Лекция на 30.10

Бизнес-план и его структура
Современная экономическая ситуация, связанная с активным развитие рыночных отношений, диктует предприятиям новый подход к внутрифирменному планированию. Они вынуждены искать такие формы и модели планирования, которые обеспечивали бы максимальную эффективность принимаемых решений.

Оптимальным вариантом достижения таких решений является новая прогрессивная форма плана - бизнес-план.

Бизнес-план – это документ, составляемый на предмет получения средств для финансирования долгосрочных экономических мероприятий, в частности организации предприятия.

Успех в мире бизнеса решающим образом зависит от трех элементов:
1. Понимания общего состояния дел на данный момент;
2. Представления того уровня, который вы собираетесь достичь;
3. Планирования процесса перехода из одного состояния в другое. 

Бизнес-план позволяет решить эти проблемы. Он включает разработку цели и задач, которые ставятся перед предприятием на ближайшую и дальнюю перспективу, оценку текущего состояния экономики, сильных и слабых сторон производства, анализ рынка и информацию о клиентах. В нем дается оценка ресурсов, необходимых для достижения поставленных целей в условиях конкуренции.

Бизнес-план поможет предупредить и достойно встретить многие неизбежные проблемы в развитии бизнеса. Конечно, он не может исключить всех ошибок, он дает возможность продумать свои действия. Он является инструментом, с помощью которого возможен контроль и управление производством. Бизнес-план позволяет управлять по предварительному плану, а не просто реагировать на события.

Бизнес-план позволяет показать выгодность предполагаемого проекта и привлечь возможных контрагентов, потенциальных финансовых партнеров. Он может убедить инвесторов, в том, что вы нашли привлекательные возможности развития производства, позволяющие успешно осуществлять намеченное, и предприятие имеет эффективную, реалистичную и последовательную программу осуществления целей и задач проекта. Инвестор вложит свои средств лишь в тот проект, который с достаточной вероятностью гарантирует ему получение максимальной прибыли.

Бизнес-план, описывая все основные аспекты будущего предприятия, анализируя проблемы, с которыми оно может столкнуться, и определяя способы решения этих проблем, должен ответить на вопрос: «Стоит ли вообще вкладывать средства в этот проект и принесет ли он доход, который окупит все затраты?».

Бизнес-план может носить характер текущего (один год) или перспективного (3-5 лет) плана.

Бизнес-план – это определенная модель деятельности предприятия, которая использует все наработки традиционного планирования применительно к категориям рыночной экономики: бизнесу, конкурентной борьбе, деятельности маркетинговых служб, коммерческому риску, стратегии финансирования, достижения безубыточности и необходимого уровня рентабельности, качественному обслуживанию потребителя.

Начиная свою деятельность каждое предприятие должно отчетливо представлять потребность в финансовых, материальных, трудовых и интеллектуальных ресурсах, источниках их получения, а также уметь точно рассчитывать эффективность использования имеющихся средств в процессе своей работы. Рыночная экономика ставит предпринимателей в такие условия, когда достижение стабильного успеха невозможно добиться без четких эффективных планов, сбора и обработки информации о состоянии целевых рынков, положении на них конкурентов и т.д.

Основная цель разработки бизнес плана заключается в планировании хозяйственной деятельности предприятия на краткосрочные и долгосрочные периоды в соответствии с потребностями рынка и возможностями получения необходимых ресурсов. К задачам реализации данной цели относятся: 

· определение конкретных направлений деятельности фирмы, целевые рынки и место фирмы на этих рынках; 

· формулировка долговременных и краткосрочных целей фирмы, стратегии и тактики их достижения. Определение лиц, ответственных за реализацию стратегии; 

· выбор состава и определение показателей товаров и услуг, которые будут предложены фирмой потребителям. Оценка производственных и торговых издержек по их созданию и реализации; 

· выявление соответствия имеющихся кадров фирмы, условий мотивации их труда предъявляемым требованиям для достижения поставленных целей; 

· определение состава маркетинговых мероприятий предприятия по изучению рынка, рекламы, стимулирования продаж, ценообразования, каналам сбыта и др.; 

· оценка финансового положения предприятия и соответствия имеющихся финансовых и материальных ресурсов возможностям достижения поставленных целей и др.

В зависимости от направления бизнес-плана изменяется его структура. Однако можно выделить следующие основные его части:

1 Возможности фирмы (резюме). 

2 Характеристика товаров (услуг). 

3 Характеристика рынка сбыта товаров (услуг). 

4 Конкуренция на рынках сбыта. 

5 План маркетинга. 

6 План производства. 

7 Организационный план. 

8 Оценка риска и страхования. 

9 Финансовый план. 

10 Стратегия финансирования. 

1 Возможности фирмы (резюме). 
Резюме представляет собой краткий обзор бизнес-плана. Основной задачей резюме является предоставление основной идеи бизнес-плана, а также привлечение внимания и заинтересованность инвесторов, кредиторов или заинтересованных лиц. 

Резюме должно быть простым, лаконичным, с использованием минимальных специальных терминов. Объем резюме составляет 2-3 листа машинописного текста.

«В резюме должны быть четко определены возможность для открытия бизнеса, в чем его привлекательность, кто будет во главе нового бизнеса, каковы его достоинства, как новая фирма проникнет на рынок и т.д.» 

2 Характеристика товаров (услуг). 
Начиная свой бизнес-проект, любой предприниматель должен сформулировать идею продукта, услуги или товара. 

Любой предпринимательский проект начинается с формирования идеи продукта, товара или услуги. Данный продукт может быть как оригинальным (новым), так и реализуемый уже кем-то. Идеальным для предпринимателя является выпуск товара, оказание услуг, которые позволили бы уйти от конкуренции, однако в рыночной системе такое встречается редко.

Для более полного представления бизнес-плана необходимо описать товар, услугу, дать его характеристики и рассмотреть преимущества перед товарами (услугами) конкурентов, проанализировать спрос на него. При описании товаров должны быть даны технические характеристики товара, наглядное его изображение и т.д. При этом должна быть определена цена нового товара, стоимость затрат, которые пойдут на его производство. Из этого ориентировочно можно определить и размер прибыли, которую будет приносить каждая единица товара. 

3 Характеристика рынка сбыта товаров (услуг). 
«При изучении рынка, в первую очередь, необходимо определить тип рынка по каждому товару или услуге. Данный анализ предназначен для определения объемов продаж товара за некоторый планируемый период времени. При этом важно не только спрогнозировать, на каких рынках товар найдет потребителя, но и «вычислить» свой сегмент. В условиях конкуренции бизнесмены пытаются заполнить одно и то же место своими услугами, вытесняя соперников. Так что фирма, разрабатывающая бизнес-план, должна учитывать: на ее долю придется только часть желаемой площади, а скорее всего часть сегмента. Необходимо учесть емкость рынка данного товара, а уже затем свою долю на нем с учетом возможных действий конкурентов». 

4 Конкуренция на рынках сбыта
В данном разделе бизнес-плана определяют основных конкурентов товаров (услуг). Проводят анализ сильных и слабых сторон конкурентов, сравнивают товары (услуги) по базисной цене и т.д. Также определяют сферу 

каждого конкурента на рынке, максимальную и минимальную цену, качество продукции. 

Проводят сравнение транспортных затрат для каждого целевого рынка с затратами конкурентов, качество продуктов и упаковки, сопоставляют возможности снижения цен, а также рекламную компанию и имидж фирмы.

5 План маркетинга

Этот раздел бизнес-плана является одним из важнейших частей, т.к. в нем отражается характер будущего бизнеса, способы благодаря которым рассчитывается успех проекта.

План маркетингового исследования должен отражать не просто концепцию, а привлекать внимание инвесторов, как кредитный риск с заманчивыми перспективами.

Манера написания данного раздела должна быть понятна как менеджерам, так и совету директоров.

В данном разделе должны быть рассмотрены следующие вопросы:
1 Определение спроса и возможности рынка. В этой части раздела следует обосновать спрос на товар (услугу). 

2 Конкуренция и другие внешние факторы:

· степень конкуренции. Целью в данном случае является рассмотрение того, что может составить подлинную конкуренцию и ответную реакцию на нее;

· будущие источники конкуренции. 

3 Стратегия маркетинга. Определив соответствующий рынок и его возможности, необходимо остановиться на том, как планируемый бизнес будет использовать эти возможности. Должна быть представлена стратегия маркетинга, объясняющая как бизнес организует проведение своих планов в жизнь для достижения желаемого объема продаж. 

4 Стратегия сбыта и распределения. Необходимо определить как бизнес намерен довести свои товары и услуги до потребителя. 

5 Стратегия ценообразования. Одним из важнейших элементов плана маркетинга является ценообразование. Цена связана с такими факторами маркетинга, как характеристика и образ товара и фирмы и др. Важно, чтобы цены должным образом отражали уровень качества и имидж фирмы, который она хочет создать для своей продукции. 

При анализе используемых на фирме способов ценообразования целесообразно исходить из следующих положений. Возможная цена товара может определяться, исходя из: 

· себестоимости продукции; 

· цены конкурентов на аналогичный товар или товары-заменители; 

· уникальных достоинств товара; 

· цены, определяемой спросом на товар. 

6 Реклама, связи с общественностью, продвижение товара.

6 План производства

В тех случаях, когда бизнес-план разрабатывается для производственных предприятий, в данном разделе указывается информация о технологиях производства, описание основных технологических процессов предприятия, схема его работы, расстановка оборудования. 

В случае реконструкции или строительства приводится описание технических решений и расчеты затрат на реконструкцию или строительство. Указываются расчеты потребностей в материалах и сырье на производство продукции, затраты на их закупку, анализ поставщиков, затраты на обслуживание и плановые ремонты оборудования. 

Если того требует производство, также отражается информация о приобретении лицензии и других разрешений, требований по технике безопасности труда. 

Если же это торговое или обслуживающее предприятие в данном разделе указывается информации о поставщиках, их оценке и выборе, потребностях в конкретных товарах и их группах, методах закупки, потребностях в складских и торговых помещениях, их географическом местоположении и наличии спроса на предлагаемые товары в каждой торговой точке и по каждому товару. По поставщикам также приводится информация о их местонахождении, дается их краткая характеристика и приводятся реквизиты. 

7 Организационный план
В данном разделе бизнес плана рассматривается организационная структура предприятия, которая отражает:

а) кто и чем будет заниматься; 

б) взаимодействие всех служб друг с другом; 

в) координацию и контроль их деятельности. 

Также в данном разделе отражаются следующие вопросы:

а) какие именно специалисты (какого профиля, образования, опыта) и с какой заработной платой необходимы для успешного ведения дел; 

б) на каких условиях принимаются на работу специалисты (постоянная работа, совместители (внешние эксперты)); 

в) есть ли возможность воспользоваться услугами какой-либо организации по найму такого рода профессионалов; 

г) в случае, если часть персонала уже нанята, необходимо дать о своих сотрудниках краткие биографические данные: 

· квалификация; 

· прежний опыт работы и его полезность для предприятия. 

Помимо вышеперечисленного целесообразно в данном разделе оговорить вопросы оплаты труда персонала и его стимулирования.

8 Оценка риска и страхования
Определение и обсуждение риска в бизнесе помогает понять потенциальному инвестору намерения предпринимателя по преодолению трудностей и рискованных моментов. В бизнес-плане необходимо предусматривать альтернативные программы и стратегии на случай возникновения угрозы со стороны конкурентов, от собственных просчётов в области маркетинга и производственной политике, ошибок в подборе руководящих кадров. Следует также учитывать последствия технического прогресса, который может быстро «состарить» идею, товар или услугу. 

Раздел разбит на две части. В первой предугадываются все типы рисков, с которыми авторы бизнес-плана могут столкнуться: пожары и землетрясения, забастовки и межнациональные конфликты, изменения в налоговом регулировании и колебания валютных курсов, а также источники и момент их возникновения. 

Во второй части дается ответ на вопрос: как уменьшить риски и потери. Ответ должен состоять из двух пунктов: 

1 Указываются организационные меры профилактики рисков, разрабатываются меры по сокращению этих рисков и потерь. 

2 Приводится программа страхования от рисков. 

В случае создания современной системы коммерческого страхования в бизнес-планах указываются типы страховых полисов (может страховаться любой шаг от покупки оборудования до обеспечения валютных средств из-за спекулятивных колебаний курсов валют) и на какие суммы их планируется приобрести. 

9 Финансовый план

В данном разделе должны быть рассмотрены следующие аспекты:
· источники и назначение финансирования; 

· перечень основного оборудования и определение потребности в его приобретении; 

· баланс предприятия; 

· прогнозирование доходов от реализации товаров и услуг; 

· планирование финансовых результатов деятельности предприятия; • планирование движения денежных средств; 

· анализ безубыточности; 

· анализ отклонений от плановой сметы; 

· финансовые отчеты предыдущих периодов (для действующего предприятия). 

10 Стратегия финансирования
В разделе излагается план получения средств для создания или расширения предприятия. При этом необходимо ответить на вопросы: 

1 Сколько средств требуется для реализации данного проекта? Ответ на данный вопрос можно получить из предыдущего раздела бизнес-плана «Финансовый план». 

2 Источники финансовых ресурсов и формы их получения. Источниками могут служить: 

а) собственные средства; 

б) кредиты банков; 

в) привлечение средств партнеров; 

г) привлечение средств акционеров и так далее. 

3 Срок ожидаемого полного возврата вложенных средств и получения инвесторами дохода на них. 

Таким образом, бизнес-план является рабочим инструментом в рыночной экономике. В нем описывается процесс функционирования фирмы, показывается, каким образом руководители собираются достичь своих целей и задач, в первую очередь повышения прибыльности работы. Хорошо разработанный бизнес-план помогает фирме расти, завоевывать новые позиции на рынке, где она функционирует, составлять перспективные планы своего развития. 

Являясь одним из составных документов, бизнес-план определяет стратегию развития фирмы. Вместе с тем он базируется на общей концепции развития фирмы, более подробно разрабатывает экономический и финансовый аспект стратегии, дает технико-экономическое обоснование конкретным мероприятиям. 

Практика на 30.10

Оформить 1-3 разделы бизнес-плана

ПОМОЩЬ В НАПИСАНИИ БИЗНЕС-ПЛАНА
Бизнес-план состоит из 9 разделов:

1 Описание предприятия
2 Маркетинговый план
3 Конкуренты
4 Производственный план
5 Организационный план
6 Юридический план

7 Кадровая политика
8 Риски и финансирование
9 Финансовый план

1 Описание предприятия
1 Полное наименование (сокращенное наименование):
2 Почтовый адрес фирмы: 
3 Электронная почта: 
4 Страна регистрации: 

5 Номер расчетного счета в банке: 
6 Название банка: (через который фирма будет осуществлять свои финансовые операции)

7 Величина фирмы: (малое, среднее крупное)
8 Характер собственности фирмы: (единоличная собственность, партнерство и т.д.)

9 Характер капитала и контроля: (национальный капитал (в рублях), иностранный, смешанный)

10 Год основания:
11 Сфера деятельности: (торговля, транспортные перевозки, оказание услуг и т.д.)
12 Вид деятельности – (производственный (производство товаров, оказание услуг, инновационный, информационный), коммерческий (торгово-посредническая, поргово-закупочная), финансовый (лизинг, страхование, банки и т.д.), консультационный  – выбрать один).
13 Предоставляемые услуги: (основные группы товаров или предоставляемых услуг. Например, бытовая химия, продукты питания и т.д.)
14 Банк, через которые фирма осуществляет свои операции: 
15 Кредитование: (указать какой банк, какая сумма кредита, на какой срок, под какой %, какие ежемесячные выплаты)
16 Владелец предприятия: 
17 Состав руководящих органов представлен в таблице 1.1

Таблица 1.1 – Состав руководящих органов (только руководители и заместители) не нужно писать администраторов и т.д.!!!
	№ п/п
	ФИО
	Должность
	Возраст
	Образование
	Стаж

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	1
	
	Директор
	
	
	


18 Организационная структура предприятия представлена на рисунке 1.1 
Структуру представить в виде схемы

Рисунок 1.1 – Организационная структура

19 Аппарат управления: (только количество человек)
20 Основной персонал: (только количество человек)
21 Вспомогательный персонал: (если есть) (только количество человек)
22 Производственная и материально-техническая база: (указываются здания, сооружения – название и адрес нахождения)
23 Конкуренты: (перечислить)
24 Поставщики (оформляются виде таблицы)
	№ п/п
	Наименование поставщика
	Наименование поставляемой продукции или услуги

	
	
	


2 Маркетинговый план

Маркетинговая стратегия: (2-3 слово)
Количественные цели: (выражены в цифрах)

Качественные цели: 

Сегментация рынка представлена на рисунке 2.1
оформить в виде круговой диаграммы. Рассмотреть какой сегмент на рынке занимают конкуренты, и какой сегмент будет вашим (можно примерно). В сегментах сделать надписи и указать %
[image: image1.png]



Рисунок 2.1 – Сегментация рынка по конкурентам  (пример)

После рисунка сделать соответствующие выводы
Таблица 2.2 – Анализ потребителей (критерии рассмотрения потребителей могут быть разные. Тут представлен пример)
	№ п/п
	Наименование товара или услуги
	Пол
	Возраст
	Финансовое положение

	
	
	М
	Ж
	до 18
	18-30
	от 30
	низкое
	среднее
	высшее

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	1
	
	+
	+
	+
	+
	+
	+
	+
	+

	2
	
	-
	+
	+
	+
	+
	+
	+
	+


Сделать соответствующие выводы
Ценовая политика: 

Товарная политика: (узкая товарная интеграция (для особого круга клиентов. Например, оружейный магазин будет имеет данный вид товарной политики), диверсификация (многообразие товаров, услуг), дифференциация (уникальность товаров (нет аналогов), расширение по вертикали (сеть магазинов)). ВЫБРАТЬ НУЖНО ТОЛЬКО ОДНО СЛОВО
Сбытовая политика: (прямая, косвенная (пояснение: через посредников), смешанная). ВЫБРАТЬ ОДНО СЛОВО
Реклама представлена в таблице 2.3
Таблица 2.3 – Реклама ИП «Медведь» 

	№ п/п
	Наименование рекламы
	Количество
	Цена за единицу
	Сумма за месяц
	Сумма за год

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	1
	
	
	
	
	

	2
	
	
	
	
	

	3
	
	
	
	
	

	Итого:
	
	


Таблица 2.4 – SWOT-анализ 

	№ п/п
	
	Внутренняя среда
	Балл
	Внешняя среда
	Балл

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	1
	Сильные стороны
	
	
	
	

	2
	Слабые стороны
	
	
	
	


Необходимо рассмотреть не только сильные, слабые стороны во внешней и внутренней среде, но и оценить их по 10-й шкале. Чем выше балл, по сильным сторонам, тем устойчивее предприятие. 

Чем больше балл по слабым сторонам, тем менее устойчивее положение предприятия.

Сделать соответствующие выводы.
3 Конкуренты
Дается описание конкурента и составляется SWOT – анализ
1 Конкурент 1 ОПИСАНИЕ
Таблица 3.1 - SWOT - анализ …
	№ п/п
	
	Внутренние
	Балл
	Внешние
	Балл

	1
	Сильные
	
	
	
	

	2
	Слабые
	
	
	
	


2 1 Конкурент 2 ОПИСАНИЕ

Таблица 3.2 - SWOT - анализ …
	№ п/п
	
	Внутренние
	Балл
	Внешние
	Балл

	1
	Сильные
	
	
	
	

	2
	Слабые
	
	
	
	


Так по каждому конкуренту

В заключении оформляется общая таблица 
Таблица 3.4 – Сравнение …вашего предприятия с конкурентами
	№ п/п
	Показатель
	наименование
	наименование
	наименование

	
	
	Низ-кий
	Сред-ний
	Высо-кий
	Низ-кий
	Сред-ний
	Высо-кий
	Низ-кий
	Сред-ний
	Высо-кий

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11

	1
	Цена
	+
	
	
	
	
	+
	
	+
	

	2
	Ассортимент услуг
	
	
	+
	
	
	+
	+
	
	

	3
	Место расположения
	
	
	+
	
	+
	
	
	
	+

	4
	График работы
	
	+
	
	
	
	+
	
	+
	

	5
	Наличие специалистов
	
	
	+
	
	
	+
	+
	
	

	6
	Маркетинг
	
	
	+
	
	+
	
	+
	
	

	7
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	8
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Делаются общие выводы
4 Производственный план

Таблица 4.1 – Потребность в оборудовании, инструментах, инвентаре и других технических средствах для начала работы 
	№ п/п
	Наименование оборудования, инструмента и других технических средств
	Кол-во

ед.
	Поставщики
	Условия

поставки
	Ориентировочные цены (руб.)

	1
	
	
	
	
	

	.…
	
	
	
	
	

	
	Итого
	
	Х
	Х
	


Таблица 4.2 – Потребность в помещение, его краткая характеристика, условия предоставления (есть в наличие, аренда, и приобретение)
	№п/п
	Наименование помещения
	Кол-во
ед.
	Площадь кв.м
	Требования к помещению
	Условия предоставления
	Стоимость, руб.

	1
	
	
	
	
	
	

	…
	
	
	
	
	
	

	
	Итого
	
	
	Х
	Х
	


Таблица 4.3 – Оборудование, инструменты, инвентарь и других технические средства, имеющиеся в наличии.

	№ п/п
	Наименование оборудования, инструмента и других технических средств
	Кол-во
ед.
	Ориентировочные цены (руб.)

	1
	
	
	

	…
	
	
	

	
	Итого
	
	


Таблица 4.4 – Оборудование, инструменты, инвентарь и других технические средства, которые необходимо приобрести
	№ п/п
	Наименование оборудования, инструмента и других технических средств
	Кол-во
ед.
	Поставщики
	Условия
поставки
	Ориентировочные цены (руб.)

	1
	
	
	
	
	

	…
	
	
	
	
	

	
	Итого
	
	Х
	Х
	


Таблица 4.5 – Амортизационные отчисления

	
№
п/п
	Наименование объекта амортизации
	Срок полезного использования, лет
	Норма амортизации, %
	Сумма амортизационных отчислений, руб.

	1
	
	
	
	

	…
	
	
	
	

	 
	Итого
	Х
	Х
	


Таблица 4.6 –Потребность в расходных материалах (сырье, материалы, корма и т.п.) в месяц.

	№ п\п
	Наименование расходных материалов
	Ед. изм.
	Кол-во
	Ориентировочные цены, руб. за ед.
	Итого затрат,
руб.
	Поставщики
	Условия поставки

	1
	
	
	
	
	
	
	

	…
	
	
	
	
	
	
	

	
	Итого
	Х
	Х
	
	
	Х
	Х


Таблица 4.7 – Текущие затраты на месяц
	№ п\п
	Наименование текущих затрат
	Ед. изм.
	Кол-во
	Ориентировочные цены, руб. за ед.
	Итого затрат,
руб.
	Поставщики
	Условия поставки

	1
	
	
	
	
	
	
	

	…
	
	
	
	
	
	
	

	
	Итого
	Х
	Х
	Х
	
	Х
	Х


Завершить раздел необходимо определением потребности в персонале и предполагаемым объемом производства продукции (оказанием услуг) по периодам.

Таблица 4.8 – Потребность в персонале

	№ п/п
	Должность
	Количество работников, чел

	
	
	1 квартал 20… г.
	2 квартал 20… г.
	3 квартал 20… г.
	4 квартал 20… г.
	Всего

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	Всего
	
	
	
	
	


Таблица 4.9 – План производства (оказания услуг)

	№ п/п
	Показатели
	Ед. изм.
	1 квартал 20… г.
	2 квартал 20… г.
	3 квартал 20… г.
	4 квартал 20… г.
	Итого

	Наименование продукции (услуги)

	1
	Объем выпуска продукции (оказания услуг)
	ед
	
	
	
	
	

	
	Цена за единицу продукции (услуги)
	руб.
	
	
	
	
	

	
	Выручка от реализации продукции (услуг)
	руб.
	
	
	
	
	

	Наименование продукции (услуги)

	2
	Объем выпуска продукции (оказания услуг)
	ед
	
	
	
	
	

	
	Цена за единицу продукции (услуги)
	руб.
	
	
	
	
	

	
	Выручка от реализации продукции (услуг)
	руб.
	
	
	
	
	

	
	Всего выручки от реализации продукции (услуг)
	руб.
	
	
	
	
	


В таблице 4.9 рассматриваются отдельно все предоставляемые товары (услуги)
5 Организационный план
Повторяется рисунок организационной структуры. 

Анализ организационной структуры начинают с рассмотрения схемы управления, которая позволяет определить: 

1 Структуру органов управления: ( организационная схема управления; ( словесное описание схемы. 

2 Функциональные и линейные связи 

1 Степень централизации и управления 

2 4 Стили руководства 

3 5 Символику, ритуалы и т.д. 

Все эти аспекты детально анализируются.

6 Юридический план

Если предприятие ООО и т.д., разработать Устав и должностную инструкцию любого сотрудника предприятия.

Если ИП – только должностную инструкцию любого сотрудника предприятия.

7 Кадровая политика
Таблица 6.1 – Критерии кадрового состава 
	№ п/п
	Наименование штатной единицы
	Кол-во
	Требование к должности
	Должностные обязанности

	1
	2
	3
	4
	5

	1
	
	
	
	

	2
	
	
	
	

	3
	
	
	
	


Выводы

Таблица 6.2 - Заработная плата сотрудников 
	№ п/п
	Должность
	Кол-во
	Оклад за месяц (руб.)
	Отчисления на социальные нужды (30,24%)
	Всего затрат на оплату труда в мес.
	Оклад за год (руб.)

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	1
	
	
	
	
	
	

	2
	
	
	
	
	
	

	3
	
	
	
	
	
	

	4
	
	
	
	
	
	

	5
	
	
	
	
	
	

	Итого:
	
	
	
	


Делаются выводы

8 Риски и финансирование

Таблица 7.1 - Риски компании

	№ п/п
	Виды риска
	Выход из риска
	Сумма за месяц
	Сумма за год

	1
	2
	3
	4
	5

	1
	
	
	
	

	2
	
	
	
	

	3
	
	
	
	

	4
	
	
	
	

	Итого:
	
	


Основными выходами из рисков являются :

· резервирование;

· диверсификация;

· страхование.

Делаются выводы
8 Финансовый план

	Первый год деятельности

	Наименование
	1 квартал
	2 квартал
	3 квартал
	4 квартал
	Итого

	
	1 мес.
	2 мес.
	3 мес.
	
	
	
	

	1.Выручка от реализации
	
	
	
	
	
	
	

	2.Переменные издержки
	
	
	
	
	
	
	

	-сырье и материалы
	
	
	
	
	
	
	

	3.Валовая прибыль
	
	
	
	
	
	
	

	4.Постоянные издержки
	
	
	
	
	
	
	

	-заработная плата
	
	
	
	
	
	
	

	-ЕСН
	
	
	
	
	
	
	

	-амортизация основных средств
	
	
	
	
	
	
	

	-риски и страхование
	
	
	
	
	
	
	

	-накладные расходы
	
	
	
	
	
	
	

	-ремонт
	
	
	
	
	
	
	

	-издержки на открытие
	
	
	
	
	
	
	

	-маркетинговые затраты
	
	
	
	
	
	
	

	-затраты на кредит
	
	
	
	
	
	
	

	5.Прибыль до налогообложения
	
	
	
	
	
	
	

	6.Налоги УСН
	
	
	
	
	
	
	

	7.Чистая прибыль
	
	
	
	
	
	
	


