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Введение
В рыночной экономике бизнес-план является рабочим инструментом, который используется во всех сферах предпринимательства. 

Бизнес-план описывает процесс функционирования фирм, показывает, каким образом фирма может реализовать свои цели и задачи.

Грамотно разработанный бизнес –план поможет фирме вырасти, завоевать новые позиции на рынке, составить перспективные планы своего развития, концепции производства новых товаров и услуг и выбрать рациональные способы их реализации. Бизнес-план должен увязывать внутрифирменный анализ и макроэкономический анализ.
Бизнес-план представляет собой результат исследований и организационной работы, имеющий целью изучения конкретного направления деятельности фирмы (продукта и услуги) на определенном рынке в сложившихся организационно-экономических условиях. Он опирается на:

- конкретный проект производства определенного товара (услуги)- создание нового типа изделий или оказания новых услуг;
- всесторонний анализ производственно-хозяйственной и коммерческой деятельности организации, целью которого является выделение ее слабых и сильных сторон, специфики и отличий от других аналогичных фирм;

- изучение конкретных финансовых, технико-экономических и организационных механизмов, используемых в экономике для реализации конкретных задач.

Бизнес-план является одним из составных документов, определяющих стратегию фирмы. Вместе с тем он базируется на общей концепции развития фирмы, более подробно разрабатывает экономический и финансовый аспект стратегии, дает технико-экономическое обоснование конкретным мероприятиям.  
СТРУКТУРА БИЗНЕС - ПЛАНА

РЕЗЮМЕ                                                           |

РАЗДЕЛ 1. ПЛАН МАРКЕТИНГА    

                        -ОПИСАНИЕ ПРЕДПРИЯТИЯ              

                    -ОПИСАНИЕ ПРОДУКТА /УСЛУГИ/    

                    -АНАЛИЗ РЫНКА                                  

                    -КОНКУРЕНЦИЯ                                          

                    -СТРАТЕГИЯ МАРКЕТИНГА               

РАЗДЕЛ 2. ПЛАН ПРОИЗВОДСТВА

РАЗДЕЛ 3. ПЛАН ОРГАНИЗАЦИИ И МЕНЕДЖМЕНТА   

РАЗДЕЛ 4. ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН ПРИЛОЖЕНИЯ

РАЗДЕЛЫ БИЗНЕС – ПЛАНА

ПЛАН МАРКЕТИНГА

Форма

Краткое описание проекта и предприятия

1.       Описание продукта или услуги

2.       Оценка рынка сбыта

Географическое расположение

Сегментация рынка (кто ваши покупатели и клиенты). Оценка потенциальной ёмкости рынка. Анализ рыночных тенденций и прогноз 

 SWOТ- анализ

3.       Конкуренты (описание, количество)

Анализ конкурентных преимуществ (недостатков)

4.       Жизненный цикл товара 

5.      Прогноз объёмов продаж

б.   Ценовая политика и ценообразование                  

7.       Стратегия распределения                                       

8.       Стратегия продвижения

ПЛАН ПРОИЗВОДСТВА 

Форма

1.       Описание производственного процесса

2.       Здание, транспорт                                                      

3.       Потребность в оборудовании                                  

          -вид и тип оборудования, назначение               

          -условия приобретения и поставки оборудования 

           -запланированный объём производства 

           -цены и затраты на оборудование       

           -размещение оборудования
4.       Потребность в сырье

          -перечень материалов, их требуемое количество, качество 

           -возможные поставщики и условия поставки 

          -цены и затраты на сырьё

5.       Потребность в рабочей силе

          -необходимое количество рабочих                    

          -уровень квалификации, опыт 

           -затраты на рабочую силу

6.       Накладные расходы

7.       Себестоимость единицы продукции

ПЛАН ОРГАНИЗАЦИИ И МЕНЕДЖМЕНТА 

Форма

1.       Форма организации бизнеса

2.       Организационная структура

3.       Опыт в бизнесе и квалификация ключевых сотрудников

4.       Предоперационная деятельность

5.       Предоперационные расходы                 

6.       Офисное оборудование

7.       Административные расходы

ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН 

Форма

1.       Расчет потребности в капитале

2.       Источники и условия финансирования

3.       График погашения кредита                  

4.       Отчет о прибылях и убытках

5.       Движение денежных средств                      

6.       Баланс

7.       Основные финансовые показатели

8.       Точка безубыточности производства                                         

9.       Анализ чувствительности.

  ВОПРОСЫ ДЛЯ СОСТАВЛЕНИЯ БИЗНЕС-ПЛАНА

Резюме

1.       Каков характер проекта?

2.       Какова компетентность и квалификация предпринимателя?

3.       Каков вклад проекта в местную и государственную экономику?

Раздел 1. План маркетинга

1.1.    Какой вид продукции?

1.2.    Какое качество и цену имеет ваша продукция по сравнению с продукцией конкурентов?

1.3.    Где будет расположен ваш бизнес?

1.4.    Какие географические регионы будет охватывать проект?

1.5.    На каком рынке будет продаваться продукция вашего бизнеса?

1.6.     Кто ваши покупатели и клиенты?

1.7.    Возможно ли оценить объем продукции, продаваемой в настоя​щее время?

1.8.     Кто ваши конкуренты?

1.9.    Какую долю или процент рынка сможет захватить бизнес?

1.10.   Каков будет объем продаваемой продукции?

1.11.   Какова необходимая маркетинговая стратегия для достижения прогнозируемого объема продажи товара?                         

1.12.   Какова продажная цена товара?

1.13.   Какие средства рекламирования будут применяться для прода​жи товара?

1.14.  Сколько средств вам требуется на рекламу и распространение вашей продукции?

Раздел 2. План производства

2.1.    Что представляет собой производственный процесс?

2.2.    Какие требуются здания и оборудование (основной капитал) и какой будет их стоимость?

2.3.    Каков срок службы зданий и оборудования?

2.4.    Как будет производиться техническое обслуживание, есть ли за​пасные части на месте?

2.5.    Когда и где можно получить оборудование?

2.6.    Каков будет объем используемых мощностей?

2.7.    Каковы планы использования не задействованных мощностей?

2.8.    Когда и каким образом будет произведена оплата за оборудова​ние?

2.9.    Где будет расположено предприятие и как оно будет организо​вано?

2.10. Сколько сырья требуется?

2.11.   Каковы источники сырья? Есть ли сырьё в наличии круглый год?

2.12.   Какими будут затраты на приобретение сырья?

2.13.  Сколько требуется основных производственных и вспомогатель​ных рабочих и какой они должены быть квалификации?

2.14.   Какими будут затраты на рабочую силу?

2.15.   Имеется ли рабочая сила круглогодично? Если нет, то как это скажется на производстве?

2.16.   Какой будет мотивация рабочих к труду?

2.17.   Какие будут накладные расходы?

2.18.   Какова стоимость производства единицы изделия?

Раздел 3. План организации и менеджмента

3.1.     Как будет организован бизнес?

3.2.     Каким будет управление бизнеса?

3.3.     Какой опыт бизнеса имеет предприниматель, и какова его квалификация?

3.4.     Какую необходимо провести предоперационную деятельность?

3.5.     Какие будут предоперационные расходы?                    

3.6.     Какой основной капитал потребуется для офиса?

3.7.    Каковы будут административные расходы?

Раздел 4. Финансовый план

4.1.     Какова общая потребность в капитале?

4.2.     Есть ли необходимость в получении кредита? Каков будет вклад предпринимателя? Каким будет его размер?

4.3.     Какое обеспечение может быть предоставлено банку?

4.4.     Каков график погашения кредита?

4.5.    На что указывает счет прибылей и убытков?

4.6.    На что указывает отчет о потоках наличности?

4.7.    На что указывает балансовый отчет? 

4.8..   Какова точка безубыточности?

4.9.    Насколько проект чувствителен к изменениям внешней среды?

4.10.   Какие возможные риски и способы защиты от них?

4.11.   Осуществим ли данный проект? 

Содержание бизнес-плана

.            
Резюме - это визитная карточка Вашего предприятия. 

Это первый и важнейший раздел, бизнес - плана, который в первую   очередь захочет прочитать тот, кто с ним знакомится.                            

Основная цель данного раздела - в общих чертах доказать жизнеспособность Вашего бизнеса и что в настоящий проект есть смысл вкладывать деньги.

Резюме - это своего рода рекламный документ, так как в нём пред​ставлены основные положения, цифры и наиболее яркие моменты каж​дого из 4-х планов:

1.       план маркетинга

2.       план производства                                                                           

3.       план организации и менеджмента

4.      финансовый план        

В резюме должны, содержаться следующие сведения:

   1.       Когда было создано и зарегистрировано предприятие, его юри​дическая форма, место расположения.

  2.       Каким бизнесом занимается предприятие? На каком этапе дея​тельности оно находится?

  3.       Краткое описание продукции (услуги). Потребности рынка в данной продукции (услуге)

 4.       За счет чего и чем Ваша продукция (услуга) будет отличаться от продукции (услуги) конкурентов?                

5.       Почему покупатели захотят приобрести именно Вашу продукцию (услугу)?                                                   

 6.     Кто является владельцем предприятия?          

  7.       Компетентность и квалификация предпринимателя, его образо​вание, предшествующий опыт работы. Какими способностями и качествами он обладает применительно к данному бизнесу?

8.       Общая стоимость проекта.                               

9.       Нуждается ли предприятие в инвестициях (кредите)?

10.     Предполагаемый размер инвестиций (кредита)? На какие цели будут израсходованы эти деньги? Какую пользу принесет это  предприятию?                                                                               

11.     На каких условиях и в течение, какого срока будут погашаться инвестиции (кредит)?

12.     Каковы ожидаемые финансовые результаты:          

     - прогноз объемов продаж,    

     - выручка от продаж,       

     - затраты на производство,                       

     -  рентабельность производства, рентабельность инвестиций    '

 13. Вклад проекта в национальную экономику:         

      -         создание новых рабочих мест 

      -        использование местного сырья, материалов

      -    насыщение рынка

      -   удовлетворение потребностей населения.

       -  замена импорта ...

Хотя резюме помещается в самом начале бизнес - плана, писать его следует после завершения всей работы, на основании всех разде​лов бизнес - плана.                                                                                        

Можно использовать и такой подход:

Первый вариант резюме написать в самом начале, до работы над бизнес - планом, когда свежи мысли и идеи, а второй - после её завер​шения. Затем сопоставить оба варианта и отобрать из них наиболее важные и удачные моменты. Данный подход обеспечит тщательную проверку и отработку Ваших идей и «шлифовку» Ваших мыслей.

РАЗДЕЛ 1. ПЛАН МАРКЕТИНГА
ОПИСА НИЕ ПРЕДПРИЯТИЯ

Этот раздел лучше начать с анализа текущего состояния дел от​расли экономики, в которой функционирует предприятие; показать тенденции развития отрасли.

Общая характеристика нужна, чтобы Ваш бизнес сравнивали не с какой-то абстрактной фирмой, а с фирмами, которые подобны Вашей.

Необходимо показать какое место в отрасли занимает Ваше пред​приятие, как оно вписывается в отрасль и приступить к его описанию.

Как правило, инвесторы и кредиторы проявляют большой инте​рес к истории предприятий.

Их интересует всё:

1.       Когда было основано данное предприятие?

2.       В чем заключается миссия предприятия?

 Миссия - это основная цель, ради достижения которой предприятие создается, его предназначение.                                          

Миссия отличает предприятие от конкурентов. Характер мис​сии определяется такими факторами, как история фирмы, её культура, структура организации и качество управления. Миссия определяет основное направление деятельности фирмы, причину существования. Она является основой для всех плановых решений предприятия.

3.        Начали предприниматели новую деятельность или же купили готовое предприятие? Расширяют они свою деятельность или отделились от материнской фирмы?

4.        Общие сведения: расположение предприятия; занимаемая пло​щадь, количество зданий (собственные или арендуемые), выгод​ность расположения.

5.       Организационная структура предприятия. Глава компании.

Краткая характеристика ключевых работников, их опыт и про​фессионализм в данном бизнесе.

В данном разделе необходимо описать не только предприятие, но и дать картину современного состояния и перспектив развития отрас​ли, в которой вы собираетесь работать.           

В данном разделе следует указать миссию и цели компании. 

Миссия - это предназначение предприятия, главная цель, ради до​стижения которой предприятие  создается и существует. 

Миссия определяет основные направления деятельности предприятия ведущие к позитивным изменениям. Она выражает сущность делового yспеха, к которому стремится. Выбор миссии и ее характера должен определяться потенциалом и размером фирмы, а также зависеть от таких факторов, как история фирмы, её культура, традиции, структура организации и качество руководства. Миссия отличает Ваше предприятие от конкурентов в глазах потребителей, инвесторов, кредиторов и служащих предприятия.

В общем виде стратегию можно определить как систему управленческих и организационных решений, направленных на реализацию    |

задач предприятия и выполнение обозначенной миссии.                         

Для достижения поставленных целей, предприятие должно прово​дить SWОТ- анализ

Название SWOT составлено из начальных букв английских слов: сила, слабости, возможности и угрозы.

SWOT- анализ служит средством выявления сравнительных преиму​ществ Вашего бизнеса и позволяет лучше понять внутреннюю и вне​шнюю среду.

Внутренняя среда предприятия - это его сильные и слабые сторо​ны. Как правило, они находятся под контролем предприятия и суще​ствуют сейчас. Предприятие может и должно управлять своими силь​ными и слабыми сторонами, оперативно воздействовать на них с тем, чтобы максимально использовать сильные стороны и устранять сла​бости.

                Внешняя среда - это возможности предприятия и те опасности и угрозы, которые могут возникнуть на пути бизнеса.

Возможности являются положительными или благоприятными

факторами в окружающей обстановке, которые предприятие должно

умело использовать. Однако, в большинстве случаев они не зависят от

предприятия и не поддаются контролю и воздействию с его стороны,

т. к. это не внутренние, а внешние факторы.

Опасности или угрозы являются отрицательными или не благоприятными внешними факторами. Предприятие практически не может контролировать их и управлять ими, что отрицательно влияет на биз​нес.


Целью анализа опасностей и угроз является поиск способов пре​одолеть их, защититься от них, избежать их или подготовиться к ним заранее, снизив тем самым негативный эффект.

ОПИСАНИЕ ПРОДУКТА (УСЛУГИ)

Для успешного развития Вашего бизнеса Вы должны производить те товары или оказывать те услуги, которые необходимы Вашим по​купателям, а не те которые нравятся Вам. Обобщенно эти товары или услуги называются продуктом.

Что же такое продукт? Продукт - это всё, что можно поставить на рынок для привлечения внимания, приобретения, использования или потребления с целью удовлетворения запросов или потребностей.

Чтобы не совершать ошибок при разработке бизнес - плана, необ​ходимо обстоятельно разобраться в том, что представляет собой Ваш продукт (услуга).                                                                                    

В этом разделе бизнес - плана необходимо дать описание тех ви​дов продукции и услуг которые Вы предлагаете рынку. При описании физических свойств и характеристик продуктов, укажите  для чего они предназначены, какие потребности приняты удовлетворять. Сделайте

акцент на преимуществах и на том, что выигрывает потребитель, при​обретая именно Ваш товар или услугу.

Полезно приложить фотографию, рисунок, чертеж или рекламный проспект. Наглядное изображение позволит составить четкое представ​ление о продукции. Это очень важно, так как очень трудно получить деньги под идею, которая еще не привела к появлению хотя бы одного экземпляра нового товара.

Необходимо дать примерную оценку затрат, получаемой прибы​ли и цены единицы товара. 
АНАЛИЗ РЫНКА

Опыт показывает, что неудачи многих обанкротившихся со вре​менем предприятий были связаны со слабым изучением и плохим зна​нием рынка и переоценкой его ёмкости. Почему так важно знать рынок?

Ваш бизнес может успешно развиваться только в том случае, если рынок примет Ваш товар. Чтобы рынок принял Ваш товар, Вы долж​ны прекрасно знать этот рынок.                            

Материал об анализе рынка должен помочь руководству предприятия, партнерам, будущим инвесторам, кредиторам и акционерам най​ти ответы на следующие вопросы:                                                    

· Что представляет собой рынок?

· Кто является его потребителем?                                                   

· Какие товары или услуги они хотят получить? Почему они им необходимы?

· Какие цены они готовы заплатить?                                               

· Как часто и какое количество товаров или услуг они покупают? Когда они покупают?

· Какова емкость рынка для данного предприятия? 

· Каков потенциал роста данного рынка? 

· Какая доля рынка приходится на данное предприятие?

· Как будет изменяться доля предприятия по мере расширения или сокращения рынка?

· Достаточно ли у Вас будет покупателей?

· Где Ваша ниша на рынке?                                                        

· Как привлечь новых клиентов?   

· Как разделен весь рынок и на какие его сегменты Вы нацелены?

· Какие сегменты и почему являются наиболее привлекательны​ми?

· Кто Ваши конкуренты? Насколько они сильны? 

Сегодня победителем на рынке становится тот, кто знает: 

· рынок;       

· потребителей;                                                                               

· конкурентов; 

· спрос и предложение; 

· цены;

· технологию; 

· как продавать;

· как распределять; 

· как привлекать клиентов...

Если Вы узнаете что - либо вторым, а не первым, Вы проиграете. Вы должны быть первым!

Вы будете иметь успех, если сориентированы не на производство, а на рынок, на потребителя.   


Сегментация рынка - это деление рынка на группы потребителей, которым свойственны некоторые общие характеристики, типы пове​дения, запросы или нужды.

Каждый сегмент рынка должен быть однородным по потребнос​тям , приоритетам, привычкам делать покупки, покупательной спо​собности и отношению к товару (услуге).

Цель сегментации рынка состоит в выявлении группы покупате​лей, которые ценят одни и те же характеристики, свойства и качества , конкретного товара или услуги и примерно одинаково реагируют на этот товар (услугу).;

Преимущества сегментации рынка. 

Сегментация рынка позволяет:

· обнаружить незаполненные пространства, т. е. ниши рынка; 

· лучше понять механизм функционирования рынка. 

Критерии сегментации рынка могут быть самыми различными: |                                            1.Географические:            

          -    город                    

          -    пригород                              

             - сельская местность

2.       Природно-климатические.

3.       Социально-демографические:

· пол

· возраст 
· семейное положение

·  размер семьи

· жизненный цикл семьи 
· образование

· характер деятельности 
· национальность 
· религия

· культурные и национальные традиции

· увлечения

· социальный статус потребителя
4.       Экономические:

· платежеспособность 

· размер сбережений 

· обеспеченность жильём 

· обеспеченность имуществом 

· обеспеченность услугами 

5.       Потребительские:                                                                          
· цена 

· качество 

· дизайн 

· сервис 

· упаковка 
· рационализм

· прагматичность                                                                      

· торговая марка 
· частота потребления

6.       Психологические:                                         

· отношение к товару, услуге

· отношение к новинкам                                   

· отношение к моде

· отношение к престижу

· отношение к рекламе          

· отношение к здоровью.

Очень хорошо, если в бизнес - плане удаётся доказать, что товар или услуга созданы с учетом критериев сегментации.

Удержитесь от распространенной ошибки при составлении бизнес-плана: переоценки своих сильных сторон и возможностей и приниже​нии достоинств и преимуществ Ваших конкурентов.

Сделать более правильные выводы и дать реальную оценку Вам поможет сравнительный анализ конкурентных преимуществ. 

Есть несколько способов сравнительного анализа.

1-й способ. Сравнительный анализ продукции  

                                                                                                       Таблица 1

	Характерис
тики 
	Предполага​емый Бизнес 
	Конкурент 1 
	Конкурент  2 
	Конкурент 3 

	Качество      

продукции            
	 
	
	 
	 

	Цена             
	
	
	 
	 

	Ассортимент   
	 
	 
	 
	 

	Упаковка 
	 
	 
	 
	 

	Время доставки 
	 
	 
	 
	 

	Сервис 
	 
	 
	 
	 

	Многократ
ное пользование 
	 
	 
	 
	 

	Вкус 
	 
	 
	 
	 

	Послепродажное обслужива
ние 
	 
	 
	 
	 

	Прочее 
	 
	 
	 
	 


   Баллы: 1 - отлично, 2- очень хорошо,3- хорошо, 4 посредственно,5 —плохо.                                

При этой методике конкурентное-преимущество будет выше у того конкурента, который-наберет меньшее количество баллов.

2-йспособ                 Сравнительный анализ конкурентных преимуществ

                                                                                                           Таблица 2

	Характеристик
	Конкурент 1 
	Конкурент 2 
	'•Конкурент 3 

	Качество 
	 
	 
	 

	Объем продаж 
	 
	 
	 

	Цена 
	 
	 
	 

	Ассортимент 
	 
	 
	 

	Исключительность товара 
	 
	 
	 

	реклама 
	 
	 
	 

	Месторасположение 
	 
	 
	 

	Срок выполнения заказа (доставка) 
	 
	 
	 

	Послепродажное обслуживание 
	 
	 
	 

	Культура обслуживания 
	 
	 
	 

	Имидж 
	 
	 
	 


       Характеристики можно выбирать произвольно.

При этом способе используется следующая система сравнений:

«+» - у конкурентов лучше, чем у Вас

«-« - у конкурентов хуже, чем у Вас

«О» - у конкурентов примерно одинаково с Вами.

Вывод: Кто из .конкурентов наберет больше «+», тот более си​лен и опасен для Вас.

РАЗДЕЛ 2. ПЛАН ПРОИЗВОДСТВА

Производственный план занимает в бизнес- плане особое место. Он призван ответить на вопрос, как фирма намерена создавать свою про​дукцию или услуги, охарактеризовать её производственную деятель​ность.

Главная задача данного раздела бизнес - плана - доказать экспер​там реальность производства нужного объема продукции в заданные сроки и требуемого качества.

Производственный план должен быть очень развернутым и под​робным, если он предназначен для внутрифирменного планирования и управления. Это даст возможности предприятию решить многие проблемы заранее, еще на бумаге, прежде чем оно перейдет к действию.

План производства продукции является реальным, если он обус​ловлен производственными возможностями предприятия.


Все основные данные, касающиеся оборудования целесообразно представить в табличной форме.

Перечень оборудования, его количества, спецификаций назначения

                                                                                                                   Таблица 3
	Оборудование, инструменты и приспособления 
	Количество 
	Спецификации • 
	Назначение 

	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 


Перечень оборудования, поставщиков и цен

                                                                                                                    Таблица 4
	Оборудова
ние, инструменты и приспособления 
	поставщики
	Цена за единицу 
	Количесво единиц 
	Общая стоимость
	Условия

покупки

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 


Прогнозируемый объем производства по годам 
                                                                                            Таблица 5
	Год 
	Объем 

	 
	 

	 
	 

	 
	 


Амортизация начисляется по мере физического и морального из​носа основных средств.

Целесообразно представить информацию о потребностях в сырье \   в табличной форме.

Перечень сырья , их источников и цены
                                                                                                                   Таблица 6
	Вид материалов 
	Поставщики 
	Цена за единицу 

	 
	 
	 

	 
	 
	 


Перечень материалов, их требуемого количества и затрат
                                                                                                                                                Таблица 7
	Сырье 
	Цена за единицу материалов 
	Требуемое количество 
	Общие издержки 
	Примечания 

	А. Материалы производственного назначения 
	 
	 
	 
	 

	Б.

Вспомогательные производственные материалы   - 
	 
	
	 
	 

	Материаль
ные затраты, итого 
	 
	 
	
	 


Далее необходимо рассчитать потребность в рабочей силе. Опре​делить сколько Вам потребуется производственных и вспомогатель​ных рабочих и какой должна быть их квалификация не так просто. Чтобы дело могло двигаться, компании необходимо иметь в своем распоряжении нужных людей и в нужное время.

Планирование потребности в рабочей силе - это решающая ста​дия. Любой просчет

может оставить предприятие без достаточного количества рабочих. И тогда невозможно будет поддерживать соответствующий спросу объем производства. Покупатели вынуждены будут обратиться к Ва​шим конкурентам.

Производственные основные рабочие - это работники, которые непосредственно участвуют в процессе производства продукции. Вспо​могательные рабочие не участвуют напрямую в процессе производ​ства, но способствуют его осуществлению. Они занимаются ремонтом, наладкой, обслуживанием производства и оказанием ряда услуг.

Должности, квалификация и опытность производственных рабочих
                                                                                                                                        Таблица 8
	Производственные рабочие 
	Квалификация 
	Опыт работы 

	 
	 
	 

	 
	 
	 


Должности, квалификация и опытность вспомогательных рабочих
                                                                                                                                       Таблица 9
	Вспомогательные рабочие, должность рабочего 
	Квалификация 
	Опыт работы 

	 
	 
	 

	 
	 
	 


Соответственным образом должна быть определена шкала зара​ботной платы. Определите сколько должен получать ежемесячно каж​дый рабочий. Нередко труд производственных рабочих оплачивается сдельно. В этом случае рассчитайте объем производства рабочего и умножьте полученную цифру на сдельную став

В бизнес - плане затраты на рабочую силу можно представить и таблице.
Затраты на рабочую силу
                                                                                                                                          Таблица 10
	Год 
	Разновидность рабочем силы 
	Количество рабочих 
	Общий размер ежемесячной зарплаты 
	Общий размер ежемесячных доплат 
	Общие затраты mi раиочую силу в год 

	1 
	Производствен​ные рабочие Вспомогатель​ные рабочие Итого 
	 
	 
	 
	 

	2 
	Производствен​ные рабочие Вспомогатель​ные рабочие* Итого 
	 
	 
	 
	 


Затраты на труд производственных рабочих
                                                                                                                                     Таблица 11
	Продукция 
	Время на произведет но единицы продукции 
	Ставка производственного рабочего 
	Затраты на труд производственных рабочих на единицу продукции 

	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 


Прямые материальные затраты и прямые трудовые затраты Вы уже подсчитали, теперь следует рассчитать накладные расходы (косвенные затраты).

Косвенные затраты - это стоимость всех других компонентов, не​обходимых для Вашего бизнеса. Они как бы накладываются сверху на прямые, поэтому их еще называют накладными расходами.

Накладные расходы подразделяются на производственные и не​производственные.

К производственным накладным расходам относятся: аренда про​изводственных площадей, стоимость техобслуживания и ремонта, амортизация заводского оборудования и механизмов.

К непроизводственным накладным расходам относятся все затра​ты на маркетинг и рекламу, на сбыт, а также все административные расходы.

Чтобы рассчитать себестоимость единицы продукции, следует сум​му общих затрат за месяц (год) поделить на количество единиц про​дукции (услуг), произведенной за месяц (год).

Все данные о накладных расходах и издержках производства сле​дует свести в таблицы.

РАЗДЕЛ 3. ПЛАН ОРГАНИЗАЦИИ И МЕНЕДЖМЕНТА
Если вы всерьез намерены заняться делом и рассчитываете на по​лучение прибыли, то особое внимание следует уделить вопросам орга​низации и управления вашим бизнесом.

В данном разделе бизнес плана речь должна идти о том, с кем вы собираетесь организовать свое дело, кто персонально стоит за данным бизнесом и как вы планируете наладить работу своего персонала.                                                                                                                                                                                                              

В разделе «План организации и менеджмента» указывается какой персонал, по-вашему мнению, понадобится вам в будущем, как вы собираетесь его найти, как вы организуете и удержите людей.

После представления ключевых сотрудников целесообразно привести организационную схему вашего предприятия, представляющую организационную структуру.

Оргструктура управления предприятием показывает: 

1. из каких подразделений состоит ваше предприятие; 

2. кто и чем будет заниматься; 

3. как все службы будут друг с другом взаимодействовать;

4. как их деятельность намечается координировать и контролиро​вать.

Рекомендуется составить перечень всех видов предоперационной деятельности и принять решение о том. когда и как долго предприятие будет заниматься каждым из них. Отдельными видами этой работы можно заниматься одновременно (например, проведение маркетинго​вых исследовании и установление контактов с поставщиками), а дру​гими надо заниматься в определенной последовательности (например, закупка оборудования предшествует его доставке, монтажу и установке на предприятии).
Схема Ганта.

Предоперационная деятельность. График (в неделях)

                                                                                                                                    Таблица 12
	Вид деятельности                               
	1 
	2 
	3 
	4 
	5 
	6 
	7 
	8 
	9 
	10 
	11 
	12
	13 

	1 .Юридические консультации 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 2. Регистрация бизнеса 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3. Получение лицензии 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	4. Проведение маркетинговых исследований 
	 
	 
	 
	
	 
	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	5. Разработка бизнес- плана 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.Аренда помещения 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 
	
	 
	 
	 
	 
	 

	7.Заключение контрактов с поставщиками оборудования 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 
	 
	 

	8. Закупка сырья 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 
	
	 
	 
	 
	 
	 

	9. Наем рабочей силы 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 
	
	 
	 
	 

	10. Установка оборудования 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 
	 
	 
	 

	11 Опытное производство 
	' 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	12. Реклама 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	13. Презентация предприятия 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


Затраты на зарплату администрации.

                                                                                                                          Таблица 13
	Должность
	Количество человек
	Месячная зарплата
	Итого в месяц
	Всего в год

	
	
	
	
	

	Итого:
	
	
	
	


Офисное оборудование.

                                                                                                                          Таблица 14
	№
	Офисное оборудование
	сумма

	
	
	

	
	Расходы на офисное оборудование. итого
	


Расчет амортизации офисного оборудования

                                                                                                                            Таблица 15
	Наименование

основных средств
	Общая стоимость
	Срок службы
	Норма амортизации,%
	Сумма амортизации в месяц
	Сумма амортизации в год

	
	
	
	
	
	

	Итого:
	
	
	
	
	


Другие административные расходы.

                                                                                                      Таблица 16
	Виды расходов
	Сумма в месяц
	Всего в год

	
	
	

	Итого:
	
	


РАЗДЕЛ 4. ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН

Ключевой раздел бизнес-плана - финансовый план.

Он призван обобщить материалы предыдущих разделов, охарактеризовать реальное состояние предприятия в стоимостном выражении и спрогнозировать финансовые результаты его деятельности на перспективу.

Таким образом, данный раздел необходимо посвятить оценке потенциала фирмы и планированию ее финансовой деятельности с целью достижения жизнеспособности компании и эффективного исполь​зования имеющихся денежных средств.

Финансовый план может быть использован для выявления резер​вов предприятия, а также для составления его бюджета.

ПОТРЕБНОСТЬ В КАПИТАЛЕ

Расчет потребности в капитале, необходимом для осуществления вашей бизнес - идеи, следует составить на основе перечня всех пред​стоящих инвестиций в проект: основные средства, предоперационные расходы, оборотные средства.

Для удобства расчет можно представить в следующем виде: 
Потребность в капитале

                                                                             Таблица 17 
	Статьи инвестиций 
	Стоимость 
	Процентное отношение 

	Основные средства  
	 
	 

	Всего 
	 
	 

	2.      Предоперационные расходы


	 
	 

	Всего 
	 
	 

	3.      Оборотные средства  
	 
	 

	Всего 
	 
	 

	Итого 
	 
	 


ПЛАН ФИНАНСИРОВАНИЯ

После того, как вы рассчитали потребность в капитале, необходи​мо реально оценить свои возможности. Достаточно ли вам будет соб​ственных средств. Если собственных средств недостаточно, необходи​мо рассмотреть возможности привлечения заемных средств и опреде​лить их размер.

Информацию о количестве необходимых денежных средств и ис​точниках финансирования лучше представить в табличной форме:

Источники финансирования

                                                                                                                                      Таблица 18 
	Статьи инвестиций
	Требуется финансов, всего 
	Источники финансирования 

	
	
	Собственный капитал 
	Банковский капитал 

	Основные средства, всего 

В том числе:
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 

	Предоперационные расходы всего

В том числе:
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 

	Оборотные средства,
	 
	 
	 

	всего 
	 
	 
	 

	В том числе 
	 
	 
	 

	итого 
	 
	 
	 

	соотношение 
	 
	 
	 

	 


Прежде чем идти в конкретный банк, желательно собрать следую​щую информацию:

Какие кредитные линии и фонды существуют

 Каковы условия предоставления кредита:

· %-ные ставки

· льготный период

· целевое назначение кредита

· залоговое обеспечение

· Дополнительные требования банка

· Дополнительные услуги банка.

ГРАФИК ПОГАШЕНИЯ КРЕДИТА

Составление графика погашения кредита осуществляется на основе использования стандартных таблиц:

УСЛОВИЯ КРЕДИТА

Таблица 19
	Показатели
	Значение
	

	Годовой процент
	
	

	Процент в месяц
	
	

	Срок кредита (месяцев)
	
	

	Льготный период (месяцев)
	
	

	Срок возврата кредита (месяцев)
	
	

	Размер кредита: $
	
	

	Ежемесячные выплаты кредита
	
	

	
	
	в


Гарантия владельца предприятия

•         Что предлагается в залог (имущество, оборудование и т. д.)

•         Оценка стоимости залога.

ПРОГНОЗ РАСЧЕТА ПРИБЫЛЕЙ И УБЫТКОВ

Прибыль - главный источник финансирования предприятия. Это база финансовой устойчивости и обеспечения доходов предприятия.

Прибыльность служит основным критерием выбора инвестицион​ных проектов, оптимизации затрат, финансовых вложений.

Цель составления отчета о прибыли - в обобщенной форме пред​ставить результаты деятельности предприятия с точки зрения прибыль​ности.

Структура отчета о прибылях и убытках относительно проста. Он показывает:

•         Выручку (доход) от продаж за отчетный период

•         Расходы за период (прямые и косвенные)

•         Сумму прибыли или убытков

•         Использование прибыли (налоги, выплаты в бюджет, проценты за кредит).

Отчет о прибылях и убытках составляется следующим образом:

                                                                                                       Таблица 20
	Выручка от продажи (доход) Минус Прямые затраты Равно 
	м^ 

	Валовая прибыль 
	

	Минус Косвенные затраты Равно 
	

	Операционная прибыль (убыток) От основной деятельности 
	

	Минус Проценты за кредит Плюс или минус Результаты неосновной деятельности Равно 
	

	Прибыль (убыток) до уплаты налогов 
	

	Минус Налоги Равно 
	

	Чистая прибыль  ( убыток) 
	


ПРОГНОЗ ПОТОКА ДЕНЕЖНЫХ СРЕДСТВ (CASH - FLOW)

Отчет о движении денежных средств отражает наличные расходы и приходы именно в тот момент. Когда это фактически происходит, Это живые деньги. Такой отчет выявляет. Достаточно ли у предприятия денежных средств для осуществления своей деятельности. Даже если отчет о прибыли отражает данный вид деятельности как высоко рен​табельный, это не дает гарантий. Что предприятие сможет оплатить все текущие расходы и ваш бизнес будет успешным.

Прогнозируемое движение денежных средств на 1-ый год
                                                                                                                                     Таблица 21
	 
	
	М  
	Е    
	С     
	Я 
	Ц       
	Ы 
	
	
	
	
	
	итого
	 

	Выручка (доход) от продажи
	1 
	 2
	3 
	 4
	5 
	6 
	7 
	8 
	9 
	10 
	11 
	12 
	 
	 

	Сумма на начало месяца 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	- 

	Приток денежных средств: 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Выручка (доход) от продаж 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Собственный капитал 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Банковский кредит 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Всего приток (А ) 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Отток денежных средств: 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Приобретение оборудования 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Закупка сырья 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Зарплата 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Аренда 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Расходы на рекламу 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Расходы на Эл.энергию и воду
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Прочие расходы 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Непредвиденные расходы 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Налоги 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Всего оттоков (В) 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Выплаты банку: 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	|       
	 

	Погашение кредита 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Выплата процентов 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Сумма на конец месяца 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Сальдо 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


ФИНАНСОВЫЕ ПОКАЗАТЕЛИ

Кредиторов интересует, прежде всего, Ваша способность справиться с выплатой долга. Для этих целей рассчитывается коэффициент покрытия долга, который определяется следующим образом: 

Коэффициент покрытия = Чистая прибыль + амортизации + %, по  кредиту

Долга Основной долг + % по кредиту

Период окупаемости определяется на основе плана о движении денежных средств как отношение дохода к вложенному капиталу. Данный показатель демонстрирует необходимое количество лет для воз​мещения вложенных инвестиций.

Основные финансовые коэффициенты отчетности

В финансовом менеджменте наиболее важными признаются следу​ющие группы финансовых коэффициентов:

1.        Коэффициенты ликвидности.

2.        Коэффициенты деловой активности.

3.        Коэффициенты рентабельности.

4.        Коэффициенты платежеспособности или структуры капитала.
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