курсы инновационного ме-неджмента-2003


Курс молодого лазерщика в Баварии


                                                    Г.С.Полищук
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Госстандарт России


Международное научно-техническое общество приборостроителей и метрологов


ЗАО "ЕВРОЭКСПО" при содействии MSI (Австрия)


При поддержке  Министерства промышленности, науки и технологий РФ �и Международной конфедерации по измерениям (IМЕКО)





10-я международная специализированная выставка�измерительной техники и автоматики


"МЕРА-2003"


3–6 ноября 2003г.


павильон №1 ЗАО "Экспоцентр" на Красной Пресне


Тематика выставки:


средства измерения физических величин и технологических параметров промышленного и научного назначения;


приборы и системы для испытаний, сертификации и контроля качества материалов и готовой продукции;


сенсоры и сенсорные системы, измерительные преобразователи;


измерительные и информационные системы и системы обработки данных измерений и испытаний;


лабораторная и аналитическая техника;


приборы и системы учета и контроля энергоресурсов;


средства метрологического обеспечения измерений в промышленности и науке;


измерительные приборы и системы, основанные на использовании лазерной и оптоволоконной техники.


Научная конференция


В период проведения выставки 4 - 5 ноября 2003 г. состоится научно-техническая конференция по указанной выше тематике, презентации фирм – участниц выставки.


Планируются обзорные доклады о состоянии и тенденциях развития современных средств измерений и автоматики, а также аналитические обзоры российского рынка в данной области.


Стоимость аренды экспозиционной площади:  на период выставки за 1 кв. м. без учета НДС 185 у.е.


Регистрационный сбор: для всех участников выставки, включая субэкспонентов, составляет 100 у.е.


                Оргкомитет: тел.: 105-6561; 105-6562; 202-6571   факс: 248-1787, 202-1473


                                             E-mail:  � HYPERLINK "mailto:euroexpo@ntl.ru" ��euroexpo@ntl.ru�      www.euroexpo/ru














*.По материалам доклада на семинаре "Лазерные технологии" в рамках IV Международного форума "Высокие технологии – 2003", 21 – 25 апреля 2003г., Москва, Экспоцентр на Красной Пресне.
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