ВВЕДЕНИЕ
Люди, которые начинают свое дело в большинстве своем зацыкливаются на денежных средствах, на трудностях отношений с налоговой, пенсионным фондом, со службами контроля за качеством продукции, пожарной безопасности… - и это является стопором и одна лишь мысль об этом приводит многих в ужас! Но не стоит так драматизировать ситуацию – сложным кажется то, чего мы не понимаем, и наоборот, человек с интересом занимается тем, в чем он разбирается. 
Хотел бы отметить то, что самое главные качества предпринимателя – это уверенность в себе, настойчивость, умение воспринимать новое (понимание), постоянно расти и развиваться, и, конечно же, предприниматель должен болеть своим собственным делом.
Основной причиной неудач в бизнесе является, прежде всего, отсутствие знаний, знаний того, как нужно поступать и что делать, для того, чтобы достичь желаемых целей с наименьшим сопротивлением. Проведенный анализ показал, в чем проигрывают начинающие предприниматели, начиная собственный бизнес:

Управленческая некомпетентность 45% 

Отсутствие опыта в данной области бизнеса 9% 

Отсутствие опыта руководящей работы 18% 

Отсутствие специальных знаний 20%

Пренебрежение бизнесом 3% 

Мошенничество 2% 

Катастрофы 1% 

Прочее 2% 

Всего 100% 

Все, кто когда-либо сталкивался с вопросами кредитных отношений, или просто давал деньги в долг, прекрасно понимают, что основным сомнением, которое терзает кредитора (тот, который отдает), является степень благонадежности – нужно быть уверенным в том, что ваши деньги вы получите обратно – отсюда и вытекает основа основ – чтобы занять кому-либо деньги, вы должны знать какие у него доходы, насколько стабильна его работа и что он планирует делать в ближайшее время.
Бизнес-план составляется для внутреннего пользования либо для внешнего (банки, кредитные организации инвесторы).
Основной целью составления бизнес-плана является ознакомление с экономической деятельностью предприятия, его дальнейших планов. С помощью бизнес-плана фирма как бы заявляет о своей надежности и устойчивости в экономических отношениях, внося, таким образом, порядок и ясность в свою модель экономического поведения и дальнейшего развития. 
Бизнес-план состоит из разделов, которые разносторонне характеризуют деятельность предприятия. 

РЕЗЮМЕ
Резюме – это целый план, но краткий – не более 1-2 страниц. Поэтому, сначала нужно будет написать весь план, а потом приступить к написанию резюме. Это будет единственная часть бизнес-плана, которую будут читать большинство банкиров и инвесторов. А им нужно будет узнать размер кредита, на какие цели он необходим вам, сроки погашения, сколько у вас имеется собственных средств. Краткие выводы, изложенные в резюме, дадут возможность читателю быстро понять идеи и перспективы вашего бизнеса и решить, стоит ли дальше читать ваш план. Вы должны заинтересовать и даже «соблазнить» потенциального читателя. Чем четче и конкретнее будет написано резюме, тем больше шансов, что Ваш бизнес-план дочитают до конца.
Контрольный список вопросов для составления резюме:
Бизнес

- краткая история бизнеса, описывающая период его создания и роста;

- социальная значимость проекта.

Продукция

- краткое описание того, что делает продукцию или услугу уникальной и тех отличительных особенностей, которые ставят ее вне конкуренции в отношении ценообразования и/или качества и т.п.

Рынок

- существующая емкость рынка, рост;

- прогнозируемый рост;

- предполагаемая доля рынка (по подтвержденным оценкам).

Финансирование

- описание точных целей, размеров и источников требуемого финансирования;

- прогнозирование доходов и чистого дохода после уплаты налогов на три последующие года;

- проектирование начала поступления прибыли;

- рентабельность и сроки окупаемости;

- количество создаваемых рабочих мест;

- суммы планируемых налогов с прибыли и фонда оплаты труда.

ОБЗОР КОМПАНИИ
Цель этой части - объяснить: 

- что представляет собой предприятие; 

- как им управлять; 

- на чем основано мнение, что оно будет успешным. 

Чтобы дать развернутое и конкретное описание предприятия, надо ответить на следующие вопросы: 

1. Чем именно собираетесь заниматься (занимаетесь), какой продукт, кто клиенты;

2. На каком этапе развития находится предприятие; 

3. Какая организационно-правовая форма предприятия;

4. Источники возникновения прибыли; 

5. Дата создания предприятия; 

6. Время его работы (часы и дни недели); 

7. Наличие сезонности в работе. 

В этом разделе необходимо: сформулировать миссию вашей компании и определить цели и задачи бизнеса.

Чтобы изложение миссии достигло желаемого эффекта, отразите в нем следующие моменты:

- осветите деятельность компании, включая рынки, на которых она работает, перечень предлагаемых товаров и услуг;

- подчеркните достоинства вашей компании, ее отличие от остальных компаний, работающих в той же отрасли;

- приведите основные достижения, которых вы намерены добиться в будущем;

Выражаться надо ясно, кратко и интересно. 

Другими словами, вы должны ответить на основной вопрос: что собой представляет ваш бизнес?
После того, как сформулирована миссия компании, нужно определить бизнес-цели и задачи.

Цели – это глобальные результаты в бизнесе, которых вы намерены достичь.
Задачи – это конкретные заявления, относящиеся непосредственно к поставленной цели; в них подробно описывается то, что должно быть сделано и когда. 

Если простыми словами определить разницу между целями и задачами, то она состоит в следующем: для формулировки цели мы используем слова, с помощью которых описываем общую картину, а для постановки задач мы пользуемся еще и цифрами, определяя все в деталях.

Контрольный список вопросов для описания бизнеса и его общей стратегии:
- описание организации бизнеса;

- описание целей бизнеса:

- какими вам представляются экономические преимущества?

- описание стратегии бизнеса:

- на какой стадии находится бизнес в настоящее время?

- какие стадии роста могут быть предсказаны на последующие 3 года?

- описание основных характеристик продукции и услуг:

- цены и качества;

- стоимости в сравнении с конкурентами;

- наличие любых негативных характеристик бизнеса, и как они могут быть скорректированы или устранены;

- описание стратегии управления и стратегии маркетинга, которым необходимо следовать, например, для сокращения расходов, получения более высокой добавленной стоимости, приобретения лидерской позиции по качеству продукции;

Место расположения предприятия

В этом разделе следует ответить на следующие вопросы: 

1. Адрес предприятия; 

2. Физические характеристики помещения, в котором оно будет находиться; 

3. Арендуется помещение или находится в собственности; 

4. Требуется ли реконструкция помещения (желательно получить сметы, в письменном виде, у подрядчиков и включить их в состав приложения);

5. Какие еще предприятия располагаются на прилегающих территориях; 

6. Почему было выбрано именно это место, чем оно хорошо для бизнеса;

7. Как выбор местоположения влияет на расходы предприятия. 

При выборе места расположения предприятия в наших условиях, при не сформировавшемся рынке недвижимости, приходится не столько искать вариант расположения предприятия, оптимальный с точки зрения бизнеса, сколько соглашаться на любой имеющийся. Но несмотря на это, полезно при планировании, исходить из оптимального варианта местоположения предприятия. Надо подсчитать, как влияет реальное расположение предприятия на прибыль, при этом в расчет следует принимать все переменные, а не только цену. После того, как предприятие начинает работать, надо внимательно отслеживать появление новых факторов, существенных, для местоположения предприятия (строительство новых дорог, закрытие на ремонт старых, расселение и заселение домов и т.д.).
ОПИСАНИЕ ПРОДУКЦИИ (УСЛУГ)
В этом разделе вы должны дать четкое определение и описание тех видов продукции (услуг), которые  будут предлагаться вашей компанией. Важно, чтобы эта часть была написана ясным, четким языком, понятным для не специалиста. Не надо использовать профессиональный жаргон. Нужно четко ответить на следующие вопросы:

- какие потребности призван удовлетворить ваш продукт;

- что в нем особенного и почему покупатели будут отличать его от других товаров (услуг), и отдавать ему предпочтение;

- почему вы выбрали именно этот продукт (услугу), чем он привлекателен для вас;

- как скоро устареет продукт?

Любой бизнес-проект основывается  на продукции (услуге), которая принесет прибыль. 

Суть самого товара – что в действительности приобретают покупатели, делая покупки. Без этого невозможно разработать сам товар, его продвижение. Задумаемся, что мы приобретаем, покупая например пачку стирального порошка? В чем состоит наша потребность? Неужели нам хочется купить просто эту пачку? Конечно, нет. Приобретая стиральный порошок, мы покупаем чистоту нашей одежды, белья, ощущение свежести. Именно в этом состоит наша потребность,  удовлетворяемая стиральным порошком. Недаром говорят - в магазине продается надежда. Поэтому, правильные ответы на первые два вопроса требуют ясного понимания сути товара (услуги).  

Отвечая на третий вопрос, уверенно изложите свои основные способности и умения, какое воздействие они окажут на ваш выбор в бизнесе. Подчеркните уникальность вашего товара (услуги),  преимущества, которые получит покупатель вашего продукта.

Нельзя забывать и о наглядном изображении товара, для успеха бизнес-плана можно приложить фотографии или хорошие рисунки товара. В целом в этом разделе бизнес-плана нужно постараться описать все положительные стороны и уникальные особенности вашего товара (продукции).

Отдельно опишите порядок получения разрешений, лицензий и/или сертификатов на свою продукцию, если подобные требования предусмотрены действующим законодательством. Расходы на подобные мероприятия хоть и не являются основными, но могут составлять весомые суммы в структуре затрат предприятия. Более того, они могут осуществляться единоразово, а могут повторяться ежегодно, поэтому необходимо выделение таких затрат в отдельную статью. 

Примерная структура данного раздела выглядит следующим образом:

- наименование товара, продукции, услуги;

- их назначение и область применения;

- краткая характеристика;

- описание конкурентоспособности товара, продукции, услуги;

- необходимость лицензирования, наличие лицензий, сертификатов;

- безопасность и экологичность;

- условия поставки, хранения, упаковки;

МАРКЕТИНГ

Рынок и маркетинг являются решающими факторами для всех компаний.  

Под маркетингом обычно понимается все, что делается для удовлетворения потребностей покупателей с выгодой для предпринимателя. 

Но в любом случае, в этом разделе бизнес-плана вам надо убедить инвестора (и убедиться самому!) в существовании рынка для вашей продукции.

Для начала нужно немного проанализировать рынок, на котором вы будете работать. Типичный процесс исследования рынка предполагает четыре этапа:

- определить, кто будет покупать у вас товары, где ваша ниша на рынке;

- поиск этих данных;

- анализ данных;

- реализация мероприятий, использование которых принесет вам пользу.

Для того чтобы осуществить такой поиск, необходимо сделать три важных шага:

1. Оценить общую стоимость товаров, которые покупатели могут купить за месяц или год (потенциальная емкость рынка). 

2. Оценить максимальную сумму реализации своего товара, на которую вы можете рассчитывать;

3. Оценить, сколько реально вы сможете продать.

Для того чтобы сделать такие прогнозы, для малого бизнеса можно ограничиться экспертными прикидками, опирающимися на ваш собственный опыт или обратиться за консультацией к опытным специалистам.

Вы должны дать ответ на следующие вопросы:

- кто является крупным продавцом (производителем) аналогичных товаров (услуг);

- характеристика их товаров, продукции, услуг, мнение покупателей;

- много ли они выделяют средств на рекламу;

- уровень цен на их товары, продукцию, услуги.

Лучшие в мире товары и услуги останутся мертвым грузом, если не провести их успешный маркетинг и продажу всем потенциальным покупателям. Основными элементами плана маркетинга являются:

- ценообразование;

- схема распространения товара;

- методы стимулирования продаж;

- послепродажное сопровождение;

- создание имиджа.

Цена. Чтобы привлечь покупателя, не обязательно делать товар, услугу дешевой. Цены можно легко сбросить, а повысить их будет гораздо труднее. Чтобы правильно установить цену на товар (услугу), необходимо знать три основные принципы:

- цена определяется рынком;

- цена должна быть выше себестоимости;

- цена должна обеспечить максимальную прибыль за какой-то период времени.

Другими словами необходимо обеспечить уровень цен, который ожидают получить клиенты. Следует ориентироваться на гибкое ценообразование. Можно выделить несколько, принципиально различающихся, методов ценообразования: 

- по принципу "все расходы плюс прибыль" 

- по принципу "базовая цена плюс гибкие наценки" 

- на основе валовой прибыли 

- среднерыночная цена. 

Последний метод наименее желателен, поскольку не учитывает структуры издержек предприятия. В любом случае, в процесс формирования цен необходимо вовлечь, с одной стороны: 

- бухгалтера, поскольку он фиксирует свое внимание на учете издержек и их снижения, а с другой стороны.

 - представителя сбыта, так как он хорошо знает диапазон приемлемых цен. 

Но привлечение бухгалтера и представителя сбыта касается больше всего компаний, имеющих достаточный товарооборот, что касается ИП, то он может решать эти вопросы в одном лице.
Система скидок. Вы должны создать собственную систему скидок, научиться ею пользоваться, уметь корректировать цены с учетом жизненного цикла товаров, инфляции.

Стимулирование сбыта. Надо выбрать правильные методы стимулирования сбыта. Хорошая реклама и стимулирование сбыта – это не издержки, а инвестиции, которые приносят дивиденды в виде расширения производства и сбыта продукции, товаров, услуг. Расчет затрат на рекламу тоже играет немаловажную роль – эти затраты носят длящийся характер и обязательно должны быть учтены. 

И так, примерная структура маркетингового плана выглядит следующим образом:

- описание рынка сбыта товаров, продукции, услуг;

- оценка ваших конкурентных позиций;

- определение  ваших потребителей, их требования и ваши возможности удовлетворить их;

- описание схемы поставок и сбыта товаров, продукции;

- описание, как и чем вы будете привлекать своих клиентов;

- цены и объемы продаж  ваших товаров, продукции, услуг.

ОРГАНИЗАЦИОННАЯ СТРУКТУРА И УПРАВЛЕНИЕ
При подготовке этого раздела б-п, необходимо осветить шесть важнейших тем: 

1. Распределение обязанностей и ответственности;

2. Организационная структура; 

3. Заработная плата и стимулирование; 

4. Источники знаний, опыта и консультаций; 

5. Автобиография директоров; 

6. Опыт в данной области бизнеса.

Остановимся на них более подробно. 

Распределение обязанностей и ответственности 

При распределении обязанностей и ответственности необходимо четко определить: 

- кто и что делает 

- кто и перед кем отчитывается

- кто подготавливает варианты решений

- кто принимает окончательные решения 

Не стоит дожидаться возникновения трудностей. Проблемы надо предвидеть и решать заранее. Цель этой части б-п - определить условия, позволяющие предприятию работать более целенаправленно, стабильно и плавно. Важно обеспечить баланс прав, обязанностей и ответственности в иерархии управления.

Организационная структура:

Существует два типа организационных структур, на которые следует обратить внимание: 

Первый тип - ФУНКЦИОНАЛЬНЫЙ. В структурах такого типа каждый исполнитель имеет перед собой задачу-функцию, которую он должен выполнить качественно и в срок, за что получает соответствующее вознаграждение. Размер вознаграждения определяется в зависимости от качества и объема выполненной работы. Организационные структуры такого типа определяют стабильность функционирования предприятия. 

Структуры второго типа получили название ЦЕЛЕВЫХ. Здесь работники решают задачи целевого характера, чем обеспечивают продвижение предприятия к новым рубежам (к продвижению товара на новый рынок, к созданию нового продукта, к формированию новой стратегии конкурентной борьбы). Вознаграждаются они в основном за то, что успешно решают задачи и добиваются нужного результата. Руководитель предприятия должен осознать сам, что он хочет добиться: стабильности функционирования или динамичности развития. В идеале важно сочетать и то и другое, но в зависимости от стадии, в которой находится предприятие, нужно делать акцент на структуре одного из двух типов. Выбор организационной структуры существенно зависит и от правильного решения следующей проблемы. 

Заработная плата и стимулирование:

Если предприятие невелико и все на виду, то было бы целесообразно, чтобы размер заработной платы руководителя не был существенно выше заработка других менеджеров и исполнителей. Затраты и скромность окупятся позже, когда бизнес станет более успешным. Это, во-первых.

Во-вторых, необходимо обеспечить максимальную справедливость в определении размеров окладов и справедливость поощрения за качественную работу. 

В-третьих, собственные доходы, их основную часть, надо постараться в большей мере формировать из чистой прибыли, как предпринимательский доход. Справедливость такого подхода не вызовет сомнений ни у кого из работников всех уровней.

В-четвертых, заработную плату и премиальные надо максимально привязать к решению тех задач, которые стоят перед предприятием. Источники профессиональной поддержки 

Автобиография директора

В этом параграфе надо ответить на следующие вопросы:

- Какова Ваша подготовка в этой области бизнеса? 

- Какой опыт управления Вы имеете?

- Ваше образование?

- Особые способности и интересы, причины решения заняться бизнесом?

- Возраст, место жительства, семейное положение.

- Самооценка о способностях к тяжелой, изматывающей работе. 

- Почему Вы собираетесь преуспеть в этом бизнесе? 

- Каково Ваше личное финансовое положение? 

Опыт в данной области бизнеса

Важно отметить опыт работы именно в той области бизнеса, в которой намерены его применить. Речь идет об опыте хозяйственной деятельности и об опыте работы руководителем. Может пригодиться опыт работы руководителем общественных мероприятий. Чем более разносторонен опыт, тем легче на него в дальнейшем опираться. 

Характеристика персонала

Последствия плохого подбора персонала могут быть просто катастрофическими. По этой причине, если услуга фирмы по подбору персонала может показаться высокой, не надо торопиться отказываться. 

Предприятие сильно своим персоналом. Грамотные руководители и квалифицированный персонал могут вывести из кризиса даже самое неэффективно работающее предприятие, плохие же - разорить самое процветающее. Лучше иметь специалиста по работе с персоналом, но это редкая, дефицитная специальность. По этой причине, скорее всего, подбирать персонал придется самому руководителю. Для определения правил подбора персонала необходимо ответить на следующие вопросы: 

- Каковы потребности в кадрах, в настоящее время? В ближайшем будущем? Через пять лет? 

- В каком практическом опыте будет нуждаться предприятие? 

- Где можно найти людей с таким опытом? - Каким будет режим работы предприятия и сотрудников? 

- Какую систему оплаты труда работников предполагается установить (повременную, сдельную, твердый оклад)? 

- Какие будут установлены премии и льготы? 

- Будет ли проводиться обучение, повышение квалификации персонала? Если да, то во что это выльется (время, деньги)? Не стоит принимать на работу людей только потому, что они Вам симпатичны, это не увеличит, а уменьшит прибыль предприятия. Не создавайте лишних ситуаций, четко определите задачу, которая стоит перед предприятием. 

ПРОИЗВОДСТВО

Если предприниматель планирует оказывать какую-то услугу, то производственный план не пишется, а услуга описывается в разделе Описание услуги.
В данном разделе необходимо дать подробное описание процесса производства и организации работ, уделяя внимание оценке всех факторов, влияющих на стоимость (календарный план представляет собой один из таких факторов, так как расходы появляются раньше, чем будет получен доход от бизнеса).

Календарный план отображает, какие мероприятия должны быть реализованы до выхода на полную мощность.
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В данном разделе следует рассмотреть следующие вопросы:

Закупка станков/оборудования

- Должны быть посчитаны все расходы, в том числе на монтаж и транспортировку, а не только затраты, связанные с закупкой. Могут возникнуть многие другие расходы в период между поставкой оборудования и его установкой для работы в производственных помещениях. Приложите прайс-лист поставщика оборудования или сделайте ссылку на его сайт, чтобы подтвердить стоимость. Идеальный вариант – наличие предварительного договора купли-продажи.
- Добавьте изображения оборудования и его технические характеристики, это поможет впоследствии обосновать расход электроэнергии для производственных нужд.
План производства и расчет выпуска продукции

- Этот раздел очень важен, поскольку он позволяет оценить степень реалистичности бизнес-плана. Для большинства планов объем выпуска продукции будет постепенно достигать своей проектируемой величины (это также называют "кривой изучения"). Бизнес план, в котором объем выпуска продукции достигает необходимой величины в первый день производственного процесса, будет оспорен. Производственный план должен быть основан на плане продаж, составленном на основании данных маркетинговых исследований.

- Составляя план производства, не забудьте учесть сезонность, если этот фактор существенно влияет на объем продаж. Производя продукцию «не в сезон», вы работаете «на склад», эту продукцию необходимо не только хранить, но и потом, в период сезона, реализовать. Соответственно и план продаж в сезон и «не в сезон» будет разным.

Производственные затраты

- Они представляют собой основу для финансовых расчетов. Существенно важно перечислить все затраты, необходимые для запуска производственного процесса, а также получения сопутствующей продукции, образующейся в процессе основного производства, поскольку она могла бы иметь определенную коммерческую ценность. 

- Необходимо четко разделять затраты, которые в количественном выражении изменяются пропорционально объему производства (переменные), и затраты, которые не будут изменяться в зависимости от изменения объема производства (постоянные).

Некоторые замечания:

- Для достижения простоты, вы можете перегруппировать некоторые сырьевые материалы, которые не являются очень важными, в группу "дополнительные" или "другие". Это облегчит финансовые расчеты.

- В некоторых случаях очень трудно провести различие между пропорциональными и непропорциональными факторами: энергия и транспорт могут быть отнесены к тем или другим. Если обе части (пропорциональная и непропорциональная) являются значимыми, не избегайте проводить различия между ними.

- Изнашивающиеся запасные части часто имеют отношение к выпускаемой продукции. Для расчетов вы можете использовать постоянный фактор, связанный с объемом производства.

- Транспортные средства могут быть использованы как для производства, так и для общих целей.

Обязательно рассчитайте себестоимость выпускаемой продукции, работ, услуг. В себестоимость лучше включить только переменные затраты, например: сырье и материалы, заработная плата основных производственных рабочих, налоги с фонда оплаты труда, все виды энергии и т.п.
Контрольный список вопросов для составления раздела производства и эксплуатации:

- местоположение по отношению к главным железнодорожным магистралям и системам обслуживания;

- водообеспечение нынешних и будущих потребностей (количество и качество);

- электроэнергия (мощность трансформатора, расстояние до подстанции);

- телекоммуникации (наличие, возможное время использования);

- окружающая среда (выхлопные газы, шум, движение транспорта и т.д.);

- сточные воды (предприятие водоочистки, достаточная мощность);

- рабочая сила (наличие, квалификация);

- наличие вспомогательной службы (электрики, водопроводчики и т.д.);

- политическая ситуация (заинтересованность в проекте местной общественности);

- общее состояние площадки, на которой расположено здание 

- общее состояние ремонтных работ 

- планировка (демонтаж существующих стен, сооружение новых) 

- требования к работам по сносу сооружений и вывоз строительного мусора 

- наличие необходимого места для хранения и технического обслуживания 

- условия для проводки электричества

- состояние канализационной системы 

- модификации с целью удовлетворения гигиеническим требованиям 

- наличие офиса и/или места для размещения лаборатории и их состояние 

- помещения для персонала (столовая, комната для хранения вещей с индивидуальными запирающимися шкафчиками и т.д.) 

- место для парковки 

- подъездные дороги

- затраты на производственные линии

- затраты на вспомогательное оборудование (трансформатор, резервуары для топлива и т.д.)

- затраты на доставку (упаковка, упаковочные корзины, таможня, фрахт, страхование отправки и т.д.)

- сборка и установка на площадке

- ввод предприятия в эксплуатацию и приемка комиссией

- специальное обучение операторов

- последующее обслуживание: доводка и точная настройка аппаратуры

- хранение запасных частей и специальные инструменты для технического обслуживания

- заинтересованность в финансировании, осуществленном поставщиками

- заинтересованность в авансовых платежах поставщикам

- платежи в иностранной валюте

План производства и расчет выпуска продукции

- ограниченный выпуск продукции в период ввода в эксплуатацию и сертификации, важно – если законом предусмотрена обязательная сертификация, которая занимает до трех-шести месяцев, то планируйте выпуск продукции с учетом того, что на период сертификации он будет ограничен или просто будет отсутствовать

- постепенное увеличение мощности до вывода предприятия на полную мощность

- использование производственной мощности по установленному режиму эксплуатации оборудования

- коэффициент использования производственной мощности за время эксплуатации оборудования

- временной график ремонтных работ и работ по обслуживанию оборудования

- колебания поставок сырья в течение года (особенно для сырьевых материалов сельскохозяйственного происхождения)

- окончательный спрос на продукцию за год (особенно для продукции сельскохозяйственного назначения)

- условия хранения готовой продукции (длительность сроков хранения требует дополнительных финансовых средств)

- периоды ожидаемых неблагоприятных погодных условий

- ограничения производственного процесса и предельная мощность (следует принять во внимание непредвиденные задержки в выполнении ремонтных работ или непредвиденное снижение мощности вследствие определенных условий работы)

Производственные затраты

основные материалы

вспомогательные материалы

энергия 

упаковочный материал 

коммерческая сопутствующая продукция (годная к продаже)

другие коммерческие отходы (годные к продаже)

некоммерческие отходы (реализация) 

заработная плата штатного персонала

страховка

расходы на техническое обслуживание в соответствии с установленным графиком.

ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН
Финансовый план является одним из самых важных разделов бизнес-плана. В финансовом разделе бизнес-плана необходимо продемонстрировать следующие основные моменты:

прибыльность: позволяет оценить, является ли предприятие достаточно привлекательным для участников бизнеса, чтобы рассмотреть возможность начала их участия с учетом существующих рисков

поток наличности: позволяет оценить, являются ли инвестиции в данный бизнес безопасными и будут ли платежи, причитающиеся участникам, осуществляться в соответствии с графиком.

Финансовый раздел бизнес-плана состоит из трех основных финансовых отчетов:
1) балансовый отчет (снимок финансовой платежеспособности бизнеса)

2) отчет прибылей и убытков (дает информацию о прибыльности)

3) отчет о движении денежных средств (дает информацию о способности бизнеса генерировать наличные средства и выполнять свои финансовые обязательства)

Период планирования

Не существует стандартного периода планирования. Фактически, различные виды деятельности требуют различного периода планирования. Например, предложенному бизнесу в области лесного хозяйства могут потребоваться десятилетия для возврата первоначальных инвестиций, в то время, как заем на покупку удобрений на этот год мог бы доказать жизнеспособность предприятия в течение одного года.

Продолжительность периода планирования должна быть достаточной для генерирования проектом необходимых наличных средств. Это значит, что выбранный период должен быть таким, чтобы в процессе деятельности производство показало себя как самодостаточное, то есть, не нуждающееся в привлечении дополнительных средств – это производственный цикл, который показывает создание продукта от самого начала до его реализации, или оказание услуг за выбранный период (скажем год). 
В среднем, период планирования производства осуществляется на 3-5 лет. Таким образом, за данный промежуток времени, будет сформирован устойчивый производственный процесс, который в последующем имеет циклический характер.
Расчет стоимости единицы продукции или услуг

Этот расчет заключается в установлении цены на единицу продукции/услуг и выявлении переменных затрат (главным образом материалов) использованных в процессе производства на единицу продукции/услуг. 
В большинстве случаев при установлении цены на продукцию, которая является типовой, ориентируется на цену аналогичной продукции у конкурентов – таким образом, цена на продукцию является среднерыночной. Товар будет являться конкурентоспособным, при условии одинакового качества если цена будет ниже среднерыночной. 
Финансовая отчетность
Основными видами отчетности в бизнес-плане являются: отчет прибылей и убытков, прогноз движения денежных средств и баланс. Но баланс рассчитывается и отражается в бизнес-плане в том случае, когда предприниматель или ЮЛ уже имеют свой собственный бизнес и работают не один год в данной сфере. 
СТАНДАРТНЫЙ БАЛАНСОВЫЙ ОТЧЕТ
	Активы 
	Пассивы 

	Основные средства
	Долгосрочные обязательства и собственный капитал

	земля и здания

станки и оборудование

средства транспорта

другие
	долгосрочные займы

ценные бумаги

нераспределенная прибыль

уставный капитал

	Итого основные средства
	Итого долгосрочные обязательства

	Оборотные средства
	Текущие обязательства

	сырье

продукция незавершенного производства

готовая продукция

дебиторская задолженность

остаток на банковском счете

наличные

прочие оборотные активы
	краткосрочные займы

накопившиеся задолженности по выплате налогов, заработной платы, расчетам с контрагентами и прочая задолженность



	Итого оборотные средства
	Итого: текущие обязательства

	Итого активы
	Итого: пассивы


ОСНОВНЫЕ ПОКАЗАТЕЛИ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

	Произведено продукции (в натуральном виде), кг., л., гол. 
	

	1.
	

	2.
	

	Себестоимость единицы продукции, руб.:
	

	1.
	

	2.
	

	Рентабельность производства/услуг, %
	

	Окупаемость, мес.
	


ПРОГНОЗИРУЕМЫЕ ДОХОДЫ И РАСХОДЫ
	№ п/п
	Показатели
	Сумма за  период

	
	
	
	мес.

	1
	Выручка от реализации продукции 
	

	1 1
	
	

	1 2
	
	

	2
	Себестоимость (сумма строк) в том числе:
	

	2 1
	Материальные затраты
	

	2 1 1
	
	

	2 1 2
	
	

	2 2
	Фонд оплаты труда 
	

	2 3
	Отчисления страховых взносов (сумма стр. 2.3.1-2.3.2)
	

	2 3 1
	     отчисления страховых взносов (предприниматель)
	

	2 3 2
	     отчисления страховых взносов (наемным работникам)
	

	2 4
	Амортизационные отчисления
	

	2 5
	Прочие расходы (сумма строк 2.5.1-2.5.4)
	

	 
	в том числе:
	

	2 5 1
	     услуги сторонних организаций
	

	2 5 2
	     транспортные расходы
	

	2 5 3
	     расходы на рекламу
	

	2 5 4
	     почтовые, канцелярские, телефонные и т.п. расходы
	

	3
	Валовая прибыль/убыток (доход до налогообл.)(стр.1-стр.2)
	

	4
	Уплата налогов (ЕСХН, УСН, ОСНО, ЕНВД)
	

	5
	Чистая прибыль (стр. 3- 4)
	


Прогноз потока наличности (прогноз движения денежных средств)

Прогноз потока наличности 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.

	№
	Наименование статьи
	янв
	…
	итого:

	
	Остаток на начало месяца
	
	
	

	1.1.
	Доходы от основной деятельности, всего
	
	
	

	
	В том числе:
	
	
	

	
	…
	
	
	

	1.2.
	Расходы по основной дея-тельности, всего
	
	
	

	
	В том числе:
	
	
	

	
	…
	
	
	

	1.3.
	Сальдо по основной деятельности
	
	
	

	2.1.
	Доходы от финансовой деят-ти, всего
	
	
	

	
	В том числе:
	
	
	

	
	…
	
	
	

	2.2.
	Расходы от финансовой деят-ти всего
	
	
	

	
	В том числе:
	
	
	

	
	…
	
	
	

	2.3.
	Сальдо по финансовой деятельности
	
	
	

	3.1.
	Доходы от инвестиционной деятельности, всего
	
	
	

	
	В том числе
	
	
	

	
	…
	
	
	

	3.2.
	Расходы от инвестиционной деятельности всего
	
	
	

	
	В том числе
	
	
	

	
	…
	
	
	

	3.3.
	Сальдо по инвестиционной деятельности
	
	
	

	
	Остаток на конец месяца
	
	
	

	
	Чистый денежный поток
	
	
	


Далее нужно оценить эффективность проекта путем расчета коэффициентов, приведенных в приложении 1. Коэффициенты рассчитываются не все, а только те, которые могут характеризовать вашу деятельность при ваших возможностях, но обязательно рассчитываются такие показатели как:
РЕНТАБЕЛЬНОСТЬ=ПРИБЫЛЬ/СЕБЕСТОИМОСТЬ
Рентабельность показывает, какова доля прибыли в единице продукции или сколько денежных средств получит инвестор от вложенного рубля.
ОКУПАЕМОСТЬ=ПЕРИОД/(ВЫРУЧКА/СЕБЕСТОИМОСТЬ)
СЕБЕСТОИМОСТЬ (единицы продукции)=ВЫРУЧКА/КОЛ-ВО продукции
Окупаемость показывает, сколько нужно времени вести производство (или оказывать услуги), чтобы вложенные средства окупились при текущих затратах и доходах.
Расчет показателей, характеризующих деятельность предприятия рассчитывается с помощью коэффициентов, приведенных в приложении. 

ФАКТОРЫ РИСКА

Потенциальный инвестор, будь то банковская структура или частное лиц в любом случае рассчитает риски для себя, однако Вам, как инициатору проекта необходимо знать и понимать, какие «узкие места» в Вашем проекте существуют и как можно снизить риски, связанные с ними. 

 Существует два основных типа рисков:

- технические риски

- финансовые риски.

Технические риски (пример)
- задержка в подготовке стройплощадки и выполнении графика строительства

- задержка поставки оборудования и возведения предприятия

- поздний запуск производства в связи с использованием сезонных сырьевых материалов и наличия непредвиденных остановок

- непредвиденные остановки производства во время ввода в эксплуатацию и приемки комиссией

- отсутствие сырья

- низкое качество продукции

- несоблюдение государственных нормативов

- долговечность изделия: насколько быстро продукция становиться устаревшей, создание альтернативной продукции, которая завоюет рынок, воздействие вашей продукции на потребителя

- новые внешние условия, влияющие на технологию производства.

Сюда же можно отнести риски, связанные с внешними факторами, такими как: изменение законодательства, падение и рост курсов валют и стоимости нефти на рынке, изменение ставок Центрального Банка, препятствия со стороны органов исполнительной власти и силовых структур, изменение криминальной обстановки и т.п.
Финансовые риски: анализ чувствительности и безубыточности

Размер прибылей и убытков в значительной степени зависит от уровня продаж, который обычно является величиной, трудно прогнозируемой с определенной точностью. Для того чтобы знать, какой потребуется уровень продаж для достижения прибыльности предприятия, необходимо провести анализ безубыточности.

Можно подумать, что анализ безубыточности позволяет ответить на вопрос: "Сколько нужно продать продукции, чтобы предприятие стало прибыльным?" Каждый раз, когда продается продукция, часть выручки идет на покрытие фиксированных затрат: Эта часть, названная валовой прибылью, равна цене продажи за минусом прямых затрат. Поэтому для проведения анализа валовая прибыль должна быть умножена на количество проданной продукции: точка безубыточности достигается в том случае, когда общая валовая прибыль становится равной постоянным затратам. На рисунке  дано графическое изображение точки безубыточности.

[image: image2.png]500
—_.___
400 MoCTORHHBIE 3aTpaTbl
300 MepemeHHbie 3aTpaThi
2
200 —8—
\g Mpubbine
s
a 100
[
.
2 0
-
1]
.
2 100
3]
(o]
- 200
- 300
- 400





Точка безубыточности в денежном выражении определяется следующей формулой:
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Очень важно установить, какие изменения данных параметров могли бы повысить ожидаемую прибыльность, например, 25%-ое увеличение цены на сырье или потребление электроэнергии, или 20%-ое уменьшение цены продажи или объема выпуска продукции. Если бизнес является слишком чувствительным к некоторым изменениям параметров, руководство компании должно регулярно их контролировать.

Что касается недостающих финансовых средств, то стоит поразмыслить над источником их приобретения: это может быть, банк или какая-то другая кредитная организация. Однако, приняв решение взять кредит, не торопитесь. Возможно, что необдуманное подписание договора приведет Вас к … банкротству.

Ознакомьтесь со всем перечнем кредитных программ. Не берете больше, чем Вам действительно необходимо. Расчет необходимых вложений лучше делать в процессе составления бизнес-плана, опираясь на пессимистический прогноз. Однако даже и в этом случае лучше исходить из реальных потребностей.

Первое важное правило: сравнивать предложения банков, беря за основу «проценты годовых», бессмысленно. Заявленная годовая процентная ставка почти никогда не отражает реальную стоимость кредита. Многие уже успели усвоить, что на нее помимо ставки влияют также различные комиссии и сборы, которые банки в рекламных проспектах не особо афишируют
«Эффективная процентная ставка», которая уже включает в себя те самые комиссии и сборы и часто позиционируется как «настоящий ориентир», таковым является с натяжкой. Дело в том, что на стоимость кредита влияет еще, например, такая штука, как способ погашения, а также различные косвенные факторы, которые ни с именем банка, ни с кредитом напрямую не связаны. Например, специфические тарифы страхования или оценки залога (будь то автомобиль или квартира).

Далее необходимо сделать перерасчет всех трех финансовых отчетов с учетом оплаты кредита, процентов по нему, комиссий и прочих платежей. Как изменится отчет о прибылях и убытках? Не появится ли дефицита денежных средств? Как изменится структура баланса? Пересчитайте коэффициенты (приложение 1). Как изменится коэффициент ликвидности?

Данные показатели очень важны – именно они показывают всю «картину мира», а точнее, выгодно или нет брать кредит, как повлияет кредит на Вашу устойчивость, и можете ли Вы его себе позволить.

ПРИЛОЖЕНИЕ

В этот раздел включаются протоколы и письма о намерениях, отчеты о кредитных операциях, копии договоров аренды, копии контрактов, определяющих перспективы бизнеса, копии других юридических документов, должностные инструкции - все, на что осуществлялись ссылки по мере написания б-п. Также, необходимо приложить деловые биографии ключевых лиц предприятия. 

ПРИЛОЖЕНИЕ 1. 

ПРИМЕРЫ КОЭФФИЦИЕНТОВ

Наиболее общими коэффициентами являются следующие:

1. Коэффициенты ликвидности
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2. Соотношение собственных и заемных средств/ коэффициенты структуры капитала
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3. Коэффициенты прибыльности
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4. Коэффициенты оборачиваемости капитала
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Основные показатели экономической эффективности проектов.

К основным показателям экономической эффективности инвестиционного проекта относятся:

- Cash Flow; 

- чистая текущая стоимость проекта (NPV); 

- внутренняя норма рентабельности (IRR);

- индекс прибыльности инвестиций (PI).                                                                            

Cash flow
Важнейшая задача экономического анализа инвестиционных проектов состоит в расчете будущих денежных потоков, возникающих при реализации производственной продукции. Только поступающие денежные потоки могут обеспечить реализацию инвестиционного проекта. Поэтому именно они, а не прибыль, становятся центральным фактором в анализе. 

При оценке различных проектов инвесторам приходится суммировать и сопоставлять будущие затраты, поступления капитала и финансовое сальдо на разных интервалах планирования. Перед сопоставлением и сложением указанных потоков капитала их принято приводить в сопоставимый вид - дисконтировать (дисконтирование — операция, обратная начислению сложного процента, используемая для приведения будущей стоимости к настоящему моменту) на определенную дату (на сегодняшний день, на текущий момент, на настоящее время). В процессе дисконтирования будущую сумму (приток, отток и баланс) делят на две части:

- сегодняшний эквивалент будущей суммы (т.е. Рresent Value); 

- начисления на PV за заданное число лет при определенной процентной ставке. 

Определение Cash Flow имеет большое значение в оценке эффективности инвестиций, поскольку это базовый критерий, на основе которого рассчитываются другие (например, NPV). С другой стороны, это результирующий показатель с точки зрения бюджетного подхода. Именно поэтому для оценки эффективности инвестиций наиболее часто используется такая разновидность Cash Flow как Net Cash Flow (NCF). Этот показатель характеризует действительное, реальное движение денежных средств за определенный период с точки зрения, как их притока, так и оттока. Другими словами, это чистые собственные средства предприятия, прибыль после выплаты дивидендов плюс амортизационные отчисления.

Как посчитать? В бизнес-плане Net Cash Flow рассчитывается следующим образом: Приток (выручка от реализации за период) минус Отток (инвестиционные издержки, операционные затраты и налоги за этот же период). 

Чистая текущая стоимость (NPV)
Стоимость, получаемая путем дисконтирования отдельно за каждый год разности всех оттоков и притоков денежных средств, накапливающихся за период функционирования проекта.

Пересчет всех потоков денежных средств производится с помощью коэффициентов приведения (DF), значения которых находят по специальным таблицам, рассчитанным заранее для различных ставок дисконтирования и интервалов планирования. Практически это выглядит как умножение предполагаемых величин NCF за каждый период реализации инвестиционного проекта на соответствующий коэффициент приведения и последующее их суммирование.

Экономический смысл чистой текущей стоимости можно представить как результат, получаемый немедленно после принятия решения об осуществлении данного проекта, т.к. при ее расчете исключается воздействие фактора времени. Положительное значение NPV считается подтверждением целесообразности инвестирования денежных средств в проект, а отрицательное, напротив, свидетельствует о неэффективности их использования. Иными словами: 

Если NPV < 0, то в случае принятия проекта инвесторы получат убытки; 

Если NPV = 0, то в случае принятия проекта благосостояние инвесторов не изменится, но объемы производства возрастут; 

Если NPV > 0, то инвесторы получат прибыль. 

Абсолютная величина чистой текущей стоимости (NPV) зависит от двух видов параметров. Первый характеризует инвестиционный процесс объективно и определяется производственным процессом (больше продукции — больше выручки, меньше затраты — больше прибыли и т.д.). Ко второму виду относится ставка сравнения (RD), обратная коэффициентам приведения. Определение величины ставки сравнения — результат субъективного суждения составителя бизнес-плана, т.е. величина условная. Поэтому целесообразно при анализе инвестиционного проекта определять NPV не для одной ставки, а для некоторого диапазона ставок.

Внутренняя норма рентабельности (IRR)
На практике любое предприятие финансирует свою деятельность, в том числе и инвестиционную, из различных источников. В качестве платы за пользование авансированным капиталом оно уплачивает проценты, дивиденды, т.е. несет обоснованные расходы на поддержание своего экономического потенциала. 

Авансированный капитал — денежный капитал, предназначенный для приобретения средств производства, организации дела, осуществления бизнес-проектов, обещающих принести в будущем прибыль. Иными словами, А.К. является вложенным в капитал авансом. Такой капитал обычно предоставляется под определенный проект в целях его последующего осуществления (создание нового предприятия, фирмы, организацию нового дела).

Авансированный капитал — капитал в виде денежных средств или имущественных ценностей, вложенный, инвестированный в дело предварительно, до того как бизнес стал приносить доход. Такой капитал обычно предоставляется под определенный проект в целях денежного обеспечения его последующего осуществления, под выполнение заранее поставленных задач, вкладов, создание нового предприятия, фирмы, организацию нового дела.

Показатель, характеризующий относительный уровень этих расходов, можно назвать “ценой” авансированного капитала. Предприятие может принимать любые решения инвестиционного характера, уровень рентабельности которых не ниже текущего значения показателя “цены” авансированного капитала. Именно с показателем цены авансированного капитала сравнивается показатель внутренней нормы рентабельности (IRR), рассчитанный для конкретного инвестиционного проекта. Его часто отождествляют с коэффициентом дисконтирования, поскольку первый чаще всего выступает в качестве ориентира, индикатора и выражает собой одно из значений последнего. 

Внутренняя норма рентабельности (IRR) — ставка дисконтирования, при которой чистая текущая стоимость проекта (NPV) равна нулю, т.е. это та ставка сравнения, при которой сумма дисконтированных притоков денежных средств равна сумме дисконтированных оттоков. 

 При вычислении IRR предполагается полная капитализация получаемых чистых доходов, т.е. все образующиеся свободные денежные средства должны быть либо реинвестированы, либо направлены на погашение внешней задолженности. Это нижний гарантированный “порог” прибыльности инвестиционных затрат, и если он превышает среднюю стоимость капитала в данном секторе инвестиционной активности, то проект может быть рекомендован к реализации, т.е. IRR является граничной ставкой ссудного процента, разделяющей эффективные и неэффективные проекты.

IRR определяет максимальную ставку платы за привлекаемые источники финансирования проекта, при которой последний остается безубыточным. В случае оценки эффективности общих инвестиционных затрат это может быть максимально допустимая процентная ставка по кредитам, а при оценке эффективности использования собственного капитала — наибольший уровень дивидендных выплат. Например, если IRR равен 18%, это верхний предел процентной ставки, по которой фирма может окупить кредит для финансирования инвестиционного проекта. Следовательно, для получения прибыли фирма должна найти финансовые ресурсы по ставке менее 18%.

Объективность, отсутствие зависимости от абсолютных размеров инвестиций и богатый интерпретационный смысл делают показатель внутренней нормы прибыли исключительно удобным инструментом измерения эффективности капиталовложений.

� EMBED Equation.3  ���





Оборачиваемость запасов





Затраты по отношению 


к доходам





� EMBED Equation.3  ���





Оборот суммы активов
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Прибыль на общие активы
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Коэффициент покрытия процента
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Отношение общей задолженности к доле собственного капитала в общей сумме активов
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