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Введение 
Данное методическое пособие предназначено как для начинающих предпринимателей, планирующих открыть бизнес, так и для уже действующих предпринимателей, которые хотят расширить объемы, видоизменить, дополнить направления своей деятельности.

Бизнес-план – необходимый в условиях рыночной экономики документ, позволяющий спланировать предпринимательскую деятельность, объективно оценить текущее и будущее состояние фирмы в соответствии со сложившейся ситуацией на рынке. 
Целью любого бизнес-плана является достижение желаемого результата деятельности в пределах некоторого интервала времени.
Цель данного методического пособия – показать предпринимателям значение бизнес-плана для организации успешного бизнеса, научить разрабатывать бизнес-план.
Основные принципы разработки бизнес-плана

В первую очередь, бизнес-план – это документ, поэтому бизнес-план должен быть аккуратным, хорошо оформленным.

Титульный лист создает первое визуальное впечатление о вашей организации и о вашем проекте, часто на титульном листе размещают эмблему или логотип предприятия.
На титульном листе указывается (приложение 1):
- название фирмы и ее адрес;
- Ф.И.О. предпринимателя, его адрес и контактные телефоны;

- наименование  и суть проекта вкратце (3 - 5 строк);

После титульного листа на следующей странице бизнес-плана идет специальный раздел, посвященный конфиденциальности содержащейся в нем информации. Данный раздел создается для предупреждения разглашения коммерческой информации, которая содержится в бизнес-плане и включает в себя указание на то, что информация, содержащаяся в бизнес-плане, не подлежит публичному оглашению и распространению. Как правило, содержится запрет на копирование содержащейся информации, как частями, так и полностью, а также предупреждение о запрете передачи бизнес-плана посторонним людям (или третьим лицам). В этом же разделе указывают на необходимость возвращения бизнес-плана автору, в случае если проект не получит финансирования. 

Также не стоит забывать об оглавлении бизнес-плана, это очень важная его часть, т.к. у каждого из рассматривающих бизнес-план имеются свои наиболее интересующие моменты. Например, объем требуемых инвестиций и сроки их возврата. Оглавление сразу же подскажет, где можно найти эту информацию. Страницы должны быть обязательно пронумерованы. 
Важный элемент любого нового начинания - запоминающееся и яркое название. Правильно подобранное наименование нового бизнеса должно вызывать положительные ассоциации у потенциальных потребителей нового продукта или услуги. Кроме того, название должно характеризовать сам бизнес, привлекать к нему внимание и стимулировать спрос на новый продукт либо услугу. 
Далее ответим на вопрос, каким должен быть бизнес-план по объему? Многие предприниматели, не умея излагать главное, пишут слишком объемные (до 200 стр.) бизнес-планы, изобилующие излишними деталями. Следует отметить, что такие объемы затрудняют понимание сути излагаемых идей, также такой бизнес-план вряд ли будут внимательно читать. Оптимальный объем – от 35 до 40 стр. 

Рекомендуемая структура бизнес-плана

Структура бизнес-плана может варьироваться в зависимости от его назначения, но она должна содержать следующие основные разделы:
1. Резюме
2. Управление и организация предприятия
3. Маркетинговая часть бизнес-плана

4. План производства

5. Финансовая часть бизнес-плана

6. Оценка рисков

7. Приложения

Резюме 

Резюме следует писать после завершения работы над бизнес-планом. По сути резюме – предельно сокращенная версия бизнес-плана и должно содержать:

- название проекта;

- цель проекта;

- краткое описание предприятия;

- объем и условия привлекаемых инвестиций и/или кредитных ресурсов;

- предполагаемый срок и порядок возврата затраченных средств;

- перечень основных видов продукции (услуг);

- основные показатели экономической эффективности проекта.

В резюме должны быть отражены такие вопросы, как:

1.  Производством и реализацией какого товара (оказанием каких услуг) будет заниматься Ваше предприятие?
2. Кто будет Вашим покупателем?
3. Каким будет объем продаж (выручка от реализации) за первый год работы?
4. Какова сумма всех затрат на реализацию проекта?
5. Какова организационно - правовая форма предприятия?
6. Сколько будет привлечено наемных работников?
7. Какой потребуется объем финансирования для реализации проекта?
8. Каковы источники финансирования проекта?
9. Основные показатели проекта: общая прибыль (доход) за период, величина денежных средств в конце первого года работы, рентабельность.

Добавим, что это, пожалуй, самая важная часть бизнес-плана, так как потенциальные инвесторы и партнеры читают её в первую очередь. Именно резюме, если оно написано правильно, дает возможность быстро понять суть создаваемого предприятия, а заинтересовавшись, перейти к более подробному изучению других разделов Вашего бизнес-плана. Объем резюме не должен превышать 2 – 3 страниц.
Управление и организация предприятия 
Выбор организационно-правовой формы предприятия. В этом разделе Вы должны собрать информацию, связанную с правовым обеспечением хозяйственной деятельности предприятия, и обосновать выбор его организационно-правовой формы. В связи с этим в юридическом плане Вам необходимо ответить на следующие вопросы: 
1. Какой юридический статус наиболее подходит для Вашего вида деятельности (обоснуйте свой выбор)?
2. Рассматривается ли возможность изменения формы предприятия в будущем? 

3. Какие разрешения необходимо получить для осуществления Вашей деятельности: лицензию, разрешение на торговлю, сертификат соответствия,  гигиеническое заключение, согласования инспекций - опишите порядок их  получения и обоснуйте ориентировочный размер затрат? 

4. Какие начальные затраты потребуются для регистрации предприятия? 

5. Каким образом будут оформлять сделки с поставщиками и потребителями, а также трудовые отношения (если будет привлекаться наемный персонал)?
Организационный план. При подготовке этого раздела бизнес-плана необходимо проработать следующие вопросы:

- сведения о руководящем составе предприятия, о распределении обязанностей и ответственности (в данном случае речь идет о лицах, которым принадлежат ключевые роли в становлении будущего бизнеса: предприниматель и его партнеры, инвесторы, члены совета директоров, занимающие ключевые посты сотрудники и т.д.);

- опыт работы в данной области бизнеса (необходимо описать ваш опыт работы именно в той области, в которой Вы намерены его применить, причем речь идет и об опыте хозяйственной деятельности, и об опыте работы руководителем);

- источники профессиональной поддержки (любое предприятие будет прибегать к услугам бухгалтера, юриста, банка, страховой компании; лучше заранее навести справки, выбрать лучшее из того, что вам по средствам, установить контакты).
Рекомендуемый объем данного раздела – 1-2 страницы.

Маркетинговая часть бизнес-плана
Цель данного раздела – разъяснить, как предполагаемый бизнес намеревается воздействовать на рынок, чтобы обеспечить сбыт товара.
Виды товаров (услуг). В этой части бизнес-плана описываются товары (услуги), которые Вы хотите предложить будущим покупателям. Необходимо определить для себя и представить в бизнес-плане те преимущества своей продукции, которые отвечают желаниям и потребностям покупателей, но не удовлетворяются аналогичным товаром конкурентов. То есть, основная цель этого раздела - доказать, что Ваши товары (услуги) имеют ценность для покупателей и будут пользоваться спросом. 
За основу можно взять следующий перечень вопросов: 
1. Какой именно товар (услугу) Вы предложите покупателям? 

2. Какие потребности будет удовлетворять данный товар или данная услуга? 

3. Насколько тщательно разработана Ваша продукция? Есть ли у Вас патент на эту продукцию? Имеете ли Вы уже опыт производства и реализации этой продукции? 

4. В каких сферах ее можно использовать? 

5. В чем состоит преимущество Вашего товара (услуги) с точки зрения потенциального покупателя? 
6. Почему покупатели отдадут предпочтения именно Вашему товару (услуге)? 

7. Какие недостатки может иметь Ваш товар (услуга) и как Вы будете пытаться их преодолевать? 

8. Какие характеристики делают Ваш продукт уникальным?

9. Как Ваши товары или услуги будут доходить до потребителя?
Рынок сбыта. Цель данного раздела - показать, что Вы сможете продать свой товар. Для этого требуется изучить рынок сбыта и выявить своих потенциальных клиентов, а также спрогнозировать их спрос на Ваши товары при Ваших ценах.  Вы должны продемонстрировать, что для Вашего товара (услуги) рынок сбыта действительно существует, и что Вы можете воспользоваться возможностями, которые он предоставляет. 

Сначала необходимо сделать общее описание рынка, которое включает в себя следующие основные характеристики: 
· Расчетный размер и состав рынка, в том числе распределение по географическим районам и описание основных типов клиентов;
·  Положение на рынке на настоящий момент и его предполагаемое развитие: будет расти, останется неизменным или какие-то иные варианты развития событий;
· Механизмы действия рынка и основные типы конкуренции: цена, качество, обслуживание, репутация.
Затем нужно проанализировать Ваш сегмент рынка, на котором Вы будете продавать свой товар. Рынок можно сегментировать по географическому положению, по типу покупателей, по типу товаров и услуг.

Какие можно использовать источники для изучения рынка? Это могут быть сведения справочного характера в отраслевых и профессиональных журналах, отчетах в периодической печати и средствах массовой информации, информационных источниках, представленных в сети Интернет. Рекомендуется также использовать личные наблюдения, опрос будущих клиентов и конкурентов.

Чтобы узнать примерное количество своих покупателей и ожидаемый спрос на Ваш товар, необходимо определить для себя и дать ответы на следующие вопросы: 

1. Где (в каком районе) живут Ваши будущие покупатели? 

2. Кто будущий покупатель Ваших товаров (возраст, пол, социальное положение, род занятий, уровень доходов и т.д.)? 

3. Какими соображениями Вы руководствовались при выборе той или иной группы покупателей (рыночного сегмента), которых заинтересует Ваш товар? 

4. По какой цене сейчас покупают аналогичный товар?
5. Насколько изменчив спрос на данные товары (услуги)? 

Конкуренция. В данном разделе необходимо описать своих потенциальных конкурентов и показать, в чем состоят их слабые и сильные стороны: 

1. Какие из фирм-конкурентов работают в Ваших рыночных сегментах?

2. Кто из них производит аналогичные товары или услуги?

3. Что представляет собой их продукция (ее отличительные особенности, дизайн и т.д.)?
4. Каков уровень цен на товары (услуги) Ваших конкурентов?

5. Каким образом конкуренты находят своих покупателей: реклама, каналы сбыта, другие формы продвижения?

6. Какая из фирм-конкурентов расположена по соседству?

7. Как развивается бизнес у Ваших конкурентов? В чем причины происходящих изменений: наращивания или снижения объемов, расширения или сужения ассортимента, роста или сокращения персонала?

8. Какие Ваши товары (услуги) будут иметь конкурентные преимущества перед другими производителями аналогичных товаров (услуг)? 

Необходимо иметь в виду, что тщательный анализ Ваших конкурентов поможет Вам избежать их промахов и использовать в своей работе их удачный опыт. Работая над данным разделом, следует помнить, что инвестор и/или кредитора в первую очередь интересует жизнеспособность проекта, т.е. сможет ли данное предприятие добиться успеха на рынке. Поэтому необходимо убедительно показать, что предлагаемый товар (услуга) имеет рынок сбыта. Особое внимание следует уделить анализу конкурентоспособности данного предприятия. 
В заключение полезно выполнить сравнительный анализ Ваших основных конкурентов, заполнив следующую таблицу:
Таблица 1
Информация о конкурентах

	Предприятие
	Характеристика
	Выводы

	
	Сильных сторон
	Слабых сторон 
	

	Фирма-конкурент
	Например, высокий объем производства
	Например, низкое качество
	

	……
	
	
	

	Ваше предприятие
	Например, высокое качество производимой продукции
	Например, низкий объем производства 
	


Прогноз продаж. Изучив рынок сбыта следует приступить к прогнозу продаж. Прогноз продаж должен быть составлен с помесячной или с квартальной разбивкой. Если Вы выбрали ту или иную разбивку на периоды, то ее следует придерживаться при составлении всего бизнес-плана.  При этом необходимо учитывать фактор сезонности продаж (если таковой имеется), Вашу долю на рынке с учетом конкуренции, Ваши производственные возможности и другие факторы, которые могут иметь существенное значение. 
Таблица 2
Прогноз продаж (пример) 
	Товар (услуга)
	Прогноз продаж на 1 год, руб.

	
	1 квартал
	2 квартал
	3 квартал
	4 квартал

	Наименование товара
	72 000
	75 000
	78 000
	81 000


План маркетинга. План маркетинга должен дать описание программы Ваших действий по доведению товаров (услуг) до покупателей и рассчитать, сколько для этого потребуется денег.

Данный раздел должен отвечать на следующие вопросы:

1. Ценообразование 

2. Как покупатели узнают о Вашей продукции?

3. Сколько финансовых средств Вы предполагаете выделить на рекламу?

4. Как Вы будете продавать свой товар?

Установление уровня цен. Цена товара может определяться исходя из следующих условий:

- цены конкурентов на аналогичный товар или на товары – заменители (на основе анализа цен конкурентов определяется средний уровень цен на товар);

- цены, определяемые спросом на данный товар (цены, определяемые спросом, могут колебаться от минимальных до максимальных значений);

- себестоимость продукции + целевая прибыль (данный метод ценообразования основывается на определении всех издержек бизнеса и самого минимального уровня цен для их покрытия, с учетом той нормы прибыли, которую предприниматель хочет получить на вложенные деньги);

- уникальные качества товара (максимально возможная цена устанавливается на товар, отличающийся высоким качеством и уникальными достоинствами).

В любом случае, надо устанавливать на свои товары такие цены и так изменять их в зависимости от ситуации на рынке, чтобы овладеть определенной долей рынка и получить целевую прибыль.

План сбыта. В данном разделе нужно описать, как Вы намерены продавать товары и услуги (какие методы их реализации Вы будет использовать): самостоятельно или через посредников, оптом или в розницу, по предварительным заказам по телефону или иным способом. 
Ваша задача сводится к тому, чтобы облегчить клиенту процесс совершения у Вас покупки, сделать Ваш товар для него доступным.

План рекламных мероприятий. В этом разделе необходимо описать, как Вы собираетесь доводить информацию о Ваших товарах (услугах) до клиентов.

Вам следует определиться по следующим вопросам:

- Будете ли вы рекламировать свой товар или услугу?

- Какую информацию надо сообщать о Ваших товарах и услугах?

- Где Вы собираетесь размещать Вашу рекламу?

- Сколько денег Вы собираетесь тратить на рекламу? 

Для более удобного представления программы маркетинга в своем бизнес-плане, можно заполнить следующие таблицы:
Таблица 3

План маркетинга
	Продукт
	Здесь необходимо описать конкретные характеристики товара, которые важны с точки зрения потребителей

	Цены
	В данной графе необходимо обосновать оптимальный уровень цена на товар (услугу) с учетом соотношения спроса и предложения, цен конкурентов, себестоимости и иных факторов

	Каналы сбыта
	Здесь нужно дать характеристику методов реализации ваших товаров (услуг): самостоятельно или через посредников, оптом или в розницу и т.д. 

	Продвижение и реклама
	Расшифруйте, каким образом Вы будете доводить информацию о вашем товаре (услуге) до потребителей: прямая почтовая рассылка, реклама в газете, наружная реклама, реклама по радио.

	Описание затрат на маркетинг
	Какие затраты потребуются для реализации программы маркетинга, которую вы здесь описали?


Таблица 4

Бюджет маркетинга 

	Период (месяц)
	1
	2
	3
	…
	12

	По товару 1, руб.
	20 000
	20 000
	18 000
	15 000
	12 000

	По товару 2, руб.
	30 000
	30 000
	25 000
	25 000
	20 000

	……
	
	
	
	
	

	Общий бюджет маркетинга
	
	
	
	
	


Общий объем маркетингового раздела очень сильно зависит от особенностей проекта (разнообразие видов деятельности, широта ассортимента товаров (услуг), число конкурентов, необходимость более подробного описания маркетинговых действий и т.д.), но обычно не превышает 5-10 страниц. Для того, чтобы не перегружать текст пояснительной записки подробностями и деталями плана маркетинга, их принято переводить в отдельное приложение к бизнес-плану. 
Менее подробным может быть маркетинг-план предприятия, планирующего незначительное расширение. 
План производства
В данном разделе должно быть описано, как предприятие планирует производить свою продукцию (услуги). Главная задача раздела – доказать, что ваше предприятие будет в состоянии производить необходимое количество товаров (оказывать услуги) в нужные сроки и с требуемым качеством.
Описание производственных мощностей. В данном подразделе речь идет о торговых площадях и оборудовании (прилавки, стеллажи, кассовые аппараты и т.д.), для сферы услуг – об офисных помещениях, зоне обслуживания и других основных средствах в зависимости от избранного вида деятельности.

При этом Вам будет необходимо ответить на следующие вопросы: 
1. Насколько правильно выбрано месторасположение предприятия (исходя из близости к клиентам, поставщикам сырья, доступности рабочей силы, транспорта)? 

2. Какие потребуются производственные мощности: помещение, оборудование, сырье, энергоносители? Где, у кого, на каких условиях будет закупаться сырье? Какова репутация этих поставщиков и есть ли уже опыт работы с ними? 

3. Предполагается ли производственная кооперация, с кем, в какой области? 

4. Каким будет режим работы Вашего предприятия? 
Рекомендуется представить информацию в табличной форме:
Таблица 5

Производственные мощности
	№
	Наименование производственных мощностей
	Существующее состояние производственных мощностей
	Доп. потребности и мероприятия по их удовлетворе-нию
	Ориенти-ровочная цена, руб.
	Месяц приобре-тения

	1
	Помещения (приводится информация о производственных помещениях, их месторасположении, характеристиках, а также приводятся предварительные сведения об условиях аренды).
	
	
	
	

	2
	Оборудования (необходимо показать Ваши потребности в оборудовании в денежном выражении, рассказать о планах его получения). Аналогичным образом заполняются и др. пункты.
	
	
	
	

	3
	Сырье
	
	
	
	

	4
	Энергоносители 
	
	
	
	


Затраты на сырье и материалы. Цель подраздела – обосновать материальные затраты на выпускаемые товары (предоставляемые услуги). 
В данном подразделе Вам следует:

- дать укрупненный перечень необходимых видов сырья, полуфабрикатов, комплектующих изделий, основных и вспомогательных материалов, запасных частей и нормативы их расхода в расчете на единицу готового товара;

- охарактеризовать альтернативные варианты выбора возможных поставщиков и выбрать оптимальный вариант, для которого привести данные по условиям поставок (цена, комплект поставки, график и финансовые условия поставок, меры по хранению и складированию).

Желательно также составить схему производственных потоков, на которой следует наглядно продемонстрировать, откуда и как будут поступать все виды сырья и комплектующих изделий, где и как они будут перерабатываться в готовую продукцию, как и куда эта продукция будет поставляться с предприятия.
Аналогичную схему можно составить и для предприятий торговли и услуг, отразив на ней технологию предоставления услуг клиентам, начиная с обеспечения необходимыми материалами и инструментами.

Персонал и расходы на оплату труда. В данном подразделе необходимо обосновать потребность в персонале для Вашего предприятия. Определитесь, нужно ли Вам нанимать сотрудников, если да, то опишите:
- какова потребность в сотрудниках в настоящее время?

- в каком профессиональном практическом опыте будет нуждаться Ваше предприятие?

- где можно найти таких людей?

- каким будет режим работы Вашего предприятия и Ваших сотрудников?
- какую систему оплаты труда работников Вы предполагаете установить: повременную, сдельную, твердый оклад, их сочетание?

- будете ли Вы использовать систему премий и льгот? 

Следует учитывать, что на себестоимость продукции (услуг) списывается вся заработная плата наемного персонала.

Индивидуальный предприниматель как таковой своей фиксированной заработной платы не имеет, так как, по сути дела, заработная плата индивидуального предпринимателя - это его доход, но заработная плата наемного персонала индивидуального предпринимателя также идет на себестоимость продукции.

Помимо заработной платы, на себестоимость продукции идут социальные начисления (взносы в фонды ПФР, ФСС, ФОМС) на заработную плату наемного персонала.

Текущие затраты. В данном подразделе Вам необходимо собрать в одну таблицу всю информацию о текущих затратах, связанных с производством и реализацией Ваших товаров (услуг). 
Таблица 6

Данные о текущих затратах

	Затраты:
	1 месяц
	2 месяц
	….
	12 месяц

	Сырье и основные материалы
	
	
	
	

	Фонд оплаты труда (если есть)
	
	
	
	

	Приобретение вспомогательных расходных материалов
	
	
	
	

	Командировки (если есть)
	
	
	
	

	Услуги связи
	
	
	
	

	Коммунальные услуги
	
	
	
	

	Оплата услуг сторонних организаций (если есть)
	
	
	
	

	Аренда помещений (если есть)
	
	
	
	

	Прочие текущие расходы, включая:
	
	
	
	

	- офисные расходы
	
	
	
	

	- текущий ремонт (если необходим)
	
	
	
	

	- уборка помещений
	
	
	
	

	- расходы на маркетинг (табл. 4)
	
	
	
	

	- непредвиденные расходы
	
	
	
	

	….
	
	
	
	

	Общая величина текущих затрат
	
	
	
	


Важно: 
- расходы на маркетинг должны соответствовать бюджету маркетинга, ранее обоснованному в разделе «План маркетинга» (табл. 4);

- расходы на приобретение основных средств и нематериальных активов к текущим затратам не относятся (относятся к капитальным затратам);
- начисления на заработную плату (единый социальный налог) рассчитываются в составе налогов.

Сводный календарный план реализации проекта. Цель подраздела - свести воедино основные мероприятия по реализации проекта создания Вашего предприятия. Сводный календарный план-график реализации проекта может быть представлен в следующем виде:
Таблица 7

Календарный план проекта

	Период (месяц)
	1
	2
	….
	12

	Мероприятие 1
	
	
	
	

	Мероприятие 2
	
	
	
	

	Мероприятие 3
	
	
	
	

	…….
	
	
	
	

	Капитальные затраты
	
	
	
	


Степень подробности изложения материала зависит от того, с какой целью вы составляете план. 

Если предприниматель составляет бизнес-план «для себя», то желательно разработать максимально подробный план производства с тем, чтобы иметь возможность решить многие проблемы на бумаге, прежде чем начать действовать. 

Для участников специальных программ по грантам и субсидиям начинающим субъектам малого и среднего предпринимательства на создание собственного бизнеса в производственном разделе нужно дать ответы на вопросы из обязательного перечня: о технологии, способах, сроках и особенностях реализации проекта.
Для этих целей подойдут вышеприведенные формы представления данных о производственных мощностях и капитальных затратах, накладных расходах и сводном календарном графике реализации проекта.
Если необходимо включить в план технические подробности, то желательно поместить их в приложении. 

На первый год все таблицы должны быть, желательно, с помесячной разбивкой и снабжены пояснениями об источниках информации.

Финансовая часть бизнес-плана

В этом разделе Вам нужно будет свести воедино всю финансовую информацию, которую Вы подготовили в предыдущих разделах.
Финансовый план поможет вам определить, когда и сколько средств вам понадобится для создания и развития прибыльного предприятия.

Определение источников финансирования. В этом подразделе Вам необходимо дать подробные пояснения об источниках финансирования проекта создания Вашего предприятия – государственные субсидии, привлечение личных средств, кредит, лизинг или что-то иное.
Таблица 8
Источники средств (на начало реализации проекта)
	№
	Наименование источника финансирования
	Сумма, тыс. руб.

	1
	Личные средства:


	- денежные
	

	
	
	- активы (оборудование, запасы товарно-материальных ценностей т.д.)
	

	2
	Заемные и привлеченные средства  
	Кредиты банков (по всем видам кредитов)

	

	
	
	Предполагаемая государственная поддержка проекта
	

	3
	Иные источники финансирования 
	

	Итого сумма средств (1+2+3) 
	


 Смета затрат до получения первых поступлений от реализации. Информация, предоставляемая в данном подразделе, необходима для обоснования привлечения дополнительных финансовых средств. Желательно подтвердить сведения об основных ожидаемых расходах копиями соглашений о намерениях, об аренде, о покупке оборудования и т.д. Копии этих документов целесообразно включить в состав приложений. Расчет сметы затрат до получения первых поступлений от реализации следует свести в отдельную таблицу:
Таблица 9

Смета затрат до получения первых поступлений от реализации продукции
	№
	Статьи затрат 
	Сумма, руб.

	1
	Затраты, связанные с регистрацией предприятия, всего: 
	

	1.1
	Госпошлина за регистрацию
	

	1.2
	Регистрация в органах статистики 
	

	1.3
	Изготовление печати, штампа 
	

	1.4
	Открытие банковского счета 
	

	1.5 
	Нотариальные услуги
	

	1.6
	Формирование уставного капитала (для юридических лиц)
	

	1.7
	Оплата патента или лицензии
	

	2
	Организационно-техническая подготовка, всего:
	

	2.1
	Выполнение проекта
	

	2.2
	Оплата услуг инспекций
	

	2.3
	Оплата курсов для получения лицензии
	

	2.4
	Оплата сертификации товаров и услуг
	

	2.5
	Оплата за аренду помещения 
	

	2.6
	Реконструкция и ремонт помещения
	

	2.7
	Приобретение основного оборудования
	

	2.8
	Приобретение инструмента и хозяйственных принадлежностей
	

	2.9
	Транспортные расходы
	

	2.10
	Приобретение сырья и материалов
	

	2.11
	Средства на личное потребление в организационный период
	

	2.12
	Зарплата персонала до получения дохода
	

	2.13
	Начисления на зарплату персонала
	

	2.14
	Расходы на рекламу
	

	2.15
	Приобретение канц. товаров 
	

	2.16
	Непредвиденные расходы
	

	
	Итого: 
	


Рабочий график первого этапа реализации проекта. Цель составления данного подраздела заключается в согласовании сроков, размеров финансирования и затрат на этапе создания бизнеса. 
Таблица 10

График I этапа реализации проекта (на 1ый месяц с понедельной разбивкой)

	Период (номер недели)
	1
	2
	3
	4

	Затраты I этапа реализации проекта, всего:
	
	
	
	

	Государственная регистрация предприятия
	
	
	
	

	Получение лицензии, патента, сертификата, разрешения инспекций
	
	
	
	

	Заключение договора аренды
	
	
	
	

	Приобретение основного оборудования, инструментов, хозяйственных принадлежностей
	
	
	
	

	Приобретение сырья, материалов, канц. товаров 
	
	
	
	

	Заработная плата наемного персонала
	
	
	
	

	Начисления на з/плату (сюда входят взносы в фонды: ПФР, ФСС, ФОМС)
	
	
	
	

	Транспортные расходы
	
	
	
	

	Реклама 
	
	
	
	

	Непредвиденные расходы
	
	
	
	

	Источники финансирования, всего:
	
	
	
	

	Государственные субсидии
	
	
	
	

	Личные средства
	
	
	
	

	Кредиты 
	
	
	
	

	Иные источники финансирования 
	
	
	
	

	Остаток средств на конец недели, руб. 
	
	
	
	


Комментарии по заполнению таблицы:

1. Спрогнозируйте общую продолжительность организационного периода Вашего бизнеса. Если, по Вашим оценкам, он займет более 4 недель, то дополните таблицу недостающими столбцами.

2. Уточните сроки и размеры финансирования из различных источников, поставьте их размер в соответствующем интервале.

3. Узнайте в органах регистрации сроки получения свидетельства о регистрации.
Выбор варианта налогообложения и расчет налогов. В данном разделе бизнес-плана Вы должны выбрать систему налогообложения и правильно рассчитать величину налогов, которые будет платить Ваше предприятие. Их перечень зависит от выбранной Вами организационно-правовой формы предприятия и системы налогообложения.
Таблица 11

Налоговое окружение 

	Название налога
	База 
	Период 
	Ставка

	
	
	
	

	
	
	
	


В таблице необходимо представить все виды налогов, которые будет уплачивать предприятие в соответствии с действующим законодательством. 
План финансовых результатов деятельности. План финансовых результатов деятельности (или план прибылей и убытков) для первого года работы предприятия обычно составляется с помесячной разбивкой. Этот документ покажет Ваши ожидаемые расходы и доходы за определенный период времени, а также прибыль (или убыток), которые Вы будете иметь в соответствующем периоде. 
Таблица 12

План прибылей и убытков

	№
	Строка
	1 квартал
	2 квартал
	3 квартал
	4 квартал
	Итого за год

	1
	Общая выручка от реализации продукции (с НДС)
	
	
	
	
	

	2
	НДС
	
	
	
	
	

	3
	Выручка от реализации без НДС (строка 1 – (минус) строка 2)
	
	
	
	
	

	4
	Переменные издержки
	
	
	
	
	

	5
	Валовая прибыль (строка 3-строка 4)
	
	
	
	
	

	6
	Общие операционные издержки
	
	
	
	
	

	7
	Торгово-административные издержки
	
	
	
	
	

	8
	Амортизация 
	
	
	
	
	

	9
	% по кредитам
	
	
	
	
	

	10
	Налоги 
	
	
	
	
	

	11
	Другие затраты 
	
	
	
	
	

	12
	Другие доходы 
	
	
	
	
	

	13
	Прибыль до выплаты налога (строка 5 - строка 6 - строка 7 - строка 8- строка 9 - строка 10 – строка 11 + строка 12)
	
	
	
	
	

	14
	Налог на прибыль 
	
	
	
	
	

	15
	Чистая прибыль 
	
	
	
	
	


План прибылей и убытков отражает операционную деятельность предприятия (под операционной деятельностью понимается процесс производства и сбыта продукции и услуг) в определенные периоды времени (месяц, квартал, год). Из «Плана прибылей и убытков» можно определить прибыльность предприятия, реализующего проект.
В качестве пояснений к таблице следует заметить следующее: 
- выручка от реализации товаров и услуг являются главным источником дохода и определяются прогнозом объема продаж;
- переменные издержки - затраты, которые изменяются прямо пропорционально изменению объема производства; как правило, это затраты на сырье и заработную плату рабочих;
- постоянные затраты - затраты, которые не меняются в зависимости от изменений объема производства; к ним относят, как правило, затраты на зарплату административного персонала, арендную плату, амортизацию и т.д.;
- чистая прибыль показывает, что непосредственно остается на руках у предпринимателя;
- поступления в бюджет предприятии и отчисления из бюджета, которые напрямую не участвуют в расчете прибыли (получение и погашение кредитов, капитальные затраты на приобретение оборудования и т.д.) в данной таблице не показываются.

План движения денежных средств (Кэш-Фло). В плане движения денежных средств Вы, с одной стороны, определяете, когда, сколько и из каких источников будут получены деньги в кассу или на расчетный счет.

С другой стороны, эта таблица также определяет, когда и сколько денег Вами будет уплачено поставщикам сырья, заработной платы персоналу, процентов кредиторам, налогов в бюджет и т.д.

Этот прогноз составляется на год с разбивкой по месяцам, начиная с нулевого периода – периода, предшествующего моменту государственной регистрации предприятия.

В план движения денежных средств должны включаться только реальные поступления и расходы (их еще называют притоками и оттоками денежных средств), планируемые на каждый конкретный период времени.
В основе плана движения денежных средств (Кэш-Фло) – метод анализа денежных потоков, лежащий в основе «классических» методов инвестиционного анализа и используемый во всех наиболее известных методиках планирования и оценки эффективности инвестиционных проектов.
Термин «Кэш-Фло» используется для определения текущего остатка имеющихся в распоряжении предприятия денежных средств.

Таблица 13

План движения денежных средств (Кэш-Фло) (тыс. руб.)

	№
	Строка 
	1 квартал 
	2 квартал
	3 квартал
	4 квартал
	Итого за год

	Производственная (операционная) деятельность

	1
	Поступления от сбыта продукции (услуг)
	
	
	
	
	

	2
	Прямые производственные затраты
	
	
	
	
	

	3
	Поступления от других видов деятельности
	
	
	
	
	

	4
	Выплаты на другие виды деятельности 
	
	
	
	
	

	5
	Операционные (общие) издержки
	
	
	
	
	

	6
	Кэш-Фло от производственной (операционной) деятельности (6=1-2+3-4-5)
	
	
	
	
	

	Инвестиционная деятельность

	7
	Затраты на приобретение активов 
	
	
	
	
	

	8
	Другие издержки подготовительного периода
	
	
	
	
	

	9
	Поступления от реализации активов
	
	
	
	
	

	10
	Кэш-Фло от инвестиционной деятельности (10=9-8-7)
	
	
	
	
	

	Финансовая деятельность 

	11
	Собственный капитал 
	
	
	
	
	

	12
	Заемный капитал 
	
	
	
	
	

	13
	Выплаты в погашение кредита 
	
	
	
	
	

	14
	Выплаты % по кредиту 
	
	
	
	
	

	15
	Банковские вклады 
	
	
	
	
	

	16
	Доходы по банковским вкладам
	
	
	
	
	

	17
	Выплаты дивидендов 
	
	
	
	
	

	18
	Кэш-Фло от финансовой деятельности (18=11+12-13-14-15+16-17)
	
	
	
	
	

	19
	Баланс денежных средств на начало периода (19=20 предшествующего периода)
	
	
	
	
	

	20
	Баланс денежных средств на конец периода 
	
	
	
	
	


Таким образом, «План движения денежных средств», основанный на методе «Кэш-Фло», демонстрирует движение денежных средств и отражает деятельность предприятия в динамике от периода к периоду.

Необходимо понимать, что в начальный период существования компании ее положение с денежными средствами важнее прибыльности.
Главным признаком финансовой состоятельности Вашего предприятия при составлении его бизнес-плана является положительный показатель итогового денежного потока в форме «План движения денежных средств» в конце каждого периода планирования. Без выполнения этого обязательного условия расчет всех других показателей проекта теряет всякий смысл, так как работать с «отрицательным расчетным счетом» невозможно.
Расчет показателей проекта. Анализ эффективности проекта можно ограничить расчетом таких показателей эффективности, как:

- общая сумма чистой прибыли за 1 год деятельности предприятия;

- рентабельность вложений личных средств, которая определяется по 
следующей формуле:

Рлс = (ЧП / ЛС) × 100%, где
Рлс – рентабельность вложений личных средств, %;

ЧП - сумма чистой прибыли за 1 год деятельности, руб.;

ЛС - сумма вложенных личных средств, руб.;

- срок окупаемости вложений личных средств, который определяется как период времени (в месяцах), в течение которого накопленная сумма чистой прибыли полностью покроет общую сумму первоначально вложенных личных средств.

Помимо перечисленных показателей, Вы можете рассчитать, сколько Вы должны произвести продукции или реализовать товара для того, чтобы Ваше производство было безубыточным или прибыльным. Для этого необходимо рассчитать точку безубыточности, т.е. то количество товара или тот минимальный объем продаж в год, который необходимо достичь для того, чтобы предприятие покрыло все свои затраты, но еще не получило бы прибыли.
Точку безубыточности можно рассчитать в натуральном выражении (минимальный объем реализации продукции (услуг) в натуральных единицах измерения):

Тбезуб = Зпост / (Ц – Зпер.уд.), где
Зпост – общая сумма постоянных ежемесячных затрат;

Ц – цена единицы продукции (услуг);

Зпер.уд. – сумма  переменных затрат в расчете на единицу продукции.
Для расчета точки безубыточности в стоимостном выражении необходимо полученную натуральную величину умножить на планируемую цену реализации единицы продукции (услуг). 
Оценка рисков 

В данном разделе необходимо описать возможные риски, с которыми может столкнуться предприятие и ориентировочно оценить, какие риски наиболее вероятны для проекта и во что они в случае их реализации могут обойтись.
Наиболее часто анализируемые риски:
- имущественный ущерб в результате повреждения (пожар, стихийное бедствие, авария и т.д.);

- противоправные действия третьих лиц;

- падение продаж, связанное с резким падением спроса;

- невыполнение обязательств поставщиками сырья;

- инфляция;

- действия администрации района или города, а также проверяющих органов;

- подорожание оборудования и т.д.

Ответ на вопрос: «Как минимизировать риски и возможные потери от них?» должен состоять из 2 (двух) частей:
- описание организационных мер профилактики рисков (например, при риске сбоев в работе транспорта необходимо проработать альтернативные варианты поставки);

- изложение программы самострахования или внешнего страхования.

Это лучше всего сделать в виде таблицы:

Таблица 14

Оценка рисков 

	Фактор риска 
	Меры по минимизации риска 

	……
	…….

	…….
	……..


Основные ошибки, встречающиеся в бизнес-планах

Наиболее типичными являются следующие ошибки:
1. Переоценка возможностей реализации продукции – непродуманная маркетинговая стратегия, чересчур оптимистичные прогнозы продаж вызывают вопросы и у кредитных экспертов, и у инвесторов.

2. Завышение конечной цены реализации продукции, что приводит к формально хорошим финансово-экономическим показателям проекта. При этом возможны два варианта объяснения причины такого завышения – либо это результат самообмана, либо сознательное искажение ценовых параметров, что является гораздо худшим вариантом.
3. Занижение издержек, связанных с реализацией представленного проекта (от цен на сырье до затрат на транспортировку). К числу наиболее занижаемых издержек относится налогообложение, на процесс реализации проекта могут оказать влияние и особенности налогового календаря, действующего для данного бизнеса. Например, только за счет непродуманного указания даты реализации товара предприниматель может оказаться перед необходимостью уплаты НДС в полном объеме в отчетном месяце, тогда как зачет НДС по приобретенным товарно-материальным ценностям произойдет только в следующем. Естественно, это приведет к срыву графика погашения кредита, применению штрафных санкций и в результате к появлению проблемного кредита;

4. Соотнесение сроков кредита со скоростью оборота товарных операций. Обычно сроки кредитования по товарным операциям составляют от 3 до 4 месяцев, а источником возврата суммы основного долга выступает выручка от реализации товара. После успешного завершения первого кредитного проекта клиент уже зарабатывает положительную кредитную историю, поэтому второй кредит получить легче. Получив новый кредит, предприниматель делает новый оборот и т.д., пока не наступает закономерный дефолт. В действительности, в то время, как возврат кредита возможен только при накоплении за счет операций чистой прибыли, равной по величине сумме основного долга.
Приложение 1
БИЗНЕС-ПЛАН

«Организация мини-пекарни в с. N»

Цель проекта: удовлетворение потребностей населения с. N в хлебо-булочных изделиях (3 – 5 строк).

Автор проекта: ООО «ХХХ»

Адрес: РС (Я), с. N
Ф.И.О. предпринимателя: Иванов Иван Иванович 

Контактный телефон: xxx – xxx
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