Лекция №4.1 Структура и содержание разделов бизнес-плана
1.1. Общая структура бизнес-плана
Бизнес-план представляет собой достаточно сложный документ. Его разделы должны охватывать все аспекты деятельности организации. Внешне бизнес-планы отличаются друг от друга, хотя состав их разделов по существу остается практически неизменным. Универсальной структуры бизнес-плана не существует, его разделы могут быть представлены ч
астично или изменены в зависимости от специфики проекта, конкретных целей и задач.

Объем бизнес-плана составляет обычно – 20-50 страниц (без приложений). Если решаемые задачи масштабны, то число разделов бизнес-плана может достигать 16-18, а объем доходить до 80 страниц.

Оформление бизнес-плана начинается с подготовки титульного листа (рис. 1.1).Очень важно дать проекту емкое название, превратив его в логотип организации, который будет работать в рекламных целях на товаре, упаковке, вывеске и пр.

Если бизнес-план содержит инновационные или другие идеи, которые необходимо скрыть от конкурентов, то лучше всего составить меморандум конфиденциальности (рис.1.2).

Следующая страница – содержание, которое отражает структуру бизнес-плана. Это номенклатура разделов или параграфов. Содержание должно быть четко пронумеровано арабскими цифрами.

Далее следует бизнес-предложение, или аннотация, объем которой не должен превышать одной страницы. Аннотация должна быть такой, чтобы за несколько минут заинтересовать в перспективности предложенного бизнеса (рис. 1.3).

Бизнес предложение может использоваться отдельно от бизнес-плана, например, для установления внешних контактов: для рассылки письменных обращений к потенциальным инвесторам, партнерам, с которыми необходимо установить связи на поставку материальных ресурсов, оборудования; в рекламных целях – приглашение на презентацию продукта и т.д. Бизнес-предложение можно частично изменять, это зависит от целей его написания.

1.2. Резюме

От резюме зачастую зависит дальнейшая судьба всего проекта. Как правило, знакомство с бизнес-планом начинается с резюме и если оно не заинтересует потенциального клиента, остальные разделы бизнес-плана не будут рассматриваться. Резюме отличается от аннотации более подробным содержанием, являясь предельно сокращенной версией бизнес-плана с минимальным количеством необходимых данных, не превышающих двух-трех страниц текста.

Резюме должно содержать ответы на два самых главных вопроса: каков будет результат от реализации бизнес-проекта? и каков риск потери денег?
В резюме указывают:

· миссию (цель), задачи, срок проекта и план действий;

· сведения о фирме и команде управления;

· показатели проекта (потребность в капитале, результаты, эффект);

· финансирование, планы возврата заемных средств и гарантии возврата инвестиций;

· ключевые факторы, способные повлиять на рассмотрение, возможности инвестирования.
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_______________

(полное наименование предприятия)

Адрес

_______________________

__________E-mail_____________

Телефон

_________

Факс_

______

Директор

___________________

(ФИО полностью)

БИЗНЕС-ПЛАН

№ экз.___

Краткое название проекта _______________________

Полное название проекта ________________________

________________________________________________

(четко, кратно сформулировать главную идею проекта)

Дата начала проекта ________

Продолжительность проекта _____ лет

Разработчик ______________________________

(Предприятие или ФИО разработчика)

Для представления

____________________ (адресату)

Место составления и дата


Рис. 1.1. Образец 
титульного листа
	[image: image2.emf] 

Меморандум  

конфиденциальности

 

Вся информация, представленная в данном 

бизнес-плане является _______________________

 

(конфиденциальной, строго конфиденциальной,  

 для служебного использования и т.д.)

 

 

 

Ознакомиться с содержанием бизнес-плана 

возможно только с согласия руководителя 

предприятия _______________________________

 

           (наименование предприятия)

 

 

 

Знакомство с настоящим бизнес-планом 

обязывает Вас взять на себя ответственность и 

гарантировать нераспространение содержащейся в 

нем информации без предварительного согласия 

разработчика. Запрещается:

 

1) копировать весь бизнес-план или 

отдельные его части; 

2) вносить изменения; 

3) передавать информацию третьим лицам. 

Просим вернуть бизнес-план, если он Вас не 

заинтересовал ____________________(кому, ФИО)

 

 

 

Руководитель предприятия: ___________________

 


Рис. 1.2 Образец меморандума

конфиденциальности

	[image: image3.emf]Бизнес-предложение

Предприятие 

___________________________

Адрес и место реализации проекта _________

_______________________________________

Телефон_____________ Факс _____________

Руководитель предприятия _______________

Цель проекта ___________________________

_______________________________________

Общая стоимость проекта _________тыс. руб.

Необходимые финансовые ресурсы ________

________________________________тыс. руб.

Срок окупаемости проекта ____________ лет, 

________________________________ месяцев

Ожидаемая среднегодовая прибыль _______

________________________________ тыс. руб.

Форма и условия участия  инвестора ________

________________________________________

Гарантии по возврату  инвестиций __________

________________________________________


Рис. 1.3. Образец аннотации
	


1.3. Описание предприятия, его окружение

В данном разделе нужно дать ответ на вопрос потенциального читателя бизнес-плана: С чем я буду иметь дело? Что за предприятие? Здесь необходимо представить более полную характеристику для существующих предприятий в сокращенном варианте.

                                                                                                  Таблица 1.1
Основные данные организации (предприятия)
	Основные данные организации (предприятия)
	Предприятия

	
	Существу-ющие
	Создавае-мые

	Название, полное и сокращенное, дата создания, место регистрации, номер регистрационного удостоверения
	
	

	Наличие филиалов, представительств
	
	

	Принадлежность предприятия к различным объединениям
	
	

	Юридический и почтовый адреса, сайт, электронный адрес
	
	

	Местоположение (карта), транспортные магистрали
	
	

	Банковские реквизиты (рублевые и валютные счета, депозиты)
	
	

	Тип бизнеса, основные виды деятельности
	
	

	Характеристика отрасли, роль и тенденции развития предприятия внутри отрасли
	
	

	История развития, основные этапы, основные достижения и неудачи
	
	

	Организационно-правовая форма
	
	

	Размер уставного капитала
	
	

	Форма и структура собственности, учредители предприятия с указанием их доли в уставном капитале
	
	

	Руководство (ФИО, должности, квалификация, краткая характеристика)
	
	

	Персонал, структура численности, средняя заработная плата по каждой категории работников
	
	

	Продукт и описание бизнес-процессов
	
	

	Уровень технологии и производственные мощности
	
	

	Краткие финансовые показатели за последнее время (активы, выручка, прибыль)
	
	

	Основные средства (недвижимые и движимые)
	
	

	Нематериальные активы, лицензии, сертификаты и т.д.
	
	

	Оборотные средства и поставщики (расположение)
	
	

	Рынки сбыта (расположение, характеристики)
	
	

	Оценка залоговых средств
	
	

	Инфраструктура предприятия, наличие господдержки
	
	

	SWOT-анализ
	
	


SWOT-анализ– сокращенное название, образованное от начальных букв английских слов: strengths–силы, weaknesses–слабости, opportunities– возможности, threats– угрозы (рис. 1.4).

	
	Внешняя среда фирмы

	
	Возможности
	Угрозы

	Внутренняя среда фирмы
	Сильные стороны
	Сила и возможности

Фирма использует свои сильные стороны для реализации появившихся на рынке возможностей
	Сила и угрозы
Предприятие для устранения угроз использует свои сильные стороны

	
	Слабые стороны
	Слабость и возможности
Предприятие использует благоприятные возможности и минимизирует свои слабости
	Слабость и угрозы

Фирма стремится минимизировать свои слабости и угрозы внешней среды


Рис.1.4 Матрица SWOT

SWOT-анализ служит эффективным инструментом для проведения анализа предприятия по отношению к внешней среде. SWOT-анализ прогнозирует и предусматривает:

1. анализ сильных сторон предприятия и разработку мероприятий по их укреплению;

2. анализ слабых сторон предприятия, разработку мероприятий по «нейтрализации» угроз, компенсационных мер по предотвращению убытков;

3. анализ стратегических и тактических возможностей предприятия.

1.4. Описание продукта

В этом разделе необходимо ответить на вопрос: «Почему будут покупать ваш продукт?» Для ответа на него необходимо дать характеристику предлагаемого продукта, показать его полезность потребителю.

В качестве характеристик продукта указывают:

· функциональное назначение продукта и примеры его использования;

· технологичность, универсальность продукта;

· соответствие продукта принятым стандартам и требованиям к контролю его качества (надежность, простота и безопасность эксплуатации и ремонта, прочие достоинства);

· требования к гарантийному, постгарантийному обслуживанию и поддержке пользователей (потребителей);

· стадия разработанности продукта в текущее время и возможности дальнейшего его развития (доработки).

Кроме характеристик самого продукта, целесообразно раскрыть:

· требования по лицензированию и сертификации производства;

· особенности патентно-лицензионной защиты продукта;

· себестоимость единицы продукта в зависимости от объемов и способа производства (наличие эффекта от масштаба производства);

· возможные технологии (способы) производства продукта;

· результат последних исследований в области разработки и совершенствования продукта;

· анализ продукции конкурентов, конкурентные преимущества и недостатки продукта.

Анализ сильных и слабых сторон товара завершается подготовкой данных, сведенных в табл.1.2
Таблица 1.2
Анализ сильных и слабых сторон товара

	Сильные стороны товара
	Слабые стороны товара

	Преимущества товара
	Причины 
преимущества
	Недостатки 
товара
	Методы 
их преодоления

	1.Высокое качество

2. …
	1.Уникальное оборудование

2.…
	1.Высокая цена

2. …
	1.Снижение цены за счет роста объемов продаж

2. …


1.5. Анализ рынка, маркетинг и продажи

В данном разделе необходимо дать ответы на вопросы: «Как вы достигнете намечаемых объемов продаж?» Как доведете продукцию до потребителя по каждому продукту? 

Один из основных принципов маркетинга – производить то, что продается, а не продавать то, что производится. Отечественный и зарубежный опыт свидетельствует о том, что слабое знание рынка является одной из главных причин несостоятельности многих бизнес-проектов. Поэтому основной задачей данного раздела бизнес-плана является определение спроса каждого конкретного рынка по каждому продукту. Этот раздел бизнес-плана является наиболее трудным для разработки, так как сложно найти достоверные источники исследования рынка.

В данном разделе описываются три основных массива информации.

1. Характеристика рынка. При характеристике рынка раскрываются:
· общая отраслевая ситуация;

· производители (конкуренты в России и за рубежом) – их объемы, доли, цены, качество продукции и уровень технологии, финансовое положение, сильные и слабые стороны, возможная реакция и прогнозы. 

· рынки – сегменты, их объемы, цены, история, тенденции и прогнозы;

· потребители (покупатели), их расположение, предпочтения, требование к качеству и мнение о продукции; условия поставки, прогнозы и т.д.;

· специфические особенности рынка, например, трудности доступа из-за традиционных особенностей культуры и др.

2. План маркетинга. Нужно раскрывать информацию по:
· общей стратегии маркетинга, принятой в фирме;

· соотношению спроса и предложения, которое определяет цены на продукты;

· особенностям спроса на те или иные виды продукта: потребительские предпочтения, сезонные колебания и т.д.;

· конкурентным преимуществам и недостаткам фирмы на рынке;

· методам стимулирования роста объемов продаж;

· методам и формам рекламной кампании;

· связям с общественностью и формированию общественного мнения о продукте и фирме;

· организации послепродажного обслуживания клиентов, сервисного и гарантийного обслуживания.

3. План сбыта (продаж). Включает в себя:

· ценовую политику, методы и схемы ценообразования;

· сбытовую логистику: формы организации сбыта, схему реализации продукта, условия транспортировки и складирования;

· условия оплаты и политику скидок;

· политику определения уровня запасов;

· установление гарантийного срока.

Если бизнес-план масштабен и эти три массива велики, то их можно выделить в отдельные разделы бизнес-плана. 

1.6. Организационный план

Данный раздел должен дать ответ на вопрос: «Есть ли команда людей, способная осуществить задуманный проект?» Команда, которая способна противостоять потенциальным трудностям и использовать преимущества рыночной экономики на благо этого проекта. Высококвалифицированный персонал – залог успеха любой коммерческой фирмы. 

В этом разделе указывают:

· сведения о владельцах и основных партнерах;

· организационно-функциональную структуру предприятия;

· принципы отбора персонала: квалификационные требования и обязанности руководителей и основного персонала организации;

· характеристику главных менеджеров и основного персонала, отвечающих за реализацию бизнес-плана (возраст, образование, опыт работы, квалификация);

· штатное расписание по каждой категории промышленно-производственного персонала и потребности во временной рабочей силе;

· стимулирование и мотивацию персонала;
Организациям нужно обратить внимание на относительно новые способы организации труда, такие как аутсорсинг и «дистанционных» работников, прошедшие успешное апробирование за рубежом.

1.7. Производственный план

Этот раздел бизнес-плана актуален для тех предприятий, которые функционируют в сфере материального производства. Их деятельность связана в основном с производственным предпринимательством: изготовлением продукции, выполнением работы, оказанием услуг.

В плане производства нужно обязательно показать, что фирма будет производить необходимое количество товаров требуемого качества, в нужные сроки, и соответственно ответить на вопросы: «Каков объем, номенклатура и ассортимент выпускаемых продуктов? Достаточно ли средств производства для выполнения производственной программы предприятия?»

В этом разделе следует продемонстрировать, что предприятие обладает или будет обладать достаточными средствами производства (основным и оборотным капиталом) и трудовыми ресурсами.

В плане производства делают большую расчетную работу по определению производственных ресурсов, необходимых для выполнения производственных ресурсов, необходимых для выполнения производственной программы предприятия. В официальном бизнес-плане обычно используют итоговые показатели и таблицы в сокращенном варианте. Иногда информацию лучше представить в виде графиков и диаграмм. Часть расчетных таблиц помещают в приложении для подтверждения достоверности расчет либо опускают; это зависит от цели планирования.

Организации самостоятельно разрабатывают для себя наиболее адекватные и удобные формы представления плановой информации, так как единых форм планов не существует в отличие от бухгалтерской (финансовой) отчетности, образцы форм которой утверждаются Министерством финансов РФ.

1.8. Финансовый план

Указанный раздел является самым сложным и важным, так как в нем дается ответ на вопрос: «Какова будет сумма полученной прибыли от вложенных средств?».

Финансовый план обобщает все разделы, представляя их в стоимостном выражении. Финансовое планирование направлено на обеспечение сбалансированности движения денежных и материальных потоков организации, отражает предстоящие финансовые затраты, источники их покрытия и ожидаемые финансовые результаты.

Основные документы финансового плана-отчета соответствуют трем основным бухгалтерским формам:

1. балансовый план-отчет (форма №1) отражает активы по структуре и источникам их образования;

2. план-отчет о финансовых результатов (форма №2 «Отчет о прибылях и убытках») отражает формирование доходов, расходов и финансового результата;

3. план-отчет о движении денежных средств (форма №4) показывает поток денежных поступлений и платежей, остаток и дефицит/профицит денежных средств.

Составление основных финансовых планов традиционно начинается с подготовки плана движения денежных средств, а заканчивается подготовкой прогнозного баланса. 

План движения денежных средств

Цель этого документа – дать ответ на вопрос «Сколько в распоряжении предприятия имеется денежных средства, какова потребность в них?». Здесь показывается суммарный результат по всем видам деятельности организации. Выделяют три вида деятельности:

· основную, связанную с выпуском продукции и/или выполнением работ и/или оказанием услуг;

· инвестиционную, связанную с капитальными вложениями, привлечением и вложением собственного капитала;

· финансовую, связанную с привлечением и возвратом заемного капитала.

План прибылей и убытков.
Этот раздел даст ответ на основной вопрос: «Какова прибыль организации?». Финансовый результат (прибыль или убыток) во много зависит от применяемых правил распределения затрат, признания выручки и представляет собой оценку деятельности предприятия. Цель данного документа – показать, как формируются различные виды прибыли, и рассчитать в конечном итоге чистую прибыль.

План прибылей и убытков рассматривается по отдельным продуктам, сравнивается их прибыльность и делается вывод о целесообразности их дальнейшего производства.

Чистая прибыль распределяется по усмотрению собственников фирмы. Единственное законодательное требование для акционерных обществ – это создание резервного фонда, а также выкупа акций в случае отсутствия иных средств. Использование его для других целей не допускается

Нужно отметить, если чистая прибыль в преобладающей части пойдет на выплату дивидендов акционерам или доходов собственникам, а не на вложение в дальнейшее развитие компании, то можно сделать вывод о том, что год-два и предприятие, не выдержав конкурентной борьбы, будет вынуждено уйти с рынка.
1.9 Экономическая и финансовая оценка эффективности деятельности предприятия (проекта)

На основе производственного и финансового планов можно рассчитать экономические и финансовые показатели. На первый план выходит критический объем производства, представляющий расчет условий достижения безубыточности, который характеризуется такими показателями, как:

1. Точка безубыточности (критическая) (Qкр)показывает, при каком объеме выпускаемой продукции предприятие не имеет ни прибыли, ни убытка. Для ее расчета используется формула:
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где:

· FC (fixedcosts) – сумма накладных (условно-постоянных) затрат, необходимая для коммерческой деятельности, руб.;

· P (price) – цена за единицу продукта, руб.;

· VC (variablecosts) – сумма средних условно-переменных затрат на единицу продукта, руб.

2. Порог рентабельности (Bкр) – это такая выручка, при которой предприятие уже не имеет убытков, но еще не получает прибыли. Рассчитывается по формуле
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где:

· B – размер выручки, руб.;

· Пв – валовая прибыль, руб.

· Запас финансовой прочности (Впр) – это сумма, на которую предприятие может позволить себе снизить выручку, снижая объем производства или цену продукта, не выходя из зоны прибылей:
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;

· Маржа безопасности (Qбз) показывает количество продукции, которое не позволит предприятию выйти из зоны прибыли:
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,

где Q – количество продукции, шт.

Последние два показателя указывают на то, как далеко предприятие находится от точки безубыточности. Это оказывает прямое влияние на управленческие решения. Если объем производства приближен к точке безубыточности, то возрастает проблема управления постоянными затратами, т.к. их доля в стоимости возрастает.

Расчеты этих показателей следует осуществлять как для планового задания, так и по фактическим результатам. Это даст возможность постоянно держать под контролем деятельность предприятия без убытков. 

Показатели критического объема производства можно определить и графическим путем (рис. 1.5). Для построения этого графика составляются уравнения следующего вида:

1) уравнение выручки: [image: image12.png]


;

2) уравнение общих затрат (TC): [image: image14.png]TC=FC+Q-V,



.
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Рис. 1.5 График критического объема производства

Анализ экономических и финансовых показателей позволяет руководству принять правильные решения по организации эффективной производственно-хозяйственной деятельности предприятия.

