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Введение
Цель данной работы – помочь начинающему предпринимателю структурировать свои идеи и мысли в определенный документ под названием – «Бизнес-план».
Данный документ необходим не только для привлечения различных финансовых ресурсов, таких как банковский кредит, инвестиционные средства, но и для получения различных форм государственной поддержки.

Начинающим предпринимателям и действующим предприятиям малого бизнеса Томской области оказывается государственная поддержка при следующих условиях:
1)
Если Вы приобретали оборудование, то Вам может быть предоставлена субсидия на возмещение части затрат (до 5 млн. рублей, но не более 50 процентов от затрат). 

2)
Если Вы планируете привлекать кредиты в банках для развития собственного бизнеса, то Вам может быть предоставлено поручительство (до 70% от суммы кредита, но не более 28 млн. руб.). Также Вы можете рассчитывать на возмещение затрат по уплате процентной ставки по кредитным договорам до 8% годовых, но не более 2,5 млн. в год.

3)
Если Вы приобретали оборудование по договорам лизинга, то часть затрат по уплате первого (авансового) платежа может быть погашена в размере до 85 % (от 1 до 3 млн. рублей), а также возмещена часть затрат по уплате лизинговых платежей в размере 8% годовых от остаточной суммы лизинговых платежей, но не более 2,5 млн. в год.

4)
Если Вы реализуете инвестиционные проекты, которые обеспечивают увеличение налогооблагаемой базы и создание новых рабочих мест, а также соответствуют приоритетам социально-экономического развития региона, то Вы можете быть освобождены от уплаты налога на имущество и применять налоговую ставку в размере 13,5 % по налогу на прибыль.

5)
Любой организации-налогоплательщику может быть предоставлен инвестиционный налоговый кредит по налогу на прибыль, по региональным (налог на имущество организаций, транспортный налог) и местным налогам (земельный налог) на срок от одного года до пяти лет, в особых случаях – до 10 лет, в зависимости от соглашения между сторонами. 

6)
Если Вы являетесь сельскохозяйственным предприятием, то дополнительно к вышеперечисленным формам поддержки, у Вас есть целый спектр субсидий, предоставляемых на развитие хозяйств, возмещение части затрат, субсидирование процентной ставки по кредитам до 70%, реализацию мероприятий и др. 

7)
Если Вы представители инновационного бизнеса, то Вам могут быть предоставлены все вышеизложенные формы региональной финансовой поддержки, а также Вы можете участвовать в Федеральных целевых программах, конкурсах Фонда содействия развитию малых форм предприятий в научно-технической сфере, Российского научного фонда  и др., что позволит Вам привлечь до 15-20 млн. руб.

Предпосылки создания и назначение методического пособия

Основная задача, которую пытается решить автор –  дать простой в понимании метод создания бизнес-плана. 
Структура данной работы выглядит следующим образом:

· методологическая часть;
· описательная часть;
· контрольные вопросы;
· образцы таблиц.

В отличие от многочисленных пособий и учебников по бизнес-планированию, предлагаемый продукт содержит только самый необходимый минимум методических рекомендаций, позволяющих самостоятельно собрать недостающие данные и учесть индивидуальные особенности Вашего бизнес-плана.

Автор будет считать свою задачу выполненной, если предлагаемые бизнес модели помогут реально оценить свои возможности, сэкономят время на поиск нужной информации и позволят избежать типичных ошибок в организации собственного дела.

Все бизнес-модели имеют сводную общую структуру, позволяющую последовательно переходить от сбора необходимой информации к составлению реального финансового плана производства и оценке рисков. 
Каждый раздел методического пособия, в свою очередь, структурирован таким образом, чтобы читатель и разработчик бизнес-плана мог получить ответы на следующие вопросы:

· Какие задачи решаются в рассматриваемом разделе?

· Каким образом решаются поставленные задачи?

· Какой информацией нужно при этом пользоваться?

· Как найти необходимую информацию и в каком виде ее лучше представить?

· Как провести анализ собранных данных?

Для облегчения восприятия материала каждая бизнес-модель содержит практический пример, позволяющий наглядно проследить ход разработки бизнес-плана в выбранных конкретных условиях. 
Поскольку реальная ситуация практически для каждого нового предприятия будет иметь свои особенности (местоположение предприятия, производственные мощности, размер помещения, условия аренды, ситуация на рынке, доступные финансовые и человеческие ресурсы и т.п.), создать абсолютно «универсальную» модель для того или иного бизнеса невозможно. Требуется «индивидуальный» подход.
В процессе создания и разработки проекта есть ряд вопросов, которые можно разрешить с помощью  применения настоящего методического пособия при работе над бизнес-идеей.
Данная методика предназначена для предпринимателей, желающих самостоятельно разработать бизнес-план, но не имеющих специального экономического образования. 
Основная задача разработчика бизнес-плана – стабильное существование и развитие бизнеса. 
Практика показывает, что многие ставят перед собой одну задачу – привлечь инвестиции и организовать дело. Нет понимания того, что деньги – это вторичное или третичное на этапе создания бизнеса, а отсутствие понимания всех процессов предстоящего бизнеса приводит к трудностям, проблемам и непониманию, для чего и почему инвесторы задают так много вопросов.
Любой руководитель (собственник) хочет, чтобы его компания приносила прибыль. Причем не только сегодня, но и завтра, и в более отдаленном будущем. И ведя корабль своего бизнеса к намеченной цели, превращает желаемое в действительность. При этом многие пускаются в путь на свой страх и риск, доверяя собственной интуиции, и оказываются правы! Иначе, в истории не было бы многих успешных предприятий. 

Однако еще более часто бывает наоборот. Не всегда дует попутный ветер, а бывает, что и шквал налетит. Иногда, когда дымка на горизонте рассеивается, вдруг выясняется, что курс, который еще вчера вечером казался единственно верным, сегодня ведет компанию на подводные рифы.
В результате, корабль бизнеса попадает на рифы неучтенных рисков или встречается со штормом незапланированных проблем, как только покидает иллюзорную гавань радужных надежд. 
Как удержаться на бурных волнах бизнеса? Как привести свой корабль к острову успеха? Особенно, если Вы еще виртуозно не владеете основами бизнеса и не научились ночью ходить по звездам, а в непроглядном тумане действующего законодательства обходить рифы. 
Для этого необходим профессионально составленный БИЗНЕС-ПЛАН, по которому Вы сможете отслеживать точность соответствия воплощения Ваших замыслов в реальность, и вовремя корректировать возможные отклонения от заданного курса.

Данное методическое пособие ставит целью помочь предпринимателю самостоятельно разработать бизнес-план.

Хочется отметить, что существующие методики и учебники написаны и проработаны в той или иной мере хорошо, но они направлены на целевую аудиторию с экономическим образованием и узкой специализацией. 
Существующая литература не рассчитана на людей, которые не имеют экономического образования.

Каждый автор, по-своему трактует ту или иную формулу или проблему, нет общего подхода, понятного для каждого читателя. 
Многие программные продукты, существующие на рынке, лишены понимания и логики расчетов с точки зрения пользователя, то есть – Вы вносите в готовые формы начальные цифры, а на выходе получаете расчет, но логику итоговых показателей и процедуру тех решений и расчетов, которые привели к этим показателям просто невозможно определить. 
В описании программных продуктов приведено несколько видов формул и расчетов, а какие именно были применены не сказано, – то есть теория живет отдельно от программного продукта.

Методические пособия и книги полны сложностей в понимании методики расчетов и получения конечных показателей. Они состоят из большого пласта теории, где рассказано, что, для чего и почему нужно, так же даны образцы формул и приведены примеры, где есть первоначальные данные и есть результат, но нет логики расчета – это все приводит к запутанности и непониманию в целом.

Столкнувшись с существующими проблемами, проанализировав ряд печатных изданий и Интернет ресурсы, напросился вывод о необходимости создании методического пособия написанного в более простой форме, чем существующие. В работе разрешена проблема общения, упрощения и доступности излагаемой информации читателям, нуждающимся в помощи. 
Еще одна задача, решаемая данной работой, упрощение  работы с людьми, которые обращаются за разработкой бизнес-плана. 
Данное методическое пособие позволит помочь читателю в понимании тех вопросов, на которые ему придется ответить, что придется сделать и для чего.  
Все этапы описаны специально простым языком, сопровождаются  контрольными вопросами, на которые необходимо  ответить при работе над каждым разделом бизнес-плана.
Структура бизнес-плана
Бизнес-план как и всякий документ имеет свою общепринятую структуру, несмотря на то, что каждый бизнес уникален по своему и живет по собственным законам. Структура бизнес-плана требует четкой последовательности в изложении обще-принятых пунктов, нуждающихся в раскрытии:

Резюме
Маркетинговая стратегия
Бизнес
Производство
Финансы
Риски

Расчет основных показателей эффективности проекта
Предложение инвестору
Резюме 
Резюме должно быть первым разделом в бизнес-плане, но этот раздел, к сожалению, часто недооценивается. Резюме пишется в последнюю очередь, когда бизнес-план готов.

Это один из самых важных разделов плана, так как может вызвать (или нет) интерес читателя-банкира или любого другого потенциального инвестора.
В данном разделе необходимо дать краткую информацию о вашем проекте, его цель, планируемые к выпуску товары (услуги) и основные показатели проекта. Необходимо дать оценку потребности в материально-технических, методических, информационных, финансовых и трудовых ресурсах и их стоимость; указать объем налоговых поступлений в бюджет и внебюджетные фонды; описать прогноз прироста объемов производства продукции (выполнения работ, оказания услуг); наличие квалифицированного персонала, реализующего проект; проанализировать риски реализации проекта, механизмы их снижения; указать сумму вложения собственных средств в реализацию предпринимательского проекта; срок окупаемости; указать количество созданных новых постоянных и временных рабочих мест и место реализации проекта; размер средней заработной платы, установленный наемным работникам; описать актуальность и новизну предпринимательского проекта; имеются или нет аналоги; рассказать о  его воздействии на окружающую среду.
Объем резюме не должен превышать более двух страниц текста, и от того как Вы его составите, зависит, заинтересуете Вы читателя вашего бизнес-плана или нет.
Контрольные вопросы
· Краткая история и описание бизнеса (если это существующий бизнес).
· Краткое описание цели бизнеса. 
· Краткое описание продукта/услуги планируемого к выпуску.

· Описание планируемого рынка сбыта.
· Описание необходимого финансирования и его источников.

· Основные показатели эффективности проекта. 
· Предложение инвестору

1. Анализ маркетинговых данных
Методические рекомендации. Цели и задачи анализа рынка

Говоря о том, как и сколько будет произведено и продано продукции, специалисты употребляют термин «Маркетинг». 

Термин «маркетинг» происходит от английского “market”(рынок) и означает деятельность в сфере рынка сбыта. Однако маркетинг, как система экономической деятельности – понятие гораздо более широкое и глубокое. 

Главное в маркетинге – двуединый и взаимодополняющий подход. С одной стороны – это тщательное и всестороннее исследование рынка, спроса, запросов и потребностей покупателей, ориентация на них при производстве.
С другой – разработка стратегии продвижения продукции с учетом анализа данных маркетинговых исследований, активное воздействие на продажи, формирование потребностей и покупательских предпочтений. 

В странах с развитой рыночной экономикой покупательские предпочтения являются главной движущей силой начала производства определенной продукции или услуги.

Ведь даже труд рабочего самой высокой квалификации по изготовлению очень нужного обществу изделия высочайшего качества и самыми низкими издержками производства может оказаться экономически не целесообразными только потому, что изделие не нашло своего покупателя. Осталось невостребованным, не попало в конечное потребление, не продалось.

Произойти такое может по причине неосведомленности потенциального потребителя о существовании нужного ему товара или о месте, где его можно приобрести. 
Связать производителя и потребителя, помочь им найти друг друга и тем самым сделать труд первого по настоящему производительным – вот основная цель любой маркетинговой деятельности.

Прежде, чем начинать действовать на рынке, предпринимателю необходимо иметь по возможности полное представление о том, что на нем происходит. 
Полная и достоверная информация о рынках, на которых действует фирма (внешние факторы), и о самой компании (внутренние факторы) является основой эффективного планирования и управления. 
Анализ рынка важнейший компонент маркетингового подхода в компании. В задачи исследования входят: сбор, анализ и обработка информации о товарах, клиентах, конкурентах, поставщиках и рынках. Сбор и обработка информации производятся в целях принятия решений в области стратегии маркетинга и разработки практических шагов компании.
Нельзя пренебрегать проведением маркетингового анализа. Конечно, сами по себе маркетинговые исследования не гарантируют 100-процентного успеха в бизнесе. Их задача иная – они должны помочь оценить маркетинговые возможности предлагаемого продукта или услуги и снизить риск принятия неправильных решений. Так же полученная информация позволит сформировать финансовые результаты и провести оценку бизнеса.
Основными при изучении рынка являются следующие вопросы:

· состояние отрасли;
· характеристика целевого рынка;
· изучение потребителей;
· конкурентная ситуация.
Методы сбора данных

Для получения требуемых данных в ходе маркетингового исследования используются следующие методы:
· опрос (телефонный, личный, по почте) – выяснение мнений, представлений, знаний людей по различным вопросам;
· наблюдение – изучение обстоятельств без воздействия на объект наблюдения;
· эксперимент – исследование влияния одного фактора на другой при одновременном контроле всех прочих факторов.
Источники данных и информации

К основным источникам информации по рынку и организации бизнеса можно отнести следующие:
1. Статистические органы (Росстат, региональные отделения статистики);
2. Средства массовой информации (отраслевые и специализированные журналы, газеты, интернет);
3. Торгово-промышленные палаты и организации содействия бизнесу (отчеты, исследования, адресная информация);
4. Различные государственные органы (в области сертификации, лицензирования, налогообложения и др.);
5. Данные маркетинговых исследований и опросов, выполненные различными информационными, консультационными и рекламными агентствами;
6. Отраслевые и специализированные выставки (проспекты, каталоги компаний);
7.  Адресные и адресно-профильные базы данных (телефонные справочники, специализированные справочники);
8.  Информация компаний-производителей и поставщиков оборудования;
9. Базы данных по законодательству («Гарант», «Консультант плюс» и др.).
10.  Internet.
1.1. Предлагаемый товар, услуга

В данном разделе дается полное описание продукции проекта – предлагаемые к производству и реализации товары и услуги. 
Размещается описание внешнего вида планируемой к выпуску продукции, ее характеристики, описание производимых услуг.

Контрольные вопросы:
· Определение продукции/услуг планируемых к выпуску.

· Краткое описание каждого вида продукта/услуги.

· Описание отличительных особенностей в сравнении с аналогичным продуктом конкурентов. 
Ключевым моментом здесь является поиск уникального торгового предложения (УТП), это значит, что продукт, который мы планируем к выпуску, должен иметь новизну и свою «изюминку».
1.2. Состояние отрасли

Анализ отрасли необходим для получения данных о состоянии и объемах производства, динамики предложения товаров/услуг, трудностях развития рассматриваемой отрасли и влияющих на нее факторов. 
Цель такого изучения – получение общего представления о рынке предложения продукции и использование данных для принятия дальнейших решений о вступлении или не вступлении в рассматриваемый бизнес.

Контрольные вопросы

· Как отрасль развивалась на протяжении последних нескольких лет?

· Каково текущее состояние отрасли?

· Какие тенденции существуют в развитии отрасли?

· Какие факторы оказывают влияние на отрасль?

Для ответов на эти вопросы Вам необходимо собрать маркетинговую информацию об изучаемой отрасли с помощью описываемых в разделе «Методические рекомендации» приемов. 
В качестве информационных средств следует выбирать наиболее полные и доступные в Вашем регионе источники данных. 
При этом, для выбора наиболее эффективных источников информации по каждому из них, следует сопоставлять затраты времени и средств на получение данных с точностью и полнотой получаемых сведений.
1.3. Характеристика целевого рынка

Анализ рынка позволяет получить данные о спросе, уровне цен на продукцию, о перспективах развития рынка. Главная задача – выявить наличие неудовлетворенного спроса и потенциальных покупателей.

Цель анализа рынка – получить количественные и качественные характеристики по исследуемым вопросам для дальнейшего использования этих данных в маркетинговом плане.

Контрольные вопросы

· Каково состояние спроса на момент разработки бизнес-плана?

· Какова обеспеченность потребителей?

· Насколько велик рынок?

· Каков потенциал рынка?

· Какова ценовая ситуация на рынке?

· Насколько перспективен данный рынок?

Это самый емкий раздел маркетингового исследования. Полученные в этом разделе данные представляют тот необходимый минимум сведений, используя который можно принять предварительное решение об организации или не организации бизнеса. Особое внимание необходимо акцентировать на:
· состояние спроса и обеспеченности товарами/услугами;
· емкости и потенциале рынка;
· уровне цен;
· перспективах развития рынка.
Источники информации:
a) Росстатагентство;
b) специализированные журналы;
c) информация тематических серверов в INTERNET;
d) материалы прессы и т.д.
В итоге, по проведенным маркетинговым исследованиям Вам необходимо будет заполнить таблицу, связанную с объемом рынка, и соответственно понять Ваш объем продаж. 

Таблица 1 – Доля рынка, планируемая к захвату.
	Год
	Объем целевого рынка, тонн
	Объем целевого рынка, руб.
	Доля рынка, планируемая к захвату, %
	Оборот по проекту, руб.

	2015
	2 000
	200 000 000
	1
	2 000 000

	2016
	3 000
	300 000 000
	1,5
	4 500 000

	2017
	4 000
	400 000 000
	2
	8 000 000

	2018
	
	
	
	

	2019
	
	
	
	


1.4. Изучение потребителей/портрет клиента
Анализ покупателей и потребителей позволяет получить подробные сведения о существующих группах покупателей и их мотивах совершения покупок. 
Цель такого изучения – определить для компании сегмент наиболее интересных из потенциальных потребителей и использовать эту информацию при разработке стратегии маркетинга.

На практике часто путают понятие покупателей и потребителей. Покупатели – это те юридические и физические лица, которые будут покупать Вашу продукцию, и формировать в предлагаемом бизнесе денежный поток. Потребители это те, кто будет потреблять Вашу продукцию. Эти понятия могут совпадать или нет в зависимости от вида деятельности. 
Контрольные вопросы

· На какие группы потребителей/покупателей Вы будете ориентироваться при реализации услуг, товаров?

· Каковы характеристики основных групп потребителей/покупателей?

· Какова удовлетворенность потребителей/покупателей предлагаемыми товарами и услугами?

Для ответов на эти вопросы Вам необходимо собрать маркетинговую информацию о потребителях и покупателях. В качестве информационных средств следует выбирать наиболее полные и доступные в Вашем регионе источники данных. Здесь целесообразно применить выборочные опросы, которые можно выполнить самостоятельно для минимизации расходов на их организацию и проведения. 
1.5. Конкурентная ситуация

Изучение конкурентов необходимо для получения данных о практике их деятельности на рынке, их сильных и слабых сторонах. Полученные данные должны быть «взяты на вооружение» компании при планировании бизнеса и разработке стратегии маркетинга в частности.
Контрольные вопросы

· Каковы основные факторы конкуренции?

· Какие организации являются Вашими основными конкурентами? 
· Каковы особенности работы Ваших конкурентов?

· Каковы Ваши преимущества перед конкурентами?

Для ответов на эти вопросы Вам необходимо собрать маркетинговую информацию по конкурентам с помощью описываемых методов и приемов "Методических рекомендаций". 
Много информации можно получить при посещении одного или нескольких из существующих конкурентов в Вашем регионе, просто проведя наблюдение за их работой (практика их работы, уровень обслуживания, клиенты, даже вид оборудования), – все это можно узнать при минимальных затратах времени с Вашей стороны.

Факторы конкуренции

Конкурентную ситуацию можно рассматривать применительно к конкретной географии размещения нового предприятия в определенном муниципальном районе с анализом уже существующих там предприятий того же профиля.

Основными предметами конкуренции являются:

· стоимость;
· качество;
· ассортимент;
· широта спектра предоставляемых услуг; 
· сроки выполнения заказов.
После того как 2-3 основных конкурента определены, Вам необходимо сделать таблицу конкурентных преимуществ, анализ сильных и слабых сторон. Основные вопросы, на которые здесь необходимо ответить:
· Чем мы лучше?

· Какие слабые стороны конкурентов мы можем превратить в свои сильные? 
Таблица 2 – Конкурентные преимущества.
	№, п/п
	Конкурент 1 
	Конкурент 2
	Конкурент 3
	МЫ

	Характеристика 1
	
	
	
	

	Характеристика 2
	
	
	
	

	Характеристика 3
	
	
	
	


Например: у Ваших конкурентов рабочий день до 18-00, а Вы предполагаете работать до 21-00. Это будет Вашей характеристикой, дающей Вам конкурентное преимущество.
Место размещения планируемого бизнеса
Выбор места размещения, является определяющим для удовлетворения спроса индивидуальных потребителей и менее существенным для организаций-потребителей. 
Определение географии размещения производства обуславливает выбор необходимого помещения, расположение сырьевой базы и оптимизации транспортных затрат.

Выбор месторасположения компании зависит от нескольких факторов:

· от доступности и типа потребителей (индивидуальные клиенты, организации-потребители);
· от наличия необходимых условий для ведения бизнеса (помещения, соответствующие требованиям, инфраструктура, коммуникации, сырье, ресурсы);
· от приемлемости условий аренды помещений, оборудования (арендная плата и др.);
· от уровня конкуренции на рынке (количество конкурентов, широта оказываемых услуг, стоимость услуг);
· от общей емкости рынка (количества потребителей);
· от числа неудовлетворенных потребителей;
· от условий «внешней среды» (отношение с властями, отношение населения, законодательные аспекты бизнеса).
Источники информации:

· справочники;
· специализированные выставки;
· телефонные опросы предприятий конкурентов;
· информация тематических серверов в INTERNET;
· материалы прессы;
1.6. Условия «внешней среды» на рынке

Анализ «внешней среды» позволяет более объективно рассмотреть условия работы на рынке с учетом существующих политических, экономических, законодательных, социальных, технологических аспектов, т.е. факторов «макроокружения». Изучение состояния и прогноз этих сил позволяет правильно рассчитать силы компании и спланировать практические действия.
Контрольные вопросы

· Какие политические факторы влияют на рыночную ситуацию? 
· В чем проявляется влияние аспектов законодательства, какими законами регулируется Ваш вид деятельности?

· Как воздействуют на рынок экономические факторы (кризис)?
· Каким образом воздействуют на рынок социальные аспекты?

· Существенно ли влияние технологических аспектов на развитие рынка?

· Какие факторы окружающей среды оказывают непосредственное влияние на рынок?

Воздействие тех или иных факторов «макросреды» зависит от вида рынка и далеко не всегда нужно учитывать все эти элементы.

В рассматриваемой ситуации анализируются только наиболее важные аспекты «внешней среды», оказывающие наибольшее влияние  на рынок:
· Политические аспекты;
· Нормативные документы, регулирующие порядок деятельности;
· Аспекты законодательства и позиция власти. Разрешение от муниципальных органов (Водоканал, Госпожнадзор и др.) и органов санитарно-эпидемиологического контроля (СЭС);
· Органы сертификации и лицензирования их работа, длительность и стоимость получения разрешений;

· Технологические аспекты. Внедрение нового оборудования.

Источники информации:

· законодательная база данных «Гарант», «Консультант»,
· информация тематических серверов в INTERNET,
· материалы прессы.

2. Маркетинговая стратегия

Методические рекомендации.

После проведения анализа рынка и получения выводов относительно перспективности бизнеса в рассматриваемой области, компании необходимо разработать стратегию маркетинга и конкретизировать решения через составляющие маркетинга. 
Стратегия маркетинга – это конкретные решения в отношении целевого рынка, позиционирования продукции и услуг, ассортимента, цен, продвижения товаров на рынок.

Решения, принятые в стратегии маркетинга предназначены для указания последовательности осуществления задач, разработки финансового плана и донесения задач и действий до сотрудников компании.
Основным компонентом стратегии маркетинга является принятие решений по следующим параметрам бизнеса:

· виды предлагаемых услуг;
· ценообразование;
· организация сбыта;
· реклама и продвижение продукции;
· поставщики оборудования и материалов;
· план сбыта.
Фактически, стратегия маркетинга представляет собой программу действий предприятия по привлечению клиентов и удержанию имеющихся.

2.1. Виды предлагаемых товаров/услуг

Определение вида предлагаемых товаров/услуг, соответствующих потребностям конкретных сегментов потребителей, является основополагающим выбором предпринимателя. 
Разработка и определение ассортимента продукции – ключевой элемент маркетинга. Решение в этой области необходимо для разработки маркетинговой и сбытовой программы, определения конфигурации производственного оборудования и условий организации бизнеса, планирования рекламы.

Необходимо точно определить, какого типа товары или услуги будут предложены целевой группе потребителей. 
Товарный ассортимент компании зависит от стратегии ее деятельности и определяется рыночным спросом, практикой деятельности конкурентов и производственными возможностями.

Контрольные вопросы

· Какие основные товары/услуги будет предлагать компания?

· С какими видами товаров/услуг предполагается работать?

· Какие дополнительные услуги можно предложить потребителям, чтобы создать для компании конкурентные преимущества?
2.2. Ценообразование

Правильное определение цены товара самым прямым образом влияет на успешность бизнеса компании и, наряду с другими компонентами маркетинга, является чрезвычайно ответственным этапом маркетинговой программы. Определение цены обуславливает объем денежных доходов и является главным элементом для расчета точки безубыточности бизнеса, рентабельности, финансового плана проекта и планирования сбыта.

В зависимости от выбранной стратегии компания может по-разному формировать цены на свою продукцию. Основными факторами, влияющими на назначение цены, являются:

· уровень затрат на производство;
· степень конкуренции на рынке;

· вид товара или услуги.
В задачи ценообразования входит обеспечение необходимого объема реализации, достаточного для выполнения основных целей компании. 
Основные способы формирования цены

Существуют три основных вида ценообразования для определения базового уровня цен на продукцию компании:

· с учетом издержек производства (затраты на производство плюс наценка);
· на основе цен конкурентов (на уровне цен конкурентов, ниже, выше их цен);
Здесь необходимо дать таблицу с предполагаемыми ценами реализации. 
Таблица 3 – Цена реализации.

	№, п/п
	Период
	Цена, руб.

	1
	1-й год реализации проекта
	200

	2
	2-й год реализации проекта
	250

	3
	3-й год реализации проекта
	300

	4
	4-й год реализации проекта
	

	5
	5-й год реализации проекта
	


Контрольные вопросы
· Исходя из каких основных факторов будет формироваться ценовая политика?

· Какие цены на конкретные виды товаров/услуг будут установлены?

· Какие скидки и для каких групп клиентов можно предложить?

2.3. Реклама и продвижение продукции

Реклама продукции необходима для информирования потенциальных клиентов о предприятии и оказываемых им услугах. 
Данный раздел посвящен практическому планированию действий в области рекламы товаров/услуг и определения требуемых затрат на эти цели. Определение бюджета на рекламу и распределение его во времени необходимо для расчета финансового плана.

Главная роль продвижения – стимулирование спроса покупателей и улучшение общего имиджа компании. Существуют следующие способы продвижения продукции и общения с клиентами:

1. Реклама как средство продвижения товара и услуг выполняет функции продвижения продукции и создания положительного образа компании для потребителей. Существует большое количество каналов рекламы, которые достаточно хорошо известны.

2. Стимулирование сбыта включает стимулирование потребителей товара/услуг и стимулирование торговли. Формами стимулирования сбыта могут быть:

· скидки на определенный период времени;
· различные купоны на льготное приобретение товара;
· распродажа товаров по сниженным ценам;
· различные игры и конкурсы;
· предоставление премий и подарков;
· бесплатное получение образцов товара на пробу.
3. Связи с общественностью или PR (англ. Public Relations). PR – это формирование общественного мнения о товаре, человеке, компании, событии.
PR, имеющее целью формирование общественного мнения, предлагает ряд способов:

· краткие новости (пресс-релизы) о компании и ее деятельности для прессы;
· статьи, представляющие более подробную информацию о компании;
· спонсорская поддержка различных мероприятий и акций.
4. Метод персональной продажи включает поиск потенциальных клиентов, выделение желающих и имеющих возможность приобрести товары/услуги потребителей, использование практики презентации товара, совершения продаж и осуществление послепродажных мероприятий.

Основные цели программы продвижения устанавливаются относительно трех характеристик:

· информирование потребителей о существовании Вашего товара/услуги, способе и месте его покупки, о Вашей компании вообще;
· убеждение потребителей в выборе и покупке именно Вашей продукции;
· напоминание о своей компании и предлагаемых ей товарах/услугах для их приобретения в будущем.
Для реализации программы продвижения товара необходимо определить величину затрат на ее осуществление. 
Контрольные вопросы

· Какими методами лучше воспользоваться для организации продвижения товаров, услуг?

· Какие виды рекламы будут наиболее эффективными для организации рекламной компании?

· Каким будет график рекламной компании?
· Из чего будет складываться рекламный бюджет?
После того, как Вы определились по всем вопросам маркетинга, перечисленным выше, Вам необходимо сформировать бюджет маркетинга по проекту. Обычно сначала бюджет маркетинга формируется по месяцу, а затем приводится к годовой величине.

Таблица 4 – Расходы на маркетинг в месяц

	Статья расхода
	Сумма

	Поддержание вэб-сайта
	10 000,00

	Хостинг (Томсктелеком)
	10 000,00

	Раскрутка вэб-сайта, рекламные акции
	40 000,00

	Полиграфия (листовки, буклеты, визитки, наклейки на упаковку)
	50 000,00

	Статьи в специализированных изданиях
	60 000,00

	Реклама в печатных изданиях
	50 000,00

	Командировки на цели маркетинга (продажи, установка связей с партнерами, выставки)
	30 000,00

	ИТОГО ежемесячный маркетинговый бюджет  
	250 000,00


2.4. План сбыта

Данный раздел определяет возможный объем сбыта продукции на выбранном рынке с учетом емкости рынка сбыта. По сути, он закладывает величину прогнозируемого товарооборота компании. Прогноз сбыта, необходим для расчета прибыли, финансовых показателей проекта, определения производственной и сбытовой программы компании.

При планировании сбыта продукции компании необходимо принять решения относительно каналов сбыта товара, географии сбыта и количества торговых предприятий.

Выбор канала сбыта зависит от следующих факторов:

· характеристика целевой группы потребителей (месторасположение, количество, мотивация);
· особенности товара;
· степень конкуренции на рынке, реакцию конкурентов;
· влияние факторов «внешней среды»;
· ресурсы самой компании-производителя (финансовые, людские).
Возможные варианты расчета емкости рынка сбыта:

· учет конечного потребления (сколько нужно потребителю для удовлетворения нужд);
· экспертные оценки возможных объемов потребления;
· метод аналогий (с конкурентами, по зарубежным рынкам);
· учет рекомендаций;
· нормативный метод;
· учет спросовых ограничений на потребление услуг (ограниченность доходов);
· учет планирования доли компании на выбранном рынке.
Емкость рынка сбыта, представляющая собой реальные объемы продаж услуг на рассматриваемом рынке за месяц, в каждом конкретном случае оценивается по-разному.

Необходимо учесть планируемую к захвату долю рынка и соотнести данные цифры с количеством продаж по установленной цене. Данный раздел тесно связан с  общим объемом потенциального рынка (таблицу 1).
Таблица 5 – План сбыта
	№, п/п
	Год
	Планируемый объем продаж  (шт.)
	Цена реализации, руб.
	Оборот, руб.

	1
	2015
	10 000
	200
	2 000 000

	2
	2016
	18 000
	250
	4 500 000

	3
	2017
	26 667
	300
	8 000 000

	4
	2018
	
	
	

	5
	2019
	
	
	


Контрольные вопросы
· На какие группы потребителей рассчитаны услуги, товары?

· Какие формы работ с приоритетными группами будут наиболее удобными?

· С какими организациями можно было бы заранее обсудить возможность предоставления услуг?

· Как определить емкость рынка сбыта? 
2.5. Стратегия конкурентной борьбы

Разработка стратегии конкурентной борьбы является частью общей маркетинговой стратегии фирмы. Основой для разработки стратегии конкурентной борьбы являются данные маркетинговых исследований в разрезе конкурентной ситуации. С учетом информации о конкурентах, полученных при проведении маркетинговых исследований и анализом сильных и слабых сторон конкурентов, разрабатывается стратегия конкурентной борьбы. Данный анализ служит средством формирования сравнительных преимуществ вашего бизнеса. 
Контрольные вопросы

· Какие слабые стороны есть у конкурентов?
· Как превратить слабые стороны конкурентов в свои сильные? 
3. Бизнес
3.1. Организационно-правовая форма (ОПФ)
Для ведения бизнеса Вам будет необходимо зарегистрироваться в налоговой инспекции либо как юридическое лицо, либо как индивидуальный предприниматель. Вариант регистрации Индивидуальным предпринимателем является более быстрым и удобным.
Организационно-правовой формой для юридических лиц могут быть Публичные и Непубличные Общества (ст.66.3 ГК)
Таблица 6 – Организационно-правовые формы юридических лиц
	Публичные общества 
	Непубличные общества 

	Акционерное общество, акции которого и ценные бумаги которого, конвертируемые в его акции, публично размещаются (путем открытой подписки) или публично обращаются на условиях, установленных законами о ценных бумагах, является публичным (97 ГК).

Устав и фирменное наименование содержат указание, что общество является публичным.
	Акционерное общество, которое не отвечает признакам, указанным для публичного общества, признаётся непубличным.
	Общество с ограниченной ответственностью, которое не отвечает признакам, указанным для публичного общества, признаётся непубличным.


В зависимости от сферы деятельности, потенциальных участников бизнеса и партнеров делается выбор в пользу оптимальной организационно-правовой формы.
Юридическим лицом признается организация, которая имеет обособленное имущество и отвечает им по своим обязательствам, может от своего имени приобретать и осуществлять гражданские права и исполнять гражданские обязанности, быть истцом и ответчиком в суде.

Юридическими лицами могут быть организации, преследующие извлечение прибыли в качестве основной цели своей деятельности (коммерческие организации) либо не имеющие извлечение прибыли в качестве такой цели и не распределяющие полученную прибыль между участниками (некоммерческие организации).

Контрольные вопросы

· Какая организационно-правовая форма будет являться для нашего вида бизнеса оптимальной и почему?
3.2. Выбор системы налогообложения

В Российской Федерации существуют три основных вида налогообложения:

1. Традиционная система налогообложения с уплатой НДС, налога на прибыль, налога на имущество и т.д.

2. Упрощенная система налогообложения, которая бывает двух видов:
a) налог с дохода равный 6%;
b) налог с разницы между доходом и расходом  равный 10%.
3. Единый налог на вмененный доход, установленный законодательством субъектов РФ.

Выбор системы налогообложения зависит от многих факторов. Если наши потенциальные покупатели являются в основном плательщиком НДС, то нам придется использовать традиционную систему налогообложения для того, чтобы они могли принимать данную сумму НДС к зачету. 
Если Вы принимаете решение, что это упрощенная система, то при подаче всех документов на государственную регистрацию юридического лица так же необходимо подать заявление о переходе на упрощенную систему налогообложения.

Если у Вас по данным маркетинговых исследований оборот превышает 60 млн. руб. мы не имеем права использовать упрощенную систему налогообложения. В любом случае данный вопрос имеет смысл обсудить с квалифицированным юристом. В тексте бизнес-плана необходимо указать, какие ставки налогов приняты в проекте.
Результаты финансовых расчетов во многом зависят от правильного учета всех налоговых выплат.

В таблице приведен перечень основных налоговых статей с указанием годовой  ставки налогооблагаемой базы.

Таблица 7 – Ставки основных налогов при традиционной системе налогообложения

	Название налога
	База
	Ставка

	Налог на прибыль
	Прибыль
	20%

	НДС
	Добавочная стоимость
	18%

	Отчисления в фонды
	Фонд оплаты труда
	30,2%

	Налог на имущество
	Имущество предприятия
	2,2%


Таблица 8 – Ставки основных налогов при упрощенной системе налогообложения 

	Название налога
	База
	Ставка

	Налог на доходы

Вариант 1
	Выручка (оборот)
	6%

	Налог на доходы

Вариант 2
	Разница между доходами и расходами
	10%

	НДС
	Не уплачивается
	

	Отчисления в фонды
	Фонд оплаты труда
	30,2%

	Налог на имущество
	Не уплачивается
	


С 2015 года согласно новой редакции п.2 ст.346.11 НК РФ, применение УСН организациями освобождает их от обязанности по уплате налога на имущество, за исключением:
· налога, уплачиваемого в отношении объектов недвижимого имущества, налоговая база по которым определяется как их кадастровая стоимость в соответствии с положениями Налогового кодекса.

Соответственно, все компании, владеющие коммерческой недвижимостью и применяющие УСН, с 2015 года должны будут не только платить налог на имущество (рассчитанный исходя из кадастровой, а не среднегодовой стоимости), но и предоставлять налоговую декларацию.

Ставки отчислений на Фонд оплаты труда (ФОТ) в 2015 году утверждены Постановлением Правительства РФ от 04.12.2014 N 1316 от 10 декабря 2014 г. «О предельной величине базы для начисления страховых взносов в Фонд социального страхования Российской Федерации и Пенсионный фонд Российской Федерации с 1 января 2015 г."

Таблица 9 – Ставки страховых взносов в фонды
	База для начисления страховых взносов (ФОТ)
	Тариф страхового взноса

	
	Пенсионный фонд Российской Федерации
	Фонд социального страхования Российской Федерации
	Федеральный фонд обязательного медицинского страхования

	В пределах 711 000 (ПФР) / 670 000 (ФСС) рублей
	22,0 процента
	2,9 процента
	5,1 процента

	Свыше 711 000 (ПФР) / 670 000 (ФСС) рублей
	10,0 процента
	0,0 процента
	

	ИТОГО
	
	
	30 процентов


Федеральный закон от 01.12.2014 № 401-ФЗ «О страховых тарифах на обязательное социальное страхование от несчастных случаев на производстве и профессиональных заболеваний на 2015 год и на плановый период 2016 и 2017 годов», вступил в силу  с 1 января 2015 года.
Страховые взносы на обязательное социальное страхование от несчастных случаев на производстве и профессиональных заболеваний уплачиваются страхователем в порядке и по тарифам, которые установлены Приказом  Министерства труда и социальной защиты РФ от 25.12.12 N 625н «Об утверждении Классификации видов экономической деятельности по классам профессионального риска»
Для страхователей страховые тарифы на обязательное социальное страхование от несчастных случаев на производстве и профессиональных заболеваний в процентах к начисленной оплате труда по всем основаниям (доходу) застрахованных, а в соответствующих случаях - к сумме вознаграждения по гражданско-правовому договору в соответствии с видами экономической деятельности по классам профессионального риска в следующих размерах:

- I класс профессионального риска – 0,2

- II класс профессионального риска – 0,3

- III класс профессионального риска – 0,4

- IV класс профессионального риска – 0,5

- V класс профессионального риска – 0,6

- VI класс профессионального риска – 0,7

- VII класс профессионального риска – 0,8

- VIII класс профессионального риска – 0,9

- IX класс профессионального риска – 1,0

- X класс профессионального риска – 1,1

- XI класс профессионального риска – 1,2

- XII класс профессионального риска – 1,3

- XIII класс профессионального риска – 1,4

- XIV класс профессионального риска – 1,5

- XV класс профессионального риска – 1,7

- XVI класс профессионального риска – 1,9

- XVII класс профессионального риска – 2,1

- XVIII класс профессионального риска – 2,3

- XIX класс профессионального риска – 2,5

- XX класс профессионального риска – 2,8

- XXI класс профессионального риска – 3,1

- XXII класс профессионального риска – 3,4

- XXIII класс профессионального риска – 3,7

- XXIV класс профессионального риска – 4,1

- XXV класс профессионального риска – 4,5

- XXVI класс профессионального риска – 5,0

- XXVII класс профессионального риска – 5,5

- XXVIII класс профессионального риска – 6,1

- XXIX класс профессионального риска – 6,7

- XXX класс профессионального риска – 7,4

- XXXI класс профессионального риска – 8,1

- XXXII класс профессионального риска – 8,5

Единый налог на вмененный доход
При исчислении и уплате ЕНВД размер реально полученного дохода значения не имеет, налогоплательщики руководствуются размером вмененного им дохода, который установлен Налоговым кодексом РФ.

ЕНВД применяется в отношении отдельных видов предпринимательской деятельности (п.2 ст.346.26 НК РФ):

· розничная торговля;

· общественное питание;

· бытовые, ветеринарные услуги;

· услуги по ремонту, техническому обслуживанию и мойке автомототранспортных средств;

· распространение и (или) размещение рекламы;

· услуги по передаче во временное пользование торговых мест, земельных участков;

· услуги по временному размещению и проживанию;

· услуги по перевозке пассажиров и грузов автотранспортом;

· услуги стоянок.

Налоги, которые заменяет ЕНВД:

Для юридических лиц:

· Налог на прибыль организаций 

В отношении прибыли, полученной от предпринимательской деятельности, облагаемой единым налогом

· Налог на имущество организаций 

В отношении имущества, используемого для ведения предпринимательской деятельности, облагаемой единым налогом

· Налог на добавленную стоимость 

В отношении операций, признаваемых объектами налогообложения в соответствии с главой 21 НК РФ, осуществляемых в рамках предпринимательской деятельности, облагаемой единым налогом.
Для индивидуальных предпринимателей:

· Налог на доходы физических лиц 

В отношении доходов, полученных от предпринимательской деятельности, облагаемой единым налогом

· Налог на имущество физических лиц 

В отношении имущества, используемого для ведения предпринимательской деятельности, облагаемой единым налогом

· Налог на добавленную стоимость 

В отношении операций, признаваемых объектами налогообложения в соответствии с главой 21 НК РФ, осуществляемых в рамках предпринимательской деятельности, облагаемой единым налогом)

3.3. Виды предпринимательской деятельности, в отношении которых применяется система налогообложения в виде ЕНВД (Томск)
1. Система налогообложения в виде единого налога на вмененный доход для отдельных видов деятельности применяется в отношении следующих видов предпринимательской деятельности:

1) оказания бытовых услуг;

2) оказания ветеринарных услуг;

3) оказания услуг по ремонту, техническому обслуживанию и мойке автомототранспортных средств;

(в ред. решения Думы г. Томска от 30.10.2012 № 533)

4) оказания услуг по предоставлению во временное владение (в пользование) мест для стоянки автомототранспортных средств, а также по хранению автомототранспортных средств на платных стоянках (за исключением штрафных автостоянок);

(в ред. решения Думы г. Томска от 30.10.2012 № 533)

5) оказания автотранспортных услуг по перевозке пассажиров и грузов, осуществляемых организациями и индивидуальными предпринимателями, имеющими на праве собственности или ином праве (пользования, владения и (или) распоряжения) не более 20 транспортных средств, предназначенных для оказания таких услуг;

6) розничной торговли, осуществляемой через магазины и павильоны с площадью торгового зала не более 150 квадратных метров по каждому объекту организации торговли. Для целей настоящего Положения розничная торговля, осуществляемая через магазины и павильоны с площадью торгового зала более 150 квадратных метров по каждому объекту организации торговли, признается видом предпринимательской деятельности, в отношении которого единый налог не применяется;

7) розничной торговли, осуществляемой через объекты стационарной торговой сети, не имеющей торговых залов, а также объекты нестационарной торговой сети;

8) оказания услуг общественного питания, осуществляемых через объекты организации общественного питания с площадью зала обслуживания посетителей не более 150 квадратных метров по каждому объекту организации общественного питания. Для целей настоящего Положения оказание услуг общественного питания, осуществляемых через объекты организации общественного питания с площадью зала обслуживания посетителей более 150 квадратных метров по каждому объекту организации общественного питания, признается видом предпринимательской деятельности, в отношении которого единый налог не применяется;

9) оказания услуг общественного питания, осуществляемых через объекты организации общественного питания, не имеющие зала обслуживания посетителей;

10) распространения наружной рекламы с использованием рекламных конструкций;

11) размещения рекламы с использованием внешних и внутренних поверхностей транспортных средств;

(пп. 11 в ред. решения Думы г. Томска от 30.10.2012 № 533)

12) оказания услуг по временному размещению и проживанию организациями и предпринимателями, использующими в каждом объекте предоставления данных услуг общую площадь помещений для временного размещения и проживания не более 500 квадратных метров;

13) оказания услуг по передаче во временное владение и (или) в пользование торговых мест, расположенных в объектах стационарной торговой сети, не имеющих торговых залов, объектов нестационарной торговой сети, а также объектов организации общественного питания, не имеющих зала обслуживания посетителей;

14) оказания услуг по передаче во временное владение и (или) в пользование земельных участков для размещения объектов стационарной и нестационарной торговой сети, а также объектов организации общественного питания.

2. Виды предпринимательской деятельности, в отношении которых единый налог не применяется, а также требования к организациям и индивидуальным предпринимателям, которые не переводятся на уплату единого налога, устанавливаются Налоговым кодексом Российской Федерации.

Уплата налога

Срок уплаты ЕНВД до 25 числа месяца, следующего за отчетным периодом (ежеквартально).
Формула для расчета ЕНВД
ЕНВД = (БД х ФП х К1 х К2) * 15%= сумма налога подлежащая к уплате в бюджет.

ЕНВД – величина налога (в рублях) за один месяц;

БД – базовая доходность по определённому виду деятельности, установленная налоговым законодательством;

ФП – физический показатель деятельности предпринимателя (число сотрудников, площадь торговых помещений, численность автопарка и т.д., в зависимости от вида работ и услуг, предоставляемых ИП);

К1 –коэффициент-дефлятор, единый для всех предприятий, устанавливается на текущий год Правительством РФ; 
Приказом от 18.11.14 № 685 Министерство экономического развития РФ ввело для 2015 года коэффициенты-дефляторы, 
Коэффициент-дефлятор устанавливается ежегодно на каждый следующий календарный год. Коэффициент К1 для ЕНВД в 2015 году равняется 1,798, а ранее в 2014 г. составлял 1,672.  

К2 – корректирующий коэффициент, утвержденный по каждому виду услуг органами местного самоуправления для своего региона, сроком на 1 год и более;

15% – действующая ставка единого налога.
Значения коэффициента К2 для г. Томска устанавливаются представительными органами муниципальных районов и городских округов.

Значение К2 необходимо уточнять каждый раз в своем муниципальном районе, по месту регистрации предприятия.

К примеру, значение коэффициента К2 для г. Томска установлены Решением Думы Города Томска от 30.10.2007 № 654 (в редакции от 04.03.2014 № 968) «О системе налогообложения в виде единого налога на вмененный доход для отдельных видов деятельности на территории муниципального образования «Город Томск».
Поскольку отчетность и оплата ЕНВД происходят поквартально (до 20 и 25 числа месяца, следующего за отчётным, соответственно), величина рассчитанного по формуле налога умножается на 3 месяца.
Предприниматель имеет право снизить размер единого налога на сумму страховых взносов во внебюджетные фонды за своих работников (не более 50% от суммы платежей за наемный персонал). Для ИП без работников налоговую базу можно уменьшить на 100 % суммы фиксированных страховых выплат за самого предпринимателя.
3.4. Команда, реализующая проект, персонал
В данном разделе дается описание ключевых фигур бизнеса в разрезе их полномочий, распределений функций и обязанностей с позиции четырех основных составляющих:

a) производство,
b) финансы,
c) маркетинг,
d) общий менеджмент.

Необходимо иметь команду, члены которой полностью отвечали бы за свое направление.
Таблица 10 – Персонал. Фонд оплаты труда с отчислениями
	Специалисты
	Кол-во (чел.)
	Оклад с НДФЛ (руб./мес.)
	Всего со страховыми взносами (+30,2%)

	з/п административного персонала

	Управляющий компанией
	1
	45 000
	58 590

	Делопроизводитель
	1
	10 000
	13 020

	Главный бухгалтер
	1
	30 000
	39 060

	Бухгалтер
	1
	17 000
	22 134

	з/п производственного  персонала

	Менеджер по продажам
	2
	25 000
	32 550

	Логистик
	1
	20 000
	26 040

	Работник склада
	2
	10 000
	13 020

	Итого 
	9
	157 000
	204 414


В данном случае налоговая нагрузка на предприятие составит 47 414 руб. (страховые взносы)+ 20 410 руб. (НДФЛ) = 67 824 руб., при выдаче на руки 136 590 руб., т.е. на каждую выданную 1 000 руб. сотруднику предприятие обязано оплатить налогов 496,5 руб., почти 50%.
Контрольные вопросы

· Какие специалисты необходимы? (с разделением на управленческий и производственный персонал).

· Какая заработная плата у каждого из сотрудников?

· ФОТ в целом? 

· ФОТ со страховыми взносами?

Объектом налогообложения здесь признается весь фонд оплаты труда, планируемая заработная плата по всем сотрудникам.
Обращаю Ваше внимание, что «на руки» человек получает заработную плату за минусом НДФЛ (13%). Управляющий компанией с окладом в 45 000 руб. получит «на руки» 39 150 руб.

Исчисление НДФЛ в 2015 году осуществляется налоговыми агентами. Сумму  налога удерживают из дохода получателя. К примеру, с доходов работника рассчитывают и удерживают НДФЛ - его непосредственные работодатели. О вычтенном и перечисленном в госбюджет НДФЛ компании отчитываются в налоговые инспекции по форме за № 2-НДФЛ. 
3.5. Место расположения бизнеса

Место расположения для ряда бизнесов является очень важным моментом, особенно для торгующих и предоставляющих услуги компаний. Здесь нужно учитывать такие факторов как:

· близость к конечному потребителю, 
· удобство пользования услугами и потребления продуктов (наличие парковки, местоположение). 
Контрольные вопросы

· Каковы запросы потребителей к размещению вашего бизнеса?
· Какая инфраструктура понадобится?

3.6. Вклад участников проекта

Участники проекта могут вложить не только финансовые ресурсы, но и оборудование, материалы, недвижимость, землю, свой опыт, интеллектуальную собственность, ценные бумаги (акции). 
Контрольные вопросы

· Определение возможных вкладов участников проекта.

· Потребуется ли данный вклад в проект?
4. Производство

Методические рекомендации

В данном разделе необходимо дать подробное обоснование выбора оборудования, описание процесса производства и организации работ, уделяя внимание оценке всех факторов, так как производственные и эксплуатационные расходы, которые появятся раньше, чем будет получен доход от бизнеса.

Этот раздел очень важен, поскольку он представляет основу для дальнейших финансовых расчетов. В разделе рассматриваются следующие основные вопросы:

· подбор, приобретение, доставка и установка (монтаж) оборудования;
· подбор и ремонт (реконструкция) производственного помещения;
· организация поставок сырья и материалов;
· оформление разрешительных документов (сертификация, лицензирование); 
· подбор и обучение персонала.
Ввод в эксплуатацию любого производственного предприятия, потребует значительных временных и финансовых затрат. Чтобы уменьшить эти затраты, необходимо придерживаться определенной последовательности действий. Рекомендуем Вам начать с подбора необходимого оборудования.
4.1. Выбор оборудования

Определив, какое оборудование необходимо можно оценить все остальные компоненты производственно-эксплуатационного процесса (помещение, персонал, сырье и др.). 
Прежде чем приступить к поиску оборудования, необходимо составить перечень вопросов, на которые нужно обратить внимание.

Контрольные вопросы

· в чем заключаются особенности технологического процесса работы?

· какое оборудование необходимо?
· какова  производительность оборудования?

· каковы технологические особенности данного оборудования?

· габариты оборудования?

· как будет выглядеть производственная линия?

· какова оптимальная производительность каждой единицы оборудования в общей производственной линии?
· какие факторы будут определяющими при выборе технологических параметров оборудования?

· какое оборудование представлено на рынке и кто его предлагает?

· как правильно выбрать поставщиков оборудования?

· сколько будет стоить необходимое оборудование? 
· каковы условия поставки и оплаты?

· какие дополнительные услуги предлагают компании-поставщики (транспортировка, установка, гарантийное обслуживание, консультации и обучение персонала)?

· технологический процесс работы. 
· стадии технологического процесса.

Для всех стадий нужно будет приобрести различные виды оборудования.

Организация технологического процесса строится на максимальной загруженности оборудования, которая разделяется на производственные циклы. 
Один производственный цикл – это время, в течение которого будет завершено производство и передано на склад (сменность, число работающих, циклов в день, в месяц).
Факторы, определяющие выбор технологических параметров оборудования.
В целом, на выбор оборудования будут влиять различные факторы – его цена, качество, срок службы, условия работы с поставщиками, удобство в обращении и многое другое. Тем не менее, начать выбор лучше всего с уточнения базовых технологических параметров оборудования.

Например:

· производительность оборудования;
· объем загрузки единицы оборудования.
На рынке оборудования представлен широкий ассортимент. Современное оборудование влияет на производительность труда, позволяет осуществлять качественную обработку в больших объемах за короткий промежуток времени.

Правильное определение объема выполняемых услуг будет влиять на загрузку оборудования, которое при эффективном использовании должно работать в две смены. 
Очень важно правильно подобрать режим загрузки оборудования.

Если оборудование загружено только для работы в одну смену – это показатель неправильного подбора оборудования, так как оно работает с недогрузкой.

В связи с тем, что процессы производства взаимосвязаны, необходимо подбирать оборудование с одинаковой производительностью.

Использование машин с меньшей производительностью приведет к тому, что оборудование не будут успевать справляться с объемом работ. Это может привести к некачественному выполнению работ или увеличению производственного цикла.
Поставщики оборудования и принадлежностей

Учитывая, что производственное и технологическое оборудование – основа бизнеса компании, к выбору его поставщика необходимо относиться чрезвычайно тщательно. Помимо самого оборудования, в комплекс необходимых для компании услуг входит доставка, наладка, сервис, техническое обслуживание станков и механизмов. Кроме того, сам поставщик может подсказать какое оборудование выбрать и что нужно для организации практического бизнеса.

Оборудование производят как российские, так и зарубежные предприятия. Если среди импортного оборудования можно найти машины с любыми техническими параметрами, то отечественные машины имеют ряд технических ограничений. 
Приступая к окончательному выбору оборудования, отвечающего условиям технологического цикла Вашей компании, необходимо еще раз обратить внимание на следующие моменты:

· Стоимость оборудования. Определяется, прежде всего, Вашими финансовыми возможностями. Здесь есть над, чем подумать, так как существует большая разница в цене между импортным и отечественным оборудованием.

· Производительность оборудования – это количество произведенной продукции за один производственный цикл.

· Производственный цикл – это промежуток времени от момента запуска в производство изделия до момента его полного изготовления.
· Габариты оборудования влияют на размер занимаемой площади. Габариты необходимо учитывать при выборе помещения для Вашего бизнеса.

· Технические параметры. Это расход электроэнергии, воды, газа и т.п. на один производственный цикл.

· Условия поставки оборудования. Оборудование может находиться на складе или его нужно будет заказывать. Если его нужно заказывать, то это удлиняет срок поставки и соответственно срок реализации проекта.

· Гарантийное обслуживание и ремонт. Большинство поставщиков предлагает услуги по гарантийному обслуживанию поставляемого оборудования. По окончании гарантии оборудованию может понадобиться текущий ремонт. Кроме самой фирмы-поставщика такой ремонт может осуществлять один из специализированных центров технического обслуживания. Обратите внимание на то, какие центры есть в Вашем регионе.

· Дополнительные услуги. Многие поставщики оборудования выполняют монтаж, проведение пуско-наладочных работ и обучение персонала. Если фирма-поставщик не предлагает перечисленные услуги, тогда необходимо найти другую фирму или привлечь специалиста для выполнения данного вида работ.

Необходимую информацию о поставщиках оборудования можно получить из справочников и рекламы, размещаемой в средствах массовой информации. Кроме того, существует специализированная литература по оборудованию (например, журнал «Оборудование»), в котором можно найти необходимое оборудование с телефоном и адресом поставщика.
По имеющемуся на рынке оборудованию, опираясь на заданные технические характеристики, необходимо составить сводную таблицу, которая нужна для проведения сравнительного анализа и определения окончательного варианта оборудования.

Таблица 11 – Оборудование
	№, п/п
	Наименование
	Кол-во (шт.)
	Цена (руб.)
	Стоимость (руб.)

	1
	Установка
	1
	25 000
	25 000

	2
	Компьютер
	2
	30 000
	60 000

	3
	Станок
	1
	350 000
	350 000

	ИТОГО
	4
	
	435 000


Выбранное оборудование может быть, как профессиональным, так и бытовым. 
Вид используемого оборудования накладывает определенные требования к  месту размещения.
Амортизация

При расчетах затрат на оборудование, необходимо произвести расчет амортизационных отчислений по каждой единице оборудования.

Использованию основных средств предшествуют крупные расходы по их приобретению. 

Чтобы компенсировать финансовые потери, применяют амортизацию – планомерный процесс погашения стоимости основных средств на протяжении всего срока полезного использования.

При определении амортизации используются следующие понятия:

· срок полезного использования – период эффективной эксплуатации основных средств, заложенный конструктивно. Срок использования определяется в пределах, установленных Классификацией (утверждена Правительством РФ от 01.01.2002 №1);

· норма амортизации – доля балансовой стоимости основных средств, выраженная в процентах.
При выполнении расчетов в бизнес- плане рекомендуем использовать линейный способ амортизации – равномерное распределение расходов. При равномерном списании стоимости основных средств, норма амортизации обратно пропорционально сроку полезного использования. Ежегодная сумма амортизации равна произведению нормы использования и стоимости основных фондов. 
Пример. Срок использования компрессора высокого давления составляет 4 года при стоимости 100 тыс. руб. Норма амортизации равна 25%, ежегодные платежи – 25 тыс. руб.

4.2. Выбор помещения

После того как выбрано оборудование, нужно подумать о помещении. Выбор подходящего помещения является главным моментом начала собственного дела и одной из острейших проблем для частного бизнеса.

Для организации бизнеса возможны два основных варианта выбора помещения:

· аренда помещения;
· покупка помещения.
Какой из этих вариантов Вы бы ни выбрали, необходимо будет получить разрешение на использование этого помещения под ваше производство. По какому пути пойти, зависит от желания и финансовых возможностей. Выбирая помещение для размещения производства, необходимо сравнить размер арендной платы с затратами на ремонт помещения и подведение коммуникаций. Может быть выгоднее ежемесячно платить арендную плату на 100 руб. больше, но затратить при ремонте этого помещения на 20 000 руб. меньше.

Если Вы решили купить помещение и для этого есть средства – это наилучший вариант, но, если придется влезать в долги, советуем все хорошенько обдумать еще раз. Если Вам предстоит занять крупную сумму денег, лучше всего сначала попробовать взять в краткосрочную аренду помещение, которое Вы собираетесь купить. В этом случае Вы сможете понять, как будет развиваться бизнес. Нет смысла платить крупную сумму, если эта покупка не оправдана. Но еще хуже – заплатить крупную сумму, если Вы потом не сможете эти деньги вернуть.

Какое помещение нужно для Вашего бизнеса? Каков функционал каждого помещения? Не упустите из виду эти моменты.

Контрольные вопросы
· Где расположено помещение (местоположение, тип здания, наличие подъездных путей, коммуникации)?

· Какова площадь помещения?

· Приспособлено ли помещения для организации вашего бизнеса?

· Какова стоимость аренды или покупки?

· Какие дополнительные расходы возникнут при размещении в выбранном помещении (юридическое оформление, получение разрешительных документов, ремонт и др.)?

· Требования к помещению и расчет арендной платы.
Остановимся более подробно на основных подходах к выбору помещения.

Размер помещения будет зависеть от габаритов оборудования и от финансовых возможностей арендатора. Помещение должно максимально подходить по техническим и эксплуатационным параметрам для выбранного оборудования, а также соответствовать требованиям, предъявляемым к производственным помещениям и размещению оборудования в них. 
Это необходимо сделать, чтобы не было проблем при согласовании проекта в инспекции Госсанэпиднадзора, инспекции государственного пожарного надзора, Госэнергонадзора и др. За получением согласования проекта нужно будет обращаться после монтажа оборудования.

По функциональному назначению помещение должно быть разделено на три части. Первая часть – это производство, вторая – административно-бытовое помещение и третья часть – помещение для посетителей.

Оформлением разрешительных документов занимаются организации, которые предоставляют услуги по регистрации, а также оформляют все необходимые разрешения для начала работы, либо оформлением необходимо будет заниматься самому предпринимателю. 
Для описания в бизнес-плане характеристик помещения и стоимости его эксплуатации можно пользоваться образцом, представленным в таблице.

Таблица 12 – Помещения

	№, п/п
	Общая площадь, м2
	Размер арендной платы (руб. за 1 м2 в месяц)
	Стоимость аренды (руб./год)

	Помещение №1
	100
	500
	600 000

	Итого:
	
	
	600 000


Прежде чем приступить к ремонту, необходимо составить проектно-сметную документацию на размещение оборудования и подвод коммуникаций.

Необходимо найти подрядную организацию, которая сможет осуществить запланированный ремонт в кратчайшие сроки. После окончания ремонтных работ помещение должно соответствовать тем нормам, которые предъявляются к Вашему бизнесу.

Найдя подрядную организацию, которая сможет выполнить все необходимые работы по ремонту помещения, необходимо проверить качество выполненных работ. Все инженерные коммуникации должны соответствовать составленной проектной документации по подключению оборудования. Отклонение от требований может привести к преждевременному выходу оборудования из строя.

Перед началом ремонтных работ необходимо еще раз проверить сметную документацию, проанализировать схему и принципы планировки помещений, а также компоновки оборудования с учетом требований инспекции Госсанэпиднадзора, инспекции государственного пожарного надзора, организаций энергоснабжения и водоканала и других надзорных структур.

Ремонтом помещения должна заниматься специализированная фирма, которая имеет соответствующую лицензию, опыт практических работ, а также содержит в своем штате квалифицированных рабочих. Необходимо поинтересоваться, сколько времени фирма занимается данным видом деятельности, в каких организациях эта фирма выполняла работу и постараться получить отзывы от клиентов.

Ремонтные работы необходимо начинать с производственного помещения, чтобы было куда устанавливать оборудование, не дожидаясь окончания ремонтных работ. Вместе с ремонтными работами должны параллельно проводиться монтаж вспомогательных систем с учетом требований СНИП (санитарных норм и требований, предъявляемых к вспомогательным системам).

Окончанием ремонтных работ является подписание приемосдаточного акта о выполненных работах.

Для описания в бизнес-плане затрат на ремонт помещения можно пользоваться образцом, представленным в таблице 13.

Таблица 13 – Ремонт помещения

	Общая площадь,

м2
	Стоимость ремонтных работ, руб. за 1 м2
	Общая стоимость ремонта (руб.)
	Срок исполнения (мес.)

	100
	1500
	150 000
	2мес.

	Итого
	
	150 000
	


Обратите внимание, если Вы покупаете помещение, то оно будет считаться Вашим основным средством и требует начисления амортизации.

4.3. Производственный персонал

Важную роль в успехе любого бизнеса играет профессиональная команда исполнителей проекта от управляющего до рабочего. В самом начале необходимо сформировать оптимальный штат сотрудников и четко определить обязанности каждого. Необходимо определить, какие именно задачи Вам предстоит решить. В данном случае речь о тех видах работ, которые регулярно должны выполняться. Определив самые необходимые из них, можно перейти к более конкретным вопросам таких как:

· место работы;

· требуемый уровень квалификации;

· частота выполнения данного вида работ.

Контрольные вопросы
· Какие виды работ связаны с деятельностью компании?

· В чем специфика каждого вида работ?

· Каковы конкретные нормативы и обязанности для каждого вида работ?

· Какие индивидуальные требования будут предъявляться к сотрудникам?

Для организации бизнеса нужны квалифицированные специалисты, необходимо учесть всех от директора до уборщицы. Так как в состав оборудования входят машины, необходимо предусмотреть обучение обслуживающего персонала работе на этом оборудовании.

Подбор персонала можно начинать сразу после начала ремонтных работ. Персонал должен быть уже подобран к моменту пуско-наладочных работ, чтобы хватило времени на обучение. Желательно подбирать персонал, имеющий определенные навыки работы на оборудовании. Весь персонал должен уметь работать на машинах и оборудовании, которое за ним закреплено. 
Процесс обучения технического персонала должна осуществлять фирма – поставщик оборудования, так как она заинтересована в правильной эксплуатации оборудования, если конечно в договоре на покупку оборудования предусмотрено гарантийное обслуживание. Непосредственное обучение может проходить, как на Вашей территории, так и на территории фирмы поставщика. Обучение персонала проводится по специальной программе, которая ориентируется на организацию грамотной работы на устанавливаемом оборудовании и с использованием применяемых технологий. Отрабатываются оптимальные технологии, а также последовательность их действий.

Все взаимоотношения между работодателем и рабочим определены Трудовым кодексом и должны быть закреплены в контракте.
4.4. Сырье и материалы

В данном разделе необходимо анализировать запасы сырья и материалов, условия их хранения, необходимый объем. Эффективное планирование закупок сырья и материалов позволит компании избежать затаривания на складах и неэффективного использования финансовых ресурсов.

Компания должна иметь запасного поставщика на случай сбоя поставок основным поставщиком. 
При расчете сырья и материалов необходимо провести калькуляцию на единицу продукции.

Образец описания в бизнес-плане сырья и материалов для расчета затрат на производство единицы продукции представлен в таблице 14 на примере производства одного прибора.

Таблица 14 – Материальные издержки на производство единицы продукции

	Наименование узла
	Кол-во
	Цена (руб.)
	Стоимость (руб.)

	Корпус
	2
	2 000
	4 000

	Рама
	2
	3 000
	6 000

	Модулятор (Узел ГИС)
	2
	8 000
	16 000

	 
	6
	
	24 000


Контрольные вопросы

· Какие детали необходимо и сколько их?

· Какой минимальный запас сырья и материалов необходим?
· Кто предлагает на рынке необходимое сырье и материалы?

· Каковы условия поставки? 

· Сколько денег необходимо для закупки сырья и материалов?

4.5. Описание технологического процесса

В данном разделе дается полное описание технологического процесса, начиная от поступления сырья в производственный цикл и заканчивая выходом готовой продукции.

Здесь необходимо иметь полное представление о том, как происходит «чудо» – превращение исходно сырья и материалов в продукцию, готовую к потреблению. 

Контрольные вопросы

· Каковы основные стадии технологического процесса?
· Сколько времени длится производственный цикл?

· Какие дополнительные ресурсы нужны для поддержания организации производственного цикла (вода, электричество, газ и т.д.)?
4.6. Необходимые коммуникации

В данном разделе необходимо определить требуемые для вашего бизнеса коммуникации (газопровод, электричество, вода, канализация, вентиляция, система пожаротушения, котельная, очистные сооружения, подъездные пути, а так же телекоммуникационная инфраструктура).
Необходимо определить параметры каждой коммуникации (водопровод на 100 куб. м в час, котельная на 1 Гкал в сутки и т.п.) и рассчитать расходы на коммунальные услуги.
Таблица 15 – Расходы на коммунальные услуги

	Наименование
	Ед. измерения
	Цена за 1 ед. (руб.)
	Кол-во
	Стоимость в месяц (год), руб.

	Вода
	м3
	2
	1 000
	2 000

	Электроэнергия
	кВт
	3
	1 000
	3 000

	Итого
	
	
	
	5 000


Контрольные вопросы

· Какие коммуникации необходимы?
· Сколько стоит использование каждой коммуникации в мес./год?

5. Финансы

Методические рекомендации

В настоящем разделе рассматриваются все затраты, связанные с проектом. Он связан с предыдущими разделами, т.к. использует информацию, рассмотренную ранее.

Последовательное заполнение представленных таблиц позволит обобщить всю необходимую информацию для дальнейших финансовых расчетов. 
Составление финансового плана включает использование всей полученной ранее информации для проведения расчетов с целью получения финансовых результатов, за которым следует принятие конкретных решений.

В финансовом разделе бизнес-плана необходимо продемонстрировать следующие основные моменты:

Прибыльность – позволяет оценить, является ли деятельность компании эффективной и доходной.

Прогнозируемый поток денежных средств – позволяет оценить, являются ли инвестиции в данный бизнес безопасными и будут ли все запланированные платежи осуществляться в соответствии с обязательствами.

Основные интегральные показатели эффективности проекта – позволяют определить соотношение будущих доходов к первоначальным инвестициям.

5.1. Необходимый объем инвестиций. Направления расходования данных инвестиций

В данном разделе необходимо указать статьи расходов (на пример, оборудование, консалтинг, оплата труда работников, покупка помещения). 
Это необходимо сделать для понимания инвестором, куда уходит основная доля его средств. При условии расходования основной доли средств на оборудование и основные средства повышается привлекательность с точки зрения инвестирования в него, т.к. данные средства в отличие от заработной платы, имеют долгосрочное использование.
Таблица 13 – Сумма  необходимых финансовых средств.

	Инвестиционные издержки

	Наименование
	Сумма затрат
	Доля в сумме общих инвестиций

	Стоимость зданий
	116 000
	52,73%

	Оборудование
	40 000
	18,18%

	Проектирование и согласование
	20 000
	9,09%

	Начинка складов
	19 000
	8,64%

	ФОТ с ЕСН
	15 000
	6,82%

	Благоустройство
	10 000
	4,55%

	ИТОГО
	220 000
	100,00%


Сумма денег необходимых для реализации проекта должна покрывать все расходы до момента продаж.

Необходимо проанализировать на каком участке времени проект сможет сам генерировать сумму средств достаточную для ведения текущей деятельности.
Контрольные вопросы

· Сколько инвестиций необходимо?
· Каково направление расходования этих средств?
5.2. Календарный план вложений

На основании данных предыдущих разделов составляется календарный план первоначальных вложений. Календарный план включает перечень основных этапов реализации проекта и потребности в финансовых ресурсах для осуществления каждого из них.

При заполнении данной таблицы важным является не только стоимость каждого этапа, но и время осуществления конкретных выплат. Например, если ремонт помещения длится несколько месяцев, а оплата при этом производится в начале работ, ее необходимо отразить в соответствующий период для корректности финансового расчета.

Составление календарного плана понадобится Вам для дальнейших финансовых расчетов. 
Фактически Вы показываете, как и в какие сроки будут использоваться финансовые средства.
Таблица 14 – План финансовых вложений

	№
	Этапы проекта
	Срок
	Период оплаты

	1
	Строительство зданий
	1,5 года
	Январь 2008 года

	2
	Приобретение оборудования
	0,5 года
	Февраль 2088 года

	3
	Ваш вариант
	
	

	4
	Ваш вариант
	
	

	
	Итого:
	
	


5.3. Стоимость амортизируемого имущества
В данном разделе необходимо привести полный перечень амортизируемого оборудования. Амортизируемым имуществом признается имущество со сроком полезного использования более 12 месяцев и первоначальной стоимостью более 40 000 рублей. 

Амортизация – ежемесячное списание части стоимости оборудования в соответствии с установленными законодательством нормами и в зависимости от сроков его полезного использования. 
После того, как Вы определились со стоимостью оборудования, Вам необходимо рассчитать амортизацию.

Порядок расчета амортизации неразрывно связан с проблемой определения срока полезного использования объектов, то есть периода, в течение которого объект основных средств служит для выполнения целей бизнеса.

Сроки полезного использования устанавливаются Постановлением правительства РФ №1 от 01 января 2002 года «О Классификации основных средств, включаемых в амортизационные группы». 

В данном документе перечислены амортизационные группы. Их всего десять. Вы должны классифицировать своё оборудование по амортизационным группам и начислить амортизацию. Например, некоторое оборудование попало в амортизационную группу от 5 до 7 лет. Вы приняли срок амортизации 5 лет с целью быстрого списания. Ваша амортизация, которую Вы можете списать в уменьшение прибыли, составит: Стоимость/срок полезного использования (в нашем случае 5 лет).
Таблица 15 – Амортизация основных средств

	№, п/п
	Наименование
	Кол-во (шт.)
	Цена (руб.)
	Стоимость (руб.)
	Срок полезного испол. (лет)
	Годовая норма амортизации

	1
	Установка
	1
	25 000
	25 000
	5
	5 000

	2
	Компьютер
	1
	60 000
	60 000
	5
	12 000

	3
	Станок
	1
	350 000
	350 000
	10
	35000

	Амортизация в год всего
	
	
	
	
	52 000


1.6.5. Нематериальные активы.

Если основой для ведения бизнеса является право на объекты интеллектуальной собственности, защищенное охранным документом, то при расчете этот объект необходимо учитывать как нематериальный актив, который тоже является амортизируемым имуществом. Срок его полезного использования указан в охранном документе. Обычно оценка интеллектуальной собственности проводится с помощью независимого оценщика. 
Таблица 16 – Нематериальные активы
	Наименование объекта интеллектуальной собственности
	Стоимость, тыс. руб.
	Срок полезного использования, год
	Сумма, подлежащая списанию в год, тыс. руб.

	Патент№02513
	2 000 000
	20
	100 000

	Ваш вариант
	
	
	

	Итого по НМА
	
	
	100 000


5.4. Общие издержки (постоянные и переменные).
Постоянные издержки

Под постоянными издержками понимаются те затраты, которые не связаны напрямую с количеством произведенной продукции/услуг. Например, арендная плата за использование помещения вносится независимо от количества посетителей, коммунальные платежи, зарплата управленческого персонала и т. д. 
Статья Коммунальные платежи не включает в себя производственную электроэнергию и водоснабжение, которые учитываются в прямых издержках.

В Вашем расчете статьи издержек могут быть дополнены или изменены в зависимости от конкретных условий бизнеса.

Следует понимать, что не существует абсолютно неизменных издержек. Их величина может изменяться со временем в силу разных причин. Например, может возрасти стоимость аренды, измениться величина других затрат, поэтому, по возможности, нужно прогнозировать изменения и вносить их в финансовые расчеты. С целью упрощения рассматриваемого Примера, общие издержки по Проекту остаются неизменными на всем его протяжении.

Переменные издержки

К переменным издержкам относятся те статьи затрат, величина которых непосредственно зависит от производимого объема продукции / услуг.

Исходя из расценок на сырье и материалы, можно составить перечень переменных издержек по проекту с указанием их общей стоимости и расхода на единицу каждого продукта.
	Общие издержки = Переменные издержки + Постоянные издержки


В финансовых расчетах не всегда имеет смысл перечислять весь перечень продукции или услуг, т.к. этот список может быть слишком длинным и меняться в зависимости от спроса. Поэтому здесь следует выделить основные продукты, прочие усреднить по ценовому признаку.
5.5. План прибылей и убытков.

В предыдущих разделах мы определяли:

· стоит ли заниматься тем или иным видом бизнеса;

· объемы предполагаемого бизнеса;

· местонахождение бизнеса;

· потенциальных потребителей товаров/услуг;

· величину первоначальных инвестиционных затрат по проекту;

· величину издержек;

· прогнозируемые поступления. (Разд. 2.4.) 
Составление финансового плана включает использование всей полученной ранее информации для проведения расчетов с целью получения финансовых результатов.
Настоящий раздел призван пояснить структуру каждого документа, характеризующего основные финансовые результаты.

В финансовом разделе бизнес-плана необходимо продемонстрировать следующие основные моменты:

Прогнозируемый денежный поток позволяет оценить являются ли инвестиции в данный бизнес безопасными и будут ли все запланированные платежи осуществляться в соответствии с обязательствами.

Прибыльность позволяет оценить является ли деятельность компании эффективной и доходной.

Теперь более подробно остановимся на основных финансовых результатах, характеризующих проект.

Отчет о прибылях и убытках формируется на основании всех таблиц сформированных ранее. 
Выручка формируется на основании плана сбыта, а затраты на основании всех расходов указанных выше.

План прибылей и убытков отражает операционную деятельность предприятия (под операционной деятельностью понимается процесс производства и сбыта продукции/услуг) в определенные периоды времени (месяц, квартал, год). Из «Плана прибылей и убытков» можно определить прибыльность предприятия, реализующего проект.

В отчете о прибылях и убытках сумма НДС не учитывается.
Выручка и оборот являются словами синонимами. Фактически это план сбыта, умноженный на продажную цену без НДС.

Обычно отчет о прибылях и убытках формируется на 5 лет.

Таблица 17 – План прибылей и убытков.

	Период расчета
	2 полуг.

2015 года
	1 полуг.

2016 года
	2 полуг.

2016 года

	Исходные
	тыс. руб.
	тыс. руб.
	тыс. руб.

	Выручка без НДС
	1 131,00
	1 228,50
	1 326,00

	Стоматология
	546,000
	585,00
	624,00

	Дерматология
	585,00
	643,50
	702,00

	НДС
	0,00
	0
	0

	Материальные затраты
	78,00
	93,60
	109,20

	Расходные материалы
	78,00
	93,60
	109,20

	Расходы на оплату труда
	348,08
	417,51
	317,93

	Врач№1
	100,80
	117,00
	124,80

	Врач№2
	108,00
	128,60
	140,40

	Медсестра №1
	48,00
	60,00
	66,00

	Медсестра №2
	48,00
	60,00
	66,00

	Начисл. на ФОТ
	43,28
	51,91
	59,40

	Нематериальные затраты (вкл. НДС)
	114,00
	132,50
	151,00

	Аренда помещения
	90,00
	105,00
	120,00

	Реклама, маркетинг
	15,00
	17,50
	20,00

	Почта, телефон, Интернет
	9,00
	10,00
	11,00

	Расходы, связанные с пр-вом и реализацией (себестоимость)
	540,08
	643,61
	713,80

	Валовая прибыль
	590,92
	584,88
	612,20

	Налог на прибыль
	82,73
	81,88
	85,71

	Чистый доход
	508,19
	503,00
	526,49


Обращаю Ваше внимание, что оборудование переносит свою стоимость на затратную часть посредством амортизации и в отчете о прибылях и убытков общая стоимость оборудования не указывается. Эта сумма формирует инвестиционный денежный поток.

Приобретение оборудования, недвижимости, то есть инвестиционные затраты, влияя на денежные потоки, на прямую не оказывают влияния на прибыль, находя отражение в «Плане прибылей и убытков» через амортизационные отчисления.  

Итак, наша основная задача на данном этапе сформировать финансовые результаты (прибыль/убыток) по периоду.
	Выручка – Общие затраты = Прибыль (или убыток) до налогообложения


	Прибыль до налогообложения - Налог на прибыль = Чистая прибыль.


Сумма необходимых инвестиций складывается из приобретаемых зданий и оборудования, а так же оборотного капитала необходимого для начала ведения бизнеса, пока сам проект не приносит прибыли и не формирует достаточного денежного потока для поддержания самостоятельной жизнедеятельности.

Вместе с тем, величина получаемой предприятием чистой прибыли в течение определенных промежутков времени (как правило, на начальной стадии реализации проекта) может быть отрицательной, что само по себе не свидетельствует о неэффективности проекта и невозможности его реализации и не может быть причиной его отклонения.

План денежных потоков.

На основе  Отчета о прибылях и убытках формируется сумма операционного денежного потока.

Это фактически сумма денег находящаяся в обороте по проекту. 

	Операционный денежный поток = Чистая прибыль  + Амортизация.


Общий денежный поток проекта формируется из трех видов денежных потоков операционного, инвестиционного и финансового.

	Общий денежный поток = (- инвестиционный денежный поток + операционный денежный поток) + финансовый денежный поток.


Финансовый денежный поток включает в себя отдельный расчет, связанный с операциями с ценными бумагами и встречается крайне редко.

Для бизнес-проектов обычно данная формула выглядит как сумма инвестиционного и операционного денежного потока.

Инвестиционный денежный поток для расчетов показывается отрицательной величиной.

Общий денежный поток в проекте фактически показывает, когда сумма инвестиций покроется работой проекта и когда вложенные средства окупятся. 
Таблица 18 – Денежные потоки (тыс. руб.)

	Период расчета
	2 полуг.

2009 года
	1 полуг.

2010 года
	2 полуг.

2010 года

	ОПЕРАЦИОННАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ
	508
	503
	526

	1. Поступления от продаж
	1 131
	1 229
	1 326

	2. Внереализационные доходы
	0
	0
	0

	3. Материальные расходы
	78
	94
	109

	4. Расходы на оплату труда
	348
	418
	454

	5. Нематериальные расходы
	114
	133
	151

	6. Внереализационные расходы
	0
	0
	0

	7. Налог на прибыль
	83
	82
	86

	8. НДС уплаченный
	0
	0
	0

	9. НДС в бюджет
	0
	0
	0

	10. Оборотные запасы
	0
	0
	0

	ИНВЕСТИЦИОННАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ
	-500
	0
	0

	1. Приобретение основных средств
	500
	0
	0

	2. Использование оборотных средств
	0
	0
	0

	ФИНАНСОВАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ
	0
	0
	0

	1. Вклад в уставной капитал
	0
	0
	0

	2. Погашение дебиторской задолженности
	0
	0
	0

	3. Заемные средства
	0
	0
	0

	4. Возврат заемных средств
	0
	0
	0

	5.Выплата процентов по заемным средствам
	0
	0
	0

	6. Погашение кредиторской задолженности
	0
	0
	0

	7.Другие выплаты
	0
	0
	0

	Остаток денежных средств на конец периода
	8
	503
	526

	Свободный остаток денежных средств
	8
	511
	1 038


В тот момент, когда инвестиционный денежный при прибавлении операциооных денежных потоков по периодам становиться положительным, наступает окупаемость проекта. 
6. Риски

Методические рекомендации


Под риском понимают возможность наступления некоторого неблагоприятного события, влекущего за собой различного рода потери (например, потеря имущества, получение доходов ниже ожидаемого уровня и т.д.). 


В предпринимательской деятельности под "риском" принято понимать вероятность (угрозу) потери предприятием части своих ресурсов, недополучения доходов или появления дополнительных расходов в результате осуществления определенной производственной и финансовой деятельности. 


Оценка риска предполагает измерение возможного уровня потерь, с одной стороны  и вероятности их возникновения с другой.

Виды и классификация рисков
Классификация рисков означает систематизацию множества рисков на основании каких-то признаков и критериев, позволяющих объединить подмножества рисков в более общие понятия. 


По факторам возникновения риски подразделяются на: 


Политические риски - это риски, обусловленные изменением политической обстановки, влияющей на предпринимательскую деятельность (закрытие границ, запрет на вывоз товаров, военные действия на территории страны и др.). 


Экономические (коммерческие) риски - это риски, обусловленные неблагоприятными изменениями в экономике предприятия или в экономике страны. Наиболее распространенным видом экономического риска, в котором сконцентрированы частные риски, являются изменения конъюнктуры рынка, несбалансированная ликвидность (невозможность своевременно выполнять платежные обязательства), изменения уровня управления и др. 


Коммерческий риск - это риск, возникающий в процессе реализации товаров и услуг, произведенных или закупленных предпринимателем. Причинами коммерческого риска являются: снижение объема реализации вследствие изменения конъюнктуры или других обстоятельств, повышение закупочной цены товаров, потери товаров в процессе обращения, повышения издержек обращения и др. 


Финансовый риск связан с возможностью невыполнения фирмой своих финансовых обязательств. Основными причинами финансового риска являются: обесценивание инвестиционно-финансового портфеля вследствие изменения валютных курсов, неосуществления платежей. 


Страховой риск - это риск наступления предусмотренного условиями страховых событий, в результате чего страховщик обязан выплатить страховое возмещение (страховую сумму). Результатом риска являются убытки, вызванные неэффективной страховой деятельностью как на этапе, предшествующем заключению договора страхования, так и на последующих этапах - перестрахование, формирование страховых резервов и т.п. Основными причинами страхового риска являются: неправильно определенные страховые тарифы, азартная методология страхователя. 

Формируя классификацию, связанную с производственной деятельностью, можно выделить следующие риски: 


Организационные риски - это риски, связанные с ошибками менеджмента компании, ее сотрудников; проблемами системы внутреннего контроля, плохо разработанными правилами работ, то есть риски, связанные с внутренней организацией работы компании. 


Рыночные риски - это риски, связанные с нестабильностью экономической конъюнктуры: риск финансовых потерь из-за изменения цены товара, риск снижения спроса на продукцию, трансляционный валютный риск, риск потери ликвидности и пр. 


Кредитные риски - риск того, что контрагент не выполнит свои обязательства в полной мере в срок. Эти риски существуют как у банков (риск не возврата кредита), так и у предприятий, имеющих дебиторскую задолженность, и у организаций, работающих на рынке ценных бумаг


Юридические риски - это риски потерь, связанных с тем, что законодательство или не было учтено вообще, или изменилось в период сделки; риск несоответствия законодательств разных стран; риск некорректно составленной документации, в результате чего контрагент в состоянии не выполнять условия договора и пр. 


Технико-производственные риски - риск нанесения ущерба окружающей среде (экологический риск); риск возникновения аварий, пожаров, поломок; риск нарушения функционирования объекта вследствие ошибок при проектировании и монтаже, ряд строительных рисков и пр. 

Помимо вышеприведенных классификаций, риски можно классифицировать по последствиям: 


Допустимый риск - это риск решения, в результате неосуществления которого, предприятию грозит потеря прибыли. В пределах этой зоны предпринимательская деятельность сохраняет свою экономическую целесообразность, т.е. потери имеют место, но они не превышают размер ожидаемой прибыли. 


Критический риск - это риск, при котором предприятию грозит потеря выручки; т.е. зона критического риска характеризуется опасностью потерь, которые заведомо превышают ожидаемую прибыль и, в крайнем случае, могут привести к потере всех средств, вложенных предприятием в проект. 


Катастрофический риск - риск, при котором возникает неплатежеспособность предприятия. Потери могут достигнуть величины, равной имущественному состоянию предприятия. Также к этой группе относят любой риск, связанный с прямой опасностью для жизни людей или возникновением экологических катастроф. 


Существует большое количество видов и классификаций рисков в зависимости от специфики деятельности компании. Отдельно классифицируются инвестиционные риски, риски на рынке недвижимости, риски на рынке ценных бумаг и пр.


Разработчик бизнес-плана должен всегда стремиться учитывать возможные риски и представить в документе определенные меры для снижения рисков  и компенсации вероятных потерь.


Контрольные вопросы

· основные риски;

· возможные последствия;

· способы минимизации рисков. 
7. Расчет основных показателей эффективности проекта

Методические рекомендации

Показатели эффективности бизнес – проектов в той или иной степени характеризуют соотношение предполагаемых доходов к инвестиционным затратам. На этот счет существует большое количество финансовой литературы подробно излагающей методики расчета этих показателей. Для того чтобы понять экономическое значение некоторых из них, необходимо обладать специальными знаниями.

Приведенная в данном разделе методика расчета позволяет ответить на следующие вопросы.

Контрольные вопросы

· Как быстро окупится начальный капитал?

· Что можно заработать за этот период?

· Насколько эффективен результат при данных вложениях?

7.1. Срок окупаемости проекта

Срок окупаемости проекта – это время, за которое доходы от деятельности предприятия покроют инвестиции в проект. Срок окупаемости обычно измеряется в годах или месяцах.

В классическом экономическом анализе под инвестициями понимаются долгосрочные финансовые вложения в здания, оборудование и т. п. Для представителей малого бизнеса имеет смысл определить срок окупаемости всех первоначальных вложений, в том числе не являющихся инвестиционными.

Например, величина начальных вложений по Проекту составляет 1 млн. рублей. Срок окупаемости данных вложений наступит в тот период, когда сумма операционного денежного потока достигнет величины 1 млн. рублей. 
7.2. Точка безубыточности

Точка безубыточности (break-even point) — минимальный объём производства и реализации продукции, при котором расходы будут компенсированы доходами, а при производстве и реализации каждой последующей единицы продукции предприятие начинает получать прибыль.
Точка безубыточности = Переменные затраты/(цена – постоянные затраты на единицу продукции).

Целью анализа безубыточности является выяснение влияния объема сбыта на уровень издержек и прибыли.
	Для анализа предпринимательского проекта эти показатели эффективности являются достаточным.

Для более сложных инвестиционных проектов используются дополнительные показатели. Эти показатели не являются обязательными и обычно рассчитываются по дополнительному запросу.


7.3. Анализ чувствительности проекта

Анализируется устойчивость проекта к возможным изменениям как экономической ситуации в целом (изменение структуры и темпов инфляции, увеличении сроков задержки платежей), так и внутренних показателей проекта (изменение объемов сбыта, цены продукции).

Пример: При падении выручки от реализации проекта на 30%, и увеличении суммы затрат на 20% проект остается на самоокупаемости, что говорит об его высокой экономической эффективности.

7.4. Расчет чистого приведенного эффекта (Net Present Value, NPV)
Ценность денежных средств изменяется со временем. 100 рублей, полученные через пять лет, имеют иную (в большинстве случаев, меньшую) ценность, чем 100 рублей, которые имеются в наличии. 

Имеющиеся в наличии денежные средства можно инвестировать в банковский депозит или любой другой инвестиционный инструмент, что обеспечит процентный доход. То есть 100 руб. сегодня, дают 100 руб. плюс процентный доход через пять лет. 

Кроме того, на имеющиеся в наличии 100 руб. можно приобрести товар, который через пять лет вследствие инфляции будет иметь более высокую цену. 

Следовательно, 100 руб. через пять лет не позволят приобрести тот же товар. 

Показатель дисконтированной стоимости позволяет вычислить, сколько на сегодняшний день стоят 100 руб. которые будут получены через пять лет.

Таким образом, если Вы рассчитываете Чистый дисконтированный доход (ЧДД), то Вам необходимо полученный доход за год, умножить на ставку дисконтирования. 
В качестве ставки дисконтирования используется или планируемая доходность инвестиционного проекта, или минимальная ставка. Минимальная ставка обычно принимается за ставку рефинансирования или процент по считающимся безрисковыми долгосрочным государственным облигациям, или процент по банковским депозитам (среднее значение ставки дисконтирования составляет 10-20%). 
Чистый приведенный эффект отображает объем дисконтированных средств, заработанных проектом на момент его завершения за вычетом инвестиционных средств.

NPV =ЧДД – I;

где I – величина первоначальной инвестиции.

Если 
NPV > 0, проект может быть принят;



NPV < 0, проект будет отклонен;



NPV = 0, любое решение.

7.5. Индекс рентабельности инвестиций (Profitability Index, PI)

Индекс рентабельности инвестиций это отношение приведенной прибыли (дисконтированной прибыли) нарастающим итогом на сумму инвестиций в проект:

Если 
PI > 1, проект может быть принят;



PI < 1, проект будет отклонен;



PI = 1, любое решение.

7.6. Внутренняя норма прибыли (Internal Rate of Return, IRR)

IRR равен коэффициенту дисконтирования при подстановке которого в формулу расчета NPV чисто приведенный эффект проекта будет равен нулю.
Расчет IRR осуществляют или методом подбора, подставляя в формулу расчета NPV, или с использованием программных продуктов.
8. Предложение инвестору

В данном разделе описывается предполагаемый порядок участия финансового партнера (инвестора) в бизнесе. Предлагаемая доля в бизнесе (обычно от 30 до 80%). 
Возможно комбинированная форма участия инвестора, когда часть средств дается в виде доли в бизнесе и часть в виде займа. 
Заключение

Бизнес-план является важным и необходимым документом для любой организации и индивидуального предпринимателя. Уже сейчас большинство предпринимателей стали осознавать необходимость планирования текущей и будущей деятельности, поскольку это позволит увеличить эффективность бизнеса и значительно снизить его риски. Разработка бизнес-плана даст возможность трезво оценить предприятие, выявить его слабые и сильные стороны, определить, что потребуется для осуществления его деятельности, оценить открывающиеся перспективы, предвидеть возможные трудности, не дать им перерасти в серьезную проблему, докопаться до причин затруднений, а значит, найти пути их устранения. 

Если затеваемое дело находится на грани банкротства, то работа над планом поможет осознать сомнительность этой затеи и целесообразность отказа от нее.

Составить грамотный бизнес-план – это половина успеха. Для достижения положительных результатов важно не только детально проработать все аспекты, но и правильно оформить бизнес-план и выгодно его подать. Оформлению часто не придается особого значения – и напрасно. От того, как бизнес-план оформлен, зависит первоначальное впечатление о проекте. Надо ли говорить, что людям свойственно доверять своему первому впечатлению.

Бизнес-план должен представлять собой сброшюрованный документ. Стоит следовать стандартным требованиям к оформлению подобного рода документов.

Обязательно должен быть титульный лист. Присутствие информации о краткой характеристики деятельности, названии предприятия и его организационно-правовой форме, предполагаемом или действительном юридическом адресе сразу же говорит от серьезности документа. Далее указываются реквизиты контактного лица, дата составления документа.

При оформлении бизнес-плана по возможности следуйте рекомендованной последовательности расположения разделов. Объем разделов тоже не должен быть слишком большим – следуйте общим методическим рекомендациям. Все финансовые таблицы должны быть правильно заполнены. Уделите этому свое внимание, так как в противном случае бизнес-план может даже не быть принятым к рассмотрению. Все положения по возможности проиллюстрируйте диаграммами, рисунками, схемами, графиками. Всю вспомогательную информацию лучше вынести в приложения к документу. Недопустима излишняя эмоциональность и пространственность описаний. Не будьте многословными помните, что краткость – сестра таланта.

Все утверждения и положения аргументируйте цифрами и фактами из проверенных источников. В то же время язык документа должен быть четким, ясным и понятным. Не перегружайте бизнес-план техническими и профессиональными терминами – это затрудняет его чтение и понимание. Но, естественно, финансовая часть должна содержать стандартную терминологию, понятную всем. 

Работать над оформлением бизнес-плана лучше в текстовом редакторе MS Word. Предпочтительнее всего стандартный формат страницы А4; шрифт Times New Roman, масштаб шрифта 14, межстрочный интервал 1,5, и отступ 1,25.

Бизнес-план надо сброшюровать или поместить в папку для документов. 
Поскольку план разрабатывают конкретные люди, то его качество во многом зависит от организованности, знаний и умений тех людей, которые занимаются планированием. В условиях конкурентной борьбы просто необходимо применять последние достижения методов экономического планирования, чтобы выжить и победить. Поэтому бизнес-план это один из инструментов ведения конкурентной борьбы в современной рыночной экономике. И, безусловно, за ним настоящее и будущее.
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