Структура и последовательность 

разработки бизнес-плана

Ключ к созданию эффективного бизнес-плана – четкое аргументирование своих целей и подкрепление заявлений конкретными примерами. В качестве аргументов необходимо использовать статистические данные, различного рода исследования (например, маркетинговые) и примеры. Если вы утверждаете, что объем рынка вырастет в следующем году на 20%, вам следует предоставить результаты маркетингового исследования или статистические данные о темпах роста рынка в последние несколько лет. 

Принятие решения об инвестициях (как внутренних, так и особенно внешних) является стратегической задачей, одной из наиболее важных и сложных задач менеджмента фирмы. При этом следует учитывать, что в сфере интересов потенциального инвестора оказываются практически все аспекты экономической деятельности предприятия, начиная от окружающей социально-экономической макросреды, показателей инфляции, условий налогообложения, состояния и перспектив развития целевых рынков, наличия производственных мощностей, материальных ресурсов и заканчивая стратегией финансирования проекта.

Бизнес-план представляет собой документ, содержащий обоснование действий, которые необходимо осуществить для реализации какого-либо коммерческого проекта или создания нового предприятия. Бизнес-планы являются для наших производителей новым видом внутрихозяйственного или внутрифирменного планирования, получившим наибольшее распространение на малых и средних предприятиях.

Очевидно, что процесс поиска комбинаций, делающих проект приемлемым и, более того, выгодным, должен найти отражение в окончательном документе, поскольку описание его этапов и результатов уже само по себе несет важную информацию в подкрепление достоверности окончательных выводов о целесообразности или нежелательности реализации рассматриваемого инвестиционного проекта. 

На этапе аналитических работ особенно важно точно определить масштабы будущего проекта, т. е. величину планируемого выпуска или  количественные параметры  деятельности в сфере услуг. Без такого уточнения бессмысленно вести дальнейший сбор информации. Причина очевидна: от масштаба будущей деятельности на  вновь создаваемом  производственном объекте будут зависеть не только потребности в инвестициях, но и величина затрат на производство продукции (оказание услуг), поскольку некоторые виды затрат меняются строго пропорционально объемам производства, а другие зависят от них хоть и в меньшей степени, но не настолько, чтобы этим можно было пренебречь без опасности получить неверный результат оценки приемлемости инвестиций. Кроме того, без точной фиксации желаемых масштабов будущей производственной деятельности невозможно проводить достоверное сравнение различных вариантов инвестиционных проектов, такое сравнение правомерно лишь в том случае, если мы ведем его применительно к сопоставимому масштабу будущей деятельности. Не менее важная задача на этой стадии работ – как можно более точное временное эшелонирование всех видов основных и вспомогательных работ, без которых данный инвестиционный проект не может быть реализован. Такое эшелонирование  особенно важно для анализа в дальнейшем ликвидности проекта на основе сопоставления дисконтированных денежных притоков и оттоков. 

Подготовка всех типов данных для принятия окончательного решения составляет основное содержание этапа окончательной формулировки проекта и тщательной оценки его технико-экономической и финансовой приемлемости.

Что касается следующего, последнего этапа – принятия окончательного решения о целесообразности реализации проекта, то его осуществление предполагает учет комплекса факторов, в том числе и внеэкономических (например, политических и социальных), а потому мы не будем его рассматривать, ограничив круг наших тем только экономическими аспектами инвестиционного процесса. 

Общие сведения

Итак, вы решили написать бизнес-план. Естественно, успешно выполнить эту задачу вы сможете, если будете иметь представление о приблизительном объеме бизнес-плана. Более того, любой документ психологически проще писать, зная, сколько страниц текста от вас требуется и какие вопросы должны быть освещены.

В соответствии с объемом бизнес-планы можно разделить на три основные категории: краткий, полный и операционный бизнес-планы. Попытаемся осветить все эти категории. При этом следует помнить, что речь пойдет об объемах «тела» бизнес-плана, не включающего приложений, о которых поговорим позднее.

Краткий бизнес-план: 10 страниц.

Краткие бизнес-планы (объемом около 10 страниц или немногим больше) становятся все более и более популярными. Поскольку такой план намного короче традиционного сорокастраничного плана, он требует меньше информации и менее объемных исследований, поэтому такой документ может быть в общем случае составлен гораздо быстрее традиционного.

Краткий бизнес-план имеет смысл составлять, если ваша компания сравнительно молода или не планирует выпуск нескольких наименований товаров. В последнее время банки требуют от бизнесменов предоставления кратких бизнес-планов вкупе с другими документами при подаче заявки на кредит. Кроме того, краткий план поможет вам заинтересовать потенциальных инвесторов в вашем проекте и получить их предварительные комментарии, которые могут быть впоследствии полезны при написании более развернутого плана. В частности, американские венчурные фонды требуют предоставления именно краткого плана для рассмотрения заявки на финансирование.

Полный бизнес-план: от 10 до 40 страниц.

Такой план является традиционным. Он должен освещать все аспекты деятельности компании и в то же время по объему не превышать 40 страниц. Для крупных компаний написать бизнес-план, соответствующий указанным выше критериям, иногда становится проблемой. Полный бизнес-план необходим для привлечения финансирования в больших размерах, поскольку краткий план не всегда может удовлетворить высокие требования притязательных инвесторов. Он может также пригодиться при поиске стратегического партнера (например, при слиянии компаний или создании совместного предприятия).

Операционный бизнес-план: более 40 страниц.

Планы, по объему превышающие 40 страниц, писать не рекомендуется. Однако существуют ситуации, когда компании требуется детальный план, превышающий максимально рекомендуемый объем, или своего рода «подробный план игры». Например, операционные планы компаний Coca Cola и Pizza Hut превышают 100 страниц. Такого рода план должен чрезвычайно детально освещать все аспекты и подробности стратегии и организации продаж, маркетинга, производственной и исследовательской политики компании, а также содержать весьма подробные финансовые прогнозы.

Пользователи БП

Бизнес-план ориентирован, как правило, на внутренних и внешних пользователей, поэтому первоначальное содержание этого документа, базируясь на одних и тех же исходных материалах, можно варьировать.

При внутреннем использовании бизнес-плана персонал управления предприятием проводит выработку стратегии предприятия, оценку конкурентоспособности предприятия на действующем или новом рынках, а также намечает круг проблем и задач для достижения намечаемых целей. В данном случае первостепенными являются достоверность и информативность представленных в бизнес-плане материалов.

Потенциальным инвестором или деловым партнером бизнес-план используется для оценки финансовой и экономической эффективности намечаемых совместных проектов и возможности возврата вложенных в проект средств, поэтому требование к достоверности и информативности сохраняется, но в этом случае бизнес-план служит решению еще одной задачи – привлечь внимание потенциального инвестора и вызвать его интерес к рассматриваемому проекту.

Исходные данные для разработки бизнес-плана

Наиболее трудным и ответственным этапом является сбор и обработка информации для подготовки проекта. Особенно это относится к информации о рынке – маркетинговых исследованиях, которые требуют больших материальных затрат (если обращаться к специализированным фирмам) или, в противном случае, могут быть выполнены непрофессионально и привести к существенным потерям в будущем. При разработке бизнес-плана зачастую возникает проблема недостаточности информации для понимания инвестором отдельных деталей будущей хозяйственной деятельности. В связи с этим при проведении такой работы можно воспользоваться следующей схемой (разработана на основе рекомендаций Российско-американского фонда предпринимательства).

1. Описание проекта.
· Какой товар или услугу Вы будете предлагать.

· Как будут использованы деньги, полученные для проекта.

· Новое производство или расширение существующего.

· Что даст финансирование для увеличения объема продаж, производства, роста прибыли.

· Опишите наибольший риск инвестирования в Ваш проект.

· Какие меры по снижению риска Вы предлагаете.

2. Краткие сведения о Вашей компании.
· Опишите историю создания.

· Основные владельцы.

· Какие достижения имеются сегодня.

· Основные трудности – как Вы их преодолели.

3. Характеристика руководства.
· Основные данные о руководящих сотрудниках.

· Описание их профессионального опыта и роста.

· Когда и какие организационные изменения имели место в компании.

4. Более подробное описание продукции по проекту.
· Характеристики продукции.

· Процесс производства.

· В чем уникальность продукции.

· Возможности расширения производства в будущем.

· Какие необходимы патенты, разрешения или лицензии.

· Торговая марка – правовое обеспечение.

5. Характеристика работы компании.
· Какое оборудование имеется или арендуется.

· Техническое состояние основных фондов.

· Потребности в основном оборудовании для выпуска продукции.

· Потребности в оборотных средствах.

6. Поставщики.
· Характеристика сырья.

· Число поставщиков, их местоположение.

· Какие проблемы с поставщиками Вы сейчас испытываете.

· Как контролируется качество сырья.

7. Потребители.
· Основные потребители.

· Их местоположение.

· Экспорт.

· Чем Вы привлекательны для покупателей.

· Доля рынка – перспективы роста.

· Маркетинговая и рекламная деятельность.

8. Конкуренты.
· Кто основные конкуренты, в чем их сила и слабость.

· Перспективы конкуренции.

· Какие Ваши слабые стороны.

· Что Вы делаете для их устранения.

· В чем Ваша сила.

9. Оценка текущих финансовых показателей.
· Динамика основных финансовых показателей за последнее время.

· Факторы изменения.

· Характеристика активов компании.

10. Оценка перспективных финансовых показателей.
· Факторы изменения финансового состояния.

· Прогнозные характеристики.

· Какие причины могут отрицательно повлиять на будущее финансовое положение. Как Вы предполагаете с ними бороться.

Сведения, необходимые для расчета 
финансовых показателей проекта

Местные налоги и льготы.

Дать перечень местных налогов (ставка, налогооблагаемая база и т.п.).

Указать льготы для данного проекта (если они есть).

Инвестиционный план.

Описать этапы работ с указанием:

· продолжительности каждого этапа;
· взаимосвязи времен начала и конца каждого этапа;

· стоимости каждого этапа;
· если возможно, то ресурсы, необходимые для выполнения каждого этапа (люди, материалы, оборудование, услуги сторонних организаций, энергоносители, земля, здания и сооружения, природные ресурсы).

Сбыт.

Указать:
· наименование каждого вида выпускаемой продукции (или услуги);

· единицу измерения каждого вида выпускаемой продукции (или услуги);

· цену, по которой предполагается реализовать продукцию (за ед. измерения);
· мировую и российскую цену (за ед. измерения);

· график планируемого объема сбыта в ед. измерения для каждого вида продукции. Для этапа выхода на проектную мощность – по месяцам, далее указать номинальный выход каждого вида продукции в месяц. По возможности указать сезонные колебания выпуска продукции.

Производство.

Персонал.

Указать состав необходимого персонала (название должности, количество человек, оклад) по разделам:

· управление;
· производство;
· маркетинг.

Прямые затраты.

По каждому виду выпускаемой продукции указать расход на единицу измерения выпускаемой продукции:

· сырья и материалов (ед. измерения, цена за ед. измерения – по возможности мировая и российская);

· компонентов, необходимых для выпуска продукции (ед. измерения, цена за ед. измерения – по возможности мировая и российская);

· технологические потери сырья, материалов, компонентов, %;

· если возможно, страховой запас сырья, материалов, компонентов, %;

· если есть операции со сдельной заработной платой, указать название операции и расценки.
Общие затраты.

Указать наименование затрат (затраты на коммунальное обслуживание, аренда помещения и оборудования, ремонтные работы, маркетинг и т.п.), величину, характер выплат (разовый или регулярный – в этом случае указать, с какой регулярностью производятся выплаты), отдельно по разделам:

· управление;
· производство;
· маркетинг.

По возможности указать, какими налогами облагаются эти выплаты.

Другие поступления.

Если имеются какие-либо иные поступления (кроме реализации основной продукции), то указать:

· величину поступлений;
· разовые или регулярные – в этом случае указать, с какой регулярностью производятся поступления.

Другие выплаты.

Если имеются какие-либо иные выплаты, кроме указанных выше, то указать:

· величину выплат;
· разовые или регулярные – в этом случае указать, с какой регулярностью производятся выплаты.

Собственный капитал.

Дать сведения о собственном свободном капитале (акционерном или ином), который будет участвовать в реализации проекта.

Займы.

Дать сведения о займах:

· целевое назначение займа;
· сумма;
· дата, когда он должен быть взят;

· срок погашения;
· ставка %.

Общий подход к формированию данных для расчета

Данные, используемые при расчете финансового плана инвестиционного проекта, можно достаточно условно разделить на :

· объективные, значения которых известны на дату расчета (например, точное значение курса USD на ММВБ на дату расчета или диапазон, в котором лежит продажная цена какого-либо товара – по информации из прайс-листов);

· прогнозные, значения которых выбираются на основании различных предположений, сценариев развития или экономических моделей (например, изменение курса USD или темп инфляции).

Особенно тщательно нужно подходить к данным, значения которых носят прогнозный характер, поскольку вам придется убеждать инвестора (или руководителя) в их корректности.

Следует также помнить и о точности определения данных, т.к. стоимость получения более точных данных и связанные с этим затраты времени не всегда оправдываются. Нужно понимать, что погрешность определения данных зависит от стадии разработки проекта. Усредненные эмпирические данные о величине погрешности в зависимости от стадии разработки проекта по данным UNIDO:
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Нужно внимательно отнестись к параметрам, определяющим цикл денежного обращения и размер оборотных средств в вашем проекте. К ним в основном относятся:

· срок от оплаты сырья до его поставки на предприятие;

· минимальный страховой запас сырья;

· минимальный динамический запас сырья;

· время, необходимое для входного контроля сырья (если это требуется);

· продолжительность технологического цикла (т.е. то время, которое требуется для изготовления единицы продукции);

· запас готовой продукции;

· время на сбыт продукции;

· задержка платежей за продукцию.

Значения платежей нужно указывать в той валюте, в которой они будут производиться, иначе это может привести к некорректности расчетов. 

Так как темпы инфляции весьма неоднородны для различных объектов, то необходимо назначить оценку темпов инфляции отдельно по каждому из них. В качестве объектов инфляции могут быть выделены следующие:

· сбыт;

· прямые издержки;

· общие издержки;

· заработная плата;

· недвижимость.

Если в проекте используются расчеты в двух валютах, то темпы инфляции назначаются отдельно по каждой валюте.

Необходимо осторожно относиться к назначению темпов инфляции, их необходимо брать не среднестатистические по России, а для конкретного региона. Необходимо также понимать, что если темп инфляции на сбыт будет больше или равен инфляции на издержки, то интегральные показатели проекта улучшатся, поэтому рекомендуется особенно тщательно проанализировать их соотношение.

Следите также за тем, что в случае превышения темпов роста цен над темпами девальвации денежной единицы (изменения соотношения курсов валют) может сложиться ситуация, когда цены на внутреннем рынке в рублях превысят уровень мировых цен. Особенно это актуально при длительных сроках проекта.

Огромное влияние на результаты расчетов оказывает выбор ставки дисконтирования.

Как уже отмечалось выше, существует несколько возможных вариантов выбора ставки дисконтирования, например, по:

· средневзвешенной стоимости капитала;

· проценту по заемному капиталу;

· ставке по безопасным вложениям;

· ставке по безопасным вложениям с поправкой на риск;

· комбинации ставки с поправкой на риск и стоимости долга;

· альтернативной стоимости денег.

В «Методических рекомендациях...» при расчетах финансового плана инвестиционного проекта предлагается в качестве ставки дисконтирования использовать средневзвешенную стоимость капитала, однако, если проект создается «с нуля» и у предприятия нет кредитной истории, в этом случае можно использовать в качестве ставки дисконтирования любой из возможных вариантов (например, процент по заемному капиталу).

Необходимо аккуратно относиться к разделению затрат на переменные и постоянные. Например, при наличии энергоемкого оборудования необходимо разделять затраты электроэнергии, идущие на производство основной продукции, и затраты, идущие на общезаводские цели. Точно так же при принятии решения о форме оплаты производственных рабочих (повременная или сдельная) надо понимать, что это управленческое решение, изменяя соотношение между переменными и постоянными затратами, напрямую влияет на показатели проекта (маржинальную прибыль, точку безубыточности и т. п.).

При расчетах финансового плана желательно рассмотреть, как минимум, три сценария:

· наиболее ожидаемый;

· оптимистический;

· пессимистический.

Рекомендуется описать исходные данные для наиболее ожидаемого сценария, а для остальных – указывать только их отличия от него.

Наибольшее внимание при разработке сценария следует уделять тем данным, которые носят прогнозный характер.

Из методических соображений сначала рекомендуется рассчитать и проанализировать базовый сценарий, который отличается от наиболее ожидаемого тем, что в нем отсутствуют:

· изменение курса валют;

· инфляция;

· потери сырья и продукции;

· задержки платежей, предоплата и т. п.

Это облегчит проведение анализа и сравнение денежных потоков в разные периоды времени.

Источники получения данных для расчета финансового плана

Источниками такой информации могут быть периодическая печать, пресс-релизы и материалы Государственного статистического управления, торгово-промышленных палат, результаты опросов общественного мнения, а также исследования различных частных компаний и фондов по рынкам, структуре спроса и конкуренции. Поиск соответствующих материалов в России крайне затруднен в связи с отсутствием местных централизованных баз данных, подобных LEXIS-NEXIS, и требует от разработчика бизнес-плана значительных затрат времени и сил. Впрочем, необходимо помнить, что все ваши затраты окупятся.

В российских условиях основные способы получения исходных данных – это:

· использование системы тендеров, базирующихся на спецификациях и заявках. Это наиболее точный, но и наиболее дорогостоящий и трудоемкий метод;

· использование цен, взятых из аналогичных проектов для подсчета затрат с использованием спецификаций и заявок;

· использование параметров, определяющих стоимость единицы, которую получают на основе сравнимых действующих проектов, которые выражаются, например, через стоимость кубического метра замкнутого пространства или стоимость квадратного метра застроенной площади;

· оценка итогов по группам оборудования или функциональных частей проекта, основанных на стоимости сравнимых существующих проектов. В этом случае степень точности уменьшается и возрастает возможность недоучета какой-либо важной части проекта.

Кроме того важным источником данных являются справочные материалы, публикуемые промышленными ассоциациями, производителями оборудования, банками развития и международными организациями. К их использованию следует подходить критически, принимая во внимание время сбора информации, размеры производственных предприятий и возможную экономию за счет оптимизации масштабов производства, характерные особенности той или иной страны. Последовательность разработки бизнес-плана показана на рисунке.

	Перспективная бизнес-идея


	1
	Сбор и анализ информации о продукции («Описание продукции»)

	2
	Сбор и анализ информации по рынку сбыта («Маркетинг и сбыт продукции»)

	3
	Анализ состояния и возможностей предприятия и перспективности отрасли («Описание предприятия и отрасли»)

	4
	Определение этапов работ по подготовке предприятия к производству продукции/услуг («Инвестиционный план»)

	5
	Определение потребности и путей обеспечения оборудованием, кадрами и другими ресурсами («Производственный план»)

	6
	Расчет потребного капитала и источников финансирования 
(«Финансовый план»)

	7
	Разработка организационной структуры, правового обеспечения и графика реализации проекта («Организационный план»)

	8
	Решение вопросов рисков и гарантий («Риски и гарантии»)

	9
	Подбор материалов и составление приложений (Приложения)

	10
	Составление краткого содержания проекта («Резюме»)

	11
	Оформление титульного листа («Титульный лист»)


Рис. 1. Последовательность разработки бизнес-плана

Замысел БП

Однако прежде, чем приступать к формированию исходных данных для его расчета, вы должны убедиться в том, что ясно представляете замысел проекта, его цели и методы и средства их достижения. При этом в зависимости от того, для какой стадии ТЭО вы проводите расчеты, должна быть выбрана степень детализации проекта – она должна быть оптимальной для конкретной стадии. Хотя если имеется возможность без значительных затрат денег и времени получить более детальные данные, следует ее использовать и описать проект более детально, т. к. процесс формирования исходных данных для расчета иногда помогает инициаторам проекта взглянуть на проект с другой стороны и, возможно, скорректировать замысел проекта.

Приступая к формированию исходных данных для расчета финансового плана, вы, как минимум, должны представлять:

· потребность в производственных площадях, условия аренды, тенденции роста арендной платы;

· месторасположение производства;

· потребности в оборудовании, условия его поставки, монтажа, обучения персонала;

· эксплуатационные характеристики оборудования;

· режимы работы (непрерывный или прерывистый);

· периодичность и продолжительность технического обслуживания, издержки, связанные с его проведением;

· последовательность и продолжительность всех работ, необходимых для обеспечения выпуска продукции – иерархическую структуру работ;

· планируемые объемы выпускаемой продукции, сезонность продаж, условия продаж;

· потребность в сырье, его источники, условия поставки и оплаты;

· производственный цикл товара.

В этом перечне одинаково важны все позиции, но на две из них хотелось бы обратить особое внимание.

Это, во-первых, иерархическая структура работ. 

На основании этой структуры вы будете составлять расписание исполнения проекта. Лучше всего сразу сделать это в виде диаграммы. Обратите внимание на взаимосвязи между операциями. 

Во-вторых, это производственный цикл.

В общем случае цикл производства товара состоит из следующих операций:

· приобретение сырья и комплектующих;

· транспортировка сырья и комплектующих;

· хранение сырья и комплектующих;

· заготовительные (подготовительные) работы;

· изготовление деталей, узлов;

· технологические перерывы (пролеживание);

· сборка;

· контроль качества;

· упаковка;

· хранение;

· транспортировка;

· реализация.

Этот цикл тесно связан с циклом денежного обращения. В связи с этим необходимо уделять внимание и таким операциям, которые, возможно, не требуют дополнительных денежных затрат (например, пролеживание), но увеличивают продолжительность этого цикла.

Разумеется, этот цикл представлен в общем виде и в зависимости от типа производства он может изменяться. Например, в случае переработки зерна в муку такие операции, как «изготовление деталей, узлов» и сборка трансформируются в одну технологическую операцию – «помол зерна», а все остальные будут присутствовать.

Структура БП

Как правило, бизнес-план состоит из следующих разделов:

· меморандум о конфиденциальности;

· резюме;

· описание предприятия и отрасли;

· описание продукции;

· анализ рынка сбыта;

· оценка конкурентов;

· стратегия маркетинга;

· инвестиционный план;

· производственный план;

· организационный план;

· финансовый план и показатели эффективности проекта;

· анализ рисков (анализ чувствительности) проекта;

· выводы;

· приложения.

Титульный лист БП

Бизнес-план начинается с титульного листа. Титульный лист бизнес-плана не должен содержать излишних подробностей, он должен быть лаконичным и привлекательным. В общем случае на титульном листе целесообразно указать следующие атрибуты:

· Название вашей компании и/или название проекта. Очень важно дать проекту краткое название, которое затем может появиться на наружной вывеске предприятия, в рекламных материалах, на упаковке и т.д., т.е. будет жить вместе с бизнесом. Хорошее название должно соответствовать вашему роду занятий, указывать на вас, ваш бизнес или месторасположение, вызывать положительные эмоции как на титульном листе бизнес-плана, так, возможно, впоследствии везде, где он может попасться на глаза тому, кто способен повлиять на судьбу вашего начинания. Краткое название проекта должно содержать не более 20–30 знаков. 

· Данные адресата, которому бизнес-план направляется.

· Дата выпуска. Поскольку процесс поиска и привлечения финансирования иногда требует длительного времени, обратите внимание на то, чтобы ваш бизнес-план не устаревал. Если инвестор получает бизнес-план в декабре, а документ датирован маем, то вряд ли у него сложится хорошее впечатление о проекте. Меняйте дату выпуска на титульном листе.

· Номер копии бизнес-плана. Иногда бывает полезно указывать номер копии бизнес-плана. Это позволит вам отслеживать количество копий, находящихся «в обращении».

· Гриф. Если ваш план предназначен для внутреннего использования, вынесите на первую страницу гриф «Для служебного пользования». Это добавит уважения к вашему документу среди сотрудников.

Меморандум о конфиденциальности

Меморандум о конфиденциальности (1 страница) составляется с целью предупреждения лиц, допускаемых к ознакомлению с бизнес-планом, о конфиденциальности содержащейся в нем информации. Часто бизнес-планы имеют грифы секретности, ограничивающие круг потенциальных читателей. 

В меморандуме может содержаться напоминание о том, что знакомящийся с бизнес-планом берет на себя ответственность и гарантирует нераспространение содержащейся в нем информации без предварительного согласия автора. Может быть указано о запрете копирования всего бизнес-плана или его частей для каких-либо целей или о запрете передачи третьим лицам. Также в нем может содержаться требование о возврате автору бизнес-плана, если он не вызывает интереса инвестировать средства в его реализацию. В данном разделе указываются также разработчики проекта и их квалификация. Форма соглашения может быть, например, такой:

 «Настоящий документ является конфиденциальным и допускается к использованию только лицами и компаниями, имена / названия которых приведены ниже. Документ является собственностью (название вашей компании) и не может распространяться, копироваться или частично воспроизводиться без согласия (название вашей компании). Настоящая копия передана (имя лица / название компании, которому передается бизнес-план)».

Резюме

Резюме представляет собой краткое изложение сути инвестиционного проекта. Оно должно быть кратким (1–2 страницы) и содержать описание ключевых моментов, которые позволят лицам, принимающим решения, сформировать свое отношение к предлагаемому проекту.

С этой целью в резюме указываются следующие данные:
· полное название, адрес и телефон предприятия-инициатора проекта;

· описание предприятия, его специфики;

· краткие сведения об управленческом персонале и его доле в капитале предприятия;

· цель составления бизнес-плана;

· цели предприятия;

· краткая характеристика конъюнктуры рынка;

· суть предлагаемого проекта (деятельность предприятия для осуществления цели);

· результаты реализации проекта;

· факторы риска проекта;

· совокупная стоимость проекта, объем средств, которые инициатор инвестирует в проект;

· потребность в финансировании, желательные формы и условия инвестирования, гарантии по возврату заемных средств.

Описание предприятия и отрасли

Описание предприятия и отрасли имеет целью формирование у лиц, принимающих инвестиционные решения, четкое представление о предприятии как объекте инвестирования или возможном партнере при реализации инвестиционного проекта. Раздел должен убедить инвестора в надежности и перспективности предприятия, предлагающего проект. Он должен содержать следующую информацию:
· наименование предприятия, его организационно-правовая форма, юридический и почтовый адрес;

· краткая экономико-географическая и историческая справка (место нахождения предприятия, занимаемая площадь, дата образования, первоначальные цели предприятия и сведения о развитии за прошедшее время);

· уставный капитал предприятия;

· учредители и распределение капитала между ними;

· организационная структура предприятия;

· дочерние предприятия;

· состав звена управления (сведения о руководителях: занимаемая должность, Ф.И.О., возраст, образование, опыт работы), персонал предприятия и его структура;

· структура активов (основной и оборотный капитал); характеристика материальных ресурсов: зданий и сооружений, объектов социальной инфраструктуры, оборудования (остаточная стоимость и степень износа), незавершенного строительства, материальных запасов;

· описание текущего финансового состояния предприятия, анализ баланса;

· специализация предприятия, объем выпускаемой продукции, доля экспорта;

· доля рынка продукции, представляемой предприятием;

· потребители продукции предприятия, их местонахождение и объемы потребления;

· позиционный анализ (качество продукции и услуг, уровень технологии, уровень производственных издержек, квалификация персонала, месторасположение источников энергии и поставщиков материалов, комплектующих и т. д.);

· при необходимости – согласие местных органов власти на реализацию проекта.

Описание и анализ состояния и перспектив развития отрасли в бизнес-плане решает две задачи:

· изучение состояния и тенденций развития отрасли как объекта инвестирования;

· получение исходной информации для прогноза объема производства и реализации продукции и услуг предприятия с учетом конкуренции.

Для решения первой задачи целесообразно провести ретроспективный анализ состояния отрасли и описать возможные тенденции ее развития, а также описать предприятия отрасли и развитие соответствующих производств в планируемых регионах сбыта продукции внутри страны и за рубежом.

При описании отрасли необходимо отразить следующее:
· перечень основной продукции и услуг отрасли;

· региональная структура производства (распределение производственных мощностей по регионам);

· сырьевая база отрасли в настоящее время и в перспективе;

· состояние основных фондов, материально-технической базы предприятий отрасли;

· инвестиционный климат;

· описание сегмента рынка, в котором будет работать предприятие;

· общий объем продаж по отрасли и объем продаж предприятия;

· перечень основных потребителей.

Для решения второй задачи необходимо проанализировать основных конкурентов на внешнем и внутреннем рынке по следующим позициям:

· номенклатура и объем выпускаемой продукции;

· конкурентоспособность продукции;

· рынки, на которых работают конкуренты, и их доли на этих рынках;

· состояние производственной базы конкурентов;

· ценовая политика и политика в области сбыта;

· сильные и слабые стороны конкурентов (их продукция и потребители, рекламный пакет, цены, объемы продаж, имидж, местонахождение и т. д.).

Описание продукции (услуг)

В данном разделе необходимо дать краткое содержательное описание потребительских свойств продукции, предлагаемой предприятием, а также результаты сравнительного анализа с аналогами на рынке. 
Рекомендуется следующая схема описания продукции (услуг):

· наименование изделия и его спецификация;

· функциональное назначение и область применения (для каких потребителей предназначена продукция);

· основные технические, эстетические и другие характеристики продукции;

· показатели технологичности и универсальности продукции;

· соответствие стандартам и нормативам;

· стоимостная характеристика;

· стадия развития продукта (идея, эскизный проект, рабочий проект, прототип, опытная партия, серийное производство);

· требования к продукции (к контролю качества, подготовке пользователей, обслуживанию);

· возможности дальнейшего развития продукции;

· концепция развития продукции следующих поколений;

· сведения о патентно-лицензионной защите, торговых знаках, авторских правах и других объектах интеллектуальной собственности;

· структура выпуска продукции в натуральных и стоимостных показателях в настоящее время;

· перечень продукции, выпускавшейся за последние годы, но снятой с производства;

· условия поставки продукции;

· преимущества продукции перед аналогами;

· экспортные возможности продукции.

Анализ рынка сбыта

Данный раздел бизнес-плана заключается в изучение рынка товара или услуги. Если трудно провести достоверные исследования рынка либо они стоят достаточно дорого и не по карману начинающему предпринимателю, можно изготовить пробную партию товара, реализация которого даст ценную информацию о рынке, особенно если сам предприниматель примет непосредственное участие в продаже товара или оказании услуг.

Оценка конкурентов

Цель данного раздела – облегчить выбор подходящей такти​ки конкурентной борьбы и предостеречь свою фирму от чужих промахов. К числу типичных ошибок можно отнести попытки внедриться на перенасыщенный рынок. Детальный анализ действий конкурентов может заставить сменить стратегию и внести коррективы в текущую деятельность, дабы успешнее противостоять своим соперникам. Причем такой анализ необходимо вести постоянно хотя бы потому, что рынки пребывают в постоянном изменении и чей-то успешный дебют привлекает новых конкурентов.

Стратегия маркетинга

Основные элементы здесь следующие:

· схема распространения товара;
· ценообразование;
· реклама;
· методы стимулирования потребителей;
· формирование и поддержание хорошего мнения.

Инвестиционный план

В данном разделе бизнес-плана должны быть отражены этапы работ по подготовке предприятия к производству продукции (услуг). Предпроизводственная (инвестиционная) стадия для каждого инвестиционного проекта будет своя, однако существует общепринятая этапность подготовительных работ, которая включает: организационный этап, строительно-монтажные работы, приобретение (изготовление) и монтаж оборудования, проведение НИР и ОКР, разработку технической (проектной, конструкторской и технологической) документации на продукцию и оснастку, изготовление и испытание опытных образцов продукции, доработку технической документации, запуск серийного производства. Одновременно планируется выполнение работ по формированию рынка сбыта продукции, по подбору потенциальных подрядчиков, заключению договоров на покупку сырья, материалов и комплектующих изделий и по осуществлению их поставки.

График реализации (календарный план работ) проекта – необходимая часть бизнес-плана, показывающая профессионализм управленческой команды и ее готовность к реализации проекта. График реализации проекта позволяет контролировать важнейшие работы и ключевые события реализации проекта, предусматривать возможные сбои и уменьшать риски. Особое значение имеет объективно установленная продолжительность каждой работы, а также их взаимосвязь. При наличии определенных связей между работами указываются различные условия их взаимодействия между собой:

· «финиш-старт» – за окончанием одной работы сразу же или через установленный промежуток времени следует начало другой;

· «старт-старт» – вместе с началом одной работы или через установленный промежуток времени следует начало другой;

· «финиш-финиш» – окончание одной из работ должно быть одновременно или через установленный промежуток времени после окончания другой.

Для построения календарного плана работ по организации производственного процесса и формированию активов предприятия (земельных участков, зданий и сооружений, оборудования, нематериальных активов и др.) необходима следующая информация:
· перечень этапов предпроизводственной стадии;

· описание технологического процесса;

· степень освоения продукции;

· наличие документации по проекту;

· правовое обеспечение проекта (наличие нормативно-правовой базы для организации производства, ограничения по лицензированию, наличие прав собственности на выпуск продукции);

· срок проведения работ по этапам (дата начала, длительность и окончание этапа);

· поставщики сырья, материалов и комплектующих изделий;

· перечень необходимого оборудования с указанием стоимости и сроков поставки оборудования;

· характеристика производственных площадей для нового производства и существующего оборудования;

· инфраструктура производства;

· план вывода предприятия на проектную мощность;

· программа по подготовке кадров;

· информация о состоянии работ по проекту (для реализуемого на момент расчета проекта);

· последовательность и параллельность проведения работ;

· прогноз затрат по этапам предпроизводственной стадии;

· потенциальные источники и условия привлечения капитала.

Итоговые показатели раздела рекомендуется сводить в таблицы (табл. 1).

Пример.

Таблица 1

График реализации проекта

	№ п/п
	Наименование этапов
	Ответственный
	Дата
	Длительность
	Результат
	Связь с другими этапами

	
	
	
	начало
	конец
	
	
	№
	тип
связи
	сдвиг 
в днях

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Производственный план

Данный раздел бизнес-плана является базовым для определения финансовых результатов инвестиционного проекта. 
Для описания структуры производственного процесса необходимы следующие данные:
· структура производства, планируемого к использованию в рамках инвестиционного проекта;

· технологическая схема;

· схема распределения производственного процесса в пространстве и времени;

· инфляционные характеристики;

· трудоемкость выполнения операций, тарифы по оплате труда основных производственных рабочих;

· данные по квалификации персонала; 

· структура персонала и виды затрат на персонал;

· перечень исходных материалов и комплектующих изделий, их количество и стоимостные характеристики;

· основные поставщики сырья, материалов, комплектующих изделий, объемы и условия поставок;           

· потребное количество энергии, газа, сжатого воздуха, пара и т.д. и стоимость единицы их потребления;

· перечень услуг сторонних организаций, необходимых для осуществления процесса производства и реализации продукции;

· объем внутренних и внешних перевозок по всем видам транспорта, тарифы по перевозкам;

· затраты по перечисленным позициям.

Предприятие несет, помимо прямых, также издержки обеспечения процесса производства и реализации продукции. Такого рода издержки учитываются по местам их возникновения (в цехе, общезаводские, издержки по реализации продукции) в определенный период времени. При построении бизнес-плана часто вызывает трудность составление сметы общих издержек. В данном случае рекомендуется определить фактические издержки, относящиеся к инвестиционному проекту. Общие издержки принято классифицировать как производственные, управленческие и маркетинговые. Исходная информация для формирования сметы общих издержек, как правило, та же, что и при определении прямых производственных затрат. Результаты расчетов целесообразно представлять в виде итоговых данных таблиц (табл. 2, 3).

Пример.

Таблица 2

Кадровое обеспечение

	№   п/п
	Наименование и характеристика
	Кол-во чел
	Категория, требования
	Источник пополнения
	Срок   приема
	Оклад в мес.
	Сумма в год

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	


Таблица 3

Общие издержки. Производство

	№ п/п
	Наименование
	Сумма, руб.
	Выплаты

	
	
	
	

	
	
	
	ежемесячно
	в течение всего

проекта

	
	
	
	
	


Организационный план

В данной части бизнес-плана дается описание концепции и структуры управления инвестиционным проектом (или организационная схема по структуре предприятия), а также характеристика состава группы управления. Инвесторы отдают предпочтение сформировавшейся команде руководителей и ключевых специалистов, сочетанию в них технических, управленческих, коммерческих и деловых навыков, их образованию и опыту работы, имеющимся достижениям.

Для описания организационной структуры предприятия необходимо иметь:
· устав предприятия;

· положение о совете директоров (собственников);

· перечень основных подразделений предприятия, участвующих в реализации инвестиционного проекта, их функции;

· взаимодействие подразделений между собой;

· распределение обязанностей в группе управления;
· подробное описание членов группы управления (Ф.И.О., квалификация, вклад в достижения предприятия, опыт, принципы, лежащие в основе оплаты труда данного управляющего). В любом деле, а особенно в бизнесе, «кадры решают все». Подчас деньги даются не столько под проект, сколько под команду. Поэтому желательно, чтобы ключевые фигуры были определены (а еще лучше, имелись) персонально. 
При формировании структуры управления необходимо учесть индивидуальные и групповые интересы всех участников проекта (в том числе партнеров и инвесторов), их опыт и традиции, социально-психологические особенности. Большое значение имеет организация деятельности управленческой команды, распределение (баланс) и механизм реализации обязанностей, прав и ответственности, принципы взаимодействия, взаиморасчетов с предприятиями-партнерами. Организационная структура и механизм ее функционирования должны способствовать:
· сотрудничеству участников реализации проекта в достижении поставленных целей с минимальными затратами;

· созданию условий для производства высококачественной и конкурентоспособной продукции;

· разработке, освоению и продвижению на рынок новых видов продукции.

В разделе может быть также дано описание правовой (юридической) формы организуемой в рамках реализации инвестиционного проекта структуры (предприятия) с четким обозначением прав собственности и распределения прибыли.

При описании собственников необходимы данные: перечень юридических (или физических лиц, их Ф.И.О.), доля собственности, степень вовлеченности в деятельность предприятия, форма собственности (обыкновенные или привилегированные акции, действительный или ограниченный партнер), имеющиеся и сохраняющие силу эквиваленты акций (опционы, конвертируемый долг и т. д.), количество акций, разрешенных к выпуску, и выпущенное число акций и т. д.

Успеху проекта и его привлекательности для партнеров и инвесторов способствует наличие поддержки и льгот. К их числу можно отнести: первоочередное выделение земли, помещений и др.; предоставление длительной аренды; налоговые льготы; протекционизм государства отечественным производителям (ограничение импорта); экспортные льготы; льготные кредиты; возможности списания средств (кредитов) при решении определенных задач, выполнении условий; участие в финансировании проекта. Итоговые данные раздела также целесообразно представлять в виде таблиц (табл. 4, 5).

Пример.

Таблица 4

Команда управления и ведущие специалисты

	№ п/п
	ФИО,

должность
	Задачи, функции,

ответственность
	Год рождения, образование, 

опыт работы, достижения

	
	
	
	

	
	
	
	


Таблица 5

Поддержка и льготы

	№

п/п
	Документ и его реквизиты
	Краткое содержание

(суть и значение для проекта)

	
	
	

	
	
	


Финансовый план

Данный раздел бизнес-плана является итоговым и просчитывается по результатам прогноза производства и сбыта продукции.

Финансовый план включает: расчет величины и определение источника получения средств, необходимых для организации дела; прогноз объемов реализации; баланс денежных расходов и поступлений; таблицу доходов и затрат; сводный баланс активов и пассивов предприятия; график достижения безубыточности.

Финансовый план включает три документа: 

· Отчет о прибылях и убытках.

· Баланс.

· Отчет о движении денежных средств.

Отчет о прибылях и убытках отражает операционную деятельность предприятия в текущий период проекта. С помощью данного отчета можно определить размер получаемой предприятием прибыли в определенный период времени (табл. 6).

Таблица 6

Отчет о прибылях и убытках

	№

п/п
	Наименование
	Первоначальное состояние
	1 мес.
	2 мес.
	3 мес.
	и 
т. д.

	1
	Выручка от реализации продукции 

(валовой объем продаж)
	
	
	
	
	

	2
	Потери и налоги с продаж
	
	
	
	
	

	3
	Чистый объем продаж 

(стр.3=стр.1–стр.2)
	
	
	
	
	

	4
	Сырье и материалы
	
	
	
	
	

	5
	Комплектующие изделия
	
	
	
	
	

	6
	Сдельная заработная плата
	
	
	
	
	

	7
	Другие прямые издержки
	
	
	
	
	

	8
	Прямые издержки, всего (стр.8=стр.4+стр.5+стр.6+стр.7)
	
	
	
	
	

	9
	Валовая прибыль 

(стр.9=стр.3–стр.8)
	
	
	
	
	

	10
	Налоги с дохода и на активы
	
	
	
	
	

	11
	Оперативные издержки
	
	
	
	
	

	12
	Торговые издержки
	
	
	
	
	

	13
	Административные издержки
	
	
	
	
	

	14
	Постоянные издержки, всего (стр.14=стр.10+стр.11+стр.12+стр.13)
	
	
	
	
	

	15
	Амортизация
	
	
	
	
	

	16
	Проценты по кредитам
	
	
	
	
	

	17
	Суммарные калькуляционные издержки 

(стр.17=стр.15+стр.16)
	
	
	
	
	

	18
	Другие доходы
	
	
	
	
	

	19
	Другие затраты
	
	
	
	
	

	20
	Прибыль до выплаты налога (стр.20=стр.9–стр.14–стр.17+стр.18–стр.19)
	
	
	
	
	

	21
	Налоги на прибыль
	
	
	
	
	

	22
	Чистая прибыль 

(стр.22=стр.20–стр.21)
	
	
	
	
	


Балансовая ведомость отражает финансовое состояние предприятия на конец рассчитываемого периода времени, из анализа которого можно сделать вывод о росте активов и об устойчивости финансового положения предприятия, реализующего проект, в конкретный период времени.

Отчет о движении денежных средств показывает формирование и отток денежной наличности, а также остатки денежных средств предприятия в динамике от периода к периоду (табл. 7).

Таблица 7

Поток реальных денег (Cash Flows)

	№ п/п
	Наименование
	Первоначальное состояние
	1 мес.
	2 мес.
	3 мес.
	и т.д.

	1
	Поступления от сбыта продукции
	
	
	
	
	

	2
	Прямые производственные издержки
	
	
	
	
	

	3
	Затраты на сдельную зарплату
	
	
	
	
	

	4
	Поступления от других видов деятельности
	
	
	
	
	

	5
	Выплаты на другие виды деятельности
	
	
	
	
	

	6
	Общие (постоянные) издержки
	
	
	
	
	

	7
	Налоги
	
	
	
	
	

	8
	Оперативная деятельность (стр.10=стр.1–стр.2–стр.3+стр.4–стр.5–стр.6–стр.7)
	
	
	
	
	

	9
	Затраты на приобретение активов
	
	
	
	
	

	10
	Другие издержки подготовительного периода
	
	
	
	
	

	11
	Поступления от продажи активов
	
	
	
	
	

	12
	Инвестиционная деятельность (стр.20=стр.13–стр.11–стр.12)
	
	
	
	
	

	13
	Собственный (акционерный) капитал
	
	
	
	
	

	14
	Займы
	
	
	
	
	

	15
	Погашение задолженности по кредитам
	
	
	
	
	

	16
	Выплаты дивидендов
	
	
	
	
	

	17
	Выплаты % по займам
	
	
	
	
	

	18
	Банковские вклады
	
	
	
	
	

	19
	Доходы по банковским вкладам
	
	
	
	
	

	20
	Финансовая деятельность (стр.17=стр.13+стр.14–стр.5–стр.16–стр.17+стр.18+стр.19)
	
	
	
	
	

	21
	Баланс наличности на начало периода 

(показатели 20=22)
	
	
	
	
	

	22
	Баланс наличности на конец периода (стр.22=стр.8+стр.12+стр.20+стр.21)
	
	
	
	
	


На основе результатов трех отчетов проводится анализ финансовых ресурсов предприятия и выработка схемы финансирования инвестиционного проекта.

Формы и методы финансирования проектов многообразны. Наиболее часто используемые в практике промышленных предприятий следующие:
· получение финансовых ресурсов путем выпуска акций (наиболее распространенная и предпочтительная форма финансирования в первоначальный период реализации крупных проектов). Акционерный капитал приобретается путем эмиссии обыкновенных и привилегированных акций;

· долговое финансирование (приобретение долгосрочного кредита в коммерческих банках, кредиты в государственных структурах, ипотечные ссуды, частное размещение долговых обязательств). При выборе варианта кредитования необходимо учитывать ситуацию на кредитном рынке, условия получения кредитов (кредитная ставка, сроки истечения долговых обязательств, условия по обслуживанию долга);

· лизинговое финансирование (например, когда лизинговая компания приобретает у изготовителя основные средства, а затем сдает их пользователю во временное пользование).

Сумма собственного и заемного капитала должна быть достаточной для покрытия отрицательной величины остатка денежных средств в любой период времени проекта.

Сводные данные об источниках формирования и размерах капитала проекта представляются на основе исходных данных. 

Каждая из альтернативных схем финансирования должна быть просчитана и дана оценка последствий ее применения.

Система показателей эффективности инвестиционного проекта представляется двумя группами показателей:

· показатели финансового состояния предприятия;

· показатели эффективности инвестиций, рассчитанные по выбранной ставке дисконтирования.

Первая группа показателей характеризует эффективность оперативной деятельности предприятия в ходе реализации инвестиционного проекта:
· прибыльность проекта;

· рентабельность капитала;

· показатели финансовой деятельности: ликвидности и финансовой устойчивости.

Вторая группа показателей характеризует эффективность инвестиций в проект:
· срок окупаемости (показывает время возврата вложенных средств и используется в качестве одного из показателей, характеризующего риск проекта);

· чистая приведенная величина дохода (абсолютная величина, отражающая масштабы проекта и размер дохода от нового производства);

· индекс прибыльности (характеризует прибыльность проекта);

· внутренняя норма рентабельности (качественный показатель, характеризующий доходность инвестиций).

Еще раз следует подчеркнуть, что при расчете данных показателей часто вызывает затруднение у разработчиков проекта выбор ставки дисконтирования. Некоторые варианты выбора величины ставки дисконтирования с указанием их преимуществ и недостатков были приведены выше. 

Риски и гарантии

Проблема риска и дохода в производственной и финансовой деятельности предприятия является одной из главных. Для предприятия риск означает вероятность наступления неблагоприятного события, которое может привести к потере части его ресурсов, недополучению доходов или появлению дополнительных расходов в результате производственной и финансовой деятельности. Современная экономическая ситуация, в которой работают предприятия, неблагоприятна. Конъюнктура рынка изменяется, и поэтому предприятия постоянно сталкиваются с риском, т. к. происходят перемены в положении конкурентов, изменяются условия и формы финансирования, система налогообложения и т. д. Поэтому при разработке бизнес-плана должны быть учтены все возможные проектные риски, к которым можно отнести:

· технические риски;

· риски участников проекта;

· политические риски;

· юридические риски;

· экологические риски;

· финансовые риски;

· маркетинговые риски;

· строительные и эксплуатационные риски;

· военные риски;

· риски обстоятельств непреодолимой силы.

Проводят качественный и количественный анализ риска. Результатами первого являются выявление конкретных рисков проекта и порождающих их причин, анализ и стоимостный эквивалент гипотетических последствий возможной реализации рисков, предложение мероприятий по минимизации ущерба и их стоимостная оценка. Количественный анализ предполагает численное измерение влияния изменений рискованных факторов на эффективность проекта, т. е. определение риска,  что является более сложной задачей.

Количественный анализ риска можно провести, используя различные методы, главными из которых являются:
· статистический;

· анализ целесообразности затрат;

· метод экспертных оценок;

· метод использования аналогов;

· аналитические методы.

Предприятие для уменьшения риска может использовать различные аналитические методы, позволяющие повысить надежность результатов инвестиций: метод математической статистики, экономико-математическое моделирование, анализ чувствительности.

Последний часто используется экспертами, поскольку позволяет специалистам по проектному анализу учесть риск и неопределенность. Целью анализа чувствительности является определение степени влияния критических факторов на финансовые результаты проекта. В качестве ключевого показателя, относительно которого проводится оценка, выбирается один из интегральных показателей эффективности (срок окупаемости проекта, индекс прибыльности, чистый дисконтированный доход или внутренняя норма рентабельности). В процессе анализа чувствительности изменяются значения выбранного критического фактора и, при прочих неизменных параметрах, определяется зависимость значения ключевого показателя эффективности проекта от этих изменений.

Как правило, критическими факторами являются:
· объем сбыта продукции предприятия;

· цена продукции;

· издержки производства;

· время задержки платежей за реализованную продукцию;

· условия формирования запасов (производственных запасов сырья, материалов и комплектующих изделий, а также запасов готовой продукции), условия формирования капитала;

· показатели инфляции и др.

В результате определения чувствительности инвестиционного проекта к критическим факторам в процессе проектирования разрабатываются мероприятия по уменьшению риска и устанавливается оптимальный вариант реализации инвестиционного проекта. 

Анализ рисков можно приводить в виде таблицы (табл. 8).

Таблица 8

	№ п/п
	Риск и 
«узкие места»
	Меры предупреждения
	Возможности сокращения 
затрат

	
	
	
	


Приложения к БП

Далее речь пойдет о предмете, важном для тех, кто ищет стороннее финансирование. Одним из серьезных аспектов разработки бизнес-плана является то, что вы ограничены в объеме информации, которую должны в него включить. Вы можете быть высокого мнения о своем товаре и научной базе его разработки или же чувствовать радость по поводу заключения контракта с крупным потребителем, однако, вы не должны описывать эти моменты в деталях. Подобные детали делают документ слишком длинным, а иногда и просто выхолащивают его существо. 

Тем не менее, приложения к бизнес-плану – самое подходящее место для информации, которая способна поддержать, подтвердить и усилить умозаключения, приведенные вами в плане. Приложения являются важной частью бизнес-плана, способствуют разгрузке основного текста от подробностей и дают возможность представить потенциальным партнерам и инвесторам различные дополнительные материалы.

В приложениях вы можете представить детали, касающиеся частных аспектов вашего бизнеса, таких, как маркетинговые и рыночные исследования, технологии, расположение и т.д. Однако всегда помните о том, что данные, являющиеся ключевыми для понимания вашего бизнеса, должны быть включены в сам бизнес-план.

Если вы решили использовать приложения, то руководствуйтесь следующими общими правилами.

· В любом случае бизнес-план должен быть самодостаточным. Многие инвесторы никогда не читают приложения, особенно при первом рассмотрении.

· Включение приложений не является обязательным. Включите их в том случае, если вы считаете, что они усилят и завершат общую картину.

· Не включайте в приложения абсолютно новую для бизнес-плана информацию. В плане должны иметься ссылки на все приложения.

· Делайте приложения короткими. Блок приложений не должен быть много длиннее самого бизнес-плана. Если же объем блока приложений все-таки остается большим, включите этот блок в отдельный пакет.

Возможные приложения.

Ниже приведены некоторые виды информации, которые могут быть включены в приложения.

Протоколы о намерениях (ключевые контракты). 

Одним из сильнейших аспектов, которые могут быть включены в приложения, являются копии протоколов о намерениях по продаже или контракты с ключевыми покупателями, особенно если речь идет о новом бизнесе. Это наглядно указывает на то, что компания действительно имеет источники получения прибыли и потребители заинтересованы в товаре или услуге.

Фотографии.

Как правило, фотографии не включаются в собственно бизнес-план. Поэтому если вы используете фотографии вашего товара, оборудования, местоположения и т. д., включите их в приложения.

Результаты маркетинговых исследований. 

Если вы провели интенсивные маркетинговые исследования, включите их результаты в приложения. Вы можете также использовать информацию Госкомстата и других государственных организаций, описывающую дополнительные детали вашего рынка.

Резюме ключевых менеджеров. 

Если резюме ваших менеджеров достаточно впечатляющие и их количество велико, то включите их в приложения. В противном случае, включите их в соответствующую главу плана.

Техническая информация.

Если ваша компания использует или развивает новые технологии, включите в приложения специфическую техническую информацию, а также, если необходимо, рисунки.

Производственная информация. 

Если вы связаны с производством, вы можете включить в приложения описание производственного процесса или используемого оборудования.

ПРИМЕЧАНИЕ. Как правило, к бизнес-плану прилагаются копии документов. Оригиналы представляются по дополнительному требованию.

Особенности БП для различных отраслей

В предшествующих главах мы описали общие составляющие структуры любого бизнес-плана. Однако очевидным является тот факт, что различные направления бизнеса имеют свои, присущие только им, ключевые характеристики, отличающие их от других направлений. Ниже рассматриваются специфические аспекты, которым должно быть уделено особое внимание при разработке бизнес-планов в некоторых сферах деятельности.
Розничная торговля

Если ваш бизнес связан с розничной торговлей, то в бизнес-плане вы должны уделить достаточное внимание четырем ключевым аспектам: закупкам, организации продаж, команде по продажам и обслуживанию клиентов.

Закупки.

Обратите серьезное внимание на следующие аспекты:

· ассортимент и качество закупаемых товаров;

· цены (в т. ч. пути их снижения);

· объемы закупок;

· возможность рекламаций;

· скорость доставки;

· сезонность;

· финансовые условия поставок (в т. ч. возможность товарных кредитов);

· контроль товарного запаса.

Организация продаж.

Организация продаж включает в себя все аспекты, связанные с презентацией компании и ее товаров покупателям: от представления товаров, дизайна торговых площадей и оборудования до стиля одежды продавцов. Деловая практика указывает на то, что вероятность совершения покупателем покупки практически прямо пропорциональна времени, проведенному этим покупателем в магазине. Естественно, если это не связано со стоянием в очередях. Пребывание в магазине должно быть интересно и приятно вашему клиенту. Приведем несколько полезных аспектов организации продаж:

· чаще меняйте ассортимент;

· делайте свой магазин визуально интересным;

· предоставляйте покупателям скидки при осуществлении крупных покупок;

· поддерживайте свой стиль, следя при этом за текущими веяниями;

· содержите свой магазин в чистоте;

· создайте надежную систему защиты от магазинных краж.

Команда по продажам.

Навыки продавцов существенно влияют на доходы вашего магазина. При этом всегда следует помнить о том, что если персонал не тренирован и не имеет необходимых навыков, то такое влияние всегда будет отрицательным – вы недополучите часть своей прибыли.

Сконцентрируйтесь на следующих компонентах организации команды по продажам:

· тактике найма и увольнений;

· регулярном тренинге;

· финансовых стимулах.

Обслуживание клиентов.

Рассмотрите различные аспекты организации обслуживания клиентов, в том числе:

· технику и стиль обслуживания клиентов продавцами;

· возможность послепродажного обслуживания – замены или возврата товара в течение гарантийного срока и т. д.

Производство

Если ваш бизнес связан с производством, то в бизнес-плане вы должны уделить достаточное внимание 4-м ключевым аспектам: плану производства, контролю товарного запаса, подрядчикам и партнерам, а также ценовой политике.

План производства.

Вы можете существенно увеличить свою продуктивность и, соответственно, свои доходы с помощью тщательного планирования процесса производства. Любой производитель, независимо от объемов производства, должен иметь план, содержащий информацию о:

· базовых сроках закупки и доставки комплектующих и сырья;

· минимальных и максимальных количествах комплектующих (сырья) и конечной продукции, необходимых в течение финансового года;

· потребностях в рабочей силе и графике ее размещения;

· планируемых закупках оборудования и его использовании.

Контроль товарного запаса.

Товарный запас (комплектующие и готовая продукция, хранящиеся на складе) является материальным отражением выведенного из оборота капитала. Поэтому перед вами стоит двоякая задача: с одной стороны, вы должны минимизировать уровень товарного запаса; с другой – не допустить того, чтобы он стал слишком мал. Без достаточного запаса комплектующих возможен простой производства: без готовых изделий нечего продавать.

Обратите внимание на такие ключевые аспекты, как:

· местоположение складов;

· движение сырья / комплектующих по всей производственной цепочке;

· подготовка готовой продукции к отгрузке.

Субподрядчики.

Субподрядные взаимоотношения могут быть довольно полезными и эффективными для любого производителя как путь снижения себестоимости и увеличения производительности. Причем такие взаимоотношения могут осуществляться в двух формах: производитель, с одной стороны, может нанять субподрядчика для изготовления необходимых ему компонентов; с другой стороны, может сам выступать субподрядчиком для другого производителя. Практически любые производственные предприятия используют субподрядные отношения. Даже огромные автомобильные концерны производят компоненты, например такие, как дверные стекла, для других производителей автомобилей.

Проанализируйте следующие аспекты:

· сможете ли вы производить какую-либо продукцию помимо своей основной для других компаний;

· стоит ли разместить производство необходимых вам компонентов на других заводах.

Ценовая политика.

Изделия двух разных производителей, являющиеся схожими по назначению, функциям и себестоимости, могут иметь в то же время разные цены при реализации. Ряд компаний может, например, применять различные надбавки. Одной из самых распространенных мотиваций таких надбавок является использование торговой марки. Покупатели чувствуют себя более комфортно, если покупают товары компаний, которые они знают. Однако продвижение и реклама торговой марки – довольно дорогое удовольствие. Более «дешевой» мотивацией увеличения цены является улучшенный дизайн товара или эффектная упаковка. В связи с этим постарайтесь проанализировать методы, которые вы можете использовать для генерации надбавок и, следовательно, увеличения цены ваших товаров, особенно если такие методы не требуют существенных затрат.

Оказание услуг

Индустрия оказания услуг в России является одной из самых быстро развивающихся и диверсифицированных в настоящий момент. Бухгалтерские и аудиторские фирмы, стоянки для автомобилей, авиакомпании, строительные фирмы – все это представители области сервиса.

Характеристики сферы услуг
Несмотря на то, что индустрия предоставления услуг обширна и многообразна, она имеет несколько ключевых характеристик, определяющих понятие «услуги»:

· Нематериальньй продукт. В отличие от производственников и представителей розничной торговли сервисные компании продают нематериальную продукцию. Покупатели приобретают не изделия, а процессы, советы, результаты.

· Субъективная оценка качества. Оценка качества предоставленных услуг в основном базируется на мнении заказчика, которое всегда является субъективным.

· Относительно мало барьеров для входа. Запуск сервисного бизнеса в основном не связан с крупными финансовыми затратами, так как часто не требует наличия оборудования или других материальных активов (естественно, исключая авиаперевозки и т. п.). Это приводит к тому, что практически отсутствуют барьеры для входа новых конкурентов.

· «Скоропортящийся» продукт. Большинство сервисных компаний продает свое время, которое является наиболее «скоропортящимся» товаром из всех. Если парикмахер провел час без клиента, то он потерял деньги, которые уже никогда не получит. Качество услуги зависит от того, кто ее предоставляет. Когда вы покупаете компьютер в специализированном магазине, качество техники скорее зависит от производителя, нежели от продавца. Если же вы обратились к аудитору, то именно этот конкретный человек определяет качество услуги.

Вы должны проанализировать и определить шаги, которые вы должны предпринять для того, чтобы сделать свой сервисный бизнес более конкурентоспособным в свете ключевых характеристик и рыночных трендов. В этой связи сконцентрируйтесь на приведенных ниже аспектах.

Осязаемость услуг
Для того, чтобы сделать ваши услуги более осязаемыми для потребителя, рассмотрите возможность продажи пакета услуг. Например, юридическая фирма может просто продавать оболочки (инкорпорационные документы) оффшорных компаний, а может предлагать пакет услуг по обеспечению нерезидентной деятельности, включающий помимо услуг по инкорпорации разработку юридических и финансовых схем, секретарские и представительские услуги, разработку необходимых международных контрактов.

Индивидуальный имидж
Проанализируйте, какие шаги вы должны предпринять для того, чтобы ваша компания отличалась от конкурентов. Для этого определите ваши основные и уникальные достоинства, которые должны быть отражены в маркетинговой стратегии.

Источники рекомендаций. Очень часто потребители не могут выбрать, к кому обратиться из большого числа конкурентов, поэтому они ищут рекомендаций. Проанализируйте, кто из ваших клиентов уже может дать положительные отклики о вас, и/или продумайте стратегию формирования источников рекомендаций.

Ориентирование на клиента. Ориентированный на клиента маркетинг является одним из ключевых аспектов любого сервисного бизнеса. Вам необходимо быть в тесной связи со своими потребителями, которые не должны о вас забывать. Поэтому, разрабатывая маркетинговую стратегию, определите, как вы будете этого добиваться – используя прямую рекламу, праздничные поздравления, рассылку буклетов или другие методы.

Контроль качества и обучение персонала.

Так как качество предоставляемых вашей компанией услуг практически всецело определяется квалификацией и навыками вашего персонала, обязательно разработайте стандарты обслуживания клиентов, технологию контроля качества, а также стратегию обучения сотрудников.

Презентация БП

Приоритеты БП

Как мы уже говорили, бизнес-план в различных его формах предназначен для разных целей и, соответственно, для разных читателей. Успех вашего предприятия будет зависеть от того, насколько удачно ваш план отвечает интересам потенциальных читателей.

У разных читателей, заинтересованных в вашем деле, естественно, разные подходы и приоритеты в оценке бизнес-плана. Банкиры, например, недоверчиво смотрят на бизнес-планы, в которых подчеркивается высокий потенциал роста вашей компании, тогда как представители венчурных инвестиционных фондов просто обожают быстрый рост. Это, конечно, не означает, что вы должны составить несколько бизнес-планов, каждый из которых будет предназначен для той или иной группы читателей. Напротив, в основе своей различные планы должны быть одинаковы (все они должны освещать единый круг вопросов, связанных с вашим бизнесом) и отличаться друг от друга только по манере презентации. Для привлечения средств венчурных инвестиционных фондов в вашем плане необходимо подчеркнуть тот факт, что привлеченные средства будут использованы для стимулирования стремительного роста вашей компании, тогда как план, ориентированный на банкира, должен утверждать, что полученный кредит будет использован в целях улучшения качества продукции/услуг и повышения производительности.

В табл. 9 отражена попытка наметить список приоритетных моментов, которые должны быть в той или иной степени отражены в бизнес-планах, ориентированных на разные категории читателей.

Таблица 9

Различные приоритеты бизнес-плана

	Группа 

читателей
	Следует подчеркнуть
	Не следует 

подчеркивать
	Объем,

кол-во страниц

	Банкиры
	Финансовые потоки, активы, стабильный рост
	Стремительный рост, ненасыщенный рынок
	10–20

	Инвесторы
	Стремительный рост, потенциально большой рынок, команда управленцев
	Активы
	20–40

	Стратеги-ческий партнер
	Совместный потенциал, совместные товары и услуги
	Торговый персонал, активы
	20–40


Презентация БП

Что такое презентация? Ответ на этот вопрос зависит от объема бизнес-плана. Большинство презентаций охватывают семь ключевых областей:

· компания и ее продукция или услуги;

· рынок – ваши клиенты и конкуренты;

· маркетинговая стратегия, которой вы намерены следовать;

· первоочередные финансовые задачи (например, «ежегодный 20 %-ый общий рост при 40 %-ом обороте капитала»);

· команда, которая будет осуществлять этот план;

· необходимые размеры ссуды или долевого участия и цели, на которые эти средства будут направлены;

· условия и сроки оплаты или реализации инвестиции.

Презентация должна длиться около 20 мин. После этого вы должны ответить на вопросы. Действительно, все задачи, поставленные перед презентацией, сводятся к завязыванию диалога с потенциальными инвесторами. Готовясь к ответам на вопросы, попытайтесь поставить себя на место ваших потенциальных инвесторов. Какого рода вопросы они вероятнее всего могут вам задать? Следите за тем, чтобы презентация из диалога не превратилась в монолог.

Ваша презентация должна четко показать, почему вам необходимы запрашиваемые дополнительные фонды. Управляющий банком должен быть уверен в том, что форма ссуды, которую вы просите, соответствует целям, которые вы преследуете. Инвесторы-акционеры, вероятно, захотят шире взглянуть на рассматриваемые вопросы и постараются найти такую форму финансирования, которая являлась бы разумной альтернативой между акционерным обществом и ссудными капиталами и лучше соответствовала как их, так и вашим целям.

Как повысить эффективность презентации? Существует большое количество способов повышения эффективности презентации.

Всегда посылайте копию бизнес-предложения потенциальным инвесторам заранее, чтобы они имели возможность ознакомиться с ним до начала встречи. Таким образом, у вас будет больше шансов привлечь их внимание на презентации.

Используйте для презентации наглядный материал. Если у вас есть возможность, захватите с собой образцы своей продукции. Если вы по каким-то причинам этого не можете сделать либо ваш бизнес относится к сфере услуг, захватите с собой фотографии. Постарайтесь добиться того, чтобы ваши будущие партнеры осмотрели образцы или фотографии, если это вообще возможно. Это сразу вызовет более серьезное отношение к вашим словам. Однако не забудьте убрать наглядные пособия, уже выполнившие свою задачу, так как в противном случае они могут отвлекать внимание слушателей. Все наглядные материалы должны быть выполнены профессионально и аккуратно. Используйте также диаграммы, таблицы или графики, но помните, что во время презентации вы должны стараться установить диалог, а не читать лекцию.
Акцентируйте внимание слушателей на вопросах рынка вашей продукции и компетентности вашей руководящей группы. Помните, что главная задача презентации заключается в том, чтобы заставить потенциального инвестора поверить вам и вашей команде.

Прежде всего надо уяснить принципиальную схему проведения переговоров по теме:

· 1-й этап – очень широко и популярно изложить идею бизнес-плана (цель – почувствовать, в каких областях, проблемах, задачах, вопросах просматривается заинтересованность собеседника, инвестора, будущего партнера и т.д.);

· 2-й этап – сужение области переговоров и углубление излагаемой информации (цель – определить уровень компетентности собеседника по разным вопросам, аспектам предмета переговоров и зафиксировать те вопросы, в которых собеседник наиболее компетентен);

· 3-й этап – глубокое аргументированное изложение вашего предложения по вопросам, в которых собеседник компетентен, и комментарий других аспектов, в которых собеседник не является специалистом.

Естественно, что эта схема переговоров в реальной жизни приобретает массу вариантов. Предлагаемая схема переговоров позволяет не только предварительно изучить собеседника, но и дать ему время привыкнуть к вашему предложению, внутренне его проанализировать и снять «предварительно запрограммированное» негативное отношение.

Главное в процессе переговоров и ознакомления с бизнес-планом – дать ответы на все вопросы, интересующие вашего собеседника. Постарайтесь сделать так, чтобы на протяжении всей встречи не угасал интерес собеседника к обсуждаемой проблеме.

Блок контроля
После изучения курса «Бизнес-планирование» студенты выполняют зачетную работу.
Требования к оформлению зачетной работы изложены в «Технологии образовательного процесса студентов заочной формы обучения» (ч. 2, п. 7).

Зачетная работа по курсу

«Бизнес-планирование»

Зачетная работа по курсу «Бизнес-планирование» состоит из двух обязательных заданий.

Номер варианта определяется по таблице.

	Первая буква Вашей фамилии
	№ варианта 

	А, Н, У, Б, З, Ф, В, И, П
	1

	Г, Ц, Я, Ж, О, Ю, К, Р, Щ
	2

	С, Х, Э, Д, Л, Ч, Е, М, Т, Ш
	3


Задание 1

Тест

Вариант 1

1. Основной целью бизнес-плана является:

1) достижение процветания фирмы;

2) защита от банкротства;

3) достижение баланса желаний и возможностей фирмы;

4) обогащение топ-менеджеров фирмы;

5) правильного ответа нет.

2. Выберите, на какие вопросы должен ответить бизнес-план:

1) где сейчас находимся;

2) зачем мы здесь;

3) зачем мы это делаем;

4) куда движемся;

5) откуда дровишки;

6) как мы придем туда;

7) есть ли жизнь на марсе.

3. Определите этапы бизнес-планирования.

1) подготовительный;

2) бизнес-анализ;

3) бизнес-колледж;

4) оценка целей, ресурсов;

5) завершающий;

6) подготовка резюме;

7) составление бизнес-плана;

8) правильных ответов нет.

4. Проведите классификацию составляющих внешней и внутренней среды фирмы.

1) маркетинг;

2) состояние конкуренции;

3) потребители продукции;

4) сбытовая деятельность;

5) управление делами;

6) персонал;

7) тенденции развития фирмы;

8) производство;

9) развитие отрасли;

10) политические силы;

11) финансы.

5. Как Вы понимаете содержание понятия «моментальный снимок фирмы»?

6. Какой из формулировок целей вы отдадите предпочтение?

1) целью фирмы на следующий год является повышение качества продукции;

2) хорошее качество продукции – залог успеха;

3) качество продукции – под постоянный контроль;

4) повысить прибыльность по каждой позиции ассортимента;

5) довести долю товара на рынке к концу года до 20 %.

7. В бизнес-планировании сначала ставятся задачи, а затем формулируется цель? 

1) да;

2) нет.

8. На какой период целесообразнее составлять бизнес-план?

1) на 10 лет;

2) на один месяц;

3) на один год; 

4) на три года;

5) правильного ответа нет.

9. Что такое лизинг?

1) форма кредита;

2) форма оптовой торговли;

3) форма передачи в аренду имущества;

4) форма акционерного общества;

5) форма биржи.

10. В чем заключается преимущество крупных фирм в процессе бизнес-планирования?

11. В каких случаях необходим бизнес-план?

1) требуются инвестиции;

2) создаются новые фирмы;

3) требуется реконструкция мощностей;

4) необходимо оценить влияние меняющейся среды;

5) требуется оценить уровень риска;

6) все ответы верны;

7) правильного ответа нет.

12. Сколько групп людей профессионально заинтересованы в составлении бизнес-плана?

1) две;

2) три;

3) все сотрудники фирмы;

4) правильного ответа нет.

13.  Более всего заинтересованы в работе с бизнес-планом

1) кредиторы и инвесторы;

2) секретари-референты;

3) собственники;

4) маркетологи;

5) менеджеры.

14.  Кто создает бизнес-планы?

1) собственники;
2) инвесторы;

3) кредиторы;

4) менеджеры;

5) все ответы верны;

6) правильного ответа нет.

15.  В чем заключается особенность миссии менеджеров в бизнес-планировании?

16.  Какие роли выполняет менеджер в бизнес-планировании в малых фирмах?

17.  Без какого документа невозможно получить кредит в банке?

18. Известно, что бизнес-план позволяет реализовывать следующие цели:

1) определить требуемое количество денег;

2) уяснить идеи бизнеса;

3) создать команду единомышленников;

4) оценить возможности фирмы;

5) оценить ликвидность и риск;

6) оценить качество управления.

В скобках укажите, для каких групп участников бизнес-планирования наиболее важны эти цели.

Вариант 2

1. В чем смысл перечисления списка учредителей на титульном листе бизнес-плана?

1) это интересно;

2) это обязательное условие предоставления кредита;

3) возможная отрицательная репутация этих людей;

4)   правильного ответа нет.

2. Если список учредителей очень большой, как должны поступить составители бизнес-плана?

3. Каков приоритетный порядок расположения учредителей на титульном листе бизнес-плана?

1) в порядке алфавита;

2) в порядке, отражающем долю в уставном капитале;

3) в соответствии с учредительными документами;

4) все ответы верны.

4. На какие вопросы должен дать ответы титульный лист бизнес-плана?

1) название и адрес фирмы;

2) Ф.И.О. директора, телефон;

3) имена учредителей;

4) возраст учредителей;

5) доля учредителей в уставном капитале;

6) адреса учредителей;

7) юридический адрес фирмы.

5. На какие еще существенные вопросы должен дать ответ текст титульного листа?

6. Заявление о коммерческой тайне «работает»

1) на составителя бизнес-плана;

2) против составителя бизнес-плана;

3) постановка вопроса не правомерна.

Объясните выбранный ответ.
7. С чего начинается изложение содержательной части бизнес-плана?

8. Резюме бизнес-плана пишется

1) в начале работы над бизнес-планом;

2) в середине работы над бизнес-планом;

3) в конце работы над бизнес-планом.

9. Заключение к Вашей дипломной работе пишется

1) в начале работы над дипломом;

2) в конце работы над дипломом;

3) вообще не пишется.

10. Рекомендуемый объем текста резюме – 

1) одна страница;

2) две страницы;

3) пять страниц;

4) десять страниц.

11. Писать резюме лучше всего

1) на английском языке;

2) с использованием старославянских оборотов;

3) консервативным деловым языком;

4) с использованием слэнговых выражений.

12. С помощью какой  формы изложения текста можно обеспечить «прорыв» в бизнес-планировании?

13. Как Вы понимаете значение термина «долгосрочная стратегия фирмы»?

14. Важную роль при разработке стратегических целей играют:

1) текущие экономические показатели фирмы;

2) посещаемость потребителей;

3) комплекс финансовых показателей;

4) все показатели равны в одинаковой степени.

15. Надо ли «говорить» в резюме о том, что фирма на сегодняшний момент является вполне преуспевающей?

1) да;

2) нет.

16. Надо ли «говорить» в резюме о сегодняшнем состоянии фирмы?

1) да;

2) нет.

17. Анализ сегодняшнего состояния фирмы проводится в

1) в двух аспектах;

2) в трех аспектах;

3) его не надо проводить вообще.

18. С какими аналогичными показателями целесообразно сравнивать показатели работы Вашей фирмы?

1) с мировыми стандартами;

2) с европейскими стандартами;

3) с показателями основных конкурентов;

4) они не подлежат сравнению.

Вариант 3
1. В зависимости от покупательского спроса товары подразделяются на

1) повседневного спроса;

2) повышающегося спроса;

3) пассивного спроса;

4) понижающегося спроса;

5) производственного назначения;

6) предварительного выбора;

7) особого спроса;

8) кратковременного спроса.

2. Вы купили газету. К какому виду товара Вы ее отнесете?

1) товар личного потребления;

2) товар массового спроса;

3) товар предварительного выбора;

4) услуга;

5) товар особого спроса.

3. К какому виду товара Вы отнесете купленную вами акцию акционерного общества?

1) деловая услуга;

2) товар предварительного выбора;

3) товар особого спроса;

4) товар пассивного спроса;

5) капитальное имущество.

4. Когда наступает насыщение рынка?

5. Назовите правильную последовательность жизненного цикла товара:

1) рост, насыщение, внедрение, зрелость, спад;

2) внедрение, зрелость, рост, насыщение, спад;

3) внедрение, спад, зрелость, рост, насыщение;

4) внедрение, рост, зрелость, насыщение, спад;

5) внедрение, рост, насыщение, зрелость, спад;

6. За счет каких организационно-экономических мероприятий можно продлить жизненный цикл товара? Приведите примеры.

7. В стратегическом плане товарная политика фирмы исходит из концепции жизненного цикла товара (ЖЦТ), т. е. из того факта, что

1) каждый товар имеет определенный период рыночной устойчивости, характеризующийся объемами его продаж и приносимой прибылью во времени;

2) товар должен приносить прибыль, ее динамика отражает суть концепции ЖЦТ;

3) спрос на товар на рынке меняется очень медленно.

8. Жизненный цикл товара или описывающие его в определенных координатах кривые можно разделить на следующие стадии:

1) период затрат на реализацию; период окупаемости реализации; период прибыли;

2) период низкого спроса, период высокого спроса;

3) выход на рынок; рост продаж; зрелость; насыщение; спад.

9. На какой стадии ЖЦТ, как правило, на фирме начинается модификация товара или создание новой продукции?

1) на стадии зрелости;

2) на стадии насыщения;

3) на стадии спада.

10. К основным сложностям, возникающим у фирмы на стадии выхода товара на рынок, можно отнести

1) острую конкурентную борьбу за долю рынка;

2) маленькую серийность в связи с экспериментальным характером производства; возможность возникновения непредвиденных расходов на модификацию товара;

3) неподготовленность сбытовой сети.

11. К наиболее серьезным проблемам, возникающим у фирмы на стадии зрелости, относятся

1) обостряющаяся конкурентная борьба; необходимость некоторого снижения цен;

2) необходимость изменения упаковки, внешнего вида товара, т. е. «псевдомодификация»; 

3) резкий рост издержек производства.

12. Что такое лизинг?

1) форма кредита;

2) форма оптовой торговли;

3) форма передачи в аренду имущества;

4) форма акционерного общества;

5) форма биржи.

13. Товары повседневного спроса характеризуются

1) распространением через сеть специальных магазинов;

2) приобретением на большую сумму денег;

3) отсутствием необходимости в дополнительных консультациях с продавцом;

4) все ответы верны;

5) правильного ответа нет.

14. Первая стадия в процессе создания нового продукта – это

1) управленческий анализ;

2) конструирование товара;

3) создание идеи;

4) все ответы верны;

5) правильного ответа нет.

15. Товар является новым, если

1) его так оценивает рынок;

2) производитель по-новому рекламирует товар;

3) производитель использует современную технологию его изготовления;

4) все ответы верны;

5) правильного ответа нет.

16. Создание новых товаров целесообразно осуществлять следующим образом:

1) собственными усилиями;

2) приобретая патенты; 

3) в зависимости от целей и ресурсов фирмы;

4) все ответы верны;

5) правильного ответа нет.

17. Товарная марка предназначена для того, чтобы

1) компенсировать недостающее товару качество;

2) обосновать перед потребителем более высокую цену на товар;

3) дифференцировать товар на рынке среди себе подобных;

4) все ответы верны;

5) правильного ответа нет.

18. В чем заключается отличие ассортимента от номенклатуры?

1) номенклатура входит в состав ассортимента;

2) ассортимент – более узкое понятие, входит в состав номенклатуры;

3) ассортимент и номенклатура не используются одновременно для характеристики одного и того же множества товаров;

4) все ответы верны;

5) правильного ответа нет.

Задание 2

Вариант 1

Заполняя таблицу, Вам необходимо отразить особенности бизнеса в зависимости от стадий назначенного цикла продукта.

Особенности бизнеса в зависимости от фазы 

жизненного цикла продукта

	
	Внедрение
	Рост
	Зрелость
	Насыщение
	Спад

	Цены
	
	
	
	
	

	Продукт
	
	
	
	
	

	Продажи
	
	
	
	
	

	Прибыли
	
	
	
	
	

	Потребители
	
	
	
	
	

	Конкуренты
	
	
	
	
	


Вариант 2

Используя методику SWOT-анализа, придумайте систему факторов, характеризующих работу фирмы. Результаты оформите в таблицу.

	Факторы, характеризующие фирму
	Преимущества
	Недостатки
	Оценка

	I. Менеджмент фирмы
	
	
	

	II. Производство  
	
	
	

	III. Научные исследования 

и разработки
	
	
	

	IV. Маркетинг
	
	
	

	V. Кадры
	
	
	

	VI. Финансы
	
	
	


Вариант 3

Какие факторы социально-демографической среды будут играть решающую роль при принятии решения о выходе с товаром на рынок, если Вы:

а) хотите открыть туристическую фирму;

б) хотите открыть ночной клуб;

в) хотите открыть ресторан;

г) хотите открыть бистро;

д) хотите открыть художественную галерею. 
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