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Если вы собрались организовать новый бизнес, либо вы собираетесь обратиться в банк за получением кредита на развитие уже существующего бизнеса, или вы решили найти инвестора, либо соинвестора для вашего бизнеса, вы наверняка задумывались, что вам нужен бизнес-план, а также наверняка вы думали, как его писать.
Бизнес-план — это своего рода карта вашего бизнеса или проекта. Он должен рассказать подробно, что представляет из себя ваш бизнес, и к каким результатам он вас приведет.
Издание предназначено для начинающих предпринимателей в помощь при разработке бизнес-плана для привлечения инвестиций, получения кредита, разработки стратегии развития бизнеса, создания нового вида бизнеса, оценки реальных возможностей бизнес-проектов.

Введение

Единой структуры бизнес-плана, утвержденной в нормативных документах, на территории РФ не существует. Конкретные подходы к составлению бизнес-плана и его структура меняются в зависимости от характера бизнеса, целей плана и требований потенциальных инвесторов. 
Издание подготовлено специалистом Фонда поддержки малого предпринимательства совместно с консультантами по экономическим вопросам, практиками и инвесторами, которые непосредственно участвуют в разработке и оценке бизнес-планов. 
Из своей практики скажу, что бизнес-план нужен глобально в 2-х случаях (бизнес-план для инвесторов и бизнес-план для себя), и в каждом случае его написание определенным образом отличается.
Бизнес-план — это документ, объединяющий различные аспекты деятельности компании в единое целое. Он описывает бизнес-идею проекта, цели и показатели, которых будет придерживаться компания, действия и подходы для их достижения, анализирует проблемы, с которыми может столкнуться предприятие и предлагает различные варианты решения этих проблем. 

Правильно составленный бизнес-план отвечает на самый важный для предпринимателя и инвестора вопрос: стоит ли вкладывать деньги в это дело, принесет ли оно доходы, которые окупят все затраты средств и сил.

Существуют общепризнанные: внутренняя логика структуры бизнес-плана и принципы его разработки.
Объем документа обычно ограничивается 20 — 25 страницами, однако он может варьироваться в зависимости от специфики бизнеса, объема финансирования, требований инвестора, личной необходимости детализации данных, которые необходимо показать  данным документом. 

Часть I.  Структура бизнес-плана

1. Титульный лист бизнес-плана (наименование проекта и ФИО разработчика)
2. Резюме

3. Описание команды и продукта

4. Анализ рынка

5. Конкуренты

6. Сильные и слабые стороны проекта

7. Продажи

8. Этапы реализации

9. Финансы

1.  Резюме (краткий обзор) проекта
Резюме проекта — это самостоятельный рекламный документ, содержащий основные положения всего бизнес-плана: представление оригинальной бизнес-идеи, описание фирмы и особенностей ее деятельности, жизнеспособности на рынке, предполагаемый экономический эффект реализации проекта.  По резюме будущие инвесторы судят об успешности всего проекта, и решают, стоит ли вкладывать в него деньги. Поэтому важно логически выстроить информацию, изложить ее кратко и ясно. Все последующие пункты бизнес-плана расшифровывают информацию из резюме и доказывают правильность расчетов. 

Иногда, инвесторы по причине экономии времени склонны выбирать  проекты по первому впечатлению и отбраковывать большинство из них на начальной стадии анализа, быстро читая их краткое описание и улавливая основную идею бизнеса, не изучая в подробностях сам  проект.

Резюме размещают в самом начале бизнес-плана, но составляется оно в последнюю очередь, т.к. концентрирует (резюмирует) выводы проделанной работы. Объем не должен превышать 1 страницы.

Резюме включает следующую информацию:

· Наименование проекта.

· Характеристика инициатора проекта (наименование, организационно-правовая форма, управление и форма собственности, опыт работы в данной сфере), характеристика продукта, его уникальность.

· Описание (суть) проекта и его цель, объяснение, почему было выбрано данное направление бизнеса

· Пояснение, идет ли речь о начале работы "с нуля" или о расширении существующего дела. Если вложены свои средства- указание на них
· Законодательные основы деятельности (система налогообложения, наличие лицензий, сертификатов, разрешений и т.д.).

· Краткая характеристика отрасли
· Долгосрочные цели.         
2. Описание команды проекта и продукции (бизнес-идеи)

В этом разделе необходимо охарактеризовать команду проекта, обратив внимание компетенции участников, специальные умения, образование и роль, которую они будут выполнять при реализации проекта. 
Необходимо очень подробно описать товар или услугу, которые будут предложены потребителям, и разъяснить, ради чего разрабатывается проект. В разделе должны быть отражены ответы на вопросы: Какие потребности будет удовлетворять ваш продукт или услуга? Что отличает его от других товаров (услуг), в том числе  в глазах потребителей? Почему его будут приобретать?

1) Описание команды проекта:

-участники реализации проекта;

-роль и функционал каждого; 

-специализированные знания и умения; 

2) Характеристики продукции:
-назначение продукции (товара/услуги), для каких целей она предназначена;

-уникальность товара/услуги (чем продукция отличается от уже существующей на рынке);

-на какой стадии находится продукт в настоящее время (идея, рабочий проект, опытный образец, небольшая партия, серийное производство и т.п.);

-требования государственных органов к товару/услуге (защищен/защищена ли авторским правом, есть ли требования к лицензированию, контролю качества,  экологичности, гарантийному обслуживанию и пр.);
3. Анализ рынка, востребованность продукта
В этом разделе должно быть показано общее состояние дел в отрасли, дана характеристика рынка и обозначены результаты вашего маркетингового исследования.  Для того, чтобы быть успешными на рынке, фирмам необходимо тщательно изучать своих клиентов. 
В данном разделе нужно доказать, что продукция или услуги имеют рынок сбыта, и что возможно сделать, чтобы добиться успеха на этом рынке. Расширяется или остается стабильным ваш рынок? Будут ли, по вашему мнению, происходить на рынке изменения?

1) Результаты исследования рынка: 

–первичные источники–опросы, анкетирования, личные наблюдения

- вторичные источники - сведения справочного характера в отраслевых и профессиональных СМИ, исследования, отчеты в периодической печати, статистические данные.

2) Состояние дел в отрасли:

- состояние дел в отрасли (экономические, социальные тенденции, которые могут свидетельствовать о спросе на ваш продукт). 
3) Характеристика рынка

- опишите как можно точнее тот рынок, на который выходит Ваше предприятие. 

В работе учтите, что обычно выделяют пять типов клиентурных рынков. 

а) Потребительский рынок - отдельные лица и домохозяйства, приобретающие товары и услуги для личного потребления.

б) Рынок производителей - организации, приобретающие товары и услуги для использования их в процессе производства (сырьё, материалы).
в) Рынок промежуточных продавцов - организации, приобретающие товары и услуги для дальнейшей их перепродажи (оптовая торговля, дилеры, франчайзинг).
г) Рынок государственных учреждений - государственные организации, приобретающие товары и услуги либо для последующего их использования с целью выполнения государственных программ, либо передачи этих товаров и услуг тем, кто в этом нуждается.

д) Международный рынок - покупатели за рубежом страны, включая зарубежных потребителей, производителей, промежуточных продавцов и государственные учреждения.

3. Конкуренты
Определите, кто является Вашими основными конкурентами. И каковы ваши преимущества перед ними
Факторы оценки:

- цена

- качество

- профессионализм команды
- условия доставки

- необходимые потребителю объемы 

-оперативность исполнения
-лучшие условия оплаты
-ассортимент

-имидж

-уникальность
-удобная упаковка. 
-лучшее месторасположение
4. Сильные и слабые стороны 
Проведите анализ сильных и слабых сторон предприятия и его конкурентов (качества продукции и услуг, возможностей сбыта, квалификации, опыта персонала, уровня технологии и технологических рисков, условий поставок материалов или комплектующих, уровня менеджмента).
  :  
	Внутренние факторы

	Сильные стороны

Знание+ опыт
Доступ на рынок
           Клиентская база наработанная

Наличие стартового капитала

Дешевые сырье

Ноу-хау

Налажены каналы продаж

Цена

Оптимальные условия оплаты

Удобное месторасположение офиса (склада)


	Слабые стороны

Устаревшая технология

Неопытный персонал

Нехватка средств для реализации

Нет собственного помещения склада

Проблемы со сбытом – не налажены каналы продаж
Монополия на рынке сырья и материалов

Высокие затраты на первом этапе



5. Продажи
          В этом разделе Вам необходимо указать - кто ваши клиенты (см. характеристику рынка), где они находятся территориально. Какие каналы продаж вы планируете использовать и как хотите продвигать свой продукт. 
        1) Опишите клиента: 
- покупатели (юр. лица)
- потребители (физ лица).
Составьте портрет клиента: возраст, пол, социальное положение, уровень дохода.

        2) Укажите каналы продаж (как будет организован сбыт продукции), наиболее приемлемые для вашего бизнеса:  
  -мелкооптовые рынки;
  -интернет-магазин; 

 - точка в магазине (розница);
 - офис продаж или склад; 

 - прямые продажи;
- участие в тендерах;

- дилерские договоры.   

3) Опишите какие методы продвижения товаров (услуг) предприятия (реклама, PR, сбыт) вы планируете использовать при продвижении своего продукта и почему именно они по-вашему мнению окажутся наиболее эффективны 
- система ценообразования Вашей продукции (услуг), наличие скидок, бонусов и т.д.;

- вирусный маркетинг (сарафанное радио в интернете);
- ценовое стимулирование (сезонные распродажи, плавающие распродажи, дисконтные карты, купоны); 
- холодные звонки;
- рекламные формы: флаеры, банеры, растяжки, рекламные статьи, пиар-акции, точечный партизанский маркетинг, дегустации, презентации;
- участие в специализированных выставках. 

4. Этапы реализации
Назначение раздела – структурировать все имеющиеся наработки, выработать четкий план действий и график реализации проекта. В разделе Вам необходимо указать, какие этапы пройдет ваш проект и каков ожидаемый результат реализации каждого этапа. Чем подробней будет Ваш план, тем более четкой будет общая картина бизнеса. 

Возьмите за основу примерный общий план без детальной разбивки по мероприятиям:
1.Подготовительный этап (маркетинг, исследование рынка, поиск инвесторов, расчет рисков и возможностей)

2.Приобретение сырья и комплектующих;

3.Подготовка рынка сбыта, производство продукции;

4.Продажа продукции

5. Рост объемов производства

6. набор и обучение персонала;

7.Доработка логистики;

8. Рост каналов продаж.

9. Ритмичная работа производства. 

5.Финансы
Этот раздел бизнес-плана оценивает способность проекта обеспечить поступление денежных средств в объеме, достаточном для возврата вложенных средств. Приводятся переменные и постоянные затраты производства продукции (оказания услуг), потребность в оборотных средствах, таблица расходов на реализацию проекта, потребность в финансировании и источники финансирования.

Следует подробно описать объем собственных ресурсов компании (денежные средства, недвижимость, оборудование), потребность в заемных финансовых ресурсах, в том числе в субсидии, предполагаемые источники и схемы финансирования, ответственность заемщиков и систему гарантий.

Должны быть описаны условия всех остальных относящихся к проекту или уже находящихся на балансе кредитов. 

Напоминаю:

При составлении прогноза выручки лучше руководствоваться «негативным вариантом», то есть учитывать затраты и расходы на максимальном уровне, а доходы — на минимальном. 

    Таблица № 1 - укажите те расходы, которые вы будете нести в ходе реализации проекта (материалы, заработная плата, налоги, реклама, аренда, транспортные расходы и пр.)
        Таблица № 2. Укажите источники финансирования проекта. Собственные средства + заемные средства + привлеченные инвестиции = Общая стоимость проекта.
     Таблица № 3 позволит вам рассчитать вашу выручку за год. Указываете количество производимой продукции (единицы, штуки, килограммы и т.д.), умножаете на стоимость единицы. Складываете показатель за 12 месяцев. 

    Примечание: у вас может добавляться ассортимент, может измениться количество производимой продукции, может измениться цена, соответственно, выручка за месяц может быть разной. 

      Таблица № 4. Это своеобразное подведение финансовых итогов. Укажите инвестиционные затраты (сведения из таблицы № 2). Выручка от реализации (возьмите показатель из таблицы № 3). 

Чистая прибыль: выручка минус расходы (с учетом налогов).

Срок окупаемости проекта: запрашиваемая сумма инвестиций (таблица № 2) делится на чистую прибыли за месяц (выручка – затраты = прибыль). Оптимально, когда срок окупаемости – до 1 года. 

Внутренняя норма доходности: сколько надо зарабатывать чтобы не уйти в минус, сравните ежемесячные расходы и чистую прибыль, в минусе вы или в плюсе. Если в минусе, сколько нужно получать чистой прибыль, чтобы выйти в плюс. Укажите показатель за месяц.
Рентабельность: чистая прибыль за месяц делится на выручку за год и умножается на сто. Оптимальным считается показатель выше единицы.
    Ошибки бизнес-планирования

Типичными ошибками бизнес-планирования являются: 

- занижение затратной части (не учтено вспомогательное оборудование, таможенные пошлины, стоимость транспортировки, погрузочно-разгрузочные работы, пуско-наладочные работы; занижены издержки, связанные со сбытом; не учтена профилактика оборудования, обслуживание оргтехники, вывоз мусора; не учтен расход электроэнергии; неверно учтены налоги); 

- завышение доходной части (завышена конечная цена продукции, не учтены скидки, завышены план производства и прогноз продаж); 

- ошибки временных расчетов (несогласованность сроков плана производства с планом сбыта, не учтены сроки получений всевозможных разрешений, фактор сезонности, фактор сопротивления персонала вводимым изменениям); 

- недостаточная проработка юридических вопросов; 

- проведение маркетинговых исследований только «кабинетным способом». 

Заключение

Не бойтесь совершать ошибки. Только ошибки дают нам возможность накапливать опыт и на его основе осуществлять собственное развитие. Кто не боится неудач, может ставить перед собой самые амбициозные и труднодостижимые цели. Последовательно и упорно Вы обязательно добьетесь того, что Вам действительно важно. Консультанты Фонда поддержки малого предпринимательства всегда готовы Вам в этом помочь.

ЖЕЛАЕМ УСПЕХА!

Фонд поддержки всегда поможет Вам составить бизнес-план. Мы оказываем консультационные услуги и услуги по разработке бизнес-плана.
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