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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. 

Данное пособие 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. 

Пособие подготовлено Фондом поддержки малого предпринимательства, имея большую практику составления успешных проектов, совместной работы со специалистами по экономическим вопросам разных сфер деятельности, практиками и инвесторами, которые непосредственно участвуют в разработке и оценке бизнес-планов. 

Из практики скажем, 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. 

Итак, 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. 

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.

Структура рассматриваемого настоящим пособием бизнес-плана взята из требований Свердловского областного Фонда предпринимательства для участия в конкурсной поддержке по получению гранта начинающему предпринимателю.

Итак, поехали……

1. Бизнес

1.1. Краткое описание истории бизнеса

Этот раздел - ваш самостоятельный рекламный документ.

Он должен содержать основные сведения о Вашем предприятии и сфере его деятельности. Здесь необходимо отразить главные события, повлиявшие на появление Вашей идеи предлагаемого бизнеса, а также главные проблемы, стоящие перед организацией в настоящее время. Оценивается фактическое положение предприятия на рынке, указываются направления его развития на перспективу. Уже существующее предприятие приводит краткую историю своей хозяйственной деятельности. Указывается тип предполагаемого бизнеса. Представляются те виды деятельности, которыми предприятие предполагает заниматься или уже занимается. 

Законодательные основы деятельности (система налогообложения, наличие лицензий, сертификатов, разрешений и т.д.). 

В разделе укрупненно описываются положительные и отрицательные стороны местонахождения предприятия, логистика. Рассматриваются основные факторы, влияющие или способные (при определенных условиях) повлиять на деятельность предприятия. Также данный раздел содержит общую характеристику отрасли.
Необходимо указать есть ли у Вас опыт работы в данной сфере, или же наемные или консультирующие специалисты в данной сфере, которые будут работать на вашем предприятии.
Необходимо описать перспективы вашего предприятия. Ключевым здесь станет ответ на вопрос: «что будет, когда предприятие достигнет проектных показателей?». Ответ может быть сформулирован следующим образом: «по достижению проектной мощности ххх в год планируется поиск и наем ххх работников, а так же увеличение мощности предприятия до ххх. В связи с увеличением производства предполагается выход на новый рынок – ххх».

Заканчивается раздел формулировкой миссии и целей деятельности предприятия и определением стратегии бизнеса.  А может быть есть уже свой слоган!
Это самый сложный раздел с точки зрения рекламной подачи, и хотя располагается он в самом начале, рекомендуем писать его в последнюю очередь, так как по окончанию всех расчетов у Вас появятся осязаемые итоги Вашей идеи. 
Объем не должен превышать 0,5 - 0,7 страницы.

Как правило, бизнес-план в первом разделе предполагает отражение всех ключевых достижений вашего бизнеса. Его экономические ключевые показатели. Иногда, инвесторы по причине экономии времени склонны выбирать проекты по первому впечатлению и отбраковывать большинство из них на начальной стадии анализа, быстро читая их историю или краткое описание и улавливая основную идею бизнеса, не изучая в подробностях сам проект.
1.2. Производимый товар/работа/услуга  

Необходимо написать, что именно Вы будете производить или продавать. Лучше оформить это списком или таблицей, так как зрительно такая информация воспринимается легче. Можно приложить фото. 
Если номенклатура продукции или услуг достаточно большая тогда рекомендуем создать Приложение к данному разделу под названием «Прайс-лист». Здесь не надо расписывать характеристики вашей продукции или услуги. Вы их будете писать ниже. 
Кроме того, Вы должны описать что именно вы создадите в итоге (цех по выпуску продукции/завод/магазин/офис/ и т.д., то, что будет в сухом итоге и глобально).
1.3. Наличие основных средств:

Здесь указывается фактическое наличие оборудования, машин и механизмов, помещений и земельных участков на сегодняшний день. В том числе тех, за которые вы могли уже внести только первый взнос или частичную оплату. Если основных средств еще нет, тогда надо указать, что необходимо приобретать из основных средств для осуществления бизнес-плана.
1.4. Численность сотрудников

Укажите только число конечного показателя проекта. В данном случае расчет необходимо делать на три следующих года (по годам). 
Но оформите Приложение. Сделайте в приложении расчет заработной платы. Покажите в динамике кто, и сколько, в какие годы будет работать на вашем предприятии.

Учтите в расчетах налоги на заработную плату.
Пример
	Исходные данные Налоги на з. плату:

	ПФР  
	30,00%
	22%
	Затраты организации

	ФСС РФ
	
	2,90%
	

	ФФОМС
	
	5,10%
	

	НДФЛ
	13%
	Отчисляется от з/платы ФЛ


Покажите, как, кто и сколько будет зарабатывать на вашем предприятии (оклад, сдельная заработная плата, премия, и пр. условия).

Примерная таблица
	Расчет заработной платы
	
	
	
	

	№
	Должность
	Количество
	Оклад/сделка/мес.
	Итого ЗП к начислению (=3*4)
	Подоходный налог 13% (=5*13%)
	ФОТ мес. (=5-6)
	Пенсионные отчисления 22% (=7*22%)
	Платежи в ФСС 2,9% (=7*2.9%)
	Соц. отчисления ФФОМС 5,1% (=7*5.1%)



	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	1
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Итого мес.
	
	
	
	
	
	
	
	

	Итого год (=*12)
	х
	х
	
	
	
	
	
	

	В том числе налоги/год. (=6+7+8+9+10)*12
	
	х
	х
	х
	х
	х
	х
	х

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


1.5. Среднемесячная заработная плата сотрудников 

(Годовой фонд заработной платы/12), тыс. рублей

Вы уже произвели необходимый расчет, здесь ставьте только необходимое значение.

1.6. Оценка сильных и слабых сторон бизнеса относительно конкурентов

Определите, кто является Вашими основными конкурентами. Проведите SWOT-анализ - 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).

Описывайте в своих слабых сторонах не только фактор риска, но и возможный путь его преодоления. 
Пример
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2. Продукт

2.1. Описание товара/работы/услуги (краткое описание того, что делает продукцию уникальной и тех отличительных особенностей, которые позволяют ей конкурировать (ставят ее вне конкуренции) в отношении ценообразования и (или) качества и (или) условий поставки и другое).

Здесь представляется описание продукции предприятия с позиции потребителя. С этой целью обычно приводятся следующие сведения кроме наименования:

1) потребности, удовлетворяемые товаром;

2) показатели качества;

3) цена в отношении конкурентов;

4) внешнее оформление;

5) сравнение с другими аналогичными товарами;

6) патентная защищенность;

7) показатели экспорта и его возможности;

8) основные направления совершенствования продукции;

9) фото вашей продукции.

Основное назначение товара – удовлетворение потребности клиента фирмы. В бизнес-плане отражаются область применения, перечень функциональных особенностей, факторы привлекательности товара. К факторам привлекательности товара относят ценность, возможность приобретения, цену, качество, экологичность, имидж, марку, форму, упаковку, срок службы др.

Со свойствами продукта связаны показатели его качества – долговечность, надежность, простота и безопасность эксплуатации и ремонта и т. д. Указывается наличие сертификатов промышленной продукции.

Формируется отличие нового или существующего товара от товара конкурентов. Описываются патентные права предприятия, патенты на полезные модели, товарные знаки. Указывается наличие лицензий, а также ноу-хау. Указывается возможность экспорта продукции. Если продукция поставляется на внешний рынок, то приводятся основные показатели, характеризующие экспорт (страна, объем продаж, валютная выручка).

Для нового товара в бизнес-плане указывается, соответствует ли этот товар требования новизны. Таким термином обозначают следующие товары:

1) товар, не имеющий аналогов на рынке;

2) товар, который имеет весомое качественное усовершенствование по сравнению и товарами-аналогами;

3) товар, который уже был на рынке, после чего был усовершенствован так, что его свойства принципиально изменились;

4) товар рыночной новизны, т. е. новый только для данного рынка;

5) старый товар, нашедший себе новую сферу применения.

Роль данного раздела бизнес-плана сводится к тому, чтобы представить потенциальному инвестору, какими новыми уникальными свойствами обладает товар, доказать, что он способен вызвать интерес покупателей.

2.2. Портрет клиента (описание области применения), кто и почему покупает и будет покупать продукцию (на основе каких факторов клиенты принимают решение о покупке; какой уровень их дохода или к какой группе они относятся; какой тип продвижения товара на рынок будет стимулировать их покупки)

Здесь необходимо прописать не только область применения Вашей продукции или услуги. Описывается характеристика потребителей продукции:

- тип потребителя (покупатели, производители, единичные самостоятельные потребители и т.п.);
- их уровень дохода;

-есть ли социальная составляющая в вашей ценовой политике.
Для определения факторов принятия решения о покупке Вашего товара необходимо ответить на вопросы:

ПОЧЕМУ люди будут нуждаться в Вашем изделии или услуге?

КАКУЮ проблему покупателя или пользователя ваше изделие (или услуга) решает?

КАКИЕ потребности оно обеспечивает?

ЧТО делает ваше изделие или услугу выдающимся или выделяющимся из всех существующих на рынке?

ЧТО и КАК Вы собираетесь предлагать в ваших изделиях или услугах, которые будут ЛУЧШЕ, РАЗЛИЧНЫ, или БОЛЕЕ ДЕШЕВЫЕ, чем у Ваших конкурентов?

Стратегия продвижения продукции на рынок:

- ценовая политика (скидки, рассрочка платежа и пр.);
- система распределения (продаж) в настоящее время и в перспективе;

- реклама;
- стимулирование сбыта (скидка на последующий заказ, зависимость от самовывоза, опт, и пр.);
- сервисное и гарантийное обслуживание;
- связи с общественностью (реклама в бесплатных газетах, доступных Интернет-ресурсах и пр.).
2.3. Информация о востребованности практических результатов производства

Востребованность - показатель потребности покупателя. Как мы это узнаем? 

- Анкетирование. Вы можете провести анкетирование Ваших знакомых и друзей, их наберется человек 10 или 15, и задать им вопросы будут ли они покупать ваш товар или услугу? какой критерий они выберут при покупке товара или услуге?  Сколько они купят? По какой цене? и пр. Итоги анкетирования озвучьте здесь;
- если у Вас уже есть договоренности о реализации, укажите их (кто и сколько будет покупать);

- проведите мониторинг доступных источников (интернет ресурсы, газеты с объявлениями) проверьте, кто хочет покупать Вашу продукцию или услугу? Сколько их? 

- на сервисе «ЯндексДирект» в ссылке «подбор слов» занесите запрос по слову или фразе (например: куплю мандарины) и сможете узнать о количестве запросов по заданным Вами параметрам. Конечно, эти данные не означают, что именно такое количество запросов вводили только потенциальные покупатели, это могут быть те, кто интересовался вопросом, сколько стоит товар или услуга, а могут быть те, кто интересовался конкурентами собственного бизнеса;
- проведите все возможные варианты мониторинга, это поможет Вам найти самые оптимальные пути реализации продукции или услуги.

Проведя такой анализ, вы будете четко представлять, что и для кого вы производите, а также понимать особенности вашей продукции и рынка сбыта. Результаты мониторинга приведите в Приложении к данному Проекту.

3. Продажи

3.1. Описание ниши на рынке (территория, сегмент рынка, позиционирование, необходимое качество и количество продукции)

Назовите и опишите конкретные рыночные ниши или сектора, которые обещают самый большой потенциал продаж для вашего изделия или услуги. 
Географическое расположение. Группа существующих или потенциальных покупателей на данной территории.
Сегменты можно выделить по следующим признакам (критериям): 

-географическому (жители региона, города, микрорайона, поселка); 

-демографическому (пол, возраст, национальность); 

-по социальному статусу и стилю жизни; 

 -покупательскому поведению (случайный покупатель, постоянный клиент, лояльный клиент и др.); 

-иные параметры. 
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Чтобы правильно выбрать нишу рынка для вашего предприятия, следует, прежде всего, попытаться найти практическое применение вашим собственным способностям, знаниям, квалификации на рынке. Многие успешно работающие в нишах рынка компании своими достижениями обязаны не тому, что их руководство стремилось создать новый продукт, а тому, что оно внедряло и продвигало на рынке те же изделия или услуги, что и другие фирмы, но совершенно иным образом. Сегодня глубокая специализация требуется не только в технологии производства, но и в методах работы с потребителями. Поэтому одним из способов определения ниши рынка является нововведение в области реализации своих изделий и услуг. Опыт высокоразвитых стран подтверждает это.
Кто будет потреблять вашу услугу или товар, чем ваш товар будет уникален. Ответив на предыдущий вопрос бизнес-плана о востребованности Вашей продукции, Вы сможете понять какую нишу займет Ваш бизнес. 
Чтобы добиться в бизнесе успеха, ваша фирма и производимый вами товар должны стать узнаваемыми. У вашей услуги, товара должен быть свой устойчивый постоянный круг покупателей или клиентов. Для этого компания должна обрести свое, отличное от многочисленных конкурентов, лицо, найти то свое место на рынке, которое еще свободно или где вы сможете работать успешнее, чем ваши соседи-предприниматели.

Докажите, что спрос на Вашу продукцию/услугу действительно существует на рынке.
3.2. Каналы продаж (пути реализации продукции) (каковы каналы распределения продукции по рыночным сегментам, как распространяется информация о продукции)

Каналы продаж помогают компании не зависеть от важных, но не всегда постоянных факторов. Это имеющий определённые характеристики способ поступления клиентов в фирму. Нет конкретной градации каналов продаж. Всё зависит от вашего бизнеса, компании. Но всё же можно выделить два основных вида каналов продаж: активный и пассивный.

В чём разница между ними?

Активные каналы – это те, в которых сама компания выступает инициатором общения с клиентом.

Пассивный канал – это тот, в котором после определённой предварительной работы (реклама и прочее) клиент сам выходит на связь.

-Встреча с клиентом, а не общение через телефон или по интернету. Плюсы: экономия ден.средств, целенаправленность (сразу же напрямую связываемся с потенциальным клиентом), эффективность. Минусы: затратность (скорее по времени, нежели в материальном плане), необходимость обучения, сложность управления.

-Обзвон всех потенциальных клиентов. Плюсы: экономность, быстрота запуска. Минусы: не все товары могут продаваться по телефону, нет возможности продемонстрировать товар.

-Перераспределять функции отдела продаж на другую компанию. Это возможно тогда, когда нет возможностей сделать свою сеть продаж. Такой канал наиболее эффективен, если у вас уже товар, который хорошо «котируется» потребителями и вам нужно быстро захватить рынок. Плюсы: быстрое развитие, экономия на персонале, филиалах, продвижении, доступ к допресурсам. Минусы: нет доступа к потребителям, зависимость от партнёра.
Пассивные каналы.

-Реклама. Здесь речь идёт именно об офлайн рекламе. Той рекламе, которая призвана получать конкретных клиентов с конкретной рекламы. Ранее большой популярностью пользовалась реклама, которая помогала развить бренд. Сейчас же из-за перенасыщения рынка и появления кучи китайских копий бренды отошли на второй план. Плюсы: легко измерить эффект. Быстрый результат. Минусы: высокая затратность. Долгий поиск верного решения, высокая конкуренция, практически нет соприкосновения с потребителями.
-Сарафанное радио. Самый старый вид рекламы. Потребители сами с радостью расскажут о Вашем товаре. Если он, конечно, пришёлся им по душе. Плюсы: сарафанное радио работает бесплатно, эффективность. Минусы: надо иметь действительно хороший товар, можно очень долго ждать, пока сарафанное радио заработает. 

3.3. Цена за единицу продукции (рублей) (каков уровень цен; каков уровень цен в сравнении с конкурентами; существует ли какая-либо система скидок; специальные условия оплаты)

Отвечайте последовательно на поставленный вопрос:

Сколько стоит товар или услуга.
Уровень цен по отношению цен конкурентов выше или ниже, на сколько процентов или рублей.
Существует ли система скидок.
Есть ли специальные условия оплаты.

Что бы выполнить эту описательную часть необходимо провести мониторинг цен конкурентов, выполнить расчет своей цены, обозначить критерии ценовой политики. Предлагаем подкрепить все это Приложением.

Пример Приложения.

Выпускаемая продукция

	№ п.п
	Наименование выпускаемой продукции, услуги, товара
	Единица измерения
	Стоимость, руб.
	Отклонение от стоимости относительно конкурентов, руб.

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


В это же приложение необходимо добавить расчет стоимости Вашего продукта или услуги (при условии ее производства вашей компанией). 
Пример простой калькуляции:

	
	Калькуляция на изготовление звена сетчатой ограды


	
	На измеритель - 1 звено размером 3х2,2(h) м

	№ пп
	Шифр, основание
	Наименование работ
	Един. изм.
	Кол-во
	Цена, руб.
	Стоимость, руб.

	 
	 
	1.Заработная плата
	 
	 
	 
	 

	1.
	ФЕР04…
	Нарезка трубы профильной
	рез
	3
	30
	90,0

	2.
	ФЕРм38
	Изготовление каркаса
	тн
	0,08
	9850
	788,0

	3
	ФЕР26
	Крепление сетки к каркасу
	м2
	6,6
	28
	184,8

	4.
	ФЕР15
	Окраска металлоизделий масляной краской
	м2
	2,32
	75
	174,0

	5.
	ФЕР15
	Окраска сетки
	м2
	7,26
	40
	290,4

	 
	 
	ИТОГО
	 
	 
	 
	1527,2

	 
	 
	2. Стоимость материалов
	 
	 
	 
	 

	1
	Цена пост.
	Труба профильная 40х6
	м
	10,4
	35
	364,0

	2
	Цена пост.
	Сетка рабица
	м2
	6,6
	21
	138,6

	3
	Цена пост.
	Электроды
	кг
	0,3
	28
	8,4

	4
	Цена пост.
	Краска масляная 
	кг
	2,4
	46
	110,4

	 
	 
	ИТОГО
	 
	 
	 
	621,4

	 
	 
	Всего Заработная плата + стоимость материалов (1+2)
	 
	 
	 
	2148,6

	 
	 
	3.Прочие расходы
	 
	 
	 
	 

	 1
	Расчет
	Расход электроэнергии 
	кВт/час
	4
	3,5
	14,0

	 2
	Аренда
	Работа механизмов
	м/см
	0,25
	9500
	2375,0

	 
	 
	ИТОГО
	 
	 
	 
	2389,0

	 
	 
	ИТОГО расходы СМР (1+2+3)
	 
	 
	 
	4537,6

	 1
	Приказ по предприятию
	Накладные расходы (условно) 14% от СМР
	 
	 
	 
	635,3

	 
	 
	ИТОГО стоимость 
	 
	 
	 
	5172,9

	 2
	Приказ по предприятию
	Прибыль 10% от общей стоимости (предприятие закладывает свою норму)
	 
	 
	 
	517,3

	 
	 
	ВСЕГО стоимость
	 
	 
	 
	5690,2


3.4. Конкуренты, наиболее распространенные продукты-аналоги (добавьте строки при необходимости)
В этом приложении сделайте сравнение цен конкурентов. 

	№ п.п
	Наименование выпускаемой продукции, услуги, товара
	Единица измерения
	Стоимость, руб.
	Наименование конкурента, где он находится

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


3.5. Преимущества вашего продукта перед аналогами.
Все ключевые преимущества (цена/качество/быстрота доставки/особое отношение к клиентам/ и т.д.)
3.6. Сезонность спроса

Если у Вашего бизнеса существует сезонность обозначьте ее временными параметрами. Обозначьте здесь, что будет делать организация вне сезона. Может быть, вы будете выпускать, что-то еще вне сезона? Или у вас будут развиваться другие услуги в это время.

4. План реализации 

4.1. Краткое описание общей стратегии реализации 

Этап реализации бизнес-плана охватывает период от принятия решения об инвести​ровании до начала коммерческого производства. Реализовать бизнес-план — значит выполнить все рабочие задачи на предприятии и вне его, необходимые для того, чтобы перевести деловой проект из стадии бизнес-плана в реаль​ную производственную стадию. Необходимо составить реальный график для различных стадий внедрения проекта.

Здесь необходимо обозначить основные укрупненные направления развития вашего проекта, включая временные рамки.
4.2. Временной график реализации с указанием начала и продолжительности основных стадий, а также промежуточных этапов

Здесь вы опишете весь процесс реализации проекта поэтапно, включая промежуточные этапы и эффект от выполнения – результат.  Этот раздел поможет Вам понять какие этапы может быть вы выпустили, когда планировали собственный бизнес, так же возможно, вы поймете, что некоторые этапы будут лишними для Вас. Этот раздел является целевым. Долее вы будете отчитываться перед инвестором о выполнении указанных этапов и их результатах.

4.3. План расходования средств субсидии

Здесь вы укажете, на что вы запрашиваете средства гранта. Еще раз прочитайте внимательно Положение. Уточните, на что именно могут эти средства быть предоставлены.

5. Финансы

Вот она… самая страшная глава)))), но на самом деле с этого раздела нужно начать написание бизнес-плана. Именно эта часть плана даст осязаемое понятие Вашей идеи.

В этом разделе указываются конкретные цифровые показатели. Все расчеты оформите Приложением.

5.1. Общая стоимость 

Сумма в рублях. Здесь все затраты на проект.
Пример Приложения:

Составьте таблицу примерно такого содержания 

	Инвестиции
	
	
	
	
	
	
	

	Инвестиции/

Статья затрат
	Стоимость, руб.
	
	Месяцы 20____г.
	20__г.
	20__г.
	20__г.

	Собственные средства:
	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	
	
	

	
	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	
	
	
	 
	 
	 

	
	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	
	
	
	 
	 
	 

	Грант начинающему предпринимателю/

Субсидии/поддержка инвесторов:
	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	
	
	
	 
	 
	 

	
	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	
	
	
	 
	 
	 

	
	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 
	 
	 

	Общая стоимость проекта:
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Добавьте сюда график распределения средств инвестиций для наглядности.
5.2. Сумма вложенных средств

 Сумма в рублях: всего уже вложено средств.
5.3. В том числе собственные средства (в рублях и процентах к общей стоимости)

Сумма в рублях и в % к п.5.1
5.4. Сумма требуемых дополнительных инвестиций 
Сумма в рублях

По сути это разница между пунктом 5.1  и  5.2

5.5. Существующие источники финансирования проекта, в том числе кредит, заем и прочие 

Здесь необходимо обозначить какие источники денежных средств позволят вам реализовать проект. Какие условия поставлены перед вами, если у вас заемные средства или средства инвесторов. Если это будут ваши собственные средства тогда надо указать сбережения это или может выручка от бизнеса.  Если в их сумму входит уже потраченная сумма это тоже необходимо утонить (сумма уже вложенных средств).
5.6. Результаты и планы реализации проекта (в том числе целевые показатели*) 

Целевой показатель. Это показатель, который будет оцениваться в отчете об использовании средств гранта/субсидии (если вы будете ее получать). Все показатели указываются в таблице. Но прежде чем их указать их необходимо рассчитать. А все расчеты рекомендуем оформить приложением в Проекту.
Выручка от реализации товаров (работ, услуг) без учета НДС, тыс. рублей*

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

Вы уже оценили ваш товар, составили примерную калькуляцию. Вы уже знаете, кто и сколько будет покупать вашей продукции или услуги. Вы уже знаете цены конкурентов. Вы знаете мощность вашего предприятия. Здесь все просто и не просто одновременно. От этого показателя будет зависеть ваша доходность. Итак, формируйте ваш план продаж. 

Как в условиях неопределенности максимально точно предсказать будущую выручку компании?

Решение
Универсального решения не существует. Любые прогнозы содержат в себе определенную погрешность. А учитывая текущую ситуацию в экономике страны, ошибки в планировании, скорее всего, увеличатся. Тем не менее, существует несколько простых и надежных способов планирования, которыми может воспользоваться компания. А их комбинирование даст максимально точный результат, который только возможен в условиях кризиса и неопределенности.

В основе плана по выручки компании могут быть экспертные оценки менеджеров по продажам аналогичной продукции. Суть подхода предельно проста. На начальном этапе эксперты (специалисты коммерческого отдела, а в нашем случае и вы сами) получают для изучения результаты анализа рынка сбыта. После чего они, основываясь на полученной информации, опыте продаж, а главное – на своих субъективных оценках, строят план продаж в натуральных и стоимостных показателях. 
К недостаткам описанного способа планирования можно отнести субъективность оценок. Никто не застрахован от чрезмерного оптимизма или, наоборот, пессимизма экспертов.

Еще один метод, который нередко используется в компаниях – планирование «от достигнутого». Здесь вы можете опираться на предыдущий ваш опыт работы в данной сфере (если такой есть). Идея подхода незамысловата и уже понятна из названия. То есть предполагается, что выручка следующего года сохранится на уровне текущего года (худший сценарий) либо превысит его на процент темпа роста продаж в прошлых периодах, включая текущий год. Этот подход опирается на несколько параметров:

· Количество проданного товара (работ, услуг) в натуральных единицах,

· Отпускная цена за единицу товара (работ, услуг) с учетом общей торговой наценки, образующейся в товаропроводящей сети производителя (при использовании цепочки торговых посредников, что характерно для рынков массовых товаров).

Применение метода «от достигнутого» актуально для компаний со стабильной конъюнктурой рынка либо в быстро растущих отраслях.

Еще один несложный метод планирования выручки – «от рынка». Суть его сводится к тому, что компания оценивает тенденции роста или спада рынка, а свои объемы продаж планирует как долю от будущей емкости рынка. Ключевым недостатком метода является то, что для его использования необходимы обширный количественный (статистический) и качественный (конкурентный) виды анализа, для чего у компании не всегда имеются адекватные человеческие и временные ресурсы (в частности, для наиболее трудоемкого этапа исследований – сбора первичной информации). Другой негативный фактор - метод не принимает в расчет неценовую конкуренцию в отрасли и не учитывает влияния появления новых продуктов на рынке.

Сильная сторона подхода «от рынка» - он страхует компанию от планирования объема продаж сверх возможностей рынка и не требует данных о прошлой сбытовой деятельности компании за длительный период времени.

Показатель розничных продаж продукции компании рассчитывается как произведение натурального объема продаж на отпускную розничную цену.

На практике считается, что прогноз составлен с приемлемым уровнем погрешности, если процент отклонения фактических показателей от плановых оказывается в диапазоне от 5 до 10 процентов.
Оформляйте расчеты Приложением.

Пример:

План реализации продукции (выручка)
	№
	Продукция
	Цена, руб.
	Объем пр-ва или продаж в день/смену
	Кол-во смен/ дней продаж
	2017г. (месяцы)
	2018г.
	2019г.
	2020г.

	
	
	
	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
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	3
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	7
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Итого
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Составьте график динамики выручки. 
Расчеты по проекту:

Затраты, тыс. рублей
Самый тщательный и честный раздел. На сколько подробно вы оцените все затраты вашего бизнеса будет зависеть ваша будущая прибыль.
Оформите расчет затрат Приложением. Составьте графическую структуру затрат.

Пример:

	Постоянные затраты

	

	№ п.п
	Статья затрат

	
	

	1
	Арендная плата

	2
	Заработная плата административного персонала, управления, бухгалтерии, оплата труда вспомогательного персонала (системный администратор, секретарь, ремонтная служба, уборщица, менеджер по продажам (окладная часть)

	3
	Амортизационные отчисления (если есть)

	4
	Оплата услуг, связанных с общим управлением предприятия коммунальные расходы: оплата электроэнергии, воды, услуг связи и интернета. Услуги охранных организаций, услуги банков (расчётно-кассовое обслуживание) . Услуги рекламных агентств

	5
	Банковский процент, проценты по займам, дисконты по векселям 

	6
	Налоги, уплачиваемые с сумм заработной платы, начисленной по окладам

	7
	Расходы на топливо к автомобилям, используемым в административных целях

	8
	Налоговые платежи, налогооблагаемой базой которых является статические объекты налогообложения: налог на землю; налог на имущество предприятия.  ЕНВД; различные платежи и сборы за разрешение торговли; экологические сборы; транспортный налог 

	9
	Страховые взносы ИП раз в год (фиксированные платежи)

	 
	Итого постоянные затраты:

	Переменные затраты

	

	№ п.п
	Статья затрат

	
	

	1
	Суммы процентов, выплачиваемых менеджерам по продажам от результатов продаж товаров, суммы премий, начисляемых персоналу по результатам деятельности предприятия. 

	2
	Сдельная оплата труда рабочих, объём которой зависит от количества произведенной продукции или оказанных услуг 

	3
	Налоги, уплачиваемые с сумм заработной платы, начисленной по сделкам

	4
	Стоимость сырья, материалов и комплектующих, используемых для производства продукции, стоимость покупных товаров для последующей перепродажи 

	5
	Суммы налогов, налогооблагаемой базой которых является объём производства и реализации продукции, товаров: акцизы, НДС, ЕСН, уплачиваемый с начисленных премий, процентов по результатам продаж. 

	6
	Стоимость услуг сторонних организаций, уплачиваемых в зависимости от объёмов реализации: услуги транспортных компаний по перевозке продукции, услуги посреднических организаций в виде агентского или комиссионного вознаграждения, услуги аутсорсинга продаж

	7
	Стоимость электроэнергии, топлива, в производственных предприятиях

	8
	Налог по УСН

	 
	Итого переменные затраты:

	 
	Всего затраты


Чистая прибыль, тыс. рублей

Укажите фактический показатель
Здесь предлагаем сделать расчет следующим Приложением:
	Показатели, руб.
	Укажите здесь расчетные данные
 В динамике по годам

	Продажи (выручка)
	Вы её уже рассчитали 

	Постоянные затраты
	Вы их уже рассчитали 

	Переменные затраты
	Вы их уже рассчитали 

	Общие затраты
	Вы их уже рассчитали 

	Валовая прибыль
	= продажи – переменные затраты

	Прибыль до уплаты налогов
	= валовая прибыль - постоянные затраты

	Себестоимость
	= продажи – прибыль до уплаты налогов

	Налог УСН 6% (или иной налог от деятельности) и налог в виде фиксированного платежа для ИП
	Рассчитайте самостоятельно или с бухгалтером

	Чистая прибыль после уплаты налогов
	= Прибыль до уплаты налогов – Налоги от деятельности и на з/плату

	Расчет точки безубыточности

	руб.
	 Х = (продажи * постоянные затраты) / (продажи - переменные затраты)

	ед.
	= Х / цену товара

	

	Рентабельность продаж валовой прибыли, руб.
	= Валовая прибыль / Продажи

	

	Рентабельность чистой прибыли проекта, %
	= (Чистая прибыль / Продажи) *100


Окупаемость проекта, мес. (считается по последнему расчетному году, или году выхода на полную мощность) = Сумма инвестиций / (Сумма прибыли – Сумма постоянных затрат – Сумма переменных затрат)

Точка безубыточности – это минимальный объем пр-ва и реализации продукции при котором расходы будут компенсированы доходами, а при пр-ве каждой последующей единицы предприятие будет получать прибыль.
Рентабельность – показывает, сколько зарабатывает предприятие на каждый рубль прибыли. Рост коэффициента является следствием роста цен при постоянных затратах или снижения затрат при постоянных ценах. Уменьшение показателя свидетельствует о снижении цен при постоянных затратах или о росте затрат при постоянных ценах, т.е. о снижении спроса на реализуемую продукцию. Достаточным считается показатель – 0,15.
Составьте прогноз потока наличности (прогноз движения денежных средств), он достаточно прост. Он состоит из перечисления всех оттоков наличных средств (платежей) и всех притоков наличности с разноской по месяцам и служит для расчета баланса. Отрицательный баланс означает недостаток оборотного капитала и необходимость привлечения дополнительного финансирования.

Отчет о движении денежных средств, руб.
	№ п.п
	Наименование статьи
	Месяцы …… года

	
	
	1
	2
	3
	4
	…..

	1
	Остаток на начало месяца
	
	
	
	
	

	2
	Доходы от основной деятельности, всего
	
	
	
	
	

	3
	Расходы по основной деятельности, всего
	
	
	
	
	

	4
	Сальдо по основной деятельности
 (=2-3)
	
	
	
	
	

	8
	Остаток на конец месяца (=1+4)
	
	
	
	
	


5.7. Информация о сроке окупаемости вложений (месяцев)

 В этом пункте укажите кол-во месяцев. 

Сделайте в проекте ссылку на все приложения расчетов и маркетинга вашего проекта. Укажите количество листов приложений. 

Подпись заявителя проекта _________________________ дата составления______________
Защита бизнес-плана

Защита бизнес-плана перед инвесторами, кредиторами — это презентация вашего проекта. Ваша цель -  за короткий промежуток времени (обычно 5-10 минут) убедить инвесторов вложить деньги в данный проект. 

Для удачной защиты проекта необходимо заранее подготовить раздаточный материал для всех членов комиссии (5-7 экземпляров). Раздаточным материалом будет резюме проекта, т. е. текст с кратким описанием проекта, и таблица с технико-экономическими показателями проекта.

На защите бизнес-плана рекомендуем вам придерживаться плана выступления: 

1. Расскажите, кто вы, и почему решили реализовать именно этот проект (идею).

2. Кратко опишите вашу бизнес-идею.

3. Докажите, что ваша продукция / услуга будут пользоваться спросом.  Укажите ваши преимущества и недостатки по сравнению с уже имеющимися аналогичными товарами/услугами.

4. Ваши потребители и конкуренты. Какие маркетинговые мероприятия планируете проводить.

5. Источники финансирования вашего проекта, экономические показатели его эффективности.

6. Почему вы считаете, что сможете реализовать вашу идею? 

Информация должна быть лаконичной, интересной и понятной слушателям (без перегруженности специальными терминами). Лучше всего потренироваться несколько раз дома перед зеркалом, засекая время.

После презентации члены комиссии зададут Вам уточняющие вопросы. Ответы должны быть краткими и ясными. 

На этапе защиты Вам важно услышать профессиональной мнение специалистов и использовать их советы в будущей деятельности. 

Типичные ошибки бизнес-планирования

- 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 по ведению бизнеса (юридические и бухгалтерские) и услуги по разработке бизнес-плана. Мы можем взять вашу организацию на бухгалтерское и/или юридическое обслуживание. 
Наши цели:
- содействие развитию малого и среднего предпринимательства всех сфер деятельности на территории города Каменска-Уральского и Свердловской области.

Направления деятельности Фонда:
•    консультации по вопросам предпринимательской деятельности;
•    финансовая поддержка субъектов малого и среднего предпринимательства;
•    бухгалтерское обслуживание субъектов малого и среднего предпринимательства;
•    юридическое сопровождение;
•    помощь в составлении бизнес-планов и оформлению заявок на получение поддержки;
•    проведение конкурсов, обучающих семинаров и тренингов, выставок, ярмарок, фестивалей, форумов.


Фонд предпринимательства г. Каменска-Уральского
623400, г. Каменск-Уральский, ул. Кунавина, д. 6
телефон/факс: +7 (3439) 37-03-88, 8-963-850-8888

Часы работы: пн-чт  с 9 до 18; пт с 9 до 17

                                                                Перерыв с 13 до 14                                                                
e-mail: fondkamensk@yandex.ru
Методический материал подготовлен Огородник Н.В.

Заместителем директора Фонда по финансам 
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