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3
Резюме
Настоящий бизнес-план разработан с целью аргументации привлечения средств, необходимых для начала предпринимательской деятельности по организации розничной торговли овощами и фруктами. По проекту будут реализовываться: овощи в ассортименте, - томаты, лук, морковь, капуста различных сортов и прочие; а также широкий ассортимент фруктов, - яблоки, груши, сливы, бананы, дыни, арбузы и так далее. Товар будет реализовываться, как отечественный, так и импортный.

Торговля будет организована на арендованном торговом месте Привокзального рынка. У меня уже имеется предварительная договорённость с руководством рынка о заключении со мной договора аренды после прохождения мной государственной регистрации в качестве индивидуального предпринимателя.

В среднем расходы по оплате за торговое место составят 200,0 тыс.руб. в месяц. Здесь же на Привокзальном рынке имеются и камеры складирования с предоставлением услуг погрузки и разгрузки товара. Расходы по складированию, с учётом услуг по погрузке составят в среднем 150,0 тыс. руб. в месяц.

В настоящее время выбранный мной для организации предпринимательской деятельности вид товара пользуется устойчивым, постоянным и, что очень важно, растущим спросом. Это было выявлено при изучении мной рынка сбыта товаров данной группы. По предварительным расчётам до 5% объёма планируемых продаж будут занимать томаты. Закупочная цена их 2,8 тыс.руб.за 1 кг.
Единственная сложность состоит в том, что у нас в городе торговля фруктами и овощами на открытых рынках и лотках разрешена сезонно, - с 1 марта по 1 ноября.

Деятельность будет организована в форме индивидуального предпринимательства без привлечения наёмного труда. Данный вид деятельности лицензируется. На товары данной группы требуются сертификаты качества. Их копии будут предоставляться поставщиками. Закупаться товар будет 4 раза в месяц в основном у белорусской оптово-торговой фирмы «Савит», которая импортирует фрукты и овощи из стран ближнего и дальнего зарубежья. Ко мне товар будет поступать уже прошедшим необходимое таможенное оформление, сертифицированным на территории РБ, и с оплаченным ввозным НДС.
Транспортировка товара к месту складирования и реализации будет осуществляться наёмным транспортом. В среднем расходы на транспортировку составят 120,0 тыс.руб. в месяц.

Считаю, что место для начала моей коммерческой деятельности выбрано достаточно удачно. Покупатели хорошо знают Привокзальный рынок и любят его, его посещают много приезжих. Поэтому покупательский поток данного рынка достаточно плотный. И, несмотря
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на то, что здесь имеется множество точек, торгующих овощами и фруктами, покупателей хватает всем, конкуренция не очень жёсткая.
Я, , родился Разведён. Детей нет. Проживаю по адресу: г. Могилёв, тел…...
После окончания средней школы окончил профессиональное техническое училище №5 г. Бобруйска и получил специальность «токарь». После окончания училища работал в СУ-89 в г. Осиповичи. Здесь без отрыва от производства приобрёл специальность «плотник-бетонщик» третьего разряда. На этом предприятии я проработал с 1996г - 2000г. С 2000 по 2006 годы постоянной работы не имел, подрабатывал, где и как мог. С последнего места работы уволился, поскольку заработная плата была маленькой, и меня не устраивала. В настоящее время постоянной работы не имею и с июня 2009 года состою на учёте в Управлении по труду, занятости и социальной защите Могилёвского горисполкома в качестве безработного.
Предпринимательская деятельность позволит мне решить проблему своего трудоустройства, улучшить материальное положение и повысить мой социальный статус в обществе.

Для успешной реализации бизнес идеи обладаю необходимыми
чертами
характера
-
высокой
работоспособностью,
целеустремлённостью и расчетливостью.
Мотивация для занятия индивидуальной деятельностью:
· возможность самовыражения
· возможность свободно заниматься любимым делом и при этом приносить пользу людям

· возможность попробовать свои силы в организации собственного дела, основанного на моей частной собственности

· возможность зарабатывать достаточно, чтобы достойно содержать себя и помогать родителям.

По характеру я инициативный, работоспособный. Настойчивость, деловитость, предприимчивость помогут мне в достижении поставленной цели - стать предпринимателем, организовать и успешно развивать своё дело.

Очень рассчитываю на получение субсидии в размере 11БПМ на дату заключения договора о предоставлении субсидии. За эти средства планирую оплатить госпошлину за выдачу лицензии на право розничной торговли и произвести оплату за выдачу ассортиментного перечня товара, приобрести торговую палатку, весы электронные для взвешивания закупаемого товара до 200кг и весы электронные для
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взвешивания отпускаемого товара до 12-15 кг, стол торговый и два торговых стеллажа для овощей и фруктов.

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

Таблица 1 Основные показатели бизнеса
	Наименование показателя
	Ед. измерения
	Величина показателя

	1. Имеющаяся материальная база
	тыс. руб.
	нет

	2. Собственные средства
	тыс. руб.
	2 500,0

	3. Рынок сбыта
	
	Торговое место на Привокзальном Рынке г. Могилёва

	4. Наёмные работники
	чел.
	нет

	5.Основной конкурент
	
	ИП Савелова

	6. Виды намечаемой рекламы
	
	нет

	7.Объём товарооборота по основному товару (томаты)
	
	

	7.1. в натуральном выражении
	кг
	5355

	7.2.в денежном выражении
	тыс.руб.
	16 600,5

	8. Розничная цена основного товара -томаты
	тыс. руб.
	3,1

	9. Торговая надбавка
	%
	10

	10. Чистая прибыль от всех видов деятельности
	тыс.руб.
	19 966,36

	Рентабельность продаж
	%
	6,01
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1 Характеристика товара
В качестве предпринимательской деятельности мной планируется занятие коммерческой деятельностью в форме розничной торговли через торговое место на Привокзальном рынке Могилёва. Планирую торговать широким ассортиментом овощей и фруктов, от привычных всем картофеля, лука, томатов и яблок, до бананов, ананасов, киви, грейпфрутов и так далее.

Фрукты и овощи пользуются постоянным, растущим и устойчивым спросом среди широких слоев населения. С ростом материального благосостояния населения города растёт число сторонников здорового образа жизни и правильного здорового питания. И здесь ни как не обойтись без овощей и фруктов. Их потребление возрастает с каждым годом, следовательно, спрос на данный товар устойчив, постоянно возрастает, и будет возрастать.

В таблице 2 приведён примерный ассортиментный перечень планируемых мной к продаже товаров и их удельный вес в объёме продаж.

Таблица 2 Ассортиментный перечень
	Наименование товара
	Удельный вес, %

	Овощи, в том числе:
	

	томаты
	5

	огурцы
	4

	морковь
	4

	редис
	3

	лук
	4

	чеснок
	2

	баклажаны
	2

	свекла
	4

	перец болгарский
	3

	кабачки
	4

	картофель
	4

	капуста
	4

	зелень
	4

	Фрукты, в том числе:
	

	бананы
	4

	киви
	3

	ананасы
	1

	грейпфруты
	4

	апельсины
	4

	абрикос
	4

	дыни
	3

	арбузы
	4

	виноград
	4

	лимон
	4
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	Продолжение таблицы

	сливы
	2

	яблоки
	4

	груши
	4

	персики
	4

	прочие овощи и фрукты
	4

	итого
	100


Из таблицы видно, что мной планируется к реализации достаточно широкий ассортимент фруктов и овощей. Одни из них, - например, хурма, дыни, - являются сезонными. Другие, - бананы, грейпфруты, апельсины, яблоки, томаты, картофель, морковь, - продаются круглогодично. Но торговля на рынке носит сезонный характер, -торговать фруктами с открытых торговых мест разрешено с 1 марта по 1 ноября.

По моим предварительным расчётам 5% объёма планируемых продаж составит продажа томатов. Томаты продаются и пользуются спросом практически весь год, независимо от сезона. Именно этот товар принят мной в качестве основного товара для дальнейших расчётов моего бизнес-плана.

Томаты известны потенциальным покупателям с давних пор. До времён перестройки они появлялись в продаже на рынке и овощных магазинах сезонно, - лишь с конца июля до конца сентября. Теперь томаты поступают в продажу практически круглый год. Они доступны по цене в любое время года и покупатели охотно их приобретают. В настоящее время в городе томаты можно купить практически везде, -от лотка на улице до рынка, продуктового или овощного магазина, торгового центра. В ассортименте практически всех продавцов овощей и фруктов имеются томаты. Однако этот факт не снижает, а наоборот повышает спрос на них.

Томаты прочно вошли в рацион питания детей и взрослых. Их едят как самостоятельный продукт, используют для приготовления различных блюд, салатов, соков. Томаты не просто вкусны и питательны. Они содержат множество полезных для человека веществ. Это витамины группы В и Р, витамин С, каротин, клетчатка, минералы, лёгкие углеводы. К тому же в томатах в последнее время обнаружено вещество, способствующее предотвращению образования раковых опухолей, особенно рака простаты у мужчин, и вещество, регулирующее работу сердечной мышцы. Недаром люди издавна любят и охотно едят этот овощ.

В настоящее время томаты, это вкусный и питательный продукт, который пользуется постоянным, устойчивым спросом среди практически всех слоев населения. Причём этот спрос держится на достаточно высоком уровне в любой сезон года. А с ростом материального благосостояния населения, наблюдается рост спроса на овощи и фрукты, в том числе и на томаты.
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Отпускаются со склада фирмы-поставщика томаты в специальных транспортировочных ящиках по 10 кг в каждом. На каждом коробе имеется маркировка с указанием страны-производителя, датой паковки, веса упаковки. Закупочная цена томатов составляет 2,8тыс.руб. за 1 кг.

Отечественные томаты поступают в продажу в основном от местных производителей, - Кадино, Вейно, иногда через оптовую фирму «Савит>\ Импортные томаты в нашу республику завозятся оптовыми фирмами, в основном г. Минска, которые самостоятельно производят таможенное оформление товара, и уплачивают ввозной НДС.

Данная группа товаров требует наличия сертификатов качества и безопасности, как страны-производителя, так и Республики Беларусь. Копии сертификатов будут предоставляться мне оптовыми поставщиками. То есть, сертифицирование товара не потребует от меня дополнительных затрат.

Товар планирую закупать у известной в нашем городе фирмы «Савит».

К преимуществам моего основного товара относится: ^ хорошее качество; ^ привлекательный внешний вид; ^ приятный вкус; ^ экологическая безопасность; К недостаткам можно отнести: ^  требует определённых условий при хранении, боится холода и перепада температур. Думаю, что со временем складские помещения Привокзального рынка позволят сохранять овощи и фрукты более надёжно.
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2. Оценка рынка сбыта
Томаты, не только пользуются постоянным и растущим спросом среди практически всех слоев населения, но, благодаря своей невысокой цене, они и доступны практически всем. Что делает их, по сути, товаром повседневного спроса. В результате этого рынок сбыта моего основного товара широк и ёмок. Моим потенциальным покупателем может стать практически любой из жителей или гостей нашего города, оказавшихся на Привокзальном рынке и проходящим мимо моей торговой точки.

Местом реализации своего товара я выбрал торговое место на территории Привокзального рынка Могилёва. Рынок расположен практически в центре города, к нему удобные подъезды, имеются места для парковки автомобилей.

Здесь можно купить практически все продукты, которые только могут понадобиться покупателю. Торгуют здесь и представители государственной торговли, и предприниматели, и коммерческие фирмы, и частники, произведшие продукты сельского хозяйства на своих подсобных хозяйствах. Потенциальные покупатели знают об этом, и с удовольствием приобретают на данном рынке продукты, фрукты, овощи. Поэтому, несмотря на кажущееся обилие продавцов, жёсткой конкуренции на рынке нет. Покупательский поток рынка настолько плотный, что каждый из продавцов находит своего покупателя.

Поскольку мой основной товар, - томаты, - пользуется спросом у всех слоев населения, то, приступая к предпринимательской деятельности, я не нацеливаю свой бизнес на какие-то определённые группы покупателей. Томаты покупают практически все, не зависимо от возраста, образа жизни, уровня образования и дохода. Но все покупатели, как правило, кроме оптимального соотношения цены и качества товара, ценят вежливое обслуживание, хороший доступ к товару, возможность его хорошо рассмотреть, а порой и выбрать понравившийся фрукт или овощ. В процессе своей работы постараюсь учесть все потребности моих потенциальных покупателей, обеспечить им как можно больше комфорта и приятных моментов при совершении покупки. К тому же, торговое место, которое я планирую получить в аренду, по. предварительной договорённости с руководством рынка находится в достаточно удобном месте, - по ходу основного покупательского потока.

Таким образом, основными преимуществами покупки моего товара является - отношение цены и качества товара, качество обслуживания.
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Если говорить о предпочтениях покупки товара именно у меня, в моей торговой точке, то их можно расположить так, как это отражено в таблице 3.

Таблица 3 Предпочтения покупателей

	Покупатели
	Основные предпочтения покупки

	
	1 -е место
	2-е место
	3-е место

	С низким уровнем дохода
	место расположения торговой точки
	качество товара
	качество обслуживания

	Со средним уровнем дохода
	качество товара
	качество обслуживания
	место расположения торговой точки

	С высоким уровнем дохода 


	качество товара          


	качество обслуживания
	место расположения торговой точки


Для привлечения к своей торговой точке покупателей, постараюсь обслуживать их всегда чётко и вежливо, проводить гибкую ценовую политику, следить, чтобы товар всегда был качественным, и в ассортименте. Если у какого-либо ребёнка или пожилого человека для покупки моего товара будет недоставать денег, уступлю в цене.
Давать рекламные объявления в СМИ с целью привлечь потенциальных покупателей к своему торговому месту считаю нецелесообразным. Привокзальный рынок с утра заполняется покупателями, которые проходят мимо торговых мест и выбирают понравившийся им товар. То есть, расходов на рекламу у меня не будет
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3 Конкурентоспособность товара
Приступая к предпринимательской деятельности, выходя на рынок, я прекрасно отдаю себе отчёт о том, что меня ожидает неизбежность конкурентной борьбы и необходимость одержать в ней победу, чтобы завоевать, удержать и расширить свою рыночную нишу. Ведь без этого я не смогу развивать свой бизнес.

Уже упоминалось, что томаты в нашем городе можно купить практически везде. Да и на территории Привокзального рынка, где я собираюсь торговать, имеется более пяти торговых точек, продающих товар, аналогичный тому, который я планирую реализовывать. Но эти точки разбросаны по территории рынка и особой конкуренции мне не составят. К тому же, как показали мои предварительные наблюдения, покупательский поток Привокзального рынка уже достаточно плотный и продолжает возрастать. То есть рынок сбыта фруктов в данном месте заполнен далеко недостаточно. На линии торговых мест, где я планирую арендовать место для своего бизнеса, имеются ещё три торговые точки, продающие фрукты и овощи. Учитывая наличие в выбранном мной месте коммерческой деятельности трёх конкурентов, моя рыночная ниша составит

Р„=100%/(3 + 1) = 25%
Учитывая плотность покупательского потока, имеющегося в Привокзальном рынке, это довольно просторная рыночная ниша, которая позволит иметь нормальную прибыль и развивать свой бизнес.
Отразим результаты расчёта объёма рыночной ниши в таблице 4.
Таблица 4 Рыночная ниша
	Товар
	Регионы сбыта/количество выявленных конкурентов

	
	г. Могилёв, Привокзальный рынок

	фрукты и овощи
	25% / 3 конкурента


Моим основным конкурентом станет предприниматель Савелова А.Е. Торговое место на рынке ИП Савеловой будет находиться практически рядом с местом, которое я планирую арендовать.
Её сильными сторонами является то, что она давно работает с фруктами и овощами, у неё сложились хорошие отношения с поставщиками, работниками складских помещений рынка, имеются свои постоянные покупатели. Обслуживание у неё всегда вежливое, широкий ассортимент товара.
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Её наиболее слабыми сторонами является то, что товар разложен не всегда достаточно эффективно. Порой имеются повядшие фрукты, на которые, однако, скидок не делается.
К моим наиболее слабым сторонам в ожидающей меня конкурентной борьбе можно отнести то, что на первых порах у меня будет недостаточно опыта в бизнесе.
Для преодоления негативного влияния своих слабых сторон я постараюсь, как можно быстрее войти в курс дела, наладить хорошие партнёрские отношения с потенциальными поставщиками нужного мне товара, работниками рынка, в том числе и складскими работниками, привлечь постоянных покупателей.
Моими наиболее сильными сторонами будет удобное место расположения торгового места, широкий ассортимент товара, личное обслуживание покупателей, что позволит обеспечить высокое качество этого обслуживания и полнее учитывать потребности покупателя.
Отразим наиболее сильные и слабые стороны в ожидаемой конкурентной борьбе мои и моего основного конкурента.
	Таблица 5 Конкурентоспоссобности 
эбность товара
	

	Характеристика продаж
	Оценка показателей

	
	ИП
	ИП Савелова

	объём товарооборота
	-
	+

	ассортимент
	+
	+

	качество предлагаемого товара
	+
	+

	культура обслуживания
	+
	+

	выкладка товара
	+
	-

	обеспечение доступа к товару
	+
	-

	свежесть товара
	+
	-

	место расположения точки
	+
	-


Для того, чтобы упрочить своё положение на рынке и сделать его более устойчивым я буду:
- наращивать оборотные средства, чтобы иметь возможность расширить круг постоянных поставщиков   товара и получать от них оптовые скидки; 
- уделять внимание качеству товара и качеству обслуживания
покупателей; 
- стремиться привлечь постоянных покупателей и создавать и поддерживать с ними дружеские, партнёрские отношения.
Думаю, что мои усилия в этом направлении, сделают моё положение на рынке данных товаров ещё более прочным и позволят мне не только сохранить, но и расширять свой бизнес.
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4 Коммерческий план
Закупаться товар будет четыре раза в месяц в Могилёве у фирмы-оптовика «Савит». Сортировка и визуальный контроль качества будут производиться во время закупки на складе поставщика.
Транспортировка товара к месту складирования и реализации будет осуществляться наёмным транспортом. У меня уже имеется предварительная договорённость с одним из грузоперевозчиков об оказании мне транспортных услуг по предварительным заказам. По предварительной договорённости с ним стоимость его услуг в месяц составит 120,0 тыс. руб.

Складироваться товар будет в складах, предлагаемых рынком. Здесь же при необходимости будет производиться его дополнительная сортировка и дополнительный контроль качества. При выявлении малейшего брака будет составляться акт, и товар не будет выставляться для продажи. По предварительной договорённости с моим потенциальным поставщиком такой товар будет подлежать обмену. Расходы на складирование с учётом погрузочных работ составят в месяц 150,0 тыс.руб.

Схематически процесс моей предпринимательской деятельности можно изобразить следующим образом:

	
	Доставка наёмный трансп.
	Хранение, сортировка

	Закупка товара
	
	

	
	
	Реализация
торговое место рынка
«Привокзальный»

г. Могилёв

	(г. Могилёв фирма «Савит»)
	
	

	
	
	


Рис 1 Схема коммерческого потока
В процессе реализации проекта я не буду использовать основных средств. Для работы нужно будет приобрести лишь мелочи, стоимость которых не превышает ЗОБВ. Следовательно, и относиться они будут к отдельным предметам в составе оборотных средств, то есть, ОПОБ.
 Прогноз объёмов закупаемого товара.
Оптимистический    прогноз    продаж    товара, Вопт,    кг,
рассчитываем по формуле:

Вопт = В mах   *  Др,

 где:
Вщах - максимально возможный объём продаж в день, кг; Др - количество рабочих дней в году.
Предварительное изучение работы моих потенциальных конкурентов показало, что в среднем в день можно реализовать до 3,5 ящиков или 35 кг томатов. То есть, Втах = 35 кг.
С учётом запрета торговли фруктами и овощами с 1 ноября до 1 марта, количество рабочих дней для меня будет равно в 2009 году 180.
Тогда Вопт = 35 * 180 = 6300 кг
Пессимистический   прогноз   Впес.   кг,   продаж, как   правило, составляет 70% оптимистического и рассчитывается по формуле:
Впес = 0,7 * В опт

Впес = 0,7* 6300 = 4 410 кг
Реальный объём продаж Вр, кг.   рассчитывается по формуле:
Вреал = (Впес + Вопт)' 2
Вр = (6300 + 4410)/2 = 5355 кг

Отразим эти данные в таблице прогноза объёма продаж.
Таблица 6 Объёмы продаж
	Наименование товара
	Оптимистический прогноз    продаж, кг
	Пессимистическ. прогноз    продаж, кг
	Реальный объём продаж, кг

	томаты
	6300
	4410
	5355


Для определения ежемесячного количества закупаемого товара составляем таблицу 7. На данный товар, в общем-то, слабо действуют сезонные колебания спроса. Но, учитывая, сезонный запрет на торговлю фруктами и овощами на открытых торговых местах, количество закупаемого, а значит и реализуемого, товара по месяцам по моим прогнозам расположится примерно так:
	Таблица 7 Реальный
	объём
	продаж
	
	
	
	
	
	

	Наименование Показателей
	Месяцы
	И того за год,
кг

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

	Томаты
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	5355


Со временем с целью преодоления сезонности моего бизнеса, постараюсь арендовать торговое место в каком-либо павильоне. Но в первый год работы буду торговать лишь на открытой площадке.
Коммерческая деятельность предусматривает наличие запасов товара на складе. Управление товарными запасами осуществляется по системе «Минимум - максимум».

Минимальный (страховой) запас 2!т|п кг. товара на складе определяется, исходя из среднедневной реализации товара и предполагаемого времени задержки очередной поставки товара в днях и рассчитывается по формуле:

Т1
■Ш1П
где:
2

—Р    * тт ~"Оср
Вср _ среднедневная реализация товара, кг.
Т1 - среднее время задержки очередной поставки товара, дни.
Вер = 5355/180 = 29,75 кг
Т1= 1 день. Тогда

2т!п= 29,75 *1 =29,75 кг

Максимальный складской запас товара 2тах, кг. определяется исходя из среднедневной реализации товара и периода времени между двумя очередными поставками товара, а также с учётом страхового запаса.

2тах. = Вср. * Т +2тт.
где:
Т - период времени между двумя очередными поставками, дни.

Т = 6 дням, так как поставка осуществляется 4 раза в месяц или 1 раз в неделю.

Тогда   2!тах = 29 75 * 5 + 29,75 = 208,25 кг

5 Юридический план
Коммерческая деятельность будет основана на частной собственности и будет осуществляться в форме индивидуального предпринимательства. Работа будет производиться самим индивидуальным предпринимателем без привлечения наёмных лиц. То есть, я самостоятельно буду замещать все функции по своему бизнесу, - снабжение товарами, ведение бухучёта, транспортировка, сортировка и реализация товаров, и прочее.

Регистрация  в  качестве  ИП,   постановка  на  учет  в  инспекции Министерства по налогам и сборам Октябрьского района г. Могилева и в органах    Фонда     социальной     защиты     населения     г.   Могилева осуществляются в администрации Октябрьского района г. Могилева. Для этого подаются следующие документы: 
           ---заявление установленной формы; 
           ---фотография;

          ---справка Управления по труду, занятости и социальной защите

Могилёвского горисполкома   о том, что состою на учёте.
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.
Мне потребуется открыть текущий счёт в банке. Для открытия ИП текущего счёта в банк должны быть предоставлены следующие документы:

-  заявление на открытие счёта по установленной форме;

-  копия   свидетельства   о   государственной    регистрации    в

качестве ИП; 
-  карточка с образцами подписей. 
Для получения лицензии на осуществление розничной торговли необходимо     предоставить     в     отдел     организации     торговли     и лицензирования     управления     торговли     и     услуг     Могилёвского горисполкома:

1) заявление;
2) копию свидетельства о государственной регистрации в качестве ИП;
3) документ об уплате госпошлины за выдачу лицензии; 
4) документ о дислокации предприятия торговли;

Документы, необходимые для организации предпринимательской деятельности, (лицензию, заключение зонального центра гигиены и эпидемиологии) представлю в течение 3-х месяцев со дня регистрации в качестве индивидуального предпринимателя 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 3 113550 руб. За эти средства планирую оплатить госпошлину за выдачу лицензии на право розничной торговли и произвести оплату за выдачу ассортиментного перечня товара, приобрести торговую палатку, весы электронные для взвешивания закупаемого товара до 200кг и весы электронные для взвешивания отпускаемого товара до 12-15 кг, стол торговый и два торговых стеллажа для овощей и фруктов.

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. 

В течение 3-х месяцев с момента государственной регистрации в качестве ИП мне необходимо решить все организационные вопросы и приступить к предпринимательской деятельности.

Мой адрес:

г. Могилёв, 
Контактные телефоны:.
С учётом действующих в розничном ценообразовании округлений Цроз =3,1тыс.руб. за 1 кг.

Это на уровне цен на аналогичный товар моих будущих конкурентов.

6.2 Прогноз объёмов реализации производится по трём вариантам:

1) по наихудшему варианту, где указывается объём реализации при активной позиции конкурентов, которые смогут отбить часть рынка;
2) по наилучшему варианту, когда всё сложится гораздо лучше наших предположений;
3) по наиболее вероятному варианту.
Объём реализации г.о основной деятельности по вариантам рассчитывается по формулам

а) самый низкий объём реализации

Вьфн = Цотп * Впес
где:
Цотп - розничная ценз единицы товара, тыс.руб.

Впес - пессимистический объём продаж, кг.
Вырн = 3,1 *4410= 13 871,0 тыс.руб.

б)
самый высокий объем реализации
Вырв = Цотп * Вопт где: Вопт - оптимистический объём продаж, кг.

Вырв = 31* 6300 ~ 19 530,0 тыс.руб.

в)
реальный объём продаж
Вырр = Цотп * Вр где: Вр - реальный объём продаж, кг.
ВырР = 3,1 * 5 355 = Ч 6Ш,5тыс.руб.

6.3.  Под расходами  от предпринимательской деятельности,

осуществляемое    индивидуальным    предпринимателем    понимается выраженная в денежной форме сумма затрат по реализации товара.
Расходы по коммерческой деятельности по основному товару
Роен > тыс.руб. рассчитываются по формуле:
Роен = ЗТ* + ИО*,

где:
ЗТ - затраты на закупку основного товара, тыс.руб.

ИО - издержки обращения основного товара, тыс.руб.

Расчёт затрат на закупку товара осуществляем на основании данных таблицы 8 по формуле:

в,
за к
зт= ц
Расчёт расходов на закупку товара отражён в таблице 8.
****************************

б) к прочим расходам будет относиться:

· расходы на аренду торгового места на рынке;
· расходы на складирование
Годовая плата за текущую аренду торгового места АР*, тыс.руб., с учётом удельного веса определяется по формуле:

Ар = В * Ар-и * Км * Куд.в.
где:
Ар1 - арендная плата за торговое место в месяц, тыс. руб.

Км - количество арендуемых торговых мест, ед.

Ар1 = 200,0 тыс.руб.
Тогда     Ар* - 8 *'» )0 0 *0 05 = 80,0 тыс.руб.

Аналогично рассчитываем затраты  на складирование с учётом погрузочных работ.

Тогда с учетом . уд. веса основного товара эти расходы будут равны:

Зскл =150,0 *8 *0,05 = 60,0 тыс.руб.

Итого прочие затраты с учётом удельного веса рассчитываются как сумма всех статей по их затрат по формуле:

Рпр* = АР* + Зек*
Рпр* = 80,0 +60,0 - 110,0 тыс.руб.

Издержки   обращения   основного   товара   в   данном   случае рассчитываются по формуле

1Ю* = МЗ*+РПр*
ИО*= 178..Э7 -!• 1 ■>'•:,'; - 313,97 тыс.руб.
На основании  рассчитанных данных рассчитываем  расходы от предпринимательской деятельности по основному товару (Роен )• Роен = 14 9Эч-,0 + 31 л 97 -■■ 15 312,97 тыс.руб.

Минимальная    розничная    цена   товара   рассчитывается    по формуле
Цпгнп =Цзак + ИО/Вр
Цт'Ш = 2,8 + 318,97 / 5355 = 2,9 тыс.руб.

При реализации товара ниже этой цены предприниматель будет нести убытки.

6.4. Прибыль представляет собой выраженный в денежной форме чистый доход от предпринимательской деятельности.
Прибыль от реализации основного товара Пр0сн с учётом того, что я не буду являться плательщиком НДС, рассчитывается по формуле

ПРосн = Вырро - Роен ПРосн = 16 600,5 -15 312,97 = 1 287,53 тыс.руб.

Балансовая прибыль Прб , тыс.руб., от всех видов деятельности рассчитывается по формуле

Прб = ПРосн/КУд.в. Прб = 1 287,53 /0,05 = 25 750,6 тыс.руб.
Расчёт общей выручки от реализации продукции Выр0бЩ тыс.руб, осуществляется по формуле:

Вы Робщ = Вы р.о / Куд Расчёт     выручки     от     прочей     реализации     ВырПр,тыс.руб, определяется по формуле:

ВырПр= Вы Робщ- Выр.о
Выробщ = 16 600,5 /0,05 = 332 010,0 тыс. руб.
Вьфпр = 332 010,0 - 16600,5 = 315 409,5 тыс. руб.

По аналогичным формулам рассчитываются общая сумма расходов от всей предпринимательской деятельности Р0бщ тыс. руб. и сумма расходов по реализации прочих товаров Рпр тыс. руб. А так же расчёт расходов на закупку всех товаров.

Робщ = 15 312,97 /0,05 = 306 259,4 тыс. руб.
Рпр = 306 259,4 - 15 312,97 = 290 946,43тыс. руб.
ЗТобщ =14 994,0 / 0,05 = 299 880,0 тыс.руб. ЗТпроч= 299 880,0 - 14 994,0 = 284 886,0тыс.руб.
Мой вид предпринимательской деятельности подпадает под Указ Президента РБ № 285. Я принял решение уплачивать налоги по упрощённой системе налогообложения. Налог при упрощённой системе определяем по формуле:
УСН = (Вус - ЗТобщ) * пусн где:
УСН - сумма налога при упрощённой системе налогообложения, тыс. руб.
ЗТобщ - покупная стоимость реализованного товара, тыс.руб. пусн - ставка налога при УСН, %
Иусн = 15%
УСН = (332 010,0 -299 880,0) * 15% = 4 819,5тыс.руб. Расчёт отчислений на социальное страхование ИП.
Отчисления     на     социальное     страхование     индивидуальных предпринимателей рассчитываются по формуле:
Осс = 0,35*МЗП*12
где:
МЗП - месячная минимальная заработная плата, тыс.руб.
На момент составления данного бизнес-плана
МЗП = 229,7тыс.руб.
Тогда:
Осе =0,35 * 229,7 * 12 = 964,74 тыс.руб.

Чистая прибыль   Пр.ч рассчитывается по формуле
Пр.ч.= Пр.б- УСН.- Осе. Пр.ч = 25 750,6 - 4 819,5 - 964,74 = 19 966,36тыс.руб.

Рентабельность продаж Рпр % , рассчитывается по формуле
КПр = Пр.ч.о/ Выробщ*Ю0
Кпр = 19 966,36 / 332 010,0 * 100 =6,01%
6.5. Сводим все вычисления в единую таблицу прогноза доходов и расходов.
7 Стратегия финансирования
В данном разделе необходимо определить:
· средства, необходимые для реализации бизнес-проекта;
· размер недостающих средств и источники их поступления;
· срок возврата заёмных средств
Сумма необходимых средств Сн.с. тыс. руб., на начало предпринимательской деятельности рассчитывается по формуле

Сн.с. = Ззам *1,15 + Зтр1 + ОПОБнед + Зл + Зп
где:
Ззакг затраты на первую закупку (общую), тыс. руб.

1,15- коэффициент, учитывающий страховой запас

Зтрг затраты на транспортировку всего товара при первой закупке, тыс. руб.

ОПОБнед - стоимость недостающих отдельных предметов в составе оборотных средств, тыс. руб.

Зл - затраты на лицензирование, тыс.руб.

Зп - затраты на получение ассортиментного перечня товара, тыс. руб.

Расходы на первую закупку с учётом страхового запаса и того, что товар будет закупаться четыре раза в месяц, составят

33АК1= 1 862,0/0,05/4 = 9 310,0 * 1,15 = 10 706,5тыс. руб.
Затраты на транспортировку всего товара при первой закупке в среднем

3ТР1 = 120,0 / 4 = ЗО.Отыс. руб.
Оплата за торговое место и складирование будет производиться в следующем месяце.

Зл = 280,0тыс.руб.
Зп =50,87тыс.руб
Сн.с. = 1Р 706,5 + 30,0 + 2 619,3 +280,0+50,87 = 13 686,67 тыс. руб.
Сумма недостающих (заёмных) средств С3., тыс. руб. на начало предпринимательской деятельности рассчитывается по формуле

С3.= Ссубс + Ссобс - Сн.с.» где:
Ссубс - субсидия, тыс. руб.
Ссобс - собственные средства, тыс. руб.
Сумма моих собственных средств на момент составления бизнес-плана составляет 2 500,0 тыс. руб.

Сумма субсидии в размере 11БПМ, на момент составления бизнес-плана составляет 2 679,27тыс. руб.

С3. = 2 679,27 + 2 500,0 - 13 686,67 = - 8 507,4тыс. руб.

Расчёт срока окупаемости заёмных средств Ток, месяцев определяется по формуле:

Т0к = С3./Пр.ч*12,
где:
С3 - сумма заёмных средств, тыс. руб. Пр.ч - чистая прибыль, тыс.руб.

Ток = 8 507,4 /19 966,36 * 12 = 5,1 месяца.
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