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Введение

Важнейшим условием предпринимательской деятельности является получение прибыли, без которой невозможно выжить в условиях рынка. Но не она является главным и единственным побудительным мотивом предпринимателя. Немаловажное значение имеют заинтересованный творческий подход, семейные чувства, стремление к обладанию прочными позициями на рынке, а также к общественному признанию, сохранению и продолжению начатого дела. Это обуславливает необходимость предвидеть развитие будущих процессов в предпринимательском деле и возможность учитывать все аспекты, отражая это в соответствующих плановых документах. Отсюда следует, что самопланирование на уровне первичной предпринимательской ячейки необходимо и неизбежно в условиях рынка. В этом одно из важных условий успеха и предотвращения неудач, снижение хозяйственного риска.

Сам процесс разработки бизнес-плана представляет собой детальный анализ, который должен предшествовать его написанию, заставляют предпринимателя непредвзято и беспристрастно взглянуть на затеваемое дело во всех его деталях. Трезвый взгляд на свое предприятие или реальное мероприятие поможет выявить его слабые и сильные стороны, точно определить, что требуется для начала дела, оценить открывающиеся перспективы и приступить к выработке плана конкретных действий, направленных на достижение поставленных целей, заранее предвидеть возможные трудности, не дать им перерасти в серьезную проблему.

Необходимость составления бизнес-плана в нынешних условиях становится крайне необходимой и актуальной в силу трех основных причин:

1) в нашу экономику идет новое поколение предпринимателей, многие из которых никогда не руководили какими-либо коммерческими предприятиями, как не занимались этим и их ближайшие родственники, у которых можно было поучиться бизнесу, поэтому слабо представляют весь круг ожидающих их проблем;

2) меняющаяся хозяйственная среда ставит даже опытных руководителей перед необходимостью по-иному просчитывать свои текущие шаги к непривычному делу - борьбе с конкурентами, в которой не бывает мелочей;

3) если предприниматель заинтересован в получении инвестиций для своего дела, то он должен уметь обосновывать заявку и доказать инвесторам, что способен просчитать все аспекты используемых инвестируемых средств.

Бизнес-план выполняет следующие функции:

– является конкретным планом действий для разработки концепции, стратегии бизнеса;

– позволяет оценить перспективы развития нового направления деятельности, а также контролировать процессы;

– способствует привлечению дополнительных денежных средств;

– позволяет привлечь к реализации планов потенциальных партнеров, которые пожелают вложить в производство собственный капитал.

Типовыми разделами бизнес-плана являются:
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Приложение А График безубыточности

Оформление бизнес-плана начинается с титульного листа, который должен обеспечить информацию о том, где, когда и кем составлен данный документ. В нем указывается название проекта, которое должно отражать идею, заложенную в бизнес-плане (см. Приложение А).

Вторая страница плана представляет его содержание, отражающее структуру разделов с указанием страниц (см. приложение Б).

Нумерация страниц проставляется в середине верхнего поля, начиная с резюме (страница 3) и далее в соответствии с последовательностью разделов содержания, каждый из которых начинается с нового листа.

Желательно чтобы бизнес-план был напечатан в двух экземплярах, подшит в папки, одна из которых сдается в Центр занятости и индивидуальному предпринимателю не возвращается, а вторая – остается у разработчика (автора) бизнес-плана.

1 Характеристика товара

Всякий бизнес предполагает занятие несколькими видами деятельности, поэтому:

1) опишите основные контуры вашего бизнеса: какой вид деятельности Вы собираетесь организовать, производство или коммерческая деятельность?;

2) составьте предполагаемый ассортиментный перечень предлагаемых товаров или оказываемых услуг в виде таблицы с указанием удельного веса каждого в общем объеме продаж в процентах, представляемых как пример в таблице 2.

Таблица 2 – Ассортиментный перечень

	Наименование товаров
	Удельный вес, %

	1 Женская обувь:
	

	в т.ч.
– туфли модельные
	20

	
– сапоги
	5

	
– …
	25

	2 Мужская обувь:
	

	в т.ч.
– туфли модельные
	20

	
– …
	10

	3 Прочие товары
	20

	Итого
	100


3) опишите основную группу продуктов, которую Вы хотите предложить или один из товаров, который, по Вашему мнению, будет занимать наибольший удельный вес.

Здесь должны быть предельно изложены ответы на следующие вопросы:

– какие потребности призван удовлетворять предлагаемый продукт;

– характеристика предлагаемого продукта и его отличие от продуктов конкурентов;

– назначение, основные потребительские свойства, технико-эксплуатационные показатели, преимущества и недостатки, пути устранения последних;

– контракты на покупку товаров и на каких условиях (если уже есть, то копии договоров);

– наличие сертификата (обязательность сертификации, ее периодичность и затраты на нее);

– авторские свидетельства при производстве предлагаемого продукта;

Очень важно изготовить предлагаемое изделие хотя бы в одном экземпляре либо сделать его наглядное или фотографическое изображение, помня для этого случая народную пословицу «Лучше один раз увидеть, чем сто раз услышать». Под «голую» идею средства от инвестора получить трудно.

2 Оценка рынка сбыта

Для достижения устойчивого роста объема продаж предприниматель должен досконально изучить свой рынок, т.е. тех потребителей, которые будут покупать производимый им товар или пользоваться его услугами. Для каждого товара необходимо найти свой рынок, потребителей, т.е. определить некоторую часть общего рынка предлагаемого товара. Поэтому в этом разделе: 

– опишите Ваш рынок и Ваших будущих покупателей (ближайшие окрестности, центр города, район или область);

– нацеливаете ли Вы свой бизнес на определенную группу покупателей? Если да, то каковы характеристики этой целевой группы?

–ожидаете ли Вы, что число покупателей должно измениться в будущем (например, как результат заселения нового жилого массива)?

– опишите местоположение Вашего бизнеса. Отметьте, пожалуйста, привлекательные особенности данного местоположения (центр города, близость центра города и т.д.).

Рынок – механизм взаимодействия продавца и покупателя.

Правильный выбор рынка сбыта во многом определяет успех предпринимательского дела и поэтому его оценке следует уделить особое внимание.

Проанализируйте рынок с точки зрения:

– удовлетворения потребностей в данном товаре;

– основных групп потребителей.

Для оценки рынка с точки зрения удовлетворенности товаром указывается регион сбыта товара. 

Необходимо выявить основные группы покупателей и их предпочтения к товару. Результаты исследования представить в таблице 3.

Таблица 3 – Предпочтения покупателей

	Группы

покупателей
	Основные предпочтения покупки

	
	На 1-ом месте
	На 2-ом месте
	Прочие

	Физические лица:
	
	
	

	– молодежь
	Мода
	Цена
	Качество

	– лица среднего возраста
	Качество
	Мода
	Цена

	–пожилые лица и пенсионеры
	Цена
	Качество
	Мода


Клиент покупает не продукты (услуги), а выгоды. Поэтому опишите: 

– выгоды для потребителя;

– способы продажи и стимулирование сбыта (скидки в перспективе постоянным клиентам, сезонные скидки, продажа в кредит и т.п.).

Потенциальных потребителей надо втягивать в круг своих клиентов постоянно, шаг за шагом. Сначала следует их проинформировать, что Вы вообще существуете, затем о том, что торгуете продукцией, которая способна удовлетворить их потребности, вслед за этим убедить, что такого рода потребности они смогут удовлетворить наилучшим для них способом именно у Вас.

Расходы на рекламу включают стоимость печатных рекламных изданий, рекламных мероприятий через средства массовой информации, расходы на наружную рекламу, на оформление витрин, выставок-продаж, комнат образцов товаров.

Следует указать какой вид рекламы Вы будете применять и привести ее текст. Затраты на рекламу Зр, тыс.руб., рассчитываются по формуле
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где Цр – цена одного слова рекламы, тыс.руб.;

      Ксл – количество слов текста рекламы;

      n в  - периодичность выпуска рекламы в месяц, раз;

      12 –  количество месяцев в году;

      Куд – коэффициент, учитывающий удельный вес основной продукции.

3 Конкурентоспособность товара

Под конкурентоспособностью товара подразумевается все то, что обеспечивает ему преимущество на рынке, содействует его успешному сбыту в условиях конкуренции. Она определяется как характеристика товара, в которой отображается его отличие от товара конкурента как по степени соответствия конкретной общественной потребности, так и по затратам на ее удовлетворение.

Конкуренция – соперничество между участниками рынка за лучшие ресурсы, за лучшую технологию и за потребителя. Того, кто забывает про конкурентов, завтра забудет рынок. Указывается количество выявленных конкурентов.

В этом разделе производится анализ конкурентоспособности товара по сравнению с аналогичным товаром наиболее сильных конкурентов.

Дается описание наиболее значимого конкурента среди выявленных (местоположение, опыт работы, наличие постоянных покупателей и др.). 

Для сравнения конкурентоспособности своего товара с товаром конкурента выделяются сильные (+) и слабые (–) стороны и заполняется таблица 4.

Таблица 4 – Конкурентоспособность товара

	Характеристика

товара
	Оценка показателей

	
	ИП
	Конкурент №1

	Объем товарооборота
	+
	–

	Ассортимент
	–
	+

	Качество
	–
	–

	Дизайн
	+
	+

	Цена
	
	

	Предварительные заказы
	
	

	Культура обслуживания
	
	

	Гарантийное обслуживание
	
	

	Исключительность товара
	
	

	Надежность
	
	

	Условия доставки
	
	

	Консультирование
	
	

	Полнота информации
	
	

	Наличие товарного знака
	
	

	Реклама и т.п.
	
	


Сделайте вывод о сильных и слабых сторонах своей деятельности с указанием мероприятий по преодолению своих слабых сторон.

4 Коммерческий план

В нем отражается процедура закупки товара и доставки его на склад хранения. Далее приводиться схема коммерческого потока согласно рис.3.
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Рисунок 3 – Пример схемы коммерческого потока
Для осуществления процесса производства требуется соединение основных видов экономических ресурсов: труда и капитала.

Капитал – это производственный ресурс длительного пользования, участвующий в производстве на протяжении многих  лет. Он делится на основной и оборотный.

Основной капитал (средства) – представляет собой имущество, стоимостью более 30 базовых величин (далее БВ), а оборотный капитал (средства) – это денежные средства, предназначенные для образования оборотных фондов и фондов обращения.

Для экономического возмещения износа основных средств их стоимость в виде амортизационных отчислений ежемесячно включается в затраты на производство (себестоимость) продукции.

Амортизационные отчисления А0, тыс.руб., рассчитываются по формуле
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где 
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 - стоимость основных средств, тыс.руб.;
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 - нормативный срок службы, лет (см. Временный республиканский классификатор основных средств и нормативные сроки их службы).

Данные расходов заносятся в таблицу 5.

Таблица 5– Расчет стоимости и амортизации основных средств

	Наименование 

основных средств
	Единицы измерения
	Количество
	Цена единицы,

тыс.руб
	Общая стоимость, тыс.руб.
	Нормативный срок службы, лет
	Годовые амортизационные отчисления, тыс.руб.

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	1 Здания
	
	
	
	
	
	

	1.1 офис

1.2 мастерская

1.3 склад и т.д.
	
	
	
	
	
	

	2 Оборудование
	
	
	
	
	
	

	2.1 станок (марка)
       2.2 швейная машина
	
	
	
	
	
	

	2.3 холодильник
	
	
	
	
	
	

	2.2.4 газовая (электрическая) печь и т.п.

3
3 Транспортные средства

3.1 легковой автомобиль (марка)

3.2 микроавтобус (марка)

4 Вычислительная техника

4.1 компьютер (марка)

4.2 кассовый аппарат

5 Инструмент

5.1 домкрат

5.2 резец с алмазной головкой

6 Инвентарь

6.1 сейф

6.2 шкаф т.п.
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Итого
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Отдельно указать те основные средства, которые предстоит приобрести.

Затем определяется оптимистический прогноз продаж товара, Вотп, шт., индивидуальным предпринимателем самостоятельно и рассчитывается по формуле
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где 
[image: image8.wmf]max

В

 - максимально возможный ежедневный объем продаж, штук и др.;

        Др    - количество рабочих дней в году (не более утвержденных законодательством)

Пессимистический объем Впес, шт., продаж, как правило, составляет 70% оптимистического и рассчитывается по формуле
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Реальный объем продаж Вр, шт., рассчитывается по формуле
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На основании расчетов составляем таблицу 6
Таблица 6 – Объемы продаж

	Наименование

продукта
	Оптимистический

прогноз продаж,

шт.
	Пессимистический,

шт.
	Наиболее реальный

прогноз продаж, шт.

	
	
	
	


При этом объемы ежемесячных продаж должны определяться с учетом начального этапа деятельности (когда объемы продаж незначительны и постепенно увеличиваются) и сезонности колебаний.

Реальное годовое количество закупаемого товара с разбивкой по месяцам представлено в таблице 7.

Таблица 7 – Реальный объем продаж

	Наименование

показателей
	Месяцы
	Итого

за год,

шт., т.,м

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

	Количество реально закупаемого товара, шт.

(указать основной товар)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Вр


Коммерческая деятельность предусматривает наличие запасов товара на складе. Управление запасами осуществляется по системе «минимум-максимум»:

Минимальный (страховой) запас Zmin, шт., продукта на складе определяется исходя из среднедневной реализации продукта и предпологаемого среднего времени задержки очередной поставки товара в днях и рассчитывается по формуле 
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где 
[image: image12.wmf]cp
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 - среднедневная реализация товара, шт.;
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  - среднее время задержки очередной поставки товара, дни.

Максимальный складской запас Zmax, шт., определяется исходя из среднедневной реализации продукта и периода времени между двумя очередными поставками продукта, а также с учетом страхового запаса.
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где 
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 - период времени между двумя очередными поставками товара, дни.

Примечание – Важно, чтобы величина 
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 не превышала объема месячной продажи.

5 Юридический план

В разделе оговариваются функции, выполняемые индивидуальным предпринимателем в ходе осуществления предпринимательской деятельности. Это может быть самостоятельное замещение всех функций (снабжение товарами, ведение бухучёта, реализация товара (услуги), транспортировка и т.д.) либо привлечение наёмных работников членов семьи и близких родственников (супруг (супруга), родители, дети, усыновители, усыновленные (удочеренные), родные братья и сестры, дед, бабка, внуки). Также в данном разделе отображается процесс документального оформления статуса индивидуального предпринимателя.

Рассчитываются годовые расходы на оплату труда наёмных работников (членов семьи и близких родственников).
Примечание: методика расчёта зависит от применяемой формы оплаты труда: повременно-премиальной, сдельно-премиальной, повременной, сдельной, паушальной.

Пример расчёта годового фонда паушальной оплаты труда
ФОТ = п х БВ х Кпр х 12 х Р н.р. х уд.вес,



(8)
где    п   - кол-во базовых величин,
       БВ   - базовая величина, руб.,
       К пр.- коэффициент премирования;
       Р н.р. -  численность наёмных работников, чел.
Примечание — Размер месячной зарплаты наемного работника должен быть не менее месячной МЗП, утвержденной на момент разработки бизнес-плана.
Регистрация в качестве ИП, постановка на учет в инспекции Министерства по налогам и сборам Ленинского (Октябрьского) района г. Могилева и в органах Фонда социальной защиты населения г. Могилева осуществляются в администрации Ленинского (Октябрьского) района г. Могилева.

Для этого подаются следующие документы:
-  заявление установленной формы;
· фотография;
· справка    управления    по    труду,    занятости    и    социальной    защите Могилевского горисполкома о том, что состою на учете.

В течение 15 рабочих дней со дня регистрации в качестве индивидуального предпринимателя предъявлю свидетельство о государственной регистрации в управление по труду, занятости и социальной защите Могилевского горисполкома.

Для лицензируемых видов деятельности указать куда и какие документы необходимо подавать.

Для получения лицензии на осуществление розничной торговли необходимо предоставить в отдел организации торговли и лицензирования управления торговли и услуг Могилевского горисполкома:

1) заявление;
2) копию свидетельства о госрегистрации в качестве ИП;
3) документ об уплате госпошлины за выдачу лицензии;
4) документ о дислокации предприятия торговли;
5) копию документа, подтверждающего нахождение объекта торговли во владении или пользовании;
6) ассортиментный перечень товаров по каждому торговому объекту, согласованный с местными исполнительными и распорядительными органами, и органами государственного санитарного надзора по месту нахождения торгового объекта;
7) заключение
территориального
органа
государственного санитарного надзора о соответствии объектов торговли, а также помещения, в котором предполагается осуществлять хранение и (или) продажу товаров при осуществлении розничной торговли по образцам, оборудования и инженерных коммуникаций объектов требованиям санитарных норм и правил.
Примечание - Для получения лицензии ИП, осуществляющего розничную торговлю с торговых мест на рынке, подаются документы, перечисленные в пунктах 1-4.
Если предпринимательская деятельность не лицензируется, то указать, что лицензия не требуется и какие документы необходимы для начала деятельности (договор аренды, заключение центра гигиены и эпидемиологии и другие).

Для открытия ИП текущего счета в банк предоставляю следующие документы:

-
 заявление на открытие счета по установленной форме;

- копию свидетельства о государственной регистрации в качестве индивидуального предпринимателя;

· карточку с образцами подписей.

Документы, необходимые для организации предпринимательской деятельности, (лицензию, договор аренды, заключение зонального центра гигиены и эпидемиологии и др.) представлю в течение 3-х месяцев со дня регистрации в качестве индивидуального предпринимателя в управление по труду, занятости и социальной защите Могилевского горисполкома.

При условии привлечения наемных работников (членов семьи и близких родственников) индивидуальный предприниматель обязан зарегистрироваться в качестве плательщика в органах Фонда социальной защиты населения по месту нахождения (месту жительства) в 10-тидневный срок со дня заключения трудовых и (или) гражданско-правовых договоров с

гражданами, а также в месячный срок со дня заключения договоров зарегистрироваться в БРУСП «Белгосстрах».
Для начала трудовой деятельности   в качестве ИП возможно выделение
субсидии в размере 11 БПМ, что на момент разработки бизнес – плана составляет …, которые   планирую израсходовать на приобретение … (конкретно указать что планируете приобрести)
В течение 3-х месяцев со дня регистрации в качестве индивидуального предпринимателя представлю в управление по труду, занятости и социальной защите Могилевского горисполкома документы, подтверждающие целевое использование выделенной субсидии (чек с приложением копии товарного чека, накладная с приложением квитанции к приходному кассовому ордеру и другие), отчет о результатах предпринимательской деятельности в произвольной форме. При привлечении наемных работников (членов семьи и близких родственников) необходимо представить копии трудовых договоров.

Указывается юридический адрес: индекс, адрес, телефон.
6 Финансовый план

Финансовый план представляет собой основной раздел бизнес-плана, в котором отражаются финансовые результаты предыдущих расчетов в денежном выражении.

Финансовый план включает:

- расчет розничной цены товара;

- прогноз объемов реализации;

- расчет расходов от предпринимательской деятельности;

- расчет чистой прибыли;

- баланс доходов и расходов.

6.1. Цена – это денежное выражение стоимости единицы товара.

Розничная цена – это конечная цена, через которую происходит процесс завершения товарооборота общественного продукта, т.е. цена, по которой товар реализуется населению. 

Розничная цена складывается из цены закупки товара, торговой надбавки,  устанавливаемой предпринимателем,  и налога на добавленную стоимость.

Расчет розничной цены производится по формуле

Цроз = Цзак + ТН + НДС,





(9)

где  Цроз – розничная цена товара, тыс.руб.;

        Цзак – закупочная цена товара, тыс.руб.;

        ТН  – торговая надбавка, тыс.руб.;

        НДС- налог на добавленную стоимость, тыс.руб.

Торговая надбавка представляет собой плату за оказываемые предпринимателем услуги по доведению товара до потребителя. Размер торговой надбавки определяется в процентах к отпускной цене предприятия изготовителя (закупочной цене товара) и рассчитывается по формуле:

              ТН = 
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где hТН - процент торговой надбавки, %.

Примечание: процент торговой надбавки принимается в размере не более 30%.

По товарам, ввозимым из Российской Федерации, предпринимателем уплачивается налог на добавленную стоимость.

Сумма налога на добавленную стоимость,  НДС1, тыс. руб., включаемая в цену единицы товара,  в зависимости от наличия документов на ввезенные товары рассчитывается по следующим формулам:

а)  если имеются в наличии документы на ввезенные товары

НДС1 = 
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где hНДС – ставка НДС на момент разработки бизнес плана, %.

б) при отсутствии документов на ввезенные товары

НДС1 = 
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где hед - ставка единого налога, евро;

      
[image: image20.wmf]Î

К

- курс евро на 1-ое число месяца осуществления деятельности (разработки бизнес-плана), тыс. руб.

      n -  количество торговых объектов, торговых мест.
      Куд - коэффициент удельного веса основной продукции

      Вр  - реальный объем продаж

Результаты расчетов подставляем в формулу 9
Цроз = Цзак + ТН + НДС1
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Планируемая цена товара сравнивается с ценами на аналогичные товары конкурентов и делаются соответствующие выводы.

6.2 Прогноз объемов реализации призван дать представление о той доле рынка, которую предполагается завоевать своими товарами.

Одними из наиболее практичных способов прогнозирования являются методы оценок:

1) по наихудшему варианту, где указывается объем реализации при активной позиции конкурентов, которые смогут отбить часть рынка;

2) по наилучшему варианту, когда все сложится гораздо лучше ваших предположений и доля рынка увеличится, например, из-за эффективности рекламы;

3)  по вероятному варианту.
Объем реализации по основной деятельности по вариантам рассчитывается по формулам

а) самый низкий объем реализации

Вырн = Цроз ×Впес ,





(14)

где Цроз – розничная цена;

       Впес – пессимистический объем продаж (формула 4).

б) самый высокий объем реализации

Вырв = Цроз х Вопт ,





(15)

где Вопт – оптимистический объем продаж (формула 3).

в) реальный  объем реализации

Вырр = Цроз х Вр ,
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где Вр – реальный объем продаж (формула 5).

6.3. Под расходами от предпринимательской деятельности, осуществляемой индивидуальным предпринимателем понимается выраженная в денежной форме сумма затрат по реализации товара.

Расходы от коммерческой деятельности по основному товару Росн*, тыс.руб., рассчитываются по формуле 

                  Росн*= ЗТ + ИО*,
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где ЗТ - затраты на закупку  основного товара, тыс. руб.
      ИО* – издержки обращения основного товара, тыс. руб.

Примечание: символом (*) обозначены показатели, которые рассчитываются  с учетом удельного веса основного товара в продаж.
Расчет затрат на закупку основного товара осуществляется  на основании данных таблицы 6 по формуле

ЗТ = 
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Расчет производится в таблицу 8
Таблица 8 -  Расчет затрат на закупку основного товара

	Наименование показателей
	Месяц
	Итого затрат

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

	Количество реально закупаемого товара (Вр), шт.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Закупочная цена (Цзак)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Затраты на закупку товара (ЗТ)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Издержки обращения – это затраты по доведению товаров от производства до потребителей, выраженные в стоимостной форме. К ним относятся:

а) материальные затраты, тыс.руб.;

б) расходы на оплату труда наемных работников, тыс.руб.;

в) отчисления на социальные нужды наемных работников, тыс.руб.;

г) амортизация основных средств и нематериальных активов; 

д)прочие расходы.

а) Материальные затраты включают транспортные расходы, расходы на приобретение  отдельных предметов в составе оборотных средств, а также затраты на энергоресурсы.

К транспортным расходам ТР, тыс. руб., относится оплата услуг по погрузке, выгрузке и перевозке товаров наемным транспортом. Расчет расходов с учетом удельного веса основного товара осуществляется по формуле

                       ТР =ТР1
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где ТР1 – расходы на транспортировку одной партии товара, тыс. руб.;


       nезд – количество поездок за товаром в месяц.
Примечание – Если доставка и погрузка-выгрузка осуществляются своими транспортом и работниками, то эти расходы включаются в соответствующие статьи издержек обращения (амортизация основных средств, расходы на оплату труда, расходы на топливо, газ, электроэнергию, прочие расходы).

Расходы ОПОБ РОПОБ, тыс. руб., включают затраты предметов и инвентаря стоимостью менее 30 базовых величин или служащих менее одного года. Расчет стоимости ОПОБ, а также средств необходимых для приобретения недостающих ОПОБ, производится в таблице 9.

Таблица 9 - Расчет стоимости ОПОБ

	Наименование ОПОБ
	Количество ОПОБ, шт
	Цена ОПОБ, тыс. руб.
	Стоимость ОПОБ, тыс. руб.

	
	
	
	всего
	в том числе недостающих

	
	
	
	
	

	Итого
	–
	–
	∑
	∑


Стоимость ОПОБ с учетом удельного веса составит
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Годовые расходы на приобретение горюче-смазочных материалов,  РГСМ, тыс. руб., рассчитываются с помощью соответствующих норм расхода в таблице 10.

Таблица 10 -  Расчет расходов на  ГСМ

	Вид ГСМ
	Норма расхода
	Годовой пробег автомобиля
	Цена 1л ГСМ, тыс. руб.
	Затраты на приобретение ГСМ, тыс. руб.

	
	
	
	
	

	Итого
	–
	–
	–
	∑


Материальные затраты МЗ, тыс.руб., с учетом удельного веса основного товара рассчитываются по формуле

МЗ=ТР+СОПОБ+Зэн.
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б) Расходы на оплату труда наемных работников рассчитаны в разделе «Юридический план». С учетом удельного веса основного товара затраты на оплату труда ФОТ*, тыс. руб., составят

ФОТ*=ФОТ
[image: image27.wmf]´
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в) Отчисления на социальные  нужды наемных работников составляют 36% от годового  фонда оплаты труда и с учетом удельного веса основного товара Осн*, тыс.руб.,  рассчитываются по формуле

Осн*=
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г) Амортизация основных средств и нематериальных активов рассчитана в таблице 4 (раздел «Коммерческий план»). С учетом удельного веса основного товара амортизационные отчисления А*, тыс.руб., составят

А*=А
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д) К прочим затратам относятся:

· расходы на аренду и содержание зданий, сооружений, помещений, оборудования и инвентаря или плата за торговое место

· затраты на ремонт основных средств 

· затраты на хранение, подработку, подсортировку и упаковку товаров

· затраты на рекламу 

· потери товаров и технологические отходы

· затраты на обязательное страхование

· затраты на сертификацию товара

· налоги, сборы и отчисления, относимые на себестоимость продукции (на недвижимость, на землю)

· затраты на освещение

Расходы на аренду и содержание зданий, сооружений, помещений, оборудования и инвентаря включают плату за текущую аренду зданий, помещений, оборудования и инвентаря, причитающуюся арендодателю; плату за торговое место, расходы на содержание в чистоте помещений и прилегающих территорий, оплату коммунальных услуг, пожарной и сторожевой охраны.

Годовая плата за текущую аренду торговых помещений Ар*, тыс.руб., с учетом удельного веса определяется по формуле

Ар*=12
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где Ар1 – арендная плата за 1 м2, евро;

      
[image: image35.wmf]Î

К

 –курс евро на 1-ое число месяца осуществления деятельности (разра
              ботки бизнес-плана) тыс.руб.;

       S    –  размер  торговых арендуемых площадей, м2.

Годовая плата за торговое место с учетом удельного веса 
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где Пт.м.1 –плата за торговое место в месяц, тыс. руб.

Затраты на ремонт основных средств, Зр, тыс.руб., включают затраты на проведение всех видов ремонтов (текущих, средних, капитальных) основных производственных средств. Годовые расходы на ремонт основных средств с учетом 
удельного веса основного товара рассчитываются по формуле
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где ОС – стоимость  основных  средств,  тыс. руб.  (расчет  произведен в 
                таблице 5);

hр – норматив расходов на ремонт основных средств, % (в зависимости от 
       срока службы ОС составляет от 2 до 10%).

Расходы на хранение, подработку, подсортировку и упаковку товаров включают стоимость материалов, израсходованных на фасовку и упаковку товаров, плату за услуги сторонних организаций по фасовке, упаковке, хранению товаров, другие расходы на создание условий для хранения товаров.

Расходы на рекламу с учетом удельного веса основного товара были рассчитаны в разделе «Оценка рынка сбыта».

К потерям товаров и технологическим отходам относят потери продовольственных товаров при перевозках, хранении и продаже в пределах норм естественной убыли. На эту статью относят также и нормируемые отходы, неизбежные при подготовке и реализации продовольственных товаров (обрезки колбас, потери от зачистки масла и т.п.). Потери товаров Пт, тыс.руб., рассчитываются по формуле

Пт*=
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где hп – норматив потерь, %.;

     ЗТ* – затраты на закупку основного товара (расчет произведен в таблице 8).

Расходы на обязательное страхование Стр, тыс.руб., включают расходы по страхованию наемных работников и гражданской ответственности автовладельца.

При страховании гражданской ответственности автовладельца сумма страхового взноса с учетом удельного веса основного товара Стр*, тыс.руб., определяется по формуле

Стр.*=
[image: image44.wmf]уд.в.
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где Св - страховой взнос, евро.

Расходы на сертификацию товара с учетом удельного веса рассчитываются по формуле
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где Зс1 -   стоимость работ по сертификации товара, тыс.руб.;

        nс – периодичность  сертификаций в год, раз.

Затраты на освещение с учетом удельного веса основного товара Зосв*, тыс.руб., рассчитываются по формуле

Зосв*= Тэл × nл ×  Wл ×  Тч × Др × Куд.в ,



(31)

где Тэл –   тариф за электроэнергию на момент разработки 
                 бизнес-плана, тыс.руб/кВт.ч;

       nл   –  количество лампочек, шт.;

       Wл –  мощность лампочки, кВт;

        Тч –  среднее количество часов  горения ламп в сутки, час;

        Др –  количество рабочих дней в году, дней.

Итого прочие затраты с учетом удельного веса рассчитываются как сумма всех статей прочих затрат по формуле

Рпр*= Ар* (Птм*) + Зрем* + Зхр* + Зрек*+ Пт* + Стр* + Зсерт*+ Зосв*             (32)

Издержки обращения основного товара определяются по формуле

             ИО* = МЗ* + ФОТ*г +Ос.н.*+ А*+ Рпр*



(33)

На основании рассчитанных данных с помощью формулы 16 рассчитываем расходы от предпринимательской деятельности по основному товару (Росн).

Минимальная розничная цена товара рассчитывается  по формуле

Цmin=Цзак + 
[image: image46.wmf]р
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     (34)

При реализации товара по цене ниже Цmin предприниматель будет нести убытки.

6.4 Прибыль представляет собой выраженный в денежной форме чистый доход от предпринимательской деятельности, который представляет собой разницу между доходами и расходами от предпринимательской деятельности. 

Прибыль от реализации основного товара Просн   рассчитывается по формуле 

Просн=Выросн - Росн - НДС*




(35)

Выросн = Цроз
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НДС*=НДС1 
[image: image48.wmf]´

 Вр.,





(37)

где  Выросн – выручка от реализации основного  товара.

       НДС*   – налог на добавленную стоимость, включаемый в стоимость 
                       основного товара, тыс. руб.;
Общая прибыль Проб, тыс.руб., от всех видов деятельности рассчитывается по формуле 

Проб=
[image: image49.wmf]уд.в.
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Из общей прибыли предпринимателем уплачиваются следующие налоги и отчисления:

а) единый или подоходный налог с местными целевыми сборами

б) отчисления на социальное страхование ИП.

Далее возможны два варианта расчетов.

1 вариант:

Если деятельность ИП ведется на основании Указа Президента РБ №285, то сумма единого налога Нед, тыс.руб., рассчитывается по формулам

а) если отсутствуют наемные работники

– за год:
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– за первый месяц работы:
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где 
[image: image52.wmf]ед

h

 - ставка единого налога в евро за месяц;

       n    - количество торговых объектов или торговых мест;
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 - курс евро на 1-ое число месяца осуществления деятельности 
               (разработки бизнес-плана), тыс.руб.;
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 - повышающий коэффициент для товаров, не производимых
                   в РБ, (
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б) если имеются наемные работники

– за год:
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– за первый месяц работы:
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где 
[image: image58.wmf].
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 - число наемных работников.

Для ИП, являющихся плательщиками единого налога, сумма уплаченных ими взносов на социальное страхование ИП должна быть не менее суммы взносов, исчисленной из суммы величин МЗП, установленной законодательством в соответствующих месяцах отчетного квартала пропорционально количеству календарных 
дней этого квартала, за которые ИП в установленном порядке уплачивает единый налог.

Отчисления на социальное страхование ИП Ос.с, тыс.руб., рассчитываются по формуле

Ос.с = 0,35 × МЗП × 12






(43)

Чистая прибыль Прч, тыс.руб., ИП рассчитывается по формуле

Прч = Проб – Нед – Ос.с






(44)

2 вариант:

Если деятельность ИП ведется на основании Закона РБ «О подоходном налоге с физических лиц», то необходимо помнить, что из дохода (прибыли балансовой) вычитаются расходы в размере 1 БВ на самого ИП и 2 БВ на каждого иждивенца в месяц при наличии документов, подтверждающих льготу. 

Подоходный налог Нпод, руб., рассчитывается по формуле


[image: image59.wmf]100

)

Л

Пр

(

h

Н

ч

под

под

-

×

=







(45)

где hпод – ставка подоходного налога, %;

       Л     – льготируемые вычеты из облагаемого дохода.

Местные целевые сборы Нм.ц., тыс.руб., рассчитываются по формуле:
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где hм.ц – ставка местных целевых сборов, %,

      Нпод – сумма подоходного налога, тыс.руб.

Для ИП, не являющихся плательщиками единого налога, уплата обязательного минимального платежа (35% суммы величин МЗП, установленной законодательством в соответствующих месяцах отчетного квартала) предусмотрена тогда, когда доход за отчетный квартал составляет не менее указанной суммы величин МЗП. Если доход менее этой суммы, страховые взносы будут уплачиваться в размере 35% дохода, являющегося объектом налогообложения в соответствии с Законом от 21.12.1991г. №1327-XII «О подоходном налоге с физических лиц». Таким образом, налогооблагаемая база при начислении подоходного налога и страховых взносов в ФСЗН в этом случае будет одинакова.

Отчисления на социальное страхование ИП Ос.с, тыс.руб., рассчитываются по формуле

Ос.с = 0,35 × МЗП × 12
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Прибыль чистая Прч, тыс.руб., рассчитывается по формуле

Прч = Проб – Нпод – Нм.ц – Ос.с





(48)

Примечание – Размер чистой прибыли в месяц не должен быть меньше размера месячной МЗП утвержденной на момент разработки бизнес-плана.

Расчет  общей выручки от реализации продукции Выробщ ,тыс.руб., осуществляется по формуле

Выробщ=
[image: image61.wmf]уд

осн

К

Выр

.






(49)

Выручка от прочей реализации Вырпр , тыс.руб., определяется по формуле

Вырпр=Выробщ - Выросн.






(50)

Сумма налога на добавленную стоимость на все ввозимые товары рассчитывается по формуле 

НДС=
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Общая сумма расходов от предпринимательской деятельности Робщ, тыс.руб., определяется по формуле

Робщ=
[image: image63.wmf]уд
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Расчет расходов от прочей деятельности Рпр, тыс.руб., осуществляется по формуле

Рпр=Робщ-Росн.






(53)

Примечание –  Выросн взять из формулы 15; НДС* - из формулы 39; Росн – из формулы 15.

Аналогично рассчитывается прибыль от прочей деятельности Прпр , тыс.руб по формуле

Прпр=Пробщ-Просн.
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6.5 Баланс денежных доходов и расходов – это документ, позволяющий оценить, сколько денежных средств нужно вложить, до начала реализации цели и по ходу дела.

Главная задача баланса денежных средств – проверить синхронность, поступления и расходования денежных средств, а значит, будущую ликвидность при реализации данного бизнеса. Баланс денежных доходов и расходов представлен в таблице 11

.
Таблица 11– Баланс доходов и расходов

	Показатели
	По месяцам
	Всего за

год,

тыс.руб.

	
	1
	2
	3
	…
	12
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	1. Выручка от реализации продукции - всего
	X
	X
	X
	X
	X
	

	    в том числе:

1.1 Выручка от основной деятельности
	
	
	
	
	
	

	1.2 Выручка от прочей деятельности 
	X
	X
	X
	X
	X
	

	2. Налог на добавленную стоимость 
	
	
	
	
	
	

	3  Расходы от предпринимательской деятельно
    сти – всего 
	X
	X
	X
	X
	X
	

	в том числе:

3.1. Расходы от основной деятельности, всего

 из них:     (п.3.1 = 3.11+…+п.3.16)

3.1.1. Затраты на закупку основного товара
	
	
	
	
	
	

	3.1.2 Материальные затраты:

          – транспортные расходы;

          – энергия на технологические цели;

          – стоимость ОПОБ
	
	
	
	
	
	

	3.1.3 Расходы на оплату труда наемных 
          работников
	
	
	
	
	
	

	3.1.4 Отчисления на социальные нужды
          наемных работников
	
	
	
	
	
	

	3.1.5 Амортизация основных средств и нематериальных активов

3.1.6 Прочие затраты
	
	
	
	
	
	

	3.2 Расходы от прочей деятельности
	X
	X
	X
	X
	X
	



	4 Предполагаемая общая прибыль

    в том числе:

4.1 Предполагаемая прибыль от основной Дея

      тельности (п.4.1 = п.1.1 – п.2 – п.3.1)
	X
	X
	X
	X
	X
	

	
	
	
	
	
	
	

	4.2 Предполагаемая прибыль от прочей деятель
       ности
	X
	X
	X
	X
	X
	

	5 Единый налог (подоходный налог и местные
     целевые сборы)
	
	X
	X
	X
	X
	

	6 Отчисления на социальное страхование ИП
	X
	X
	X
	X
	X
	

	7 Чистая прибыль
	X
	X
	X
	X
	X
	


6.6 Точка безубыточности (самоокупаемости) определяет объем продаж за год в натуральных показателях, за счет которого покрываются издержки. Под точкой безубыточности в современном бизнесе понимается такое стояние фирмы, когда разность между расходами и доходами оказывается равной нулю, т.е. предприятие еще не получает прибыли, но не несет убытков. Таким образом точка безубыточности характеризует равновесие совокупных доходов и расходов и позволяет определить такой объем выпуска каждого вида продукции при достижении которого доходы будут превышать расходы, т.е. она показывает границы эффективности будущего бизнес-проекта.


Наибольшая трудность при расчете точки безубыточности состоит в установлении величины постоянных и переменных затрат.


Постоянными считаются затраты, которые не изменяются или изменяются незначительно при изменении объема производства.


К переменным относятся затраты, находящиеся в прямой зависимости от объема производства и изменяющиеся пропорционально его изменению, - это расходы на покупку сырья, материалов, товара и т.п.


Для анализа точки безубыточности выделяются условно-переменные и условно-постоянные расходы и оформляются в таблицу 12.

Таблица 12 – Структура затрат себестоимости
	Наименование затрат
	Условно-постоянные 

затраты
	Условно-переменные 

затраты

	1 Материальные затраты:

- транспортные расходы

- энергия на технологические цели

- затраты на закупку товара

- стоимость ОПОБ
	–

–


	–

–

	2 Расходы на оплату труда наемных работников
	
	–

	3 Отчисления на социальные нужды наемных 
    работников
	
	–

	4 Амортизация основных средств и нематери
   альных активов
	
	–

	5 Прочие затраты
	
	–

	Итого
	ΣЗус.пост
	ΣЗус.пер


Примечание: необходимо помнить, что Росн = ΣЗус.пост + ΣЗус.пер

В общем виде точку безубыточности (самоокупаемости) можно определить по формуле
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где Тб – объем выпуска безубыточной продукции, шт.;

        
[image: image65.wmf]å

Зус.пост – совокупные условно-постоянные издержки, руб./год.;

        Зпер1 – удельные переменные издержки, руб./год.;
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где 
[image: image67.wmf]å

Зус.пер – совокупные условно-переменные издержки, руб./год.

Точка самоокупаемости может быть определена и графически. Графический расчет основан на использовании предыдущих расчетов годового объема производства в натуральных показателях: выручки, затрат и постоянных расходов.        


7 Стратегия финансирования 

В этом разделе ИП обязан определить:

– средства, необходимые для реализации бизнес-проекта;

– размер недостающих средств и источники их поступления;

– срок возврата заемных средств.

Сумма необходимых средств Сн.с., тыс.руб., на начало предпринимательской деятельности рассчитывается по формуле
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где 
[image: image69.wmf]1
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 - затраты на 1-ую закупку по основной и прочей 
                     деятельности, тыс.руб.;

       1,15 –   коэффициент, учитывающий страховой запас;

       
[image: image70.wmf]1
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 -     затраты на 1-ую транспортировку, связанную с закупкой 
                    по основной и прочей деятельности, тыс.руб.;
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 - стоимость недостающих отдельных предметов в 
                    составе оборотных средств, тыс.руб.;
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 -   стоимость недостающих основных средств, тыс.руб.;
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 –   единый налог первого месяца, тыс.руб.;
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 -     арендная плата или плата за торговое место 1-ого
                      месяца, тыс.руб.;
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Р

 -  расходы на проведение первой сертификации, тыс.руб.;
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стр

Р

 -    расходы на первый страховой взнос, тыс.руб.;

      НДС1м –  налог на добавленную стоимость, уплачиваемый по 
                      фиксированной ставке при отсутствии документов.

Сумма недостающих (заемных) средств Сз, тыс. руб., на начало предпринимательской деятельности рассчитывается по формуле

Сз = Субс + Собс – Сн.с.,
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где Субс – субсидия, тыс.руб.;

       Собс – собственные средства, тыс.руб.

Примечание – Собственных средств должно быть не менее одной трети недостающих средств.
В случае недостатка собственных средств для осуществления предпринимательской деятельности индивидуальный предприниматель задействует субсидию и заемные средства, по которым определяется срок возврата и указывается источник их поступления.

Расчет срока окупаемости заемных средств Ток, месяцев, определяется по формуле


[image: image77.wmf]12

Пр

С

Т

ч

з

ок

´

=

,





(59)

где Сз – сумма заемных средств, тыс.руб.;

     Прч – чистая прибыль, тыс.руб.

Рассчитанные показатели сводятся в таблицу 13.

Таблица 13 -  Общие инвестиционные затраты и источники финансирования по проекту

	Виды инвестиционных затрат и источников финансирования
	Сумма, тыс. руб.

	1
	2

	I. Инвестиционные затраты
	

	1. Приобретение недостающих основных средств
	

	2. Оборотный капитал , всего (п.2 = п.2.1+п.2.2+…+п.2.8)
     в том числе:
	

	2.1. Товарные запасы
	

	2.2. Транспортировка товаров
	

	2.3. Недостающие ОПОБ
	

	2.4. Единый налог первого месяца
	

	2.5. Арендная плата первого месяца
	

	2.6. Расходы на проведение первой сертификации
	

	2.7. Расходы на первый страховой взнос
	

	2.8. НДС, уплачиваемый по фиксированной ставке при отсутствии до
       кументов
	

	3. Итого общие инвестиционные затраты (п.3 = п.1+п.2)
	

	II. Источники финансирования инвестиционных затрат
	

	4. Собственные средства
	

	5. Привлеченные средства (субсидия)
	

	6. Заемные средства, всего

    в т.ч. ссуда
	

	7. Итого по всем источникам финансирования инвестиционных затрат (п.7 = п.4+п.5+п.6)
	

	8. Из общего объема финансирования инвестиционных затрат:

     доля собственных средств, % (п.4 : п.7×100)
	

	     доля привлеченных средств, % (п.5 : п.7×100)
	

	     доля заемных средств, % (п.6 : п.7×100)
	


8 Показатели эффективности бизнес-плана


8.1 Рентабельность продаж Rпр, %, рассчитывается по формуле


[image: image78.wmf]100

Выр

Пр

пр

R

ОБЩ

Ч

´

=

,





(60)


где ВырОБЩ – общая выручка от реализации продукции, тыс. руб. (ф.49).


Следовательно, чистая прибыль составит…  % от общей выручки.


8.2 Рентабельность реализованной продукции Rрп, %, рассчитывается по формуле
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где Робщ – общая сумма расходов от предпринимательской деятельности, 
                   тыс. руб. (ф.5 )


Следовательно, на каждый рубль реализованной продукции будет приходиться… рублей текущих затрат .


8.3 Затраты на 1 рубль реализованной продукции З1рп, руб/руб., рассчитываются по формуле
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Следовательно, на каждый рубль текущих затрат будет получено…копеек прибыли.

9 Управление рисками


Риск – это возможная опасность потерь, вытекающая из специфики тех или иных явлений природы и видов деятельности человеческого общества.


Как экономическая категория риск представляет собой событие, которое может произойти или не произойти. В случае совершения такого события возможны три экономических результата:

1) отрицательный (проигрыш, ущерб, убыток);

2) нулевой;

3) положительный (выигрыш, выгода, прибыль).

Риском можно управлять, т.е. использовать различные меры, позволяющие в определенной степени прогнозировать наступление рискового события и принимать меры к снижению степени риска.

Каждому риску соответствует своя система приемов управления риском.

Финансовые операции требуют оценить степень риска и определить его величину.

Риск предпринимателя количественно характеризуется субъективной оценкой вероятной, т.е. ожидаемой, величины максимального и минимального дохода (убытка) от данного вложения капитала. При этом чем больше диапазон между максимальным и минимальным доходом (убытком) при равной вероятности их получения, тем выше степень рынка.

Чем больше неопределенность хозяйственной ситуации при принятии решений, тем больше и степень риска.

Предприниматель в процессе своих действий должен выбрать такую стратегию, которая позволит ему уменьшить степень противодействий, что, в свою очередь, снизит и степень риска.

Наиболее типичные риски, сопровождающие нормальную коммерческую деятельность, и способы уменьшения отрицательных последствий от возникновения таких не страхуемых рисковых ситуаций приведены в таблице 14.

Таблица 14 - Виды рисков и способы уменьшения негативных последствий
	Виды рисков
	Способы уменьшения негативных 

последствий

	
	



Примечание: в конце бизнес-плана автор обязан поставить свою подпись.

Резюме

Фактически резюме является предельно сокращенной версией бизнес-плана. Резюме пишется автором бизнес-плана в последнюю очередь, а в бизнес-плане присутствует в качестве первого раздела.

Многие из тех, кому адресуются бизнес-планы, «завалены» предложениями. Поэтому резюме обязательно должно дать возможность тому, кому оно адресуется получить достаточно четкое предварительное представление о бизнес-идее и ее реализации.

Кроме того, резюме должно попросту привлечь внимание, вызвать немедленный интерес у рецензента. Объем резюме не должен превышать четырех машинописных страниц, а написано оно должно быть так, как если бы предприниматель пытался объяснить все громадные преимущества своего проекта первому попавшемуся человеку на улице. Отсюда – предельная простота и лаконичность изложения, минимум специальных терминов. Максимальное же внимание должно быть уделено разъяснению того, что, собственно говоря, он собирается сделать, за счет чего, чем будущий продукт будет отличаться от продукции конкурентов и почему покупатели захотят приобрести именно его. Тон резюме должен быть деловым и в тоже время не лишенным эмоциональности, чтобы вызвать заинтересованность, придавать ощущение значимости проекта.

В этом разделе следует отразить следующую информацию:

1 Основные контуры плана. Опишите основные контуры вашего бизнеса (какой тип услуги Вы собираетесь организовать, производство или коммерческая деятельность).

2 Форма Вашего бизнеса. В какой форме Вы собираетесь организовать свой бизнес: ИП с использованием или без использования наемных работников.

3 Лицензии. Требуется ли для Вашего бизнеса лицензия? Где Вы должны получить лицензию? Какие еще специальные требования необходимо выполнить? 

4 Фамилия, имя, отчество, дата рождения, адрес, телефон/факс, семейное положение, дети – год рождения.

5 Образование (школа, училище, техникум, ВУЗ, курсы). Название учебного заведения, город. Помните, чем больше прошло времени после окончания учебного заведения, тем меньше эта часть должна занимать в бизнес-плане.

6 Опыт практической работы (в качестве наемного работника или в качестве предпринимателя). Укажите общий стаж работы. Опыт работы, как правило, дается в обратном хронологическом порядке с указанием дат, мест работы, должностей, основных функций и достижений. Укажите почему оказались безработным и дату постановки на учет в ЦЗН.

7 Личные цели. Почему Вы хотите быть предпринимателем (каковы Ваши личные цели?) Каковы Ваши цели в бизнесе?

8 Личные качества. Какие из Ваших личных качеств позволяют Вам стать хорошим предпринимателем? Какие Ваши сильные и слабые стороны? Как Вы собираетесь усилить Ваши слабые стороны?

9 Мотивы открытия собственного дела и на чем основана вера в успех.

10 Иные сведения. Где будете зарегистрированы, если Вы будете индивидуальным предпринимателем? Есть ли место для удобной парковки (как для транспорта покупателя, так и для собственного транспорта)? Можете ли Вы указать общую площадь помещений для ведения бизнеса? Есть ли возможность для расширения этих площадей в будущем? Собираетесь ли Вы помещения брать в аренду или покупать? Размер арендной платы в год. Цена покупки помещения. Срок договора аренды. Указывается имеющаяся материальная база и собственные средства, а также цели, на которые будут израсходованы субсидия и ссуда, срок возврата ссуды; указываются основные конкуренты, рынки сбыта, виды намечаемой рекламы; приводится объем производства и реализации продукции (услуг) в натуральном и стоимостном выражении; указывается чистая прибыль и отпускная цена единицы продукции или тариф услуги (работы).

Примечание – Основные показатели бизнес-плана целесообразно представить в виде таблицы. Образец написания резюме приведен в приложении В.

Приложение А

(обязательное)

Образец титульного листа бизнес-плана

2008 

Приложение Б

(обязательное)

Образец содержания
Резюме
1   Характеристика товара………………………………………………… 2 
2   Оценка рынка сбыта…………………………………………………….4
3   Конкурентоспособность товара………………………………………...
4   Коммерческий план……………………………………………………..
5   Юридический план……………………………………………………...
6   Финансовый план…………………………………………………… ….
7   Стратегии финансирования …………………………….................. . ......
8   Показатели эффективности бизнес-плана…………………………….

9   Управление рисками……………………………………………………

Список литературы…………………………………………………… …..

Приложение А – График безубыточности…………………………  ……..

Приложение Г

(обязательное)
Образец списка литературы

Список литературы

1 Закон РБ «О подоходном налоге с ФЛ», 2000г.

2 Декрет Президента РБ №18 от 25.07.2002г. «О некоторых вопросах социаль​ной защиты граждан».

3 Указ Президента РБ от 28.10.2005г. №511 «О некоторых вопросах уплаты обязательных страховых взносов и иных платежей в ФСЗН Министерства труда и социальной защиты».

4 Указ Президента РБ №285 «О некоторых мерах по регулированию предпри​нимательской деятельности».

5 Указ Президента РБ №495 от 30.09.2002 г. «О совершенствовании порядка определения размеров арендной платы и передачи в безвозмездное пользование об​щественных административных и переоборудованных производственных зданий, сооружений и помещений, находящихся в государственной собственности».

6 Положение «О едином налоге с ИП и иных физических лиц», утвержденное указом Президента РБ №285 от 18.06.2005г., №760 от 29.12.2006г.

7 Положение «О составе расходов, связанных с извлечением доходов от пред​принимательской деятельности, осуществляемой ИП, и порядке их исключения из выручки» от 09.08.2001г.

8 Положение «О государственной регистрации и ликвидации (прекращении деятельности) субъектов хозяйствования», утвержденное Декретом Президента №29 от 17.12.2007г.

9
Положение «О содействии безработным в организации предпринимательской деятельности». Постановление Совета Министерства РБ № 342 от 07.03.2008г.

10 Положение «О порядке начисления амортизации основных средств и нема​териальных активов», утвержденное Постановлением Министерства экономики РБ №84 от 30.03.2004г.
11 Временный республиканский классификатор основных средств и норма​тивные сроки их службы, утвержденный Постановлением Министерства экономики РБ №186 от 21.11.2001г.
12 Постановление Министерства экономики Республики Беларусь от 31 авгу​ста 2005 г. № 158 «Об утверждении Правил по разработке бизнес-планов инвести​ционных проектов»
13 Решение Могилевского областного Совета депутатов от 14.07.2005г. №13-2 «Ставки единого налога для ИП и иных ФЛ».
14 Методическое пособие по составлению бизнес-плана, Могилев, МГПК, Печерская Л.В., Карнеенко Н.В.
Примечания:
а)в случае уплаты ИП единого налога, п. 1 не указывать;
б)в случае уплаты ИП подоходного налога п.4, 6 и п. 13 не указывать;
в)если в предпринимательской деятельности основные средства не используются, то п. 10 и п. 11 не указывать;
г)если в предпринимательской деятельности не используется аренда, то п.5 не указывать. 
Приложение В

(обязательное)

Образец   резюме

РЕЗЮМЕ


Настоящий бизнес-план разработан с целью аргументации привлечения средств, необходимых для начала предпринимательской деятельности по организации розничной торговли (включая алкогольные напитки и табачные изделия) и общественное питание через торговый павильон на территории Хотимского рынка в г.п.Хотимск по  реализации непродовольственных товаров. Спрос на данный вид товаров не только устойчив, но и постоянно растет. Работа будет организована как индивидуальное предпринимательство без использования наемных работников. Товары будут приобретаться уже сертифицированные на оптовом рынке г.Минска.


Я, Иванов Иван Иванович, 1953 года рождения, женат, имею двоих детей 1995 и 2000 года рождения. Проживаю по адресу: г.п. Хотимск, ул.Ленина, д.2, кв.13, тел. 45 54 55.


Образование – среднее специальное. Окончил совхоз-техникум г.Рославля, Смоленской области по специальности техник-электромеханик в 1970 году. Общий трудовой стаж  26 лет. Трудовая деятельность проходила на СТО г.п. Хотимск в качестве слесаря по регулировке развал-схождения.


Комитет по сертификации  видов работ потребовал приобрести сертификат на осуществление деятельности по регулировке развал-схождения. Руководство, посчитав, что  приобретение сертификата  не выгодно для Хотимского РАЙПО, приняло решение прекратить деятельность по  регулировке развал-схождения. По причине выше указанного я оказался без работы и 07.07.2005 года обратился в управление по труду, занятости и социальной защите Могилевского горисполкома,  где мне предложили пройти обучение по специальности «Предприниматель (индивидуальный)».


Приняв решение стать индивидуальным предпринимателем, я решу проблему получения для себя рабочего места и улучшения своего материального положения.


Мотивация для занятия индивидуальной деятельностью:

1) возможность самовыражения;

2) возможность своим трудом приносить людям добро;

3) возможность повысить свое экономическое и социальное положение в обществе.


По характеру я инициативный, отзывчивый, доброжелательный, трудолюбивый человек.


Настойчивость, деловитость, предприимчивость помогут мне в осуществлении задуманной цели – стать предпринимателем.


Очень рассчитываю на субсидию в размере 11 БПМ, на момент заключения договора, которую планирую израсходовать на закупку первой партии  товара и торгового инвентаря: витрин, стеллажей, кассового аппарата, холодильник.


В случае реализации бизнес-плана коммерческая деятельность будет характеризоваться показателями, приведенными в таблице 1.

Таблица 1 – Основные показатели бизнеса

	Наименование  показателей
	Единица измерения
	Величина показателей

	1  Имеющаяся материальная база

2  Собственные средства

3  Рынок сбыта

4  Наемные работники

5  Основной конкурент

6  Виды намечаемой рекламы

7  Объем товарооборота по основному товару –
    моторное масло НАФТАН  МИ 2-2 емк.2,5 л

7.1  в натуральном выражении

7.2  в денежном выражении

8  Розничная цена основного товара – мотор 

    ное масло НАФТАН  МИ 2-2 емк.2,5 л

9  Торговая надбавка 
10 Чистая прибыль от всех видов деятельности
Показатели эффективности бизнес-плана

11  Рентабельность продаж

12  Рентабельность реализованной продукции

13  Затраты на  1 рубль реализованной продукции

14  Доля собственного капитала в объеме ин
      вестиций

15  Точка безубыточности
	тыс.руб.

чел.

чел.

шт.

тыс.руб.

тыс.руб.

%

тыс.руб.

%

%

руб/руб

%

шт.
	не имею

150

торговый павильон на территории Хотимского рынка

нет 

нет

СМИ «Шлях 

кастрычника»,    

1 раз в месяц

765

19310,8

25,2

30

2214,3

15,4

38,6

0,75

27,3

223


Приложение Д

Таблица 14 – Виды рисков и способы уменьшения негативных последствий

	Виды рисков
	Способы уменьшения отрицательных последствий

	1
	2

	 Коммерческие



	 Низкие  объемы реализации товаров
	   Более тщательная аналитическая работа по выбору целевых рынков методом ранжирования.

   Более ответственная работа по сегментации потребителей.

	 Неэффективная работа сбытовой сети
	   Более тщательный подбор коммерческих посредников. Использование франчайзинга для повышения эффективности работы оптовых и розничных посредников.

	Неудачный вывод на рынок нового товара
	   Предварительное проведение рыночного тестирования, пробных продаж. Внесение в товар изменений, улучшающие его потребительные качества.

	Неудовлетворительное исполнение покупателем условий договора
	   Более тщательный выбор партнеров путем их более глубокого изучения, получения банковских и аудиторских справок о деловой порядочности покупателей, другой информации, характеризующей фирмы-покупатели.

	Противодействия конкурентов
	   Предвидение возможной реакции конкурентов на деловую активность предприятия. Планирование контрмер в программе маркетинга предприятия

	Циклические изменения в экономике, падение спроса на товары
	   Прогнозирование циклических колебаний конъюнктуры, их учет в инвестиционных и производственных планах, принятие других антикризисных мер на уровне предприятия: повышение уровня ликвидности за счет ускоренной реализации произведенной продукции, сокращение товарных запасов, закупок сырья, материалов и комплектующих изделий, инвестирование в НИОКР и т.п.

	Изменение биржевых котировок и цен на сырьевые товары
	   Более тщательное прогнозирование цен в кратко- и среднесрочном плане. Использование фьючерсных сделок и снижение степени риска путем хеджирования, т.е. одновременной покупки и продажи обязательств по фьючерсным контрактам. Заключение долгосрочных контрактов «с условным требованием». 

	Риск неоптимального распределения ресурсов
	Четко определять приоритеты в распределении ресурсов в зависимости от планируемого количества производимых продуктов
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	Экономические колебания и изменения спроса
	Постоянно прогнозировать и учитывать их в планах деятельности

	Действия конкурентов
	Предвидеть возможные  действия конкурентов на основе систематического анализа их деятельности

	Недовольство работников
	Хорошо продумывать социально-экономические программы для служащих с учетом их требований и просьб. Создать благоприятную психологическую обстановку.

	Риск неправильно выбранного проекта
	Тщательно проверять все аргументы «за» и «против», а если надо, использовать компьютерное моделирование, чтобы точно просчитать все варианты

	Ошибки менеджеров
	Ввести систему контроля и дублирования в узловых звеньях бизнеса. Смоделировать возможные финансовые последствия ошибок при выполнении наиболее дорогостоящих проектов.

	Изменение цен, спроса, уровня  прибыли
	Более тщательное прогнозирование. Хеджирование и другие способы смягчения последствий риска.

	Непредвиденные политические события, имеющие тяжелые последствия для данного бизнеса
	Это не всегда можно предвидеть и невозможно застраховать. Но это необходимо учитывать как форс-мажорное обстоятельство, то есть иметь какие-то жизненные и психологические схемы

	Непредвиденные экономические потрясения и стихийные бедствия, экологические катастрофы
	Это должно быть учтено как форс-мажорное обстоятельство

	Непредвиденные правительственные постановления (об изменениях в законах, налогах и т.д.)
	Необходимо тщательно изучать подзаконные акты по основным законам, а также внимательно следить за ситуацией.  Абсолютно непредвиденных постановлений не  бывает. Они готовятся заранее после обработки общественного мнения.

	Финансовые



	 Риск неплатежа за поставленный товар
	   Включение 100%-ного авансового платежа в условиях договора.

   Применение аккредитивной формы расчетов (документарный подтвержденный, безотзывный, делимый аккредитив). Возмездная передача права требования платежа по договору факторинговой фирме (фирме-фактору).
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	Риск неоптимального распределения финансовых ресурсов при планировании производства товаров
	   Более тщательная аналитическая работа при определении приоритетных направлений деятельности предприятия.

   Более глубокая предварительная оценка рентабельности реализации произведенных товаров. Внесение необходимых изменений в планы производства и инвестиционные планы.

	Риск больших инвестиций в крупномасштабный проект (например, объект капитального строительства)
	   Более глубокая и аналитическая работа в предконтрактный период. Распределение рисков за счет привлечения к осуществлению проекта других фирм через консорциальное соглашение. Привлечение для осуществления проекта средств венчурных (рисковых) фондов.

	Риск, связанный с пассивностью капиталов, с одновременным размещением больших средств в одном проекте
	Грамотно управлять финансами, своевременно размещать пассивные средства в проекты, приносящие прибыль, или предоставлять выгодные кредиты. Главное, чтобы капитал не лежал мертвым грузом, а постоянно работал. Можно передать часть риска другим фирмам, подключив их к участию в финансировании дорогостоящих и рискованных проектов.

	Внутрифирменные



	Недовольство работников предприятия и риск забастовки
	   Тщательная проработка с профсоюзными активистами условий коллективного договора.

   Разработка сильных социально-экономических программ на предприятии.

   Понимание и использование в процессе управления предприятием мотивации работников. Создание благоприятного психологического климата в коллективе предприятия.

	Риск утечки 

коммерческой  и научно-технической 

информации
	   Тщательная проверка сотрудников, особенно инженерно-технического персонала, занимающегося НИОКР, на «склонность к компромиссам».

   Разработка новых, особенно «пионерных», товаров таким образом, чтобы по готовому изделию конкурент не смог открыть производственные секреты и «ноу-хау».

   Тщательный контроль за оборотом внутрифирменной документации.

   Ограничение доступа посторонних лиц в лаборатории, на экспериментальные участки и т.п.

    Дезинформационная ( в пределах закона) обработка конкурентов.



	Продолжение таблицы  14



	Ошибки 

управляющих
	   Более тщательный подбор управляющих среднего и высшего звеньев и эффективная мотивация и стимулирование их деятельности.

   Профессиональная подготовка и переподготовка управленческих кадров.

   Дублирование процесса управления наиболее дорогостоящими направлениями производственно-коммерческой деятельности.

   Моделирование процесса управления по наиболее ответственным, рисковым проектам.

   Создание временных целевых групп для управления дорогостоящими проектами.

   Организация контроля.

	Риски, которые целесообразно страховать 



	Пожар и другие стихийные бедствия
	Страхование сумм вероятных убытков

	Автомобильные аварии
	Страхование автомобиля

	Риск уничтожения или порчи груза при  транспортировке
	Страхование стоимости груза (морская, авиационная и другие виды транспортной страховки)

	Риск от небрежности работников фирмы
	Страхование стоимости возможных убытков от небрежности работников

	Риск приостановки деловой активности фирмы (разные причины)
	Страхование суммы возможных потерь за весь период остановки бизнеса

	Риск от возможной смерти или заболевания руководителя, ведущего работника фирмы, от интеллектуальной или другой деятельности которых зависит успех фирмы
	Страхование на сумму возможных убытков. Это особенно важно в наиболее ответственный период

	Риск связан с возможным заболеванием, смертью или несчастным случаем с работником


	Страхование в страховых компаниях

	Риск уничтожения имущества, стоимость которого невелика по сравнению с финансовыми параметрами всей фирмы. Риск уничтожения большого количества однотипного имущества
	Самострахование 


Приложение Ж
Таблица 1 – Виды рисков и способы уменьшения негативных последствий

	Виды рисков
	Способы уменьшения отрицательных последствий

	1
	2

	 Коммерческие:

	 Низкие объемы реализации товаров
	   Более тщательная аналитическая работа по выбору целевых рынков методом ранжирования.

   Более ответственная работа по сегментации потребителей.

	 Неэффективная работа сбытовой сети
	   Более тщательный подбор коммерческих посредников. Использование франчайзинга для повышения эффективности работы оптовых и розничных посредников.

	Неудачный вывод на рынок нового товара
	   Предварительное проведение рыночного тестирования, пробных продаж. Внесение в товар изменений, улучшающие его потребительные качества.

	Неудовлетворительное исполнение покупателем условий договора
	   Более тщательный выбор партнеров путем их более глубокого изучения, получения банковских и аудиторских справок о деловой порядочности покупателей, другой информации, характеризующей фирмы-покупатели.

	Противодействия конкурентов
	   Предвидение возможной реакции конкурентов на деловую активность предприятия. Планирование контрмер в программе маркетинга предприятия

	Циклические изменения в экономике, падение спроса на товары
	   Прогнозирование циклических колебаний конъюнктуры, их учет в инвестиционных и производственных планах, принятие других антикризисных мер на уровне предприятия: повышение уровня ликвидности за счет ускоренной реализации произведенной продукции, сокращение товарных запасов, закупок сырья, материалов и комплектующих изделий, инвестирование в НИОКР и т.п.

	Изменение биржевых котировок и цен на сырьевые товары
	   Более тщательное прогнозирование цен в кратко- и среднесрочном плане. Использование фьючерсных сделок и снижение степени риска путем хеджирования, т.е. одновременной покупки и продажи обязательств по фьючерсным контрактам. Заключение долгосрочных контрактов «с условным требованием». 

	Финансовые

	 Риск неплатежа за поставленный товар
	   Включение 100%-ного авансового платежа в условиях договора.

   Применение аккредитивной формы расчетов (документарный подтвержденный, безотзывный, делимый аккредитив). Возмездная передача права требования платежа по договору факторинговой фирме (фирме-фактору).
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	1
	2

	Риск неоптимального распределения финансовых ресурсов при планировании производства товаров
	   Более тщательная аналитическая работа при определении приоритетных направлений деятельности предприятия.

   Более глубокая предварительная оценка рентабельности реализации произведенных товаров. Внесение необходимых изменений в планы производства и инвестиционные планы.

	Риск больших инвестиций в крупномасштабный проект (например, объект капитального строительства)
	   Более глубокая и аналитическая работа в предконтрактный период. Распределение рисков за счет привлечения к осуществлению проекта других фирм через консорциальное соглашение. Привлечение для осуществления проекта средств венчурных (рисковых) фондов.

	Внутрифирменные

	Недовольство работников предприятия и риск забастовки
	   Тщательная проработка с профсоюзными активистами условий коллективного договора.

   Разработка сильных социально-экономических программ на предприятии.

   Понимание и использование в процессе управления предприятием мотивации работников. Создание благоприятного психологического климата в коллективе предприятия.

	Риск утечки 

коммерческой и научно-технической 

информации
	   Тщательная проверка сотрудников, особенно инженерно-технического персонала, занимающегося НИОКР, на «склонность к компромиссам».

   Разработка новых, особенно «пионерных», товаров таким образом, чтобы по готовому изделию конкурент не смог открыть производственные секреты и «ноу-хау».

   Тщательный контроль за оборотом внутрифирменной документации.

   Ограничение доступа посторонних лиц в лаборатории, на экспериментальные участки и т.п.

    Дезинформационная ( в пределах закона) обработка конкурентов.

	Ошибки 

управляющих
	   Более тщательный подбор управляющих среднего и высшего звеньев и эффективная мотивация и стимулирование их деятельности.

   Профессиональная подготовка и переподготовка управленческих кадров.

   Дублирование процесса управления наиболее дорогостоящими направлениями производственно-коммерческой деятельности.

   Моделирование процесса управления по наиболее ответственным, рисковым проектам.

   Создание временных целевых групп для управления дорогостоящими проектами.

   Организация контроля.
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