
П Р А К Т И К У М (МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ ПО подготовке к практическим занятиям и  ВЫПОЛНЕНИЮ реферативной РАБОТЫ ПО ДИСЦИПЛИНЕ “Корпоративные стратегии»)
3.1. Формулировка задания к реферативной работе

Требуется разработать корпоративную стратегию и составить бизнес план для вновь организуемой или действующей фирмы, производящей какую-либо продукцию или оказывающей какие-либо услуги производственного назначения в соответствии с выбранной темой проекта.
Практически составление бизнес-пла​на заключается в выработке и обосновании комплекса мероприятий по совершенствованию действующего и созданию нового производства то​варов (услуг) с целью получения экономической выгоды.

При выборе тематики реферативной работы по дисциплине рекомендуется ориентироваться на тему, где в качестве объекта разработки продукция, относительно несложная в производстве и имеющая относительно небольшую длительность производственного цикла (в пределах одного интервала планирования), технологический процесс изготовления которой автору проекта знаком или может быть получен из специальной литературы, от коллег или родственников. 

В случае наличия широкой номенклатуры продукции на предприятии, являющемся местом работы студента заочного отделения и одновременно объектом исследования, рекомендуется в разделе «Описание продукции (услуг)» проекта описать и исследовать данную номенклатуру, а в разделе «Стратегия маркетинга» и последующих  разделах бизнес-плана сгруппировать номенклатурные позиции продукции по товарно-номенклатурным группам, производя расчеты по данным об изделиях-представителях. Однако все же не стоит увлекаться количеством видов и модификаций продукции и использовать для расчетов в реферативной работе одно наименование, а при желании не более 4 наименований.

3.2.Содержание отчета  (пояснительная записка)  по реферативной работе

1.* Титульный лист

2.* Задание на реферативную работу
3.* Оглавление

4.* Резюме

5. Основная часть

5.1.* Характеристика предприятия. 
5.2.* Описание продукции (услуг) и их применения

5.3.* Стратегия маркетинга.

5.4.* План производства.
5.4.1. Состав оборудования и других основных фондов: перечень используемого оборудования и других внеоборотных активов (полный или укрупненный), их первоначальная стоимость и нормы амортизации, сроки их ввода в эксплуатацию и замены и т.д.

5.4.2. Оборотные средства: рассчитать размер потребных оборотных средств; разработать программу закупок сырья, материалов и комплектующих; указать сроки оплаты поставляемых сырья, материалов, комплектующих и полуфабрикатов

5.5.* Организационный план.
5.7.** Инвестиционный план.
5.8. Оценка риска и страхование

5.9. Юридический раздел

5.10.* Финансовый план.

6.* Список литературы, используемой при написании реферативной работы.

7*. Приложения.
В качестве комментария стоит заметить, что состав и наполнение разделов бизнес-плана в конкретных проектах могут различаться, отражая специфику проекта конкретного автора.  Тем не менее, разделы, отмеченные в перечне знаком «*»  должны быть в реферативной работе в обязательном порядке. 

Раздел 5.7., отмеченный знаком «**» обязателен лишь для бизнес-планов инвестиционных проектов (в соответствии с выбранной тематикой).
При написании реферативной работы воспользуйтесь литературой и нормативно-правовой базой, регламентирующей написание бизнес-планов, список которых приведен в списке «Литература». 
3.3. Методические рекомендации

по составлению отдельных разделов бизнес-плана

Одним из основных принципов составления любого бизнес-плана является следующий: бизнес-план всегда должен быть, во-первых, настолько  кратким, насколько это возможно без потери существенных элементов, и во-вторых, обоснованным. Второе требование означает, что утверждения и выводы должны быть подкреплены расчетами и ссылками на первичные учетные документы предприятия – объекта исследования, размещенные в Приложении к реферативной работе, поэтому объем тескстовой части реферативной работы (без учета объема Приложений) целесообразно делать не больше, чем 20 страниц машинописного текста (шрифт Times New Roman размер 12). Представленное далее содержание бизнес-плана является не более чем общей схемой, поэтому ее можно использовать при составлении своего бизнес-плана по собственному усмотрению (тем не менее, оно содержит главные разделы, которые необходимо предусмотреть):

 Резюме: 
- цель бизнес-плана;

- ваши потребности в финансах, их природа и для каких целей они необходимы;

- краткое  описание  бизнеса и его целевого рыночного сегмента;

- что делает ваш  бизнес непохожим на бизнес ваших конкурентов;
- что именно должно вызывать доверие к вашему бизнесу;

- основные финансовые результаты проекта.

Ваш бизнес-план должен начинаться с выводов. Возможно, и даже наверняка, вы напишете их в самую последнюю очередь, но именно они должны быть первым пунктом вашего бизнес-плана. Выводы должны быть краткими - не длиннее одной-двух страниц. Они должны трактоваться как самостоятельный рекламный  документ, так как в них (и это очень важно) содержатся основные положения всего бизнес-плана. Это будет единственная часть во всем бизнес-плане, которую бы, если бы ваш бизнес-план был реальным,  читало бы в полном объеме большинство потенциальных инвесторов. 

1. Характеристика предприятия:
1) основные направления и цели деятельности компании;

2) история компании;

3) прошлые успехи компании;

4) характеристика отрасли промышленности, к которой относится ваш бизнес, и тенденций в отрасли в последнее время.

Второй и третий пункты этого параграфа разрабатываются только для уже существующих предприятий. Для таких предприятий данный раздел должен содержать подробных анализ финансово-хозяйственной деятельности предприятия за предшествующий период с указанием основных экономических показателей предприятия за последний год (общий объем выручки, среднесписочная численность работающих, рентабельность предприятия, рентабельность продукции, рентабельность продаж, фондоемкость, фондовооруженность, выработка на 1 работающего, средняя заработная плата работника по предприятию и др.)

Цель этого параграфа - вызвать со стороны потенциальных инвесторов доверие к вашему бизнесу. Это очень важно, поскольку для того, чтобы оценить будущий потенциал, следует взглянуть на эффективность работы в прошлом. Вы должны продемонстрировать понимание состояния вашей компании и той отрасли индустрии, в которой вы работаете либо собираетесь работать.
2. Описание продукции (услуги)  и их применения
- описание продукции/услуг и их применения;

- отличительные качества или уникальность продукции/услуг;

- технология и квалификация, необходимые в вашем бизнесе;

- лицензии/патентные права, необходимые (используемые) для реализации проекта;

- будущий потенциал.

В этом разделе вы должны дать четкое определение и описание тех видов продукции или услуг, которые будут предложены на рынок. Очевидно, что содержание целиком зависит от объема и состава предлагаемого вами ассортимента продукции или услуг. Опишите основные характеристики вашей продукции, при этом сделайте акцент на тех преимуществах, которые ваша продукция/услуги несет потенциальным покупателям, чем на технических подробностях. Подробная информация может быть дана в приложениях.

Очень важно, чтобы в этом, да и в других разделах, вы подчеркнули уникальность или отличительные особенности вашей продукции или услуг, выделяющие ее среди конкурентов, если таковые имеются. Это может быть выражено в разной форме: новая технология, качество товара, низкая себестоимость или какое-то особенное достоинство, удовлетворяющее запросам покупателей. Также необходимо, чтобы вы подчеркнули возможность совершенствования данной продукции или услуг. Инвесторы редко прибегают к сотрудничеству с компанией, специализирующейся на единственном виде продукции, не имея при этом доказательств возможности ее совершенствования в будущем.

Опишите имеющиеся у вас патенты или авторские права на изобретения или приведите другие причины, которые могли бы воспрепятствовать вторжению конкурентов на ваш рынок (так называемые барьеры входа на рынок). Инвесторы предпочитают здоровое отсутствие конкуренции.

3. Стратегия маркетинга:
- потребители;

- конкуренты (их сильные и слабые стороны);

- сегменты рынка;

- размер рынка и его рост;

- ваша оценочная доля на рынке;

- особые характеристики рынка.

Маркетинг является решающим фактором для всех компаний. Самые гениальные технологии оказываются бесполезными, если на  продукцию нет своих покупателей. Параграф бизнес-плана, посвященный маркетингу, часто является наиболее трудным для написания. Вам необходимо убедить читателя бизнес-плана в существовании рынка для вашей продукции или услуг, в том, что вы его понимаете и сможете продавать на нем свою продукцию.

Важно четко определить рыночные сегменты, в пределах которых вы намереваетесь функционировать, и оценить их потенциал. Оценка потенциала рынка важна, так как на основе этой оценки строится прогноз продаж Вашей продукции, являющийся главным итогом данного параграфа бизнес-плана. Будьте реалистичны. 

Важно также отметить особые характеристики рынка, к которым можно отнести, например, сезонный характер продаж продукции или услуг (в этом конкретном случае следует указать пришедшие вам в голову идеи по обеспечению продаж в межсезонье).

Любой бизнес, и, в частности, обладающий хорошими идеями по совершенствованию своей продукции и услуг, рано или поздно столкнется с проблемой конкуренции. Поэтому очень важно определить своих непосредственных конкурентов, их сильные и слабые стороны, особенно если вы выходите на рынок, на котором преобладают более крупные и мощные конкуренты. Оцените потенциальную долю рынка каждого конкурента. Покажите, что ваша продукция или услуги могут конкурировать с точки зрения качества продукции, цены, распространения и других показателей. Наконец, оцените сильные и слабые стороны своих конкурентов и их способность эффективно и быстро реагировать.

Кроме вышеперечисленного в этом разделе должна содержаться следующая информация:

- ценовая политика;

- каналы сбыта;

- каналы продвижения продукции;

- гарантийное и послегарантийное обслуживание;

- наличие предварительно заключенных соглашений о реализации Вашей продукции.

Этот раздел должен показать, почему клиенты будут покупать вашу продукцию. Бизнес-план должен быть разработан с наибольшей степенью детализации для того, чтобы контролировать со всех точек зрения намечаемые мероприятия по продаже. Если при оценке объемов сбыта не приводятся подробности, иллюстрирующие, каким образом этот объем сбыта будет достигаться, то это неизбежно вызовет сомнения в верности ваших прогнозов продаж, сделанных в реферативной работе, а значит и в объемах производства продукции, и как следствие, в целом в расчетах бизнес-плана курсового проекта. Часто раздел "Стратегия маркетинга" оказывается при написании реферативной работы очень объемным. В этом случае его детали можно поместить в приложение к основной части бизнес-плана.

Ваши решения в области политики цен являются одними из наиболее важных решений. Ваша "цена должна быть точной" для проникновения на рынок, сохранения позиций на рынке и получения ожидаемых прибылей. Посвятите достаточно времени рассмотрению различных стратегий ценообразования, и убедительно представьте ту, которую вы выбрали. Дайте обоснование любых увеличений цены по сравнению с конкурирующими аналогами с точки зрения новизны, качества, гарантий, обслуживания и т.п. Если ваш продукт/услуга должен быть оценен ниже продукта или услуги ваших конкурентов, объясните, как вам удается при этом сохранить прибыльность.

Опишите каналы сбыта вашего продукта или услуги, будете ли вы использовать собственные торговые подразделения или торговых посредников и дистрибьюторов. Имеются ли организации по торговле промышленными товарами, уже занятые продажей родственных продуктов, которые вы используете или можете использовать? 
Если стоимость мероприятий по продвижению продукции (в том числе реклама) будет существенной частью расходов компании, должны быть приведены подробности о том, как и когда будут произведены эти затраты, то есть следует привести график осуществления расходов на рекламу.

Если ваша компания предлагает продукт, который требует обслуживания и гарантий, подчеркните важность этих моментов для принятия покупателем решения о покупке и обсудите ваш метод решения проблемы обслуживания.

Методика определения предполагаемого объема продаж
1)Если срок окупаемости инвестиций определен учредителями, а с учетом необходимости периода освоения нового бизнеса, когда прибыль еще не может быть получена в полном объеме, в расчет вводится коэффициент корректировки на период освоения, то ожидаемая среднегодовая прибыль составит:

Пср=И / Ток * К осв,

где Пср – среднегодовая ожидаемая прибыль, тыс. руб.,


   Ток – срок окупаемости, определенный учредителями, лет

     И – инвестиции, тус. Руб. ,

     К осв – коэффициент корректировки на период освоения.

2) Затем рассчитывают учитывают рентабельность продаж в зависимости от конъюнктуры рынка и цен конкурентов.

3) Предполагаемый объем продаж (Qпр ) определяется по формуле:

Qпр = Пср /  Rпр * 100
где Rпр – рентабельность продаж, %.

4. План производства:
- расположение помещений;

- оборудование;

- источники поставки основных материалов

- привлечение субподрядчиков;

- природа производственных процессов, их критические точки;

- персонал и оплата труда.

В этом разделе вы должны рассмотреть все вопросы, связанные с помещениями, которые вы занимаете, их расположением, оборудованием, персоналом, а также кратко описать сами производственные процессы. 
Потребность в производственном оборудовании и персонале должна быть обоснована соответствующими расчетами.

При описании процесса оказания, например, бытовых услуг населению, автор реферативной работы должен переименовать раздел «План производства» в соответствии с его содержимым, однако в этом разделе обязательно следует описать наличие основных и оборотных средств, необходимых для оказания услуг, а также рассматриваемый раздел должен содержать  расчет потребной площади помещения, где будут оказываться услуги и аргументировать его зонирование в соответствии с технологией оказания услуг.

Раздел «План производства» должен содержать плановые калькуляции на те наименования продукции, которые являются предметом вашего планирования в проекте, а также смету затрат на производство всего запланированного и обоснованного объема производства продукции в периоде горизонта расчета проекта.

Методика расчета доходов и затрат

Если известна цена базового изделия, то можно укрупнено рассчитывать смету затрат на производство, исходя из предполагаемой структуры затрат. Для определения суммы затрат на производство данного изделия (его себестоимости) производится следующий расчет:
1) определяется сумма НДС:

Нндс = Цпр *  (%Нндс/100+%Нндс),

где %Нндс – установленная ставка НДС (18% к оптовой цене предприятия)

   Цпр – цена продажи с учетом НДС, установленная на основе цены базового изделия

2) рассчитывается оптовая цена предприятия на продукцию (без НДС)

Цопт = Цпр – Нндс

3) определяется сумма прибыли, содержащаяся в цене изделия, исходя из предполагаемой рентабельности его производства:

П = Цопт * (Р / 100 + Р),

где Р- процент предполагаемой рентабельности изделия, %
4) определяется себестоимость производства данного изделия

С = Цопт – П      или     С = Цопт * 100 / (100 + Р)
5) после расчетов оптовой цены изделия и его себестоимости составляется таблица доходов и расходов по следующей форме:

	№ пп
	Показатели
	1-ый год выпуска
	2-ой год выпуска
	3-й год выпуска

	
	
	1 полуг.
	2 полуг.
	1 полуг.
	2 полуг.
	1 полуг.
	2 полуг.

	1
	Объем продаж
	
	
	
	
	
	

	2
	Себестоимость реализ. продукции всего:
в том числе:
	
	
	
	
	
	

	
	Материальные затраты
	
	
	
	
	
	

	
	Амортизация
	
	
	
	
	
	

	
	Заработная плата производственных  рабочих
	
	
	
	
	
	

	
	Отчисления в ФСЗН
	
	
	
	
	
	

	
	Общепроизводственные и общехозяйственные расходы
	
	
	
	
	
	

	
	Коммерческие расходы
	
	
	
	
	
	

	3
	Прибыль от продаж продукции
	
	
	
	
	
	

	4
	Налог на прибыль
	
	
	
	
	
	

	5
	Чистая прибыль
	
	
	
	
	
	

	
	Справочно: планируемый выпуск продукции, шт.
	
	
	
	
	
	


Методика определения потребности в оборотных средствах


Потребность в оборотных средствах может быть укрупнено рассчитана по формуле:

Сос = Вр / Коб, 

где Вр – выручка от реализации годового объема продукции, млн. руб.
      Коб – коэффициент оборачиваемости.


Данный раздел необходимо закончить расчетами издержек производства и себестоимости производимой продукции (к разделу в обязательном порядке прикладываются калькуляции выпускаемой продукции).
5. Организационный план:
· структура и функции органов управления (кратко); 

· планирование количества персонала и расширение штата; 

· обучение персонала; 

· общие принципы кадровой политики предприятия
Значение менеджмента в бизнесе трудно переоценить. Во многих отношениях логически последовательный бизнес-план просто служит доказательством возможностей и качества менеджмента на данной фирме. Инвестиции делаются в конкретных людей, а не в бизнес-план. Поэтому, вообще говоря, данный раздел, рассматривающий вопросы руководства и управления на вашей фирме, является одним из наиболее важных. Он должен объяснить, каким образом организована руководящая группа в вашей компании, и описать основную роль каждого ее члена. В этом разделе должны быть представлены данные о руководителях основных подразделений вашей фирмы, их возможностях и опыте, а также об их особых обязанностях. Инвесторы обычно интересуются успехами менеджеров, поскольку это дает возможность судить об их способности добиться намеченных в бизнес-плане целей.  
В разделе «Организационный план» следует описать основные принципы кадровой политики предприятия с расчетом потребной численности персонала, коэффициента текучести кадров и др. показателей.
В данном разделе следует аргументировать формы и системы оплаты труда выбранные для каждой категории работников вашего предприятия
6. Инвестиционный план:
· необходимые средства и сроки их получения;

· имеющиеся варианты источников финансирования

Данный раздел обязателен лишь для бизнес-планов инвестиционных проектов.

В этом разделе (если отсутствует в бизнес-плане раздел «Оценка риска и страхование») должен быть рассчитан и указан аналитически и графически минимальный объем производства, необходимый предприятию для вступления в зону прибыльности (точка безубыточности).

В этом разделе вы должны представить объем требуемых средств и изложить о том, к каким срокам они будут нужны и как будут использованы. Вам также следует изложить устраивающие вас условия и порядок их получения, и, кроме того, определить тот процент за кредит или долю участия в прибыли, которую вы можете обещать соответственно кредитору или инвестору. Вам следует также наметить, что вы предпримете в случае, если выяснится, что вы недооценили объемы требуемого вам финансирования. Данный раздел вашего плана должен быть основан на предварительных расчетах, которые производятся при построении финансового плана, в тексте вашего бизнес-плана, помещаемого далее. По сути, параграф «Инвестиционный план» является своего рода обобщением вариантов финансирования проекта, оцениваемых в параграфе «Финансовый план». Если данный раздел получается коротким, или способ финансирования безальтернативен, можно объединять этот параграф с параграфом «Финансовый план».

Для расчета объема продаж в точке безубыточности необходимо определить постоянные расходы по текущей деятельности фирмы и коэффициент покрытия, который принимается экспертно. Объем продаж точки безубыточности (Qб/уб) определяется по формуле: 

Qб/уб=Спост /Кпокр

где Спост – постоянные расходы, тыс. руб.,


   К покр – коэффициент покрытия
Точку безубыточности можно рассчитать: 

Тб/уб = Зпост / Цотп – З у-пер
где Тб/уб – критический объем продаж
      Зпост – сумма условно-постоянных затрат,. руб.


   Зу-пер – сумма условно-переменных затрат для одного изделия, руб.


   Ц – отпускная цена одного изделия, руб.
7. Финансовый план 

· прогноз прибыли и убытков;

· прогноз движения денежных средств (cash-flow, анализ состояния наличности);

· прогнозный баланс фирмы;

· интегральные показатели оценки эффективности проекта (чистая текущая стоимость – NPV, индекс рентабельности – PI, внутренняя норма возврата – IRR);

· анализ безубыточности и другие финансовые показатели (например, рентабельность заемного капитала, рентабельность общего капитала)
· анализ устойчивости проекта к изменениям основных параметров проекта (в качестве основных параметров можно предложить цены на продукцию, объемы продаж в натуральном выражении, инвестиционные затраты, текущие издержки).

Для составления финансовой части бизнес-плана целесообразно свести все расчеты в табличную форму. Примеры таблиц раздела «Финансовый план» приведены ниже. Формат таблиц не обязателен, а лишь является рекомендованным руководителем курсового проектирования по дисциплине «Бизнес-план предприятия»..
Таблица 1
Прогнозный Отчет о прибылях и убытках, д.е.

	
	Период времени
	
	
	
	
	

	
	№ периода
	1
	2
	3
	4
	5

	Выручка (с НДС)
	
	
	
	
	
	

	Материальные затраты
	
	
	
	
	
	

	Расходы на персонал
	
	
	
	
	
	

	Амортизация 
	
	
	
	
	
	

	Накладные расходы
	
	
	
	
	
	

	Налоги в себестоимости
	
	
	
	
	
	

	Проценты за кредит в себестоимости
	
	
	
	
	
	

	= Полная себестоимость
	
	
	
	
	
	

	+ НДС
	
	
	
	
	
	

	= Всего затрат
	
	
	
	
	
	

	Прибыль до налогов
	
	
	
	
	
	

	- Налоги из прибыли
	
	
	
	
	
	

	= Чистая прибыль
	
	
	
	
	
	

	Чистая прибыль с нарастающим итогом
	
	
	
	
	
	


Таблица 1 представляет собой прогнозный отчет о прибылях и убытках, обобщающей информацию о производственной и реализационной (операционной) деятельности предприятия. Все строки этой таблицы носят расчетный или итоговый характер. 

В таблице 2 отражается прогнозируемое движение денежных средств. От таблицы 1 она отличается тем, что здесь отражаются фактическое расходование (то есть осуществляемые предприятием в денежной форме выплаты) и фактическое получение денежных средств предприятием, то есть таблица составляется в соответствии с кассовым методом отражения хозяйственных операций. Например, если предприятие отгрузило продукцию в феврале, а оплату за отгруженную продукцию получило в марте, то в отчете о движении денежных средств операция должна быть проведена мартом месяцем, тогда как в отчете о прибылях и убытках операция будет учтена в феврале (согласно методу начислений).

Отчет о движении денежных средств является одной из наиболее важных прогнозных таблиц, ибо свидетельствует о степени реалистичности проекта. Неотрицательность значений в последней строке таблицы 2 является необходимым условием реализуемости проекта. Отрицательное значение в данной строке говорит о недостаточности финансовых ресурсов для осуществления проекта при складывающихся условиях.

Большинство строк таблицы 2 описывается на основании данных из расчетов, сделанных в разделе «План производства». Строка «Остаток на расчетном счете на начало периода» показывает величину свободных средств предприятия по состоянию на начало соответствующего планового периода. Для вновь организуемого предприятия значение данной строки для первого планового периода равно нулю. Для нового производства на существующем предприятии или для продолжения деятельности в рамках имеющихся направлений деятельности – объем финансовых ресурсов, направляемый на эти цели из ранее выделенных на эти цели средств (прибыль прошлых лет, целевое финансирование и др.). 

Таблица 2
Прогнозный Отчет о движении денежных средств

	
	
	Период
	
	
	

	
	
	№ периода
	1
	2
	3
	4
	5

	Остаток на расчетном счете на начало периода
	
	
	
	
	

	Приток свободных средств
	
	
	
	
	
	

	Амортизация 
	
	
	
	
	
	

	Чистая прибыль
	
	
	
	
	
	

	Взносы в уставный капитал
	
	
	
	
	
	

	Увеличение заемных средств
	
	
	
	
	
	

	Высвобождение оборотного капитала
	
	
	
	
	
	

	Всего приток денежных средств
	
	
	
	
	
	

	Отток свободных средств
	
	
	
	
	
	

	Инвестиции в основные фонды
	
	
	
	
	
	

	Расходы на обслуживание кредита
	
	
	
	
	
	

	Расходы на погашение кредита
	
	
	
	
	
	

	Увеличение оборотного капитала
	
	
	
	
	
	

	Всего отток денежных средств
	
	
	
	
	
	

	Остаток на расчетном счете на конец периода
	
	
	
	
	


В таблице 3 отражается прогнозный баланс, отражающий структуру активов и пассивов предприятия на отчетную дату.

В строке «Основные средства» отражается остаточная стоимость основных фондов, вычисляемая как разница между первоначальной стоимостью основных фондов и накопленными суммами амортизационных отчислений (вычисленными нарастающим итогом с момента ввода основных фондов в эксплуатацию). Данные для расчетов по данной строке можно почерпнуть из раздела «План производства».
Таблица 3
Прогнозный баланс

	
	Период
	
	
	
	
	

	
	№ периода
	1
	2
	3
	4
	5

	Активы
	
	
	
	
	

	Основные средства
	
	
	
	
	
	

	Текущие активы
	
	
	
	
	
	

	Убытки
	
	
	
	
	
	

	Всего активов
	
	
	
	
	
	

	Пассивы
	
	
	
	
	

	Текущие пассивы
	
	
	
	
	
	

	Заемные средства
	
	
	
	
	
	

	Собственный капитал
	
	
	
	
	
	

	Нераспределенная прибыль
	
	
	
	
	
	

	Всего пассивов
	
	
	
	
	
	


Таблица 4 содержит сведения об интегральных показателях экономической эффективности проекта, учитывающих фактор времени и стоимости капитала. При расчете этих показателей большое значение имеет процентная ставка, применяемая для вычисления этих показателей. Расчет интегральных показателей необходимо осуществить для всего срока жизни проекта, в курсовом проекте охватываемого выбранным автором горизонтом планирования. 

Таблица 4
Интегральные показатели экономической эффективности проекта

	
	Единица измерения
	Значение (за срок жизни проекта)

	Внутренняя норма возврата (IRR)
	
	

	Чистая текущая стоимость (NPV)
	
	

	Индекс рентабельности (PI)
	
	


Приложения

«Приложения» не включаются в нормативный объем бизнес-плана. Главной задачей этого раздела является предоставление более полной информации, которая дополняет основной текст. В данной части реферативной работы размещают первичные учетные документы предприятия – объекта исследования, на основании которых был составлен бизнес-план. Здесь размещают (по возможности) :

- фотографии, чертежи продукции,

- патентные документы, авторские свидетельства,

- аналитические материалы по вопросам анализа рынка, анализа покупателей конкурентов, 

- организационная схема управления компанией, 

- важнейшие  юридические  документы   (соглашение   о   партнерстве, арендные документы, контракты, трудовые соглашения и т. д.), 

- материалы аудиторской проверки или ревизии бухгалтерских документов,

- данные руководителях, бухгалтерах, юрисконсультах, банкирах.
- баланс предприятия за отчетный период,

- плановая калькуляция на продукцию,

- эскизы и фотографии продукции и т.п.
3.4. Контрольные вопросы для проверки 

полноты составленного бизнес-плана

После составления бизнес-плана необходимо произвести самостоятельную проверку полноты его составления, ответив на ряд контрольных вопросов. При этом вопросы по предложенным вариантам составления бизнес-плана различны, как различны цели его составления.

Раздел «Резюме»
- Что и кто предлагает для бизнеса, где и как это будет произведено?

- Основные потребители?

- Каковы цели предлагаемого бизнеса?

- Каковы цели составления бизнес-плана?

- Основные преимущества и уникальность предлагаемого бизнеса, перспективы его развития

- Необходимые инвестиции, их целесообразность и условия инвестирования, риск инвестирования

- Основные финансовые результаты проекта и прогнозируемая эффективность для инвестора, для вас и для региона в целом.

Раздел «Характеристика предприятия»
- История компании

- Ситуация в отрасли

- Имидж компании (основные достижения, победы в конкурсах, патенты)

- Основные проблемы предлагаемого бизнеса

- Основные финансовые показатели работы предприятия

Раздел «Описание продукции (услуг) и их применения»
- Какие конкретно продукты или услуги вы будете предлагать?

- Описание предмета бизнеса (услуги или продукции) и его предназначение 

-  Уникальность предлагаемых услуг (продукции)
-  Какова правовая защита ваших услуг (продукции) – патенты, лицензии
-  Имеется ли ссылка по тексту бизнес-плана на фотографию или чертеж продукции, размещенные в Приложении?

Раздел  «Стратегия маркетинга»
- Какова товарная стратегия в вашем бизнесе?

- Какова маркетинговая стратегия по всем сегментам рынка?

- Какова география рынка?

- Кто ваши потенциальные потребители?

- Кто ваши конкуренты?

- Каковы сильные и слабые стороны ваши и конкурентов?

- Как вы будете реализовывать продукцию?

- Какова емкость рынка и ваша доля на нем?

- Каковы основные сегменты рынка)

- Каковы тенденции развития рынка? (растущий, бесплодный и т.д.)

- Состояние спроса на вашу продукцию и его прогноз на перспективу
- Каков план продаж в рамках горизонта расчета бизнес-плана?

- Какова ваша стратегия ценообразования?

- Каковы ваши кратко- и долгосрочные цели при принятой политике ценообразования?

- Каким образом вы будете стимулировать сбыт продукции и каковы расходы на рекламу?

- Продаете ли вы продукцию непосредственно потребителям по прямым связям или через торгово-сбытовые организации?

- Перечислите основные торгово-сбытовые организации, с которыми вы предполагаете работать и укажите количество продукции, которую вы поставляете каждой их этих организаций

- Используете ли вы «фирменный стиль» и товарные знаки?

- Как вы организуете пред- и послепродажный сервис?


Раздел  «План производства»
- Какие основные средства имеет ваша компания?

- Сколько производственных участков имеет предприятие и где они расположены?
- Имеются ли неиспользуемые производственные мощности и где они расположены?

- Содержит ли бизнес-план описание технологии производства продукции?
- На сколько рациональны применяемые технологические схемы, обеспечивают ли они экономию затрат ресурсов и гибкость производства?

- Каковы стадии производственного процесса?

- Как осуществляется контроль за качеством производства?

- Баланс производственных мощностей

- Перечислите основные виды сырья и материалов ( с указанием годовой потребности в физических единицах и требуемых интервалах поставок)

- Кто ваши поставщики?

- Какова репутация фирм-поставщиков? Есть опыт работы с ними? Местоположение основных поставщиков

- Имеются ли альтернативные поставщики продукции?

- Обеспечение экологической чистоты производства и безопасности жизнедеятельности

- Предусмотрены ли новые исследования и разработки в системе производства услуг (продукции) в вашей организации?

- Смета затрат на производство

Раздел «Организационный план»
- Наличие «команды» при организации данного бизнеса, их опыт в этом бизнесе

- Количество персонала и система делегирования ответственности

- Анализ персонала, который может потребоваться в будущем, где вы его найдете, как организуете и как удержите, каковы принципы профессионального продвижения персонала (принципы кадровой политики предприятия)?

- Какова система стимулирования заинтересованности персонала в эффективности вашего бизнеса?
- Какова организационная структура вашей организации?

- Соответствует ли ваша организационно-правовая форма и форма собственности вашему будущему бизнесу?

Раздел  «Инвестиционный план»
- Какие средства потребуются для организации вашего бизнеса и какими средствами вы располагаете?

- Какой доход по вашим прогнозам будет приносить ваш бизнес?

- Каковы потенциальные источники финансирования предлагаемого бизнеса и каким образом вы распорядитесь предоставленными средствами?

- Сколько денег потребуется вложить в ваш бизнес и насколько синхронизированы денежные расходы и поступления?

- Какова сумма прогнозной чистой прибыли по годам?

- Каков акционерный (собственный) капитал по годам?
- Какое имущество вы можете предоставить под обеспечение кредита или другие гарантии для кредиторов и инвесторов?

- Каковы сроки кредитования и условия погашения кредита?

- Какой доход на вложенный капитал вы гарантируете инвестору?
Раздел «Оценка риска и страхование»
- Какие виды рисков вы прогнозируете? 

- Какова вероятность их появления и возможный ущерб?

- Какие организационные меры вы предусматриваете по профилактике и нейтрализации рисков?

- Содержит ли ваш бизнес-план расчетный приемлемый (допустимый) уровень риска?

- Какую систему страхования вы предусматриваете для снижения возможного риска?

- Содержит ли ваш бизнес-план анализ уровня безубыточности вашей компании, степень устойчивости и чувствительности проекта?
Раздел «Правовое обеспечение деятельности фирмы»
- Организационно-правовая форма вашей фирмы, форма собственности

- Правовые аспекты, влияющие на безопасность вашего бизнеса

- Учтены ли законодательные и нормативные акты, регулирующие ваш бизнес?

- Характеристика правового поля региона, где вы оринтируете продавать вашу продукцию (в случае ВЭД)


Раздел «Финансовый план»
- Каковы активы и пассивы компании по годам?
- Каковы налоговое окружение и налоговая нагрузка на ваше предприятие?

- Содержит ли ваш бизнес-план следующие обязательные к наличию показатели:

1) Коэффициент дисконтирования,

2) Чистая текущая стоимость проекта,

3) Срок окупаемости проекта,

4) рентабельность инвестиций,

5) рентабельность продаж,

6) рентабельность продукции,

7) рентабельность собственного капитала,

8) рентабельность инвестированного капитала,

9) рентабельность активов,

10) коэффициент абсолютной ликвидности,

11) коэффициент текущей ликвидности,

12) коэффициент финансовой независимости (автономии),

13) период оборачиваемости активов?
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