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Резюме

Настоящий бизнес-план разработан с целью аргументации привлечения средств, необходимых для начала предпринимательской деятельности по оказанию услуг перевозок пассажиров автомобилем- такси по заказу пассажира в черте г. Могилёва.

Предварительное изучение рынка показало, что данная услуга пользуется постоянным спросом среди всех слоев населения, она выгодна, не требует больших финансовых вложений, мало подвержена рискам банкротства и приносит стабильный доход. Осуществлять её буду непосредственно сам, в моей предпринимательской деятельности она будет занимать 100%.


Оказываться она будет легковым автомобилем «Опель Вектра» 1999 года выпуска, принадлежащим мне на праве собственности. Автомобиль находится в удовлетворительном техническом состоянии, и имеет привлекательный внешний вид. Рыночная стоимость автомобиля в настоящее время составляет 15 млн. рублей.


На автомобиль получен сертификат технического осмотра транспортного средства, потребление топлива в режиме городской езды составляет 9л/100 км бензина марки АИ-92. Заправка автомобиля топливом будет производиться на АЗС города по ходу пассажирского потока.


Ремонт и техническое обслуживание автомобиля будет производиться специалистами предприятий автосервиса «Автотраст» по Пушкинскому проспекту, «Автомотосервис и торговля» по Гомельскому  шоссе, необходимые ежедневные мед- и техосмотры буду проходить в «Автопарк №1» Могоблавтотранса.

Храниться мой автомобиль будет в гараже.
Деятельность индивидуального предпринимателя будет осуществляться без привлечения наемного лица.
Я, ……….., ……1977 года рождения, уроженец Шкловского района, белорус, не судим, женат, имею сыновей, проживаю по адресу: г.Могилёв пр-……….., контактные телефоны: (0222)44-32-19, (029)669-13-95.

Образование у меня высшее торгово- экономическое,-1994-1998 г.г. обучался на дневном отделении Гомельского кооперативного института по специальности «Коммерческая деятельность».
С 1999 года имею водительские права категории «В», общий стаж вождения- 10 лет.

В марте 2010-го года стал на учёт в Управлении по труду, занятости и социальной защите Могилёвского горисполкома в качестве безработного. Так как я не смог найти работу, которая бы отвечала моим требованиям по квалификации, стабильности, оплате труда, перспективе профессионального и карьерного роста, то я принял решение о занятии индивидуальной трудовой деятельностью. Проанализировав конъюнктуру рынка услуг и свои профессиональные и финансовые возможности, я решил заняться частными пассажирскими автоперевозками.
Таким образом, побудительными причинами для занятия индивидуальной деятельностью для меня явилось следующее:

-возможность применить свои силы в организации собственного дела;

-необходимость материального обеспечения семьи;

-возможность свободно заниматься делом, которое приносит удовольствие, принося пользу людям.
Для успешной реализации бизнес- идеи  я обладаю необходимыми чертами характера: целеустремлённостью,  настойчивостью, компетентностью, расчётливостью, коммуникабельностью.
Для успешного начала предпринимательской деятельности я надеюсь на помощь в виде субсидии Управления по труду, занятости и социальной защите в 11-кратном размере БПМ на дату заключения договора о предоставлении субсидии, которую планирую направить на оплату госпошлины за выдачу лицензии на право осуществления перевозок пассажиров такси, приобретение таксометра, магнитных лент и плафона такси, комплекта ковриков и  лобового стекла на автомобиль, комплекта чехлов на автомобильные сидения,  автошин в количестве 5 шт.
Собственные накопления составляют –1000 тыс. рублей.

Прогнозируемый объём услуг- 62900км, - 3145 заказов в год.

Прогнозируемая выручка от оказания услуг- 49 123,76тыс. рублей.

Предполагаемая чистая прибыль- 20841,38тыс.рублей.

Доля рынка- 12,5%.
1. Характеристика бизнеса и стратегия его развития.

Такси- общественный транспорт, используемый для перевозки пассажиров и мелкогабаритных грузов в указанную точку с оплатой проезда по счётчику- таксометру.
Выбранный мной вид предпринимательской деятельности находится в перспективном и быстроразвивающимся реальном секторе экономики- сфере услуг. Несмотря на интенсивное развитие общественного транспорта и улучшение его работы, а также на постоянный рост парка личных автомобилей, спрос на услуги такси не снижается. Более того, с ростом благосостояния населения он будет возрастать.
Данный вид услуг составит 100% моей предпринимательской деятельности.

К основным преимуществам бизнеса относится следующее:

- на него не распространяется сезонное колебание спроса;

- он не требует больших финансовых вложений и оборотных средств;

- предоставляет возможность работать по свободному графику;
К основным недостаткам можно отнести то, что работа таксиста связана с риском работы на источнике повышенной опасности, большая конкуренция на данном сегменте рынка, трудно спланировать количество клиентов и время оказания услуг.

В процессе реализации своего бизнеса- проекта будут использоваться основные производственные средства.

Под основными производственными средствами понимают материально- вещественные ценности, которые в течение длительного времени используются в процессе оказания услуг. Стоимость основных производственных средств учитывается в себестоимости услуг путём начисления амортизационных отчислений на их восстановление в зависимости от нормативного срока их службы.
В таблице 1 приведён перечень планируемых к использованию основных средств, их общая стоимость и сумма амортизационных отчислений на их восстановление.

Таблица 1. Перечень основных средств.
	Наименование
основных средств
	Един.
измер.
	Кол-во
	Цена един,
тыс.руб.
	Общая стоим
тыс.руб
	Норма-тивный срок службы, лет
	Амортиз.
отчисле-ния

тыс.руб.

	1.Транспортные средства
1.1 л/а «Опель вектра В»
	шт
	1
	15000,0
	15000,0
	7
	2142,86

	2.Вычислитель-ная техника
2.1 Таксометр
	шт
	1
	1190
	1190,0
	5
	238,0

	Итого

	
	2
	
	16190,0
	
	2380,86


Расходы на приобретение недостающих основных средств составят:

Рос=1190,0 тыс.руб.

Расчёт производственной мощности.

Для того, чтобы спланировать объём оказываемых услуг в натуральном и денежном  выражении, необходимо рассчитать производственную мощность для осуществления производственной предпринимательской деятельности.
Производственная мощность- это максимально возможный объём оказываемых услуг при полном использовании оборудования в соответствии с установленным режимом работы.

Пмощ=Фэ / ∑т, 

где:

       Фэ- эффективный фонд работы основных средств, час;
        ∑т- трудоёмкость выполнения производственного процесса, мин.

  Эффективный фонд работы основных средств в часах (в данном случае моего автомобиля)  рассчитывается по формуле:
Фэ=Др*Ксм*Тсм*(1-Кр)*Кпр,

где:

      Др- число рабочих дней в расчётном периоде, дней;

      Ксм- количество смен работы ведущих основных средств;

      Тсм- продолжительность рабочей смены, часов;

       Кр- коэффициент, учитывающий простой ведущих основных средств в плановом ремонте (0,1)

       Кпр- коэффициент, учитывающий простой ведущих основных средств в ожидании клиентов и при их посадке (0,8).
Др- при 5-тидневной рабочей неделе= 257 дня.

КСм- работа будет вестись в 1 смену.

Тсм- 8 часов.
Тогда:
Фэ= 257*1*8*(1-0,1)*0,8=1480,32 или 1480 часов.
То есть, в течение первого года работы, с учётом того, что я буду работать с двумя выходными, мой автомобиль будет находиться в движении 1480 часов. При средней скорости движения автомобиля по городу 50 км/час, пробег автомобиля (Lo) составит:
Lo=1480*50=74000 км
Примерно 85% от этого процесса составляют непосредственно перевозки пассажиров и будут ими оплачены. Тогда оплаченный пробег автомобиля (Lo) составит:

Loпл =74000*0,85=62900км
Из опыта практической работы таксистов известно, что средняя дальность поездки пассажира составляет 20 км, то есть количество выполненных мною заказов (Кз) в среднем будет равно:

Кз=62900/20=3145 заказов.

В перспективе возможно создание унитарного предприятия, привлечение наёмных рабочих, и увеличения объёма услуг.

2. Описание услуги.

Осуществлять услугу такси я буду собственным легковым автомобилем «Опель вектра В», имеющим 4 посадочных места. Салон моего автомобиля достаточно комфортабелен, имеется система обогрева и охлаждения салона, МР-3-  магнитола, в ближайшем будущем планирую приобретение и установку DVD- плеера. Таким образом, я буду добиваться уюта и комфорта в автомобиле, чтобы от поездки со мной у пассажира оставалось приятное впечатление, что будет являться преимуществом в конкурентной борьбе за клиента.
Цены на свои услуги буду ставить умеренными, чтобы сделать их привлекательными и доступными для основных категорий клиентов.
Для обеспечения непрерывности и безопасности оказываемой услуги, при осуществлении текущего и планового ремонта и техобслуживания автомобиля, буду использовать только качественные надёжные детали и материалы.

Ремонт и техническое обслуживание автомобиля будет производиться специалистами предприятий автосервиса «Автотраст» по Пушкинскому проспекту, «Автомотосервис и торговля» по Гомельскому  шоссе. На эти цели планирую выделение денежных средств в размере 5%  рыночной стоимости автомобиля.
Неукоснительно буду выполнять правила дорожного движения и перевозки пассажиров, вовремя проходить гостехосмотр автомобиля.

В Могилёве 12 служб такси, из которых 99%  имеют диспетчерские службы. Для обеспечения наибольшей эффективности своей работы я планирую заключить договор с диспетчерской службой такси «Медведь», обеспечивая постоянный поток заявок и клиентов.

Дав рекламу о своей услуге в СМИ и плазменных экранах по городу, я сообщу максимальному количеству потенциальных клиентов о готовности в любое время суток доставить их (с багажом) в назначенное время и место.
Основная моя стоянка будет находиться в районе ресторана «Ясень».

Осуществляя выполнение заказа никогда не позволю себе грубости по отношению к клиенту, буду всегда вежлив и учтив, так как я моральноустойчивый, что также будет являться преимуществом перед конкурентами.

Выбранный мной вид предпринимательской деятельности подлежит лицензированию Министерством транспорта и коммуникаций, лицензия выдаётся на срок до 5 лет, после чего она может быть продлена по заявлению лицензиата.
3. Анализ рынка сбыта. Стратегия маркетинга.

3.1.Анализ рынка сбыта.
 Выйдя на рынок оказания услуг по пассажирским автоперевозкам, у меня будет задача занять  и удержать свою рыночную нишу, то есть тот участок рынка сбыта, где я буду предлагать свои услуги, впоследствии закрепиться и развиваться на нём, вытесняя конкурентов и увеличивая объёмы валового дохода.
Для того, чтобы успешно справиться с этой задачей, необходимо на начальном этапе правильно провести сегментацию рынка. От того, насколько правильно выбран сегмент рынка, чётко и грамотно разработана и проводится стратегия маркетинга, во многом зависит успех предприятия в конкурентной борьбе.

Сегментация рынка представляет собой разбивку рынка услуг на относительно однородные группы потребителей и выбор сегментов, на которых ИП обладает наилучшими потенциальными возможностями.
Моя основная стоянка будет находиться у ресторана «Ясень». Этот район города и станет основным сегментом рынка моих услуг в географическом плане.

На этой стоянке работают ещё 4 машины такси других фирм- конкурентов и 3 машины таксистов- предпринимателей. Таким образом, при правильной постановке работы моя рыночная ниша может составить:

Рн=100%/(4+3+1)=12,5%
Отразим это в таблице 2.

Таблица 2. Рыночная ниша.

	Наименование услуги
	Регион сбыта
	Количество выявленных конкурентов/рыночная ниша

	Услуга такси по заказу населения в черте               г. Могилёва
	Ресторан «Ясень» ул. Островского
	7 конкурентов/
12,5%


Учитывая плотность пассажирского потока на данном участке, это сравнительно просторная рыночная ниша, которая позволит вести конкурентную борьбу, получать нормальную прибыль и развивать свой бизнес.
В социально- экономическом плане основными потребителями услуг такси являются широкие слои населения, независимо от религиозных и политических взглядов, профессиональных навыков, национальности, пола и возраста. Побудительными причинами использования такси является не только комфортность поездки, но и срочность, точность, надёжность.

Предприниматели, небольшие фирмы, которым из-за небольшого объёма работ не выгодно содержать свой автопарк также пользуются услугами такси для перевозки малогабаритных грузов, небольших партий товара и прочих нужд.

Основными критериями пользования  услугами такси является:
- вежливое обслуживание клиента;

- комфорт;

- цена на услугу.
Основными мотивами покупки именно моих услуг для потенциальных клиентов станут оптимальное соотношение цены и качества услуги, доброжелательное и чёткое обслуживание.

Разрабатывая программу становления и  развития бизнеса нужно учитывать характеристики и возможности конкурентов на данном сегменте рынка.
В г. Могилёве услуги такси оказывают 9 операторов такси и множество частных таксистов, работающих по ходу пассажирского потока, по определённому маршруту.

Наиболее сильными из выявленных мною конкурентов являются такси «Могилёвское такси» и «Дикая орхидея».

Наиболее  сильными их сторонами является широкая известность среди населения вследствие проведенной рекламной компании, большое количество автомобилей.
Наиболее слабыми сторонами конкурентов является сравнительно высокий уровень цен на услуги и отсутствие их гибкости, отказ от заказов на близкие расстояния.

К моим наиболее слабым сторонам можно отнести то, что в первое время мне, как малоизвестному на рынке нужно будет потеснить конкурентов, которые уже имеют наработанную базу, в чём у меня будет недостаточно опыта.
Для преодоления негативного влияния моих слабых сторон и сильных сторон конкурентов я в кратчайшие сроки освоюсь на практике в выбранном виде предпринимательской деятельности, накоплю необходимый опыт, буду проводить гибкую ценовую политику, постоянно улучшать качество обслуживания клиентов таким  образом, чтобы они имели желание повторно воспользоваться услугой моего такси.

Ниже в таблице 3 приведена сравнительная конкурентная характеристика услуги.

Таблица 3. Конкурентоспособность услуги.

	Характеристика
	Оценка показателей

	Качество обслуживания
	ИП ………
	«Могилёвское такси»
	Такси «Дикая орхидея»

	Цена услуги
	+
	-
	-

	Внешний вид автомобиля
	+
	-
	+

	Месторасположение основной стоянки
	+
	+
	+

	Знание географии города
	-
	+
	+

	Наличие наработанной клиентской базы
	-
	-
	+

	Техническое состояние автомобиля
	+
	+
	+

	Навыки общения, коммуникабельность
	+
	-
	-


Таким образом, мои услуги будут достаточно конкурентоспособными на выбранном сегменте рынка даже на первоначальной стадии становления бизнеса. Приложив своевременно максимальные усилия, использовав возможности маркетинга в конкурентной борьбе, я буду иметь большие перспективы в расширении масштабов деятельности.
3.2. Стратегия маркетинга.
 Маркетинг- подход к управлению, который позволяет потребности покупателей превратить в доходы предпринимателя. Стратегия маркетинга предусматривает разработку двух основных составляющих: товародвижение и продвижение.

1. Товародвижение- это способ и метод распространения товара (услуг), выбор места его продаж (их оказания). Каналы товародвижения могут быть длинными, включающими несколько посредников, и короткими, исключающими лишние звенья посредников, либо вовсе без них.

Услугу я буду оказывать лично, следовательно, у меня будет самый короткий путь товародвижения, позволяющий мне лично общаться с клиентами, полнее изучать и использовать их пожелания и потребности, то есть иметь обратную связь.

2. Продвижение товара (услуги)- это стимулирование спроса и формирование имиджа предпринимателя.

Для того, чтобы довести до потенциальных клиентов информацию о предоставляемых мною услугах и чтобы они захотели ими воспользоваться, необходимо использовать возможности СМИ и методы наружной рекламы.

Рекламный текст буду размещать на плазменных экранах города в местах массового скопления людей: «Такси! Быстро, удобно, качественно! Velkom………….»
Расходы на рекламу в «бегущей строке» по областному телевидению рассчитывается по формуле:
Рр=Сс*Кс*12*Кп,

где:

Сс- стоимость 1 слова, тыс. руб.

Кс- количество слов в объявлении, ед.

Кп- количество публикаций в месяц, ед.

Тариф за 1 слово- 2,53 тыс.руб., количество слов- 5, количество выходов в эфир в месяц-3.

Рр=2,53*5*12*3=455,4 тыс.руб.

Расходы на рекламу на плазменных диодных экранах рассчитываются так:
Ррп=Со*Кп*6*Кпл
где:

Со- стоимость прокрутки информации, тыс.руб.;
Кп- количество прокруток в месяц, ед.

6- количество прокруток в год;

Кпл- количество мест прокрутки, ед.;

Стоимость прокрутки колеблется в пределах 5-20 тыс.рублей, количество прокруток в месяц- 2, количество мест прокрутки-3, отсюда

Ррп=11*2*6*3=396 тыс. руб.


Комплект цветных визиток (200 штук), которые я буду раздавать клиентам, обойдётся 90 тыс. руб.


Таким образом, расходы на рекламу в первый год работы составят 941,4 тыс. рублей. 

4. Производственный план.

Производственный план предусматривает описание и расчёты по следующим подразделам:

4.1. программу производства и реализации услуг;

4.2. затраты на производство и реализацию услуг;

4.3. Программа производства и реализации услуг.

Производственная программа характеризует годовой объём оказания услуг, их перечень и ассортимент. В разделе 1 на стр.7 произведён расчёт производственной мощности, то есть максимальное количество услуг, которое я могу оказать одним автомобилем.
Пмощ=62900 км и 3145 заказов.

Таким образом, при наиболее благоприятных условиях со 100% использования автомобиля (оптимистический прогноз) я выполню 3145 заказов клиентов, которые мне оплатят 62900 км пробега.

Пессимистический прогноз производственной мощности (Пмощ.п) оказания услуг составляет приблизительно 70% оптимистического.

Реальный объём оказания услуг (Пмощ.р) рассчитаем как среднее арифметическое между пессимистическим и оптимистическим прогнозами:
Пмощ.р=(Пмощ+Пмощ*0,7)/2

Пмощ.р=(62900+62900*0,7)/2=53465 км

Пмощ.р=(3145+3145*0,7)/2=2673 заказов в год.

Отразим полученные данные в таблице прогноза объёма услуг.

Таблица 4. Объёмы производства услуг.
	Наименование 

услуг
	Оптимистический прогноз производства (Пмощ)
	Пессимистический прогноз производства (Пмощ.п)
	Реальный прогноз производства (Пмощ.р)

	Услуги такси
	62900 км

3145 заказов
	44030 км

2202 заказов
	53465 км

2673 заказов


Наиболее реальный оплачиваемый пробег автомобиля составит:
Lопл=53465/0,85=62900 км
4.2. Затраты на производство и реализацию услуг.

В процессе оказания услуг я буду использовать ГСМ, приобретённые на АЗС города по ходу пассажирского потока и при завершении рабочего дня перед постановкой автомобиля на хранение в гараж. Складских запасов ГСМ создаваться не будет, так как их закупка будет производиться по мере надобности без периодичности.

На рисунке 1 показана схема производственного потока.
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Рис. 1. Схема производственного потока.

Затраты на перевозку пассажиров рассчитываются на основании Положения о порядке формирования тарифов на перевозку грузов и пассажиров автотранспортом РБ.
В данном случае статьи расходов будут включать:

1) расходы на топливо;

2) затраты на смазочные и другие эксплутационные материалы;

3) затраты на ремонт и восстановление автошин;

4) затраты на ремонт и техническое обслуживание подвижного состава;

5) амортизацию основных средств и нематериальных активов;

6) накладные расходы;

1). Расходы на топливо.
Расходы на топливо (Ст.т) определяются исходя из линейных норм расхода автомобильного топлива на 100 км пробега с учётом корректировки линейных норм расхода топлива.
Потребность в топливе рассчитывается по формуле:

Ртоп=Нт*Lопл/100*Кк,

где:   Ртоп- планируемый расход топлива, л;

         Нт- норма расхода топлива на 100 км пробега, л (9 литров);

         Lопл- планируемый пробег за год, км. (62900 км);
         Кк- коэффициент корректировки (равен 1);

Отсюда получим:

Ртоп=9*62900/100*1=5 661литр.
Ст.т=Ртоп*Цтоп=5661*2,7=15284,7тыс. рублей,
где:

Ртоп- расход топлива в год, л;

Цтоп- цена  1 литра топлива, тыс.руб. 
2) Затраты на смазочные и другие эксплуатационные материалы.

Затраты на смазочные и другие эксплуатационные материалы (Ст.см) высчитываются исходя из норм расхода в % от затрат на автомобильное топливо с соответствии с нормами затрат на техническое обслуживание и ремонт подвижного состава автотранспорта:

Ст.см=Ст.т*Нсм/100,

где: 

Нсм- норма расхода смазочных и других эксплуатационных материалов на 1 руб. затрат на топливо, %.

Нсм. для легкового автомобиля Опель вектра с пробегом от 101 до 300 тыс. км, находящегося в эксплуатации более восьми лет составляет 3,93%, тогда:

Ст.см=15284,7*3,93/100=600,69тыс. руб.

3) Затраты на ремонт и восстановление автомобильных шин.
Стоимость шин (Ст.ш) определим по формуле:

Ст.ш=Цш*Кол.ш*Нш/100*Пмощ/1000,

где:

Цш- цена одной шины, тыс.руб.
Кол.ш- количество шин, установленных на автомобиле, шт.
Нш- норма износа шин в % на 1000 км пробега к стоимости шины, %;

Пмощ- планируемый  пробег автомобиля, км;

Норма износа шин в % на 1000 км пробега (Нш) в соответствии с Правилами эксплуатации автомобильных шин определяется по формуле:

Нш=1000/Нэ*Кш*100%,
где:

Нэ- эксплуатационная норма пробега 1 шины до списания, км;

Кш- коэффициент, учитывающий условия эксплуатации подвижного состава;

Нш=1000/50000*1,1*100=2,2%
Далее, 

Цш-, 190 тыс.руб.

Кол.ш- 5 шт.

Пмощ-62900 км
Ст.ш=190*5*2,2/100*62900/1000=1 314,6тыс. руб.
4) Затраты на ремонт и техническое обслуживание подвижного состава.
В данный пункт включаются материальные затраты на техническое обслуживание, текущий и капитальный ремонты автомобиля, которые определяются по следующей формуле:

Ст.р=Нз*Пмощ/1000*Иц/100*Кк,

где:

Ст.р – сумма затрат на ремонт и техническое обслуживание подвижного состава, тыс.руб.

Нз – норма затрат на запчасти, узлы, агрегаты и материалы для технического обслуживания и ремонта подвижного состава на 1000 км пробега, тыс.руб.

Иц – индекс цен производителей продукции производственно-технического назначения на момент расчета тарифов с нарастающим итогом к декабрю 2006 года, %;

Кк – корректирующий коэффициент к нормам в зависимости от типа подвижного состава.  

В первый год работы я планирую осуществлять затраты лишь на техобслуживание, мелкий, текущий ремонт автомобиля с учетом запасных частей и агрегатов в размере 5% от его рыночной стоимости. В таком же размере планируются затраты на ремонт и техобслуживание остальных основных средств, поэтому:

Ст.р=Ст.ос*Крем,

Подставим:

Ст.р=16190*5%=810 тыс.руб

5) Амортизация основных средств и нематериальных активов.

(См. таблицу 1. Перечень основных средств.)

А=2380,86 тыс.руб.
6) Накладные расходы (Рнакл).

В моем случае будут включать в себя расходы на отдельные предметы в составе оборотных средств (ОПОБ), затраты на маркетинг, расходы на страхование гражданской ответственности водителя, расходы на страхование автомобиля, расходы на медосмотры водителя и на предрейсовый осмотр автомобиля, расходы на оплату услуг диспетчерской службы такси.

Рнакл=Ропоб+Зм+Рстр1+Рстр2+Рмт+Рдис,

где:

Ропоб - расходы на отдельные предметы в составе оборотных средств, 160 тыс.руб.;
Зм – затраты на маркетинг (рекламу),941,4тыс.руб.(См. раздел 3.)

Рстр1 – расходы на страхование гражданской ответственности водителя в год, 180 тыс.руб.;

Рстр2 – расходы на страхование автомобиля в год, 160 тыс.руб.;

Рмт – расходы на медосмотры водителя и на технический предрейсовый осмотр автомобиля в год, 960тыс.руб.;

Рдис – расходы на оплату услуг диспетчерской службы такси, 600тыс.руб..

Для расчета расходов на приобретение отдельных предметов в составе оборотных средств (Ропоб) составляем таблицу 5.
Таблица 5. Расходы на ОПОБ.

	Перечень ОПОБ
	Кол-во ОПОБ,

шт.
	Цена ед-цы ОПОБ,

тыс.руб.
	Стоимость ОПОБ,
тыс.руб.

	Комплект автомобильных чехлов
	1
	90,0
	90,0

	Комплект ковриков автомобильных
	1
	70,0
	70,0

	ИТОГО:
	2
	
	160,0


Подставив данные в формулу, получим:

Рнакл=160+941,4+180+160+80*12+50*12=3001,4 тыс.руб.
Для расчёта суммарных затрат на производство и реализацию услуг (∑з, тыс.руб.) , заполним таблицу 6.
Таблица 6.Расходы на транспортную деятельность.
	Наименование статей калькуляции
	Затраты, тыс.руб.

	1.затраты на топливо (Ст.т, тыс.руб.)
	15 284,7

	2.затраты на смазочные и другие эксплуатационные материалы (Ст.см, тыс.руб.)
	600,69

	3.затраты на ремонт и восстановление автомобильных шин (Ст.ш, тыс.руб.)
	1 314,6

	4.затраты на ремонт и техобслуживание основных производственных средств (Ст.р, тыс.руб.)
	810

	5.амортизационные отчисления основных средств и нематериальных активов (А, тыс.руб.)
	2380,86

	6.накладные расходы (Рнакл, тыс.руб.)
	3001,4

	И Т О Г О
	23 392,26


Таким образом,  планируемые суммарные затраты на производство и реализацию мною услуг такси составят

∑з=23 392,26 тыс. рублей.
5. Финансовый план.

Финансовый план представляет собой раздел бизнес- плана, в котором отражаются финансовые результаты предпринимательской деятельности в денежном выражении. 

Финансовый план включает:

1. расчёт прибыли.

2. расчёт налогов и платежей.

3. прогноз доходов и расходов.

5.1. Расчёт прибыли.

Прибыль- это чистый доход от предпринимательской деятельности, выраженный в денежной форме. В транспортной отрасли рассчитывается прибыль от реализации услуг (Посн) и прибыль, остающаяся в распоряжении (Пчист).

5.1.1. Прибыль от реализации услуг.

Прибыль от реализации транспортных  услуг определим по формуле:

Посн=(%Рент*∑з)/100,
 где:

          %Рент- планируемый уровень рентабельности, %;

          ∑з- суммарные затраты на транспортную деятельность, тыс.руб. (таб.6).

Производитель продукции или услуг самостоятельно определяет планируемый уровень рентабельности своего производства в соответствии с конъюнктурой рынка в тех случаях, если эти услуги или продукция по законодательству РБ не значатся в перечне социально значимых. Поскольку услуги такси по заказу населения не значатся в перечне социально значимых, то я самостоятельно определю уровень рентабельности в 110 %. 
Тогда:

Посн=(110*23392,26)/100=25 731,5 тыс.руб.
5.1.2. Прибыль, остающаяся в распоряжении ИП.

Прибыль, остающуюся в распоряжении ИП, рассчитаем путём вычета из прибыли от деятельности всех налогов и платежей в бюджет:

Пчист=Посн-Нед-Осс,
где:

Посн- прибыль от реализации услуг, тыс.руб.

Нед- сумма единого налога, тыс.руб.
Осс- отчисления на социальные нужды ИП, тыс.руб.
Поскольку в данном виде предпринимательской деятельности прибыль от реализации услуг главным образом определяется выручкой, полученной от перевозки пассажиров и грузов, то более точный прогноз прибыли можно получить, взяв за основу перевозку на 1 км.
Тогда выручку от оказания услуг определим по формуле:

В=∑з+Посн

Восн=23 392,26+25 731,5=49 123,76 тыс.руб.
Расчёт тарифа услуги на 1 км.

В эффективной конкурентной борьбе для применения гибкости тарифов необходимо рассчитать диапазон цен на свои услуги, то есть тариф отпускной за 1 км проезда (Тотп) и минимальный тариф за 1 км проезда, ниже которого перевозчик не может устанавливать цены на сою услугу , так как не сможет покрыть свои суммарные затраты (Тмин).

Тотп=Восн/Пмощ

Тмин=∑з/Пмощ

Тотп=49123,76/53465=0,92 тыс.руб.
 Тмин=23392,26/53465=0,44 тыс.руб.
В целом по городу действуют тарифы на услуги такси 0,9 тыс.руб. за 1 км проезда, поэтому выведенный мной диапазон тарифов позволит мне уверенно бороться за клиента.

5.2. Расчёт налогов и платежей.

Я буду являться плательщиком единого налога, поскольку мой вид деятельности предусмотрен Перечнем, прилагаемым к Декрету Президента Республики Беларусь №285.

Единый налог предусматривает фиксированный авансовый платеж по ставкам, установленным областным Советом депутатов на основании перечня видов деятельности. 

Для впервые зарегистрированных предпринимателей в течение 3 месяцев действует льгота 25% от ставки налога.
Для моего вида деятельности ставка единого налога составляет 85 евро, рассчитаем его по следующей формуле:
а). Нед=(0,75*3+1*9)*hед*Ке/1000,
где:
 hед- ставка единого налога, евро;

Ке- курс евро НБ РБ на первое число месяца, что составляет на 01.03.2010 года 3978,06 белорусских рублей.

Нед=(0,75*3+1*9)*85*3978,06/1000=3 804 тыс.руб.
Налог единый первых трёх месяцев составит:

Н.ед.пер=0,75*85*3978,06/1000=253,6 тыс.руб.
б). Расчёт отчислений на социальное страхование ИП.
Для ИП, являющихся плательщиками единого налога, сумма уплачиваемых взносов в ФСЗН должна быть не менее 35% от суммы минимальной заработной платы (МЗП), установленной законодательством в соответствующих кварталах отчётного периода пропорционально количеству календарных дней этого квартала, за которые ИП в установленном порядке уплачивает единый налог.
Отчисления на социальное страхование индивидуальных предпринимателей, уплачивающих единый налог, рассчитываются по формуле:

Осс=0,35*МЗП*12
где:

МЗП- месячная минимальная заработная плата, тыс.руб., на момент составления бизнес- плана-258,6тыс.руб.
Тогда: Осс=0,35*258,6*12=1086,12 тыс.руб.
Таким образом, вставим полученные цифры и рассчитаем прибыль, остающуюся в распоряжении ИП:

ЧП=25 731,5-3804-1086,12=20841,38тыс.руб.
5.3. Прогноз доходов и расходов.

Прогноз доходов и расходов позволит оценить, сколько денежных средств необходимо вложить по ходу ведения дела, а также финансовый результат предпринимательской деятельности по каждому месяцу первого года хозяйствования. При прогнозировании возьмём в расчёт, что на услуги такси сезонное колебание спроса влияния не оказывает и показатели по месяцам распределяются равномерно.

На основании ранее проведенных расчётов заполняем приложение 1.

6. Показатели эффективности бизнес- плана.

Показатели, используемые для оценки эффективности бизнес- плана в индивидуальном предпринимательстве, делятся на 3 группы:
1. общая характеристика финансового состояния;

2. финансовая устойчивость;

3. самоокупаемость бизнес- плана;

6.1.Общая характеристика финансового состояния.


Эффективность характеризует соотношение полученного эффекта с затратами на его осуществление. Показатель эффективности выражает величину прибыли на единицу затрат.


В индивидуальном предпринимательстве целесообразно использовать рентабельность реализованных услуг или продукции, которая рассчитывается по формуле:

Rр=ЧП/∑з*100, 

где:


Rр- рентабельность реализации услуг, %;

ЧП- прибыль, остающаяся в распоряжении ИП, тыс.руб.

∑з- суммарные затраты от предпринимательской деятельности,                            тыс.руб.
Rр=20841,38 /23392,26*100=89%
6.2. Финансовая устойчивость.

Для определения финансовой устойчивости проекта необходимо определить соотношение собственных и заёмных средств. Эта величина определяется в процентном выражении.

Для начала определим обеспеченность денежными средствами на начало предпринимательской деятельности.

Определение достаточности (+) или недостатка (-) собственных средств с учётом выделяемой субсидии рассчитаем по формуле:

±Дср=Дсоб+Дсуб-Фнс,

где:


Дсоб- собственные денежные средства, тыс.руб.

Дсуб- бюджетные денежные средства (субсидия), тыс.руб.

Фнс- средства, необходимые для начала деятельности, тыс.руб.


Рассчитаем сумму средств, необходимых для успешного начала предпринимательской деятельности (Фнс, тыс.руб.):
Фнс=Згсм1+Нед1мес+ОФнед+ОПОБнед+Зтр+Рлиц


где:



Згсм1- стоимость заправки топливом,=2,7*50=135 тыс.руб.



Нед1мес- сумма единого налога первого месяца=253,6 тыс.руб. 
ОФнед- стоимость основных недостающих производственных              средств=Рос=1190 тыс.руб.

ОПОБнед- стоимость недостающих отдельных предметов в составе оборотных средств=160 тыс.руб.
Зтр- затраты на запчасти и агрегаты, которые необходимо приобрести перед началом предпринимательской деятельности = 1710 тыс.руб.
Сюда следует включить приобретение магнитных полос такси-400 тыс.руб., автошины 5 шт*190 тыс.руб.=950 тыс.руб., лобовое стекло-280 тыс.руб., плафон такси- 80 тыс.руб.

           
Рлиц- расходы на оплату лицензии=280 тыс.руб.

Тогда сумма средств, необходимых для начала предпринимательской деятельности составит:

Фнс=135+253,6+1190+160+1710+280=3728,6 тыс.руб.
Все остальные затраты будут оплачиваться из выручки, полученной от оказания услуг.
Сумма субсидии в размере 11 БПМ на момент составления бизнес- плана составляет 2807,42 тыс.руб.
Сумма собственных средств на момент составления бизнес- плана составляет 1000 тыс.руб.
Подставив данные в формулу, получим:

±Дср=1000+2807,42-3728,6=+78,82 тыс.руб.
Следовательно, для начала предпринимательской деятельности потребность в заёмных средствах отсутствует.
6.3. Самоокупаемость бизнес- плана.

Срок окупаемости бизнес- плана устанавливает временной интервал, начиная с которого общие первоначальные затраты покрываются совокупной прибылью.
Срок окупаемости рассчитаем по формуле:

Ток=Фнс/ЧП*12,

Ток=3728,6/20841,38*12=2,1 месяца.
7. Юридический план.
Предпринимательская деятельность будет основана на частной собственности и будет осуществляться в форме индивидуального предпринимательства. Работа будет производиться самим индивидуальным предпринимателем без привлечения наёмных лиц.

Регистрация в качестве ИП, постановка на учёт в инспекции по налогам и сборам и в органах Фонда социальной защиты населения будет осуществляться в администрации Октябрьского района г. Могилёва.

Для этого подаются следующие документы:

—заявление установленной формы;

—фотография;

—справка Управления по труду, занятости и социальной защите населения Могилёвского горисполкома о том,  что состою на учёте в качестве безработного;


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 Могилёвского горисполкома.

Для осуществления моего вида деятельности требуется лицензия Министерства транспорта и коммуникаций на перевозку пассажиров на легковом автомобиле (такси) в пределах города. Решение о выдаче данной лицензии принимается в течение 30 дней и действует 5 лет.

Для получения лицензии необходимо подать в транспортную инспекцию по Могилёвской области следующие документы:
1. заявление;

2. копию свидетельства о госрегистрации в качестве ИП;

3. документ об уплате госпошлины за выдачу лицензии;

4. список транспортных средств, заявляемых для осуществления лицензируемой деятельностью, с приложением копий свидетельств о госрегистрации транспортных средств и удостоверения на право владения транспортным средством;

5. копию документа, подтверждающего назначение лица, ответственного за выполнение перевозок с приложением копий диплома о высшем образовании и курсов подготовки водителей такси.

В течении 3 месяцев со дня госрегистрации в качестве ИП предоставлю документы, необходимые для организации предпринимательской деятельности (лицензию и др.) в Управление по труду, занятости и социальной защите  Могилёвского горисполкома.

Для начала трудовой деятельности в качестве ИП возможно выделение субсидии в размере 11 БПМ, что на момент составления бизнес- плана составляет …………… рублей
Субсидию, в случае её предоставления, планирую направить на оплату госпошлины за выдачу лицензии на право осуществления перевозок пассажиров такси, приобретение таксометра, магнитных лент и плафона такси, комплекта ковриков и  лобового стекла на автомобиль, комплекта чехлов на автомобильные сидения,  автошин в количестве 5 шт.
 В течениие3 месяцев со дня регистрации в качестве ИП предоставлю в Управление по труду, занятости и социальной защите Могилёвского горисполкома документы, подтверждающие целевое использование бюджетных средств.

В течение 12 месяцев со дня регистрации в качестве ИП предоставлю в Управление по труду, занятости и социальной защите Могилёвского горисполкома документы налогового органа, подтверждающие осуществление предпринимательской деятельности.

Мой адрес:


г. Могилёв, ………………….

Контактные телефоны …………………………
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